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Forord

Marknadssignaler inom Swedish Meats En tillampning av Supply Chain Management utgor
mitt examensarbete pa agronomprogrammets ekonomiska inriktning vid Sveriges
lantbruksuniversitet i Uppsala. Intresset for att skriva om Supply Chain Management vécktes
efter samtal med UIf Gabrielson, da verksam inom LRF, nu hos SQM Pork.

Jag tackar alla de personer, som har svarat pa mina fragor under arbetets gang. Swedish Meats
och LRF tackas for finansieringen av projektet. Min handledare Jerker Nilsson tackas for att

han har varit behjalplig i arbetets med- och motgangar. Till slut tackas alla de, som last och
kommenterat mina mer eller mindre genomarbetade arbetsmanuskript.

Uppsala i januari 2000

Fredrik Johansson






Sammanfattning

Supply Chain Management ar ett tankesatt som gar ut pa att kundernas 6nskemal skall
identifieras och uppfyllas innan det kommer krav fran deras sida. Ett satt att nd detta mal ar att
utga fran kunden da den framtida produktionen planeras. Supply Chain Management handlar
om att man skall se till helheten, det &r produktionskedjorna som konkurrerar med varandra
och inte de enskilda foretagen. For att kunna vara ett konkurrenskraftigt alternativ for
kunderna galler det att vara med i den kedja som bést klarar av att uppfylla kundernas
onskemal. Genom att se till hela kedjan kan man komma ifran det dubbla arbete som é&r
vanligt forekommande i manga produktionskedjor. Exempel pa dubbla arbeten kan vara att
bade kopare och siljare har lager for fardiga produkter, kvalitetskontroller utfors bade nar
produkter l&mnar produktionen som nér de anl&nder till foradlingsledet. Den slutliga kunden
som koper kott i handeln bryr sig inte om var kostnaderna har uppkommit, utan de ser bara
det pris som de maste erlagga da de koper produkten. Detta innebar att det ar viktigt att se till
hela kedjans kostnader. En sparad krona i primérproduktionen &r lika mycket vard som en
sparad krona i distributionen. For att lyckas med att optimera helheten maste det till ett
samarbete mellan kedjans samtliga aktorer da en kedja aldrig ar starkare an dess svagaste
lank. Alla ar lika betydelsefulla for slutresultatet.

For att fa en foradlingskedja som anpassas efter marknadens foranderliga krav maste man
skapa ett system for att styra kedjans aktorer. Kontrakt & en metod att skicka signaler om vad
som efterfragas, samtidigt som det gor det mojligt att begransa produktutbudet for att undvika
prispressande Overskott. Terminshandel anvénds av producenterna idag for att reducera
prisrisken. Den skulle ocksa kunna anvandas for att sinda signaler om framtida efterfragan.
Kontrakt och terminshandel kan dven kombineras genom att leverantérerna ingar ett avtal om
att de skall leverera till SQM, och att priset satts med hjalp av terminer ndrmare
leveranstillfallet.

Flodestankandet anvands idag inom Swedish Meats pa flera nivaer. Mellangardsavtalen
mellan smagris- och slaktsvinsproducenterna ar exempel pd Supply Chain Management, da
det sker ett samarbete for att forbattra situationen for bade séljare och kopare. Det
forekommer &ven flodestankande, da produkter séljs till externa kunder. Swedish Meats har
traffat avtal med detaljister, vilka 6nskar kopa en produkt, som &r producerad pa en specifik
gard och som koparen dessutom tar anatomirisken for (risken for att alla styckningsdetaljer
inte gar att salja), da det ar helfall som levereras.

Dagens marknader karakteriseras av att konsumenterna skiljer sig at avseende vilka produkter
de foredrar. Segmentering har darfor blivit ett satt att pa basta satt kunna tillfredsstélla de
olika kundernas 6nskemal. For att undvika att hamna i situationer, da utbud och efterfragan
inte &r i harmoni med varandra, krdvs kontroll 6éver produktflédet i varje enskilt segment. Ju
fler segment som infors desto viktigare blir det att kunna planera produktionen for att inte
hamna i icke 6nskvarda situationer.



Summary

Supply Chain Management is a method, which means that desires of clients are to be
identified and fulfilled before they come as demands from them. A way to achieve this goal is
to see to the customer when the future production is planned. Supply Chain Management is
about looking at the full picture; it is the production chains that compete with one another and
not the different companies. In order to be a competitive alternative for the customers, it is
imperative to be a part of the chain which best copes with fulfilling the desires of customers.
By looking at the whole chain, it is possible to avoid the double work common in many
production chains. Examples of double work can be that both buyer and seller have stock for
finished products, and that quality controls are performed both when products leave the
production as well as when they arrive at the processing level. The final customer who buys
the meat in the store does not care where the costs have arisen, but only looks at the price he
must pay. This means that it is important to see to the costs of the whole chain. One saved
crown in the primary production is as much worth as a saved crown in distribution. To
succeed in optimising the comprehensiveness, a co-operation between all actors in the chain is
imperative, since a chain never is stronger than its weakest link. Everyone matters the same
for the final result.

It is necessary to have a system to control the actors of the chain, if the goal to have a
processing chain that adopts after the dynamic demands of the market is to be reached.
Contract is one method to send signals about what is demanded, and also makes limitations of
the product range possible, in order to avoid price-pressuring demands. Term trading is today
used by the producers to reduce the price danger, but it could also be used as indication of
future demand. Contract and term trading can also be combined if the suppliers agree to
deliver to SQM, and the price is set by the help of terms closer to the time of delivery.

Swedish Meats today use flow thinking on several levels. The agreements between farms with
suckers and slaughter-pigs are examples of SCM, since there is a co-operation in order to
improve the situation for both sellers and buyers. The flow thinking is represented by the fact
that products are sold to external customers. Swedish Meats have agreements with retail
traders who wish to buy a product produced at a specific farm, and the buyer also assumes the
responsibility of anatomy (the danger that all cutting-up pieces are not sold since there is the
whole pig that is delivered).

Today’s market is characterised by the fact that consumers differentiate regarding which
products they prefer. Segmentation is therefore a way to satisfy the wishes from different
customers in the best manner possible. To avoid situations where supply and demand are not
in harmony, it is very important to have control over the product flow in each individual
segment. The more segments introduced, the more imperative to be able to plan the
production, in order not to end up in undesirable situations.
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1 Inledning
1.1 Bakgrund

Bakgrunden till detta arbete ar den svarighet, som verkar finnas att fa produktionskedjans
bada andar att arbeta mot samma mal vid samma tidpunkt. Detta problem kan exemplifieras
av nedanstdende tidningsrubriker.

e | lantbrukspressen har det vid ett flertal tillfallen under varen och sommaren 1999 skrivits
om det nybildade Swedish Meats flodesproblem. Koncernen har haft problem med att
tillgang och efterfragan inte alltid har varit i harmoni med varandra. | bérjan av sommaren
kom detta till uttryck genom rubriker som “KF kraver mer ekokétt”. KF ansdg att
branschen inte var tillrackligt lyhord fér deras onskemal om mer ekologiskt producerat
not- och griskott. For att ticka detta behov valde KF att importera de efterfragade
volymerna. Detta blev ett satt att vacka den svenska kottindustrin, som KF ansag att vara
alltfor langsam i sina marknadsreaktioner.

e Under sommaren kom nésta flédesproblem till uttryck i rubriker som *““Beefbolag saknar
djur”. SQM Beef gick ut med information om att den anmalda volymen under juli och
augusti inte skulle racka for att ticka marknadens beraknade efterfragan.

e Den svenska svinndringen har under det senaste aret varit hart pressad av laga
avrakningspriser och en svag framtidstro. Denna kris medforde att det hdsten 1998
slaktades suggor i stor omfattning, och manga producenter upphorde med produktionen.
Detta gav rubriker sasom ““Brist pa julgrisar ger tillagg pa 15 kronor”. Vecka 33 hade
Farmek en brist pa 5.400 smagrisar, vilket kan stallas i relation till motsvarande period
aret innan, da det var ett 6verskott pa 20.000 smagrisar.

1.2 Problem

D4 det ar marknaden som skall kanna ett behov av och efterfrdga det som produceras ar det
nodvandigt att man producerar vad marknaden efterfragar. For att lyckas med detta maste
man kontinuerligt inhdmta information om de férandringar, som sker i omvarlden, for att vid
ratt tidpunkt ha de efterfragade produkterna i sortimentet. Man kan na detta mal genom att
"vanda” pa produktionskedjan; forst undersoka marknaden, och darefter producera det
marknaden &r beredd att betala for. Dessa tankar, som har till mal att mojliggora for
organisationen att ha ratt produkt i ratt kvantitet i ratt tidpunkt pa ratt plats till minimala
kostnader, gar under samlingsnamnet supply chain management (flodesekonomi).

| detta examensarbete granskar jag mojligheterna att forbattra Swedish Meats produktfléden
genom att tillampa supply chain management. Detta gors genom att hela produktionskedjan
analyseras, fran ravaruproducent till slutkonsument. Utgangspunkten i flodesekonomin ar



kundernas efterfragan och darfor ligger fokus p& marknaden. Jag utfor inte nagra
marknadsundersokningar, da det inte finns resurser till det.

Genom att skapa en sammanhangande produktionskedja, som producerar det som marknaden
efterfragar nar den efterfragar det, torde man kunna minska framtida problem med att det
rader Gverskott under vissa delar av aret och underskott andra. Andra problem, som skulle
kunna beaktas, &r att det tidvis &r svart for smagrisproducenterna att bli av med sina djur.
Slakterierna har problem med att de far in icke slaktfardiga nétkreatur pa hostarna. Scan
Foods har tidigare haft problem med sin leveranssakerhet. Grunden for att lyckas med denna
effektivisering ar att forflytta fokus fran avsattning till forséljning. Det fungerar inte om
producenterna vill producera for producerandets skull, utan de maste producera det som
marknaden vill ha nar den vill ha det. Producenterna far inte anse att Swedish Meats uppgift
ar att ta hand om det som medlemmarna producerar. En viktig fraga i detta sammanhang ar
marknadsprisbildningen.

Produktionskedjan, som bestdr av ravaruproducenter, slakteri, styckning, charkindustri osv
fram till slutkonsumenten, kan i hogre grad arbeta mot samma mal, om marknadssignalerna
slussas vidare i kedjan. Producenterna maste for att kunna anpassa sig till marknadens
efterfragan veta vad marknaden efterfragar. En mojlighet att slussa denna information vidare i
produktionskedjan kan vara att anvanda kontrakt och terminshandel. Men man kan inte helt
ga over till ett sadant system, da en relativt stor del av den svenska notkottsproduktionen inte
enbart bedrivs av marknadsskal. Vissa bonder har notkreatur for att halla betesmarkerna
6ppna; andra ser mjolkproduktionen som det priméara. P& nétsidan kommer en betydande del
av intakterna fran EU-stod och liknande, vilket medfor att slaktens prissignaler tunnas ut.
Enligt radgivare pd notsidan rader det ett negativt samband mellan mjolkavkastning och
kottkvalitet. Denna trend skulle delvis kunna brytas, om avrakningspriset pa utslagskor vore
sa konstruerat, att det under den sista tiden innan slakt skulle I6na sig att utfodra korna med
tanke pa kott istallet for mjolk. Det ar aven tveksamt om man kan utgd fran att alla
svinproducenter &r intresserade av att pa forhand utlova en bestamd kvalitet en bestamd dag.
Darfor bor det aven i framtiden finnas majligheter att sélja djur pa spotmarknaden till ett pris
som varierar med det kortsiktiga utbudet och efterfragan.

Den som onskar studera systemet med kontrakterad produktion, kan troligen dra paralleller
med Kronfagels slaktkycklingsproduktion, som enbart drivs pa kontrakt mellan Kronfagel och
de enskilda kycklinguppfodarna. Detta skall bl.a. medfora att det ar lattare att fa producenter
att bygga nya produktionsanlaggningar (kycklingstallar), da uppfddarna kan visa upp ett
femarskontrakt for de potentiella finansiarerna. Pa svinsidan har inte de nystartade
producenterna nagon sadan méjlighet idag, men det vore intressant att fraga nagra langivare,
om hur de skulle stalla sig till en sddan forandring. Ar det mojligt att teckna langa kontrakt
med marknadens industrikunder om man inte har nagot stabilt inflode av motsvarande
produkter? Idag styckar SQM 40-50% av slakten inom organisationen, medan resterande del
séljs till externa industrikunder. Dessa kunder finns framst inom landet, men det sker anda en
viss export av griskott. Det ar darfor av stor vikt att foretaget kan ses som en stabil och
pélitlig handelspartner pa denna marknad aven i framtiden.



D& man inte kan forandra en biologisk produktion fran dag till dag kravs att marknadens
aktorer har langre planeringshorisonter. Pa svinsidan ror det sig om ungeféar 40 veckor mellan
insemination av suggan och slakten av dess avkomma. P& notsidan ror det sig om betydligt
langre tider, vilket varierar mellan olika system, men i ungnétsuppfodningen ar det runt tva ar
mellan insemination och slakt. En metod att férlanga producenternas och uppkdparnas
planeringshorisont kan vara en terminshandel med fysiska djur. Pa detta satt kan séljare och
kdpare komma dverens om ett pris, som skall erlaggas for en bestamd produkt i framtiden. Ett
hojt pris pa terminsmarknaden i en viss period borde rimligtvis medféra att utbudet 6kar i
motsvarande grad under denna period, dock under forutsattning att producenterna har den
tidsméassiga mojligheten att anpassa sin produktion efter den inhdmtade informationen.

1.3 Syfte

Avrbetets syfte ar att underséka om det &r mojligt att i 6kad utstrackning styra Swedish Meats
produktionskedja med hjalp av marknadssignaler for att darigenom astadkomma ett stabilt
inflode av ett djurmaterial av efterfragad kvalitet. Detta skulle kunna mojliggora for Swedish
Meats att anpassa sin forédlingskedja efter kundernas olika krav. Darmed borde kunna skapas
mojligheter for Swedish Meats att 6ka vardet pa kedjans verksamhet genom att man kan
erbjuda kunderna en mer individualiserad produkt.

I det fortsatta arbetet avgransar jag mig till att behandla griskottsproduktionen. Inom
griskottsproduktionens  produktionskedja har det &ven gjorts avgransningar. Pa
producentsidan tas endast upp insatser i form av foder, medan genmaterial och liknande
uteldmnas.

1.4 Problemanalys

| arbetet med att skapa ett stabilt flode av énskvérda produkter spelar prissattningen en viktig
roll. Genom priset skickar Swedish Meats signaler till sina leverantdrer om vilka produkter
som slakteri och styckningsindustrin énskar att fa in i produktionsprocessen.

Swedish Meats &r ett avsattningskooperativ, det vill sdga ett kooperativt foretag som har till
uppgift att fd ut medlemmarnas (agarnas) produkter pa marknaderna till ett formanligt pris.
Delar av den vinst, som verksamheten genererar under ett rakenskapsar, delas ut till
medlemmarna, i form av en efterlikvid. Utdelningsbar vinst definieras som den summa som
aterstar, da avsattningar har gjorts for att ticka kooperativets interna kapitalbehov. Med
internt kapitalbehov avses det kapital, som atgar for att kooperativet skall ha majligheter att
klara framtida investeringar och forluster.

Det gar inte pa forhand att faststélla det slutliga avrakningspriset for en leverantors leveranser,
da en eventuell efterlikvid kommer att héja det genomsnittliga avrakningspriset per kilo
levererat kott under aret. De investoragda (icke kooperativa) slakterierna, som konkurrerar om



de svenska slaktdjuren, anger ett slutligt pris utan tillagg redan i avrakningsnoteringen. Detta
ger kéttdjursleverantdrerna en lagre prisrisk, da de pa ett tidigare stadium kénner det slutliga
avrakningspriset. De undgdr darmed det komplicerade arbetet att anta en fdrvantad
efterlikvid, som skall adderas till det givna grundpriset. Fragan som detta leder fram till ar
om det skulle underlatta det framtida arbetet med att fa leverantdrer, om Swedish Meats
avrakningspris pa ett enkelt satt kunde jamforas med de investoragda alternativen.

For att ga vidare med problemet kan man fraga sig till vem som signalerna skall skickas. Det
finns namligen flera marknader langs foradlingskedjans vag fran jord till bord. |
produktionskedjans bérjan finns det marknader for livdjur (ej slaktmogna djur) som séljs
mellan producenter med olika produktionsinriktningar. Det finns marknader for de
slaktmogna djur, som producenterna saljer till slakterierna. Inom charkindustrin finns det
marknader, dar slakterierna saljer helfall i olika forédlingsgrader till industrierna som
tillverkar charkvaror. Mot slutet av foradlingskedjan finns ett stort antal marknader for de
produkter, som ldmnar industrierna och séljs till slutkonsumenterna via grossister och
detaljister. Identifieringen av olika marknader langs foradlingskedjans vag fran jord till bord
leder fram till fragan; Fran vem skall signalerna tas och till vem skall de skickas?

Det som styr hela produktionskedjan ar slutmarknadernas efterfragan, dvs att det pris som
producenterna far maste harréra fran dessa underliggande produktmarknader. Swedish Meats
kan inte pa lang sikt uppratthalla ett avrakningspris, som Gverstiger vad de i sin tur kan
omsatta produkterna for. Slakten har inget “eget” behov av de inkdpta djuren, utan hela den
volym som Swedish Meats koper skall séljas i en eller annan form. Da Swedish Meats &r
verksamt pa flera marknader, kommer de inkopta produkterna att lamna produktionen i olika
foradlingsgrader. Industrin, som koper helfall (ej styckade slaktkroppar), kdper inte samma
produkt som konsumenterna som koper kéttbullar i detaljhandeln. Dessa tankar leder fram till
fragan hur medlemmarna kan goras medvetna om att de inte saljer djuren till Swedish Meats.
Swedish Meats dr endast en formedlare av kottbaserade produkter till marknaderna narmare
slutkonsumenten. For att Swedish Meats skall kunna formedla medlemmarnas varor till dessa
marknader maste man dock tillfora produkterna ett mervarde. Mervardet kan for
industrikunderna vara homogenitet. De dnskar ett antal helfall av samma kvalitet och vikt. For
konsumentkunderna kan mervérdet istallet vara tillgédnglighet. De 6nskar en produkt som de
kan hantera i koket.

Nar man konstaterat att signalerna maste komma fran avsattningsmarknaderna &r det viktigt
att dessa kommer fram i s god tid att producenterna i kedjans borjan hinner anpassa sig. En
fraga blir darfor hur man skall konstruera ett system som klarar av att skicka signalerna i
tillrackligt god tid. Det finns flera mojligheter. En &r att infora handel med slaktdjur for senare
leverans (terminshandel). Darmed skulle producenterna fa information om hur marknaden
vardesatter olika produkter i framtiden. Genom att skapa en marknad dar tillgang och
efterfrdgan mots innan den egentliga leveransen &ger rum, far man det framtida priset redan
idag. Problemet ar hur man skall fa in koparen i detta system. Har koparen idag nagon
anledning att kopa sina ravaror i upp till ett ar i forvag?



Ett alternativ till terminshandel kan vara nagon form av kontrakt. Swedish Meats kan genom
att skriva kontrakt om framtida leveranser minska den risk som det finns om den framtida
avsattningen. Med de utgdende kontrakten som grund kan man skriva kontrakt med
leverantérer av denna volym. En fraga ar om koparna ar intresserade av att ldsa sig for
forutbestamda volymer eller om de bara ar intresserade av att skriva kontrakt pa att de skall
kopa sina kottravaror fran Swedish Meats till ett bestamt eller obestamt pris. Ett problem, som
tidigare har ndmnts och som kommer igen vid tecknandet av kontrakt, ar hur leverantdrerna
kan jamfora priset som anges i kontrakten med de konkurrerande uppkoparna, da
leverantdrerna ej vet det slutliga priset med tillagg for eventuell efterlikvid. Ett ytterligare
problem ar om producenten eller Swedish Meats skall sta for prisrisken, om kdparen tecknar
ett kontrakt med 13st respektive icke last pris.

Om man infor kontrakt, dar producenten atar sig att leverera en bestamd kvantitet av bestamd
kvalitet for leverans en bestamd dag, vet Swedish Meats pa forhand vad de kommer att fa in i
produktionen. Det kan uppsta ett problem om producenterna inte ar villiga att lasa upp sig pa
alla dessa faktorer utan att ha ndgon méjlighet att komma ifran skyldigheten. Problemet blir
att se om man kan finna ndgon metod fér omséttning av kontrakten, det vill saga en mojlighet
for nagon annan att dverta skyldigheten att leverera det i kontraktet specificerade.

Under senare ar har griskéttsproduktionen upplevt en I6nsamhetsforsamring. Detta har
kontinuerligt formedlats till producenterna genom lantbrukspressen, vilket kan ha lett till en
svag tro pa framtiden som svinproducent. En fragestallning kan vara om manga producenter
idag &r sa Gvertygade om att det inte gar att forsorja sig pa griskottsproduktion, att de upphor
med verksamheten. Det finns en risk for att den negativa bilden av svinproduktionens framtid
blir sjalvuppfyllande. Om det inte investeras i nya produktionsanldggningar kommer vi inte
att vara i fas med den internationella kostnadsutvecklingen inom ravaruproduktionen. Darmed
blir den svenska produktionen inte konkurrenskraftig i framtiden. Problemet blir hur man kan
formedla en bild, som leder till att det langsiktiga produktflodet sékras. Kan det vara sa att
producenterna fortsétter med produktionen om de ser att det pris som produktionsresultatet
skall séljas for tacker deras kostnader. Kanske kan man genom kontrakt och terminshandel
uppratthalla ett produktflode inom den narmaste framtiden.

Malsattningen ar att se vidare pa de delproblem som har identifierats ovan for att darigenom
komma narmare en losning pa arbetets syfte; att undersoka om det ar majligt att i 6kad
utstrackning styra Swedish Meats produktionskedja med hjalp av marknadssignaler, for att
darigenom astadkomma ett stabilt inflode av ett djurmaterial av efterfragad kvalitet. Detta
skulle kunna mojliggora att Swedish Meats battre anpassar sin foradlingskedja efter
kundernas olika krav.



2 Dagens flédeshantering
2.1 Produktflédet

Den 1 januari 1999 bildades Swedish Meats genom att tidigare Slakteriférbundet kopte
foreningarnas  industrianlaggningar(Farmek, Skanek, Norrmejerier och  Norrlands
Kottproducenter). Betalning skedde i form av andelar i Swedish Meats ekonomisk forening,
fore detta slakteriforbundet.

Innan den 1 januari &gdes slakterierna av de ekonomiska foreningarna. Féreningarna kdpte
slaktdjur fran medlemmarna som slaktades och styckades for vidare forséljning. Foradlingen
av kottravaran utfordes av Scan HB som salde produkterna vidare till detaljistledet under
varumarket Scan. Producenterna &r fortfarande medlemmar i féreningarna som &ger Swedish
Meats som i sin tur &ger de rorelsedrivande foretagen SQM Pork, SQM Beef, Norrlandskatt,
Scan Foods, Dukat, Ellco Food, Kontrollhudar, Kéttforskningsinstitutet, Swedish Meats
Support och Swedish Meats IT.

Som framgar i Figur 1 saljer fortfarande producenterna slaktdjuren till de ekonomiska
foreningarna liksom de gjorde innan koncernen bildades, men foreningarna formedlar direkt
djuren vidare till SQM-bolagen. SQM Beef AB slaktar, styckar och saljer notkreatur, och
SQM Pork AB har motsvarande uppgifter inom svinsidan. Swedish Meats har genom SQM
75% av den svenska slakten. SQM styckar 40-50% av detta kétt inom organisationen medan
resterande del séljs till externa industrikunder. SQM har idag inga kontrakt med dessa
industrikunder.! Slakterierna inom SQM slaktar i genomsnitt ungefar 50.000 slaktsvin och
1.400 suggor per vecka, mer pa hdsten och farre under var- och sommarmanaderna. Pa
notsidan ar motsvarande siffror 5.200 storboskap och 250 kalvar per vecka. Aven har ar det
farre under véar- och sommarmanaderna.? SQM Beef och Pork har en gemensam
forsaljningsorganisation; Swedish Quality Meats (SQM) som svarar for forsaljning av
styckningsdetaljer och helfall till de nationella och internationella industrimarknaderna. Skalet
till att man inte bedriver slakt och styckning i ett gemensamt bolag &r att verksamheterna
skiljer sig at i flera fall, till exempel avseende marknadskrav och ravarutillforsel.

PRODUCENTER FORENINGARNA SQM SCAN FOODS EXTERNA KUNDER

INDUSTRIKUNDER

Figur 1 Flodesschema dver Swedish Meats varufloden

Scan Foods AB, som &r en fusion mellan tidigare Scan HB och Scanfood, har till uppgift att
utveckla, tillverka och marknadsfora styckat kott, charkuterivaror och frysta kéttprodukter

1 Johansson, A., Pers. komm., 1999-06-24
2 Johansson, A., Pers. komm., 1999-06-24
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under varumarket Scan till grossister, detaljhandel och storhushall.®> Scan Foods &r liksom
SQM inte verksamt i Norrland utan dar skots slakt, styckning, charkuteritillverkning och
marknadsforing av Norrlandskott AB.

2.2 Prissattning

2.2.1 Smagrispriset*

Den 2 januari 1998 infordes ett gemensamt prissattningssystem for smagrisférmedlingen
inom davarande Scan Sverige. Syftet var att marknadsbilden for griskott direkt skulle
avspegla sig i smagrispriset. Detta mal skulle nds genom en ateranskaffningsprincip, dar
dagspriset for slaktsvin utgor basen for smagrispriset.

Slaktsvinspriset de senaste fyra veckorna réknas ut genom att medelvikt och medelpris under
dessa veckor multipliceras. Detta resulterar i ett pris per kg kott. Detta pris multipliceras med
en framrdknad procentsats och med den antagna slaktsvinsvikten 82 kg, varefter en division
med basvikten 23 kg for smagrisar sker:

82 kg*11 kr/kg*40%
= 15,70 kr/kg + marknadstillagg = smagrispris kr/kg

23 kg basvikt

Ovanstaende utrdkning sker for varje individuell handelsklass (BIS, H och Vita).
Procentsatsen har till uppgift att fordela tackningsbidraget TB1 mellan smagris- och
slaktsvinsuppfodare. Malet &r att respektive produktionsgren skall fa lika stor del av sina
byggkostnader téckta efter avdrag for sérkostnader och arbete. Procentsatsen berédknas genom
att smagrisvardet divideras med slaktsvinsvardet, och resultatet blir att procenttalet anger hur
stor del av slaktsvinsvardet som utgor smagrisens varde. Vardena som sétts in i kalkylerna tas
fran Optima, Rasp, SLA och byggbranschen, vilka anses vara sdkra kallor for denna typ av
information. Procenttalet omréknas varje kvartal for att undvika snedfordelningar av
svinproduktionens resultat.

Till detta pris tillkommer ett marknadstillagg som skall spegla den lokala smagrismarknaden.
Tillagget kan vara positivt eller negativt beroende pa den lokala tillgangen och efterfragan.

2.2.2 Slaktsvinspriset

Slaktsvinspriset till producenterna ar indelat i betalningsklasser for att styra den inlevererade
volymen. Under de perioder, dd Swedish Meats onskar att fa en mindre volym, hojs vikten i
den hogst betalda viktgruppen. Foljden blir att producenterna behaller djuren under en langre

% Swedish Meats en ny stor livsmedelskoncern
* Nya BALANS Fran 2/1 1998 Scan Farmek



tid for att fa upp dem i den hogre vikten. Under sommaren kan detta vara aktuellt for att
organisationen ej onskar slakta sa stora volymer under semesterperioden. P& senhdsten och
fram till jul 6nskar slakterierna vanligtvis att fa in fler djur. Detta I6ses genom att sidnka
vikten i den hogst betalda viktgruppen varvid fler djur slaktas. D& viktgransen for den hogst
betalda klassen sanks, kommer det att slaktas djur, som annars inte skulle slaktas forrén
kommande veckor. Vecka 42 1999 var den hogst betalda klassen 65-89,9 kg. Slaktsvin i
intervallet, 50-64,9 kg, belades med ett avdrag pa 20 6re/kg. Avdraget ckar progressivt ett
kilo under 64,9 kg ger 20 ore/kg i avdrag och tva kilo ger 40 ore/kg i avdrag och sa vidare.®
Tyngre djur, 90-94,9 kg, belades med ett avdrag pa 10 6re/kg och de mellan 95-109,9 kg med
ett avdrag pa 20 ore/kg. Svin med en slaktvikt Gver 109,9 kg betalas enligt en annan prislista
med en betydligt lagre prisniva.® ’

Det finns ytterligare en kvalitetsklassificering som anvénds for att komma fram till ett
avrakningspris, ndmligen kottprocent. Slaktsvin med 58% kott anses ligga i referensgruppen
och belaggs ej med nagra tillagg eller avdrag. Varje procentenhet hogre kottprocent premieras
med ett tillagg pa 12 ére/kg. Slaktkroppar med en kéttprocent under 58% belaggs med avdrag
enligt en progressiv skala.?

Grundpriset, som justeras med tilldgg och avdrag, har sin grund i det pris, som SQM Pork
saljer helfallen for till styckningsindustrin. Det utgar fran det aktuella helfallspriset som
justeras med en faktor 0,928, beroende pa att producenterna saljer svinen med huvud och
framfot, samtidigt som styckningsindustrin kdper helfallen utan dessa delar. Resultatet blir att
om det skulle ske en prishdjning pa helfall med 1 krona, blir den mojliga prishojningen till
producenterna 92,8 ¢Ore. Innan det faststills hur stor prisfordndringen skall vara mot
producentledet maste beaktas vilket behov det foreligger att paverka I6nsamheten i
styckningsledet samt hur den framtida prisutvecklingen ser ut i branschen.’

2.3 Benchmarking

RASP éar ett benchmarkingsystem for smagris- och slaktsvinsproducenterna, som utvecklades
av Slakteriférbundet. De storre besattningarna pa smagrissidan utfor en jamforelse per
kvartal. De mindre nojer sig ofta med en till tva per 12-manadersperiod. Den allmanna
uppfattningen verkar dock vara att det kravs en jamforelse per kvartal, for att det skall vara
mojligt att styra produktionen efter utvédrderingens resultat. Majoriteten av
slaktsvinsproducenterna utfor en jamforelse per produktionsomgang, dvs en gang per 15-17
veckorsperiod.

% Gabrielson, U., Pers. komm., 1999-12-03
® Svensson, P., Pers. komm., 1999-10

7 Land lantbruk nr 42 1999

8 Land lantbruk nr 42 1999

® Svensson, P., Pers. komm., 1999-10
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2.4 Kontrakt

2.4.1 Mellangardsavtal

Inom Swedish Meats finns det ett antal kontrakt, som har till mal att rationalisera driften for
att mota den dkande konkurrensen frén olika hall.

Genom att smagris- respektive slaktsvinsproducenterna skriver mellangardsavtal ar det
meningen att produktionen skall rationaliseras och samordnas. Smagrisproducenten haller pa
med det som han &r bést pa, att producera smagrisar, medan slaktsvinsproducenten inriktar sig
pa att foda upp smagrisarna till efterfragad slaktkvalitet. Mellangardsavtalens fordel jamfort
med integrerad produktion ar att producenten inte behover splittra sig pa bade smagris- och
slaktsvinsuppfddning, samtidigt som han kan dra nytta av den integrerade produktionens
fordelar. Smittblandningen i slaktsvinshusen minskar nar djur fran farre besattningar blandas,
vilket leder till att omgangstiderna och foderatgangen minskar och tillvaxten okar.*

Nar producenterna har skrivit mellangardsavtal ar det majligt att de kommer dverens om vilka
kvaliteter som de levererade djuren skall ha. De kan avtala om att de skall ha en hogre vikt for
att underlatta flodet genom produktionskedjan.™

Fordelarna med mellangardsavtal &r inte bara produktionsmassiga, dvs foderforbrukning och
smittskyddstryck. For smagrisproducenten &r det aven en fordel att han pa forhand vet att han
blir av med leveransfardiga djur. Det ar lattare for smagrisproducenterna att hoja kvaliteten pa
djuren da de kontinuerligt far rapporter om hur djuren fungerar i slaktsvinshusen. De kan da
andra produktionen utifrdn denna information for att komma ifran identifierade problem.
Mervardet pa smagrisarna visar sig i slaktsvinsledet. Meningen &r att detta mervarde skall
fordelas mellan producenterna pa ett sadant satt att bada vinner pa att vara kontraktsbundna.
Storleken pa detta mervéarde beror bland annat pd hur manga djur som kan levereras per
leveransomgang. Idealet &r att man fyller en avdelning frén en smagrisproducent.*?

Skaneks mellangardsavtal heter extern integration-svinproduktion, och erbjuds intresserade
medlemmar. Avtalets syfte ar att underlatta kop och forséljning direkt mellan Skaneks
producenter. Parterna far i avtalet ange vilka tjanster som de onskar att fa utforda av Skanek,
till exempel transport, avrakning och fakturering av smagrisar. Kopare och saljare kommer
dverens om en leveransplan som anger hur manga djur, som skall formedlas per vecka. Det ar
sedan upp till avtalets parter att 16sa problemen med att balansera den produktionsmaéssiga
tillgangen med efterfragan. Det finns dock en méjlighet att kopa eller sélja smagrisar enligt
Skaneks ordinarie villkor for smagrisférmedling. Slaktsvinsproducenten far enligt den externa
integreringen del av det integreringstilldigg som erbjuds de integrerade producenterna. |

10 yddbom, A., Lantmannen nr. 2, 1997
1 yddbom, A., Lantmannen nr. 2, 1997
12 Sigurd, A., Lantmannen nr. 2, 1997



avtalet anges hur detta integrationstilligg skall fordelas mellan smaégris- och
slaktsvinsproducent.™

2.4.2 Suggringar

Ungefar 20% av de smagrisar som ingar i Farmeks produktion kommer fran sa kallade
suggringar.’ Suggringar ar ett system, dar suggorna hyrs ut till smagrisproducenterna
(satelliten) fran ett nav. Satelliten hyr suggorna till en kostnad av smagrispriset multiplicerat
med 100, plus 100-200 kronor i ett fast navtilligg. Navtillagget varierar mellan olika
suggringar och skall tacka transporter och andra kostnader, som satelliter och nav har
avtalat.”

I avtalet mellan navet och satelliten garanteras att satelliten skall fA& minst 9,5 avvanda
smagrisar per hyrd sugga. Till fordelarna med suggringssystemet hor att risktagandet
reduceras for satelliten jdmfort med om han hade haft egna suggor. Den lagre risken medfor
att det ekonomiska resultatet forvantas att bli nagot battre da det rader laga avrakningspriser
pa smagrisar. Fordelen med lagre risk kan emellertid delvis atas upp av kostnaden for
sugghyran. *°

Figur 2 beskriver suggans vistelse i nav och satellit. Suggorna har en omloppstid pa 22
veckor, det vill siga det skall normalt vara 22 veckor mellan grisningarna. Atta av dessa
veckor befinner sig suggan i satelliten och de resterande 14 veckorna i navet. Vanligen
anlander nya suggor till satelliten var attonde vecka. Vissa satelliter har dock inga separata
tillvaxtavdelningar, varfor de tar emot nya suggor var 16:e vecka. Det finns aven nagra
producenter, som bedriver produktionen i ett fyraveckorssystem; de har tva grisnings- och
tillvéxtavdelningar. Fyra till sju dagar efter avvénjningen intr&ffar brunsten, som noga passas i
navet. Darefter foljer inseminering och tva dréaktighetskontroller. Anledningen till att
brunstpassningen maste passas med stor noggrannhet ar att man 6nskar sa fa& omlopningar
som mojligt. Om antalet omldpningar blir manga, kan en sugga hyras ut ett mindre antal
ganger per &r, och navet maste ha fler suggor for att kunna hyra ut det avtalade antalet.'’

12|34567 g 10 U 12 3 1516 17 18 19 20 2 & Veoka
Grisning Brunstpassning, inseminering och dréktighetskontroll.
Stu?gean skictkas Suggan kommer Suggan skickas ut
ut fran nave tillbaks till navet. till en satellit igen.

till satelliten.
Figur 2 Suggans vag mellan nav och satellit

13 Skanek Mellangardsavtal extern integration-svinproduktion
1 Stridh, B., Pers. komm., 1999-10-01

% Florman, A.-K., Pers. komm., 1999-10-21

18 Stridh, B., Pers. komm., 1999-10-01

7 Tell, M., Lantmannen nr. 7, 1996
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2.5 Terminshandel

Genom att silja ndgonting for framtida leverans, till ett idag faststallt pris, har man kommit
ifran den s k prisrisken. Detta sker genom handel med terminer. En slaktsvinsproducent kan
kdpa en termin, som anger att han skall sélja X kg av Y kvalitet till Z kr/kg vid en i framtiden
bestdmd tidpunkt. Om han tror att priset kommer att vara lagre d&n Z vid den angivna
tidpunkten, ar det ekonomiskt Idnsamt att kdpa den aktuella terminen. Om slaktsvinspriset vid
terminens slut &r hogre &n Z, gor producenten en forlust, eftersom han &r tvingad att sélja sin
produkt till det lagre priset Z kr/kg.

Lantbrukare A B
Pris pa termin 115
Pris for aterkop 11
Pris pa lokalmarknaden 11 11

I exemplet i rutan ovan har lantbrukare A salt svin pa termin for 11,5 kr/kg, medan
lantbrukare B har valt att inte terminssékra produktionen. Vid tidpunkten for leverans av
djuren koper A svin pa bdrsen for 11 kr/kg, som ar det aktuella marknadspriset pa saval
lokalmarknaden som pa bdrsen. Samtidigt séljer han de slaktmogna djuren, som han har pa
garden, for marknadspriset 11 kr/kg. Resultatet blir pris pa termin - pris for aterkop + pris pa
lokalmarknaden 11,5-11+11=11,5. Lantbrukare B, som valde att inte terminssékra sin
produktion, far marknadspriset 11 kr/kg, som géller vid leveranstillféllet.

Foreningssparbanken formedlar futurekontrakt mellan svenska slaktsvinsproducenter och
ravaruborsen i Amsterdam till en kostnad av 6 ore per kilo tecknad kvantitet. Kontrakten
tecknas i kvantiteter om 10 000 kilo levande vikt, det vill s&ga ungefar 100 levande slaktsvin.
Né&r kontrakten tecknas, &r det ett krav att man kan prestera en sékerhet i form av 20% av det
underliggande kontraktets varde, och detta kapital placeras pa ett sparrat konto i banken.
Sakerheten pa det sparrade kontot anvands for att reglera en eventuell framtida forlust pa den
elektroniska slaktsvinsmarknaden. Om priset gar upp med 1 krona under kontraktsperioden,
uppstar det en forlust i futurehandeln med 10 000 kronor per kontrakt. Denna forlust dras fran
kapitalet pa det sparrade kontot och resterande del betalas ater till producenten. Da kontrakten
tecknas mot den hollandska boérsen, &r det ingen 100% prisséakring mot de svenska
prisfluktuationerna. Priserna gar dock ofta i samma riktning. En uppgang i Holland motsvaras
av en uppgang pa den svenska ravarumarknaden, men forandringarna behéver inte ske med
lika manga procent upp och ned pa de skilda marknaderna vid varje specifikt tillfalle. Denna
skillnad kallas basis, och beror bland annat pa att tillgang och efterfragan pa de skilda
marknaderna inte ar identisk.'® Darfor dr det inte en 100% prissakring, da ett prisfall kan vara
lagre i Holland &n i Sverige.*®

18 Gabrielson, U./ Radkvist, K., (1999)
19 Akeson, N., Lantmannen nr. 11, 1998
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2.6 Foderkontrakt

Genom att teckna terminer pa det som foretaget producerar undviker producenten problemet
med att han inte vet det framtida produktpriset. Men han har fortfarande kvar en stor risk
utdver den biologiska, ndmligen att han inte vet sina framtida produktionskostnader. |
Danmark kan producenterna undvika delar av denna risk genom att teckna leveranskontrakt
pa foder med angivna priser for en avtalad kontraktsperiod. Av de danska mjélkbonderna ar
det endast mellan 5 och 10% som har valt att kopa foder pa dagsmarknaden. Resterande del
tecknar kontrakt med i forvag lasta priser. Pa svinsidan valjer en annu lagre andel av
producenterna att kdpa fodret till det standigt varierande dagspriset. Det dr dock viktigt att
producenterna foljer med pa vad som héander pa fodermarknaden, da de maste ha en kunskap
for att kunna vérdera ett angivet bud. Om de tecknar kontraktet vid en tidpunkt nér priserna
faller, far de leva med detta hogre pris under den kommande kontraktsperioden, det vill siga
de forlorar pé att teckna kontrakt.?

2.6.1 Svenska Foder

Svenska Foder, som grundades 1989, ags av det danska foretaget Korn- og Foderstof
Kompagniet. Foretagets affarsidé ar att bedriva handel med animalieproducenter och
véxtodlare soder om Maélaren. Svenska Foder utvecklar, tillverkar och marknadsfor foder till
de svenska svin-, not-, hast- och fjaderfabesattningarna. Inom véxtodlingssidan bestar
foretagets verksamhet av produktion och marknadsforing av utsade, handel med spannmal
och oljevéxter samt forsaljning av mineralgddsel, vaxtskyddsprodukter och évriga insatsvaror
till den svenska lantbrukssektorn. Svenska Foder hade 1998 en omséttning pa knappt 1,8
miljarder och 325 anstallda.?

Under de senaste aren har Svenska Foder erbjudit kontrakt om framtida foderleveranser till ett
i forvdg bestdmt pris. Det &r framst slaktkycklingsproducenterna som hittills utnyttjat
mojligheten till kontrakterade inkop med lasta priser. Lars-Hakan Larsson tror att detta beror
pa att kycklinguppfodning ar mera styrd an gris- och notkottsproduktion. Producenterna vet
till exempel pa forhand vilka intakter som produktionen kommer att generera under den
narmaste framtiden. P& svinsidan finns mojligheten att I3sa priset pa savél helfoder
(fardigfoder) som pa de enskilda komponenterna som kops in till den egna fodertillverkningen
pa gardarna. De kontrakt som tecknas med Iasta priser stracker sig dver perioder pa upp till ett
érlZZ

20 Akeson, N., Lantmannen nr. 11, 1998
2L \www.svenskafoder.se, 1999-10-04
22 |_arsson, L.-H., Pers. komm., 1999-09-13
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2.6.2 Odal

Odal ar ett kooperativt foretag som bedriver handel med spannmal, oljevaxter, animaliefoder,
utsédde, mineralgddsel och andra fornddenheter till det mellansvenska lantbruket. Foretaget
ags av 23 500 lantbrukare, har en arsomsattning pd drygt 7 miljarder kronor och 1900
anstallda.?

Odal erbjuder leveransavtal dar kunden far specificera vad han vill kopa under den
kommande perioden och hur mycket. Da han gor detta erhaller han ett lagre pris &n vad som
annars hade varit fallet. Nagon generell terminshandel med helfoder till Odals kunder bedrivs
inte i dagslaget, men det ar mojligt att kopa foderkomponenter sdsom sojamjol pa termin med
Iasta priser. Odal tillampar principen att de varor som de sjélva kan képa med terminer saljs
pa terminer till de kunder som sa onskar. Till Kronfagels kycklinguppfodare séljs dock foder
till ett i forvag faststallt pris; runt 70% av fodret till dessa producenter séljs pé detta satt.

2.7 Samarbeten mellan producent- och detaljistledet

2.7.1 Hemkop

Hemkdp har tecknat avtal med ett antal producenter av gris-, nét- och lammkott om leverans
av kott, som &r producerat enligt vissa villkor. Producenterna levererar dessa djur till
slakteriféreningarna, som slaktar och helfallsstyckar djuren enligt avtal. Notkottet levereras i
attondelar, griskéttet i halvor och lammkattet i helfall. Helfallsstyckningen &r ett krav for att
butikerna skall kunna hantera slaktkropparna. Hemkop tar styckningsrisken for detta kott, da
man sjalv utfor den fortsatta styckningen i butikerna. Hemkop har som mal att 50% av det
kott som saljs i butikerna skall vara fran de butiksstyckade djuren fran de kontrakterade
producenterna. Hur man lyckas med detta mal varierar mellan olika butiker.

Hur avtalen mellan producenter och Hemkop &r formulerat &r en affarshemlighet, men dér
ingar bland annat att gardarna skall vara 6ppna for besdkare samt att producenterna skall vara
i butikerna vid ett antal tillfallen for att tala for sina produkter infor konsumenterna. Pa
notsidan &r det fastslaget att kottet skall komma fran kottrasdjur med en fettklass mellan 08-
10, och att de inte far vaga mer an 400 kg samt att tjurarna ska ha en minimivikt pa 225 kg.
Det &r inga individuellt framférhandlade avtal utan samma gardsavtal for de olika nét-, lamm-
och griskottsproducenterna.®

23 \wwww.odal.se, 1999-10-04
2+ Svensson, R, Pers. komm., 1999-09-16
5 Nordman, M., Pers. komm., 1999-06-21
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2.7.2  Ostenssons

Ostenssons ar en affarskedja med butiker pa sex stallen i vastra Ostergétland. Butikskedjan
har profilerat sig som en handlare med narhet och miljo sdsom betydelsefulla
konkurrensfordelar. Ostenssons bedriver idag bageri, dar det anvdnda mjolet & malt pa
ostgotaodlad Sigillspannmal. Runt 40% av Ostenssons charkvaruférsaljning tillverkas i den
egna charkfabriken i Motala. For att ytterligare forstirka den lokala profilen har de bérjat ta
griskottet fran ett lokalt lantbruksforetag. Det ar familjen Ceder utanfér Vadstena som har
inlett ett samarbete med affarskedjan om att leverera delar av produktionen till Ostenssons.
Ceder producerar 6.000 slaktsvin om aret och malet ar att Ostenssons i framtiden skall

omsatta hela denna volym under det egna varumarket “Cedergrisar”.?® #

Grisarna slaktas pa Swedish Meats slakteri i Linkoping och levereras till butikskedjan som
helfall, vilket innebar att Ostenssons tar den totala styckningsrisken for den kopta volymen.
Idag kommer 60-70% av Ostenssons griskéttsvolym frdn Ceder. En del saljs som
charkprodukter och en del som helt kott. Ostenssons formedlar ungefar 40% av familjen
Ceders griskottsproduktion. Samarbetet bygger pa att affarskedjan skoter marknadsforingen
av kottet mot konsumenterna. Ceder anordnar 6ppen gard och liknande arrangemang som
Ostenssons ser behov av. Stig Linde, farskvaruchef, ser ett fortsatt starkt intresse fran vissa
detaljister att bedriva ett niara samarbeta med ravaruproducenterna. ICA har valt en
annorlunda strategi, dar stora butiker sasom ICA Maxi séljer fardigforpackat kétt och inte har
manuella kottdiskar.?

% inde, S., Pers. komm., 1999-11-09
2T Andersson, B., Land lantbruk nr. 28/29 1999
2 Linde, S., Pers. komm., 1999-11-09
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3 Griskottsmarknaderna

3.1 Globalt

Sedan mitten av 1970-talet har den storsta delen av den humana kottkonsumtionen bestatt av
griskétt. Mellan 1970 och 1996 har den globala griskdttskonsumtionen ékat med 6ver 200%.
Konsumtionen av fagelkott har under denna period okat och Okar fortfarande med en
kraftigare tillvixthastighet dn griskottet. Konsumtionsékningen av gris- och fagelkott har
skett p& bekostnad av nét- och lammkattskonsumtionen, som under perioden har minskat.?

Hela 86% av griskottet konsumeras i EU, USA, Kina, Japan och fore detta Sovjetunionen
(FSU-landerna). Per capita ar det medborgarna i Hongkong som ater mest griskott (41,0 kg).
Sedan féljer EU (38,9 kg), Kina (31,9 kg), USA (30,8 kg). | Tabell 1framgar hur
handelsstrommarna med griskott ror sig. EU sett som en helhet &r nettoexportor. Tyskland,
Italien och Storbritannien &r stora importdrer av griskott, vilket uppvags av att Danmark,
Nederlanderna och Belgien exporterar stora mangder.*

Land/Region | Produktion | Konsumtion| Export | Import Netto
EU-15 14.488 13.473 3.923 2.903 1.020
Sverige 319 309 38 29 9
Belgien 1.028 560 558 90 468
Danmark 1.540 340 1.230 30 1.200
Frankrike 2.190 2.100 500 410 90
Italien 1.371 1.915 75 613 -538
Nederléanderna 1.650 695 1.050 100 950
Spanien 2.080 2.062 16 54 -38
Storbritannien 1.031 1.324 135 428 -293
Tyskland 2914 3.719 200 1.005 -805
FSU-12 2.535 2.835 0 300 -300
Hongkong 9 226 0 227 -227
Japan 1.315 2.120 0 800 -800
Kanada 1.250 955 335 40 295
Kina 39.000 38.790 210 0 210
Mexiko 890 952 8 70 -62
Polen 1.898 1.878 20 0 20
Taiwan 1.175 880 300 0 300
USA 8.312 8.199 408 295 113

Tabell 1 griskottets nettohandel i 1000 ton 1996

2% | aursen, C. M./ Hundahl, L. S./ Strandskov, J. (1999), s. 12-13
% | aursen, C. M./ Hundahl, L. S./ Strandskov, J. (1999), s. 13
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Produktionen av griskott var 1996 76,82 miljoner ton. Av denna volym producerades 51% i
Kina, EU producerar 19% och pa tredje plats kommer USA med 11%. Detta visas i, Tabell 2
dar det framgar att produktionen har 6kat markant i Kina. De fore detta Sovjetlanderna har
genomgatt en produktionsminskning under 1990-talet — en trolig foljd av unionens
upplésning. Under 1996 producerade Kina i stort sett lika mycket som det 1975 producerades
i hela vérlden.

Land/region 1970 1975 1980 1990 1996
EU 8.152 9.730 11.687 14.084 14.488
USA 6.667 5.343 7.537 6.965 8.312
USSR/FSU 3.194 5.651 5.183 6.642 2.535
Kina 7.094 11.341 22.808 39.000
Varlden 25.545 39.126 49.552 64.988 76.819

Tabell 2 Produktionsutveckling i 1000 ton

Det ar dock stor skillnad mellan hur de olika landerna/regionerna anvander griskottet, vilket
framgér av Tabell 1. Kina, som har en stor produktion, ar ingen betydelsefull aktor pa
vérldens exportmarknader. Endast 0,53% av produktionen gar pa export medan resterande del
konsumeras inom landet. EU, som ar nettoexportdr med en sjalvforsérjningsgrad pa 105,2%
ar 1997, ar den region som séljer storst andel av produktionen pa exportmarknaderna; drygt
27%. Danmark exporterar den storsta andelen (80%) f6ljt av Nederlanderna och Belgien. Pa
andra plats, om man ser andelen som exporteras, kommer Kanada med 26,8%. USA som &r
en stor producent av griskott exporterar 4,9% av den totala arsproduktionen.

3.2 Danmark®

Danmark &r det land inom den Europeiska Unionen, som exporterar stérst andel av sin
griskéttsproduktion, nédmligen 80%. | detta avsnitt foljer en sammanfattning av hur
produktionen ar uppbyggd och hur den styrs for att bibehalla den stora exportandelen.

Ar 1996 slaktades 95% av de danska svinen i ngon av de fyra kooperativens 22 slakterier.
Féreningarna var Danish Crown, Vestjyske Slagterier (Foodane), Steff-Houlberg samt
Thisted-Fjerritslev (Tican). Under 1999 har det skett en fusion mellan Vestjyske och Danish
Crown. De kooperativa slakteriforetagen & med i foreningen Danske Slagterier, vars
huvudsakliga uppgift att skydda och tillvarata branschens intressen.

Detta g6rs genom att:

1  Arbeta for basta mojliga resultat for den danska griskottsproduktionen;
2 Upptréda som branschens talesman infor det 6vriga samhéllet;

3 Utveckla gemensamma strategier for branschens framtida arbete;

% Laursen, C. M./ Hundahl, L. S./ Strandskov, J. (1999), s. 15
%2 | aursen, C. M./ Hundahl, L. S./ Strandskov, J. (1999),
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4 Utveckla och ta fram nya produkter och tjanster for producenterna;
5  Utveckla och skapa ett givande samarbete mellan foradlingskedjans aktorer vad géller
produktion, slakt, styckning, féradling och férsaljning.

Ar 1977 grundades finansbolaget Agroinvest av Danske Slagterier, det danska
jordbruksdepartementet och det danska lantbrukarférbundet. Agroinvest har till uppgift att
tillhandahalla 1an till lantbruksforetag. Grundandet av Agroinvest har bidragit till att
lantbruksforetagen idag har maojligheter att fa Ian till battre villkor &n de tidigare kunde.

Danmark hade fram till hdsten 1999 ett gemensamt system for att faststalla avrakningspriset
till producenterna. Det byggde pa ett nara samarbete mellan de konkurrerande slakterierna.
Alla producenter, som levererade slaktsvin till de kooperativa slakteriforetagen, fick samma
ersattning, det vill séga det forekom ingen priskonkurrens pa detta stadium. Priset faststalldes
av Danske Slagterier varje vecka och hade sin grund i hur det hade gatt pa exportmarknaderna
under foregdende vecka. En kommitté bestdende av fyra producenter och tre representanter
fran slakteriféretagen beslutade om det aktuella avrakningspriset. Beslutsmaterialet som lag
till grund for avrakningspriset siandes in till Danske Slagterier en gang i veckan av
slakteriforeningarna. Det material som foreningarna sénde ivag bestod av den intékt, som de
under foregdende vecka hade fatt for forséljning av slaktkroppar, med avdrag for den
produktionskostnad som de hade haft for att slakta och genomfora affarerna. Da det var
foregaende veckas forsaljningsintakter som Iag till grund for det nya avrakningspriset, forelag
en fordrojning pa en till tva veckor innan en forandring pa de internationella marknaderna fick
genomslag pa priset och darmed pa producentniva.

Det pris, som kommittén tog fram, var det grundpris som alla danska leverantorer av slaktsvin
till de kooperativa foretagen erhéll. Till detta grundpris tillkom tillagg och avdrag beroende
pa vilken kvalitet som slaktkropparna uppvisade. Dessa prisjusteringar var identiska for de
olika slakterierna. Kvalitetsaspekterna avsag vikt och kéttprocent. Slaktkroppar som vagde
mer & 77,9 kg och mindre &n 67,0 kg belades med ett progressivt prisavdrag.
Kvalitetsklassen kottprocent utgar fran 59% med avdrag for de med en lagre andel kétt och
tillagg for de kroppar med en hdgre kottprocent. Detta dr det styrmedel som slakterierna
anvande for att fa in djur av onskad kvalitet i produktionen. Slakterierna kan inte végra att ta
emot djur av en icke dnskvard kvalitet, men de kan justera priserna sa att producenterna
upphor att producera dylika djur.

Vid slutet av varje ar fordelar kooperativet den vinst som har genererats under aret till sina
medlemmar med antal kilo levererat kétt som grund. Som tidigare ndmnts ger kooperativen
samma avrakningspris till sina leverantorer, sa det ar endast genom efterlikvidens storlek som
de kan utféra ekonomisk konkurrens om leveranserna. Da de koper in produkterna for samma
kostnad &r det hur bra affarer som de enskilda foretagen gor som bestdmmer hur stor
efterlikvid som de kan ersatta sina medlemmar med. 1996 hade Steff-Houlberg en efterlikvid
pa 0,70 DKK per kg och de tre 6vriga 0,80 DKK per kg kétt.

Numera &r landsnoteringen foérbjuden av konkurrensmyndigheterna. | realiteten &r det dock
detsamma, eftersom Danish Crown &r s dominerande. Danish Crown utfor numera de
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berakningar som Danske Slagterier tidigare gjorde. De tva mindre konkurrenterna satter sedan
sina priser pa ungefar samma niva som Danish Crown har offentliggjort.

Vecka 44 hade Danish Crown, Steff-Houlberg och Tican identiska avrékningspriser for
slaktsvin, suggor och galtar. Vecka 43 gallde andra priser men det var dven da samma
betalning till de tre konkurrenternas leverantorer.®

3.3 USA

USAs svinproduktion &r inte lika inriktad pa export som den danska; knappt 5% av
produktionen exporteras. Utvecklingen inom branschen har lett till att det idag produceras fler
djur per anlaggning an tidigare. Det ar framst inom omradena djurmaterial, foder, stallmiljo
och foretagsledning som utvecklingen har varit starkast. Detta har lett till att de fasta
kostnaderna per producerat djur har minskat.

Under 1970- och 1980-talet var det vanligt att djuren levde i en anlaggning fran fodsel till
slakt, vilket i Sverige kallas integrerad produktion. Under de senare aren har det pagatt en
utveckling mot att dela upp produktionen pa tre geografiskt atskilda produktionsplatser. Pa
den forsta nivan halls suggorna och grisningen. Smagrisarna stannar pa denna niva fram till
avvinjningen, da de flyttas vidare till nivd nummer tva, som ar en tillvaxtanlaggning. Pa
denna niva stannar djuren tills de har natt en alder av atta till tio veckor och en vikt pa 40-60
pound (18-27 kg). Den tredje nivan ar en slutgédningsanlaggning, dar grisarna stannar tills de
har natt den marknadsméssiga slaktvikten. Fordelarna med detta treplatskoncept ar att djuren
blir utsatta for ett lagre smittryck som medfor snabbare tillvaxt och béttre foderutnyttjande.
Resurserna (arbetskraft och anldggningar) utnyttjas pa ett effektivare satt med detta
specialiserade system.*

3.3.1 Franchisetagare®

Treplatskonceptet utnyttjas av storskaliga svinproducenter som till exempel Murphy Family
Farms (MFF), koptes hosten 1999 upp av Smithfield Foods Inc. MFF tecknar ett tioarigt
produktionskontrakt med entreprendrer som atar sig att driva tillvaxtstall eller slaktsvinsstall
for en fast ersattning och ett effektivitetstillagg. Principen &r att MFF héller med grisar, foder
och 6vriga insatser medan entreprendren haller med stall och arbetskraft. Effektivitetstillagget
som entreprendren har mojlighet att erhalla ridknas ut fran stallets fodereffektivitet och
dadlighet jamfort med tio andra stall som har slaktats ut ungefér samtidigt.

% www.danske.slagterier.dk, 1999-11-03
3 Martinez, S. W., (1999), s. 8-9
% Emgardsson, P., (1996)
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Murphy Family Farms treplatskoncept bestar av en suggring med 3600 suggor, som ags av
MFF. Till denna besattning ar fem entreprendrer kopplade med tillvaxtstallar och 30
slaktsvinsstallar hos slaktsvinsentreprendrer. En slaktsvinsentreprendr kan ha flera stallar.

De svinproducenter, som inte tecknar kontrakt som entreprendr till en fast erséttning, blir
utsatta for en storre risk men de har &aven mojlighet att gora storre vinster pa
svinproduktionen. Motsvarande galler for entreprendrerna. De &r utsatta for Iagre risk &n om
de skulle driva slaksvinsuppfddning i helt egen regi, men de har inte heller mojlighet att gora
nagra storre vinster pa produktionen.

3.3.2 Vertikal koordination®

Traditionellt har det inte varit ndgon egentlig planering och samordning mellan producenterna
och charkindustrin. Producenterna har inte pa forhand vetat vilket pris de kommer att erhélla
for den pagaende produktionen. Genom att det pris som betalas for produkterna varierar har
produktionsresurserna styrts till den produktion som marknaden betalar tillrackligt bra for. Pa
senare ar har det dock skett en forandring genom att det har inforts marknadskontrakt. Dessa
anger vad, nar, var och hur mycket som skall levereras. | utbyte mot att producenterna laser
upp sig pa dessa parametrar erhaller de ett merpris for de produkter som marknaden
efterfragar och de bereds &ven en mojlighet att producera de efterfragade produkterna.
Charkindustrin har infort dessa kontrakt da de onskar ett stabilt flode av homogena produkter.
Det finns mojlighet att infora en merbetalning eftersom industrin kan minska sina kostnader,
om de far ett stabilt flode av homogena produkter.

Samordning genom flerariga marknadskontrakt och integration har slagit igenom under 1990-
talet. Under 1970- och 1980-talet var det mindre &n tva procent av svinproducenternas
produktion som séldes genom denna typ av koordination. Ar 1993 var det ungefir 11% och
1999 ar det 59% som s”ldes genom flerariga marknadskontrakt eller integration.

% Martinez, S. W., (1999), s. 10
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4 Definitioner och teori
4.1 Vad ar supply chain management?

Supply chain management (SCM) ér inte en teknik utan ett tankesétt, som handlar om att man
skall se till hela foradlingskedjan fran ravaruproducent fram till den slutliga konsumenten. Da
en kedja aldrig ar starkare an dess svagaste lank, ar det inte tillrackligt att de individuella
foretagen optimerar sina avgransade delar av produktionskedjan. Det maste istéllet till en
samordning dem emellan for att undvika att samma arbete utfors pa flera stallen inom
foradlingskedjan, vilket leder till onédiga merkostnader.

SCM bestér av tre huvudsakliga delar:*

e Den forsta handlar om hur kedjan skall styras ur en operationell synvinkel. Malet &r att
istallet for att endast optimera de logistiska delarna av foradlingskedjan se pa
marknadsforing, produktion och finansiering som en gemensam helhet. Helheten
optimeras istéllet for delarna.

e Den andra delen handlar om att lanka samman de logistiska delarna i en organisation med
motsvarande delar i andra organisationer langs foradlingskedjan. Detta kan genomféras
pa flera satt. Exempelvis har vissa tillverkningsforetag idag tillgang till leverantorernas
lager via datakommunikation for att p& detta satt underlatta planeringen for bada parter.
Foretagen har genom detta ndrmare samarbete effektiviserat bort ett lager langs
foradlingskedjan, vilket sanker kostnaderna for bada parterna, om det hanteras pa ett
riktigt sétt. En annan metod som kan anvéndas for att lanka samman organisationer 1angs
foradlingskedjan kan vara att ena parten tar éver den andra partens distributionsfunktion
for att spara in en funktion langs kedjans vdg mot slutkonsumenten.

e Den tredje delen av SCM handlar om hur féretagen skall kunna forkorta leveranstiderna
och minska kostnaderna for att std starkare i den allt hardare konkurrensen. Denna del
handlar om en mer langsiktig planering, det vill sidga de strategiska fragorna, som
uppkommer da man skall valja hur man skall arbeta for att bli effektivare.

David Fredrick Ross (1998) definerar supply chain management enligt féljande “Supply chain
management is a continuously evolving management philosophy that seeks to unify the
collective productive competencies and resources of the business functions found both within
the enterprise and outside in the firm’s allied business partners located along intersecting
supply channels into a highly competetive, customer-enriching supply system focused on
developing innovative solutions and synchronizing the flow of marketplace products, services,
and information to create unique, individualized sources of customer value.”

¥ Ross, D.F., (1998), s. 7ff
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4.2 Historisk dverblick®®

De forsta 25 aren efter andra varldskrigets slut var det inte vanligt att foretagen hade nagon
framtradande strategisk planering. Foretagen inriktade sig istallet pd massproduktion och
massdistribution av homogena produkter. De efterstravade att astadkomma skalfordelar i
denna produktion genom vertikal integration. Organisationerna var centralt styrda och
hierarkiskt uppbyggda. Kunderna hade att vélja mellan att kdpa dessa homogena produkter
eller att betala ett hogt pris om det ens var mojligt for att fa en individualiserad produkt efter
deras personliga Gnskemal. 1970-talet praglades av energikriser, hogre inflation, allman
osdkerhet och en 6kad konkurrens fran de asiatiska landerna. Detta resulterade i att foretagen
forutom att placera sina resurser pa effektivaste satt dven borjade fokusera pa de krympande
marginalerna, Kkortare produktlivscykler, 0Okade kostnader for arbetskraft och
produktionsravaror samt svarigheter att skaffa sig komperativa fordelar i den allt hardare
konkurrensen.

Under 80-talet insag foretagsledarna att det inte langre var tillrackligt att effektivisera
produktionen och minska kostnaderna for att behalla marknadsandelarna. De forna
storféretagen som Xerox, IBM och General Motors insag att de forlorade till forman for de
mer reaktionsbenégna foretagen som Compag, Canon, Sony och Toyota. Det som var nytt i
denna period var att det infordes nya tankeséatt for att styra produktionen. Begrepp som lean
production infordes dar just in time (JIT) och total quality management (TQM) ingar. Detta
ledde till att de innovativa foretagen skaffade sig konkurrensfordelar genom Kkortare
produktionstider, utnyttjande av leverantdrers och kunders kunskaper, ha de produkter som
kunderna efterfragar och forkorta utvecklingstiden for nya produkter i sortimentet.

Under det tidiga 90-talet har det sokts vidare efter mer flexibla produktionsprocesser som
mojliggor snabbare fordndringar. Syftet ar att erbjuda kunden valméjligheter och en produkt
av battre kvalitet utan att foretaget skall behdva ta ut ett hogre produktpris fran kunden. Det
egentliga malet ar att kunna maéta kundens krav pa hogkvalitativa, kundanpassade produkter
till laga kostnader och snabba leveranser, genom att forkorta utvecklingstiderna for nya
produkter. Detta mojliggor skapandet av ett foretag, som ar flexibelt och har férmagan att
forandra produktionen allt eftersom omvarlden forandras.

4.3 Foradlingsprocessen

4.3.1 Foradlingskedjan

I den amerikanska litteraturen talas det forutom om supply chain management ocksa om
supply channel management. Man kan fraga sig om det &r samma tankar under ett annorlunda
namn. Supply chain management &r som tidigare namnts ett tankesétt, som forklarar hur ett
foretag kan planera produktionsprocessen for att engagera leverantdrer och kunder 1angs

*® Ross, D.F., (1998), s. 110-112
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foradlingskedjan. Supply channel management skiljer sig genom att det &r ett smalare begrepp
som endast behandlar hur foretaget skall hantera den affarsfunktion som tillser att det fysiska
varuflodet fungerar genom kedjan. Supply channel &r det fysiska flodet av produkter och
tjanster fran ravaror fram till marknaderna i foradlingskedjans slut. | detta arbete anvéander jag
det svenska ordet foradlingskedja istallet for engelskans supply channel. Figur 3 visar ett
exempel pa en traditionell féradlingskedja med fem deltagare. Kedjans funktion &r att
forflytta varor och dess tillhdrande dganderatt till marknadernas kunder. Utover denna
grundlaggande funktion skall kedjan aven tillse att information om den framtida efterfragan
och marknadstrender med mera forflyttas i varuflodets motsatta riktning. Grossistens roll i
kedjan &r att minska antalet kontakter samt att effektivisera distributionen mellan
specialiserade tillverkare och detaljister, som behdver ha produkter fran en méangd olika
producenter. Utan grossistens tjanster skulle varje tillverkare bli tvungen att ha direkt kontakt
med varje enskild detaljist. Problemet med denna uppdelning ar dock att grossisten kan
fungera som ett filter mellan marknaderna och de tillverkande foretagen, vilket innebdr att de
inte blir medvetna om marknadernas férandrade férvantningar pé ett lika tidigt stadium.*

Materialflde

everantor Tillverkare Grossist Detaljist

<= Informationsfldde
Figur 3 Foradlingskedja Kélla Ross (1998)

4.3.2 Konsumentvarde

Den tid som fortloper fran det att kunden har lagt en order till dess att han har tillgang till
produkten gar under beteckningen ledtid. En stor del av tankarna med supply chain
management handlar om att denna tid skall minimeras for att dérigenom skapa en
organisation med en hog serviceniva till kunderna. Inom SCM-teorin talas det om ytterligare
en ledtid, namligen den strategiska ledtiden. Detta &r den tid som fortloper fran ritbordet via
produktionen fram till den slutliga marknaden for den aktuella produkten. Da dagens
produkter har allt kortare livscykler ar det av stort intresse att denna tid halls under kontroll.
Det finns exempel pa fall da den strategiska ledtiden ar langre an produktens livscykel, vilket
innebér att produktens tid pa marknaden ar kortare an den tid det tar att utveckla, tillverka och
distribuera produkten till kunderna.*

Som ett hjalpmedel for att analysera och eventuellt férkorta ledtiderna kan man dela upp
produktens tid inom foradlingskedjan i vertikal och horisontell tid. Den horisontella tiden ar
likvardig med den tid, dd produkten befinner sig i produktionsprocessen, det vill siga

¥ Ross, D.F., (1998), s. 150ff
“0 Christopher, M., (1998), s. 31
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produkten tillfors vérde. Den vertikala tiden tillfor inte produkten nagot varde ur
konsumentens synvinkel, exempelvis lagring av den halvfardiga produkten l&ngs
foradlingskedjan. Dessa tider talar aven om hur 1ang tid det tar att 6ka produktionen vid en
okad efterfragan, vilket ar den horisontella tiden. Vid en minskad efterfrdgan &r det dock
summan av den vertikala och horisontella tiden, som &r det intressanta. Denna summa talar
om hur lang tid det tar att tomma foradlingskedjan pa produkter infor en forandring i
produktionsbehovet. Ett nyckeltal for att mojliggora jamfoérelser mellan olika féretag och
olika produktionsprocesser inom det egna foretaget &r kvoten mellan den horisontella och den
totala tiden, som anger hur stor del av produktionstiden, som egentligen tillfér produkten
nagot varde.* Idealet ar att den totala produktionstiden &r lika med den horisontella tiden,
vilket innebér att produkten under hela produktionstiden tillfors varde och inte ligger pa lager.
Genom att utnyttja just in time i lagerhanteringen nérmar sig den totala produktionstiden den
horisontella, da producenten kapar pa saval ravaru- som fardigvarulagret. Ravarorna anlander
till producenten och gar direkt in i produktionen, och de fardigproducerade produkterna gar
direkt fran produktionen vidare till kunderna. Risken med denna lagerhantering &r att lagret
bara flyttas och ndgon annan istallet far skota detta lager, om deltagarna i foradlingskedjan
inte samordnar sina aktiviteter. For att det totala lagret i foradlingskedjan skall kunna minskas
maste det till en framforhallning. De som befinner sig i kedjans tidigare delar maste veta vad
de skall leverera i den nérmaste framtiden och planera sin produktion efter detta. Om detta
inte ar fallet maste de ha produkter pa lager om de inte skall behdva saga nej till sent inkomna
order.

4.4 Transaktionskostnadsteori

Transaktionskostnader uppstar da kopare och siljare skall genomfora en transaktion,
kostnaderna uppstar i form av tid, arbete, risker och pengar. Kostnaderna uppstar da koparen
skall komma i kontakt med saljaren och att utvéardera dennes anbud (villkor) vilket ger
upphov till transaktionskostnader. Det medfér dven en risk att ga in i en affar med en tidigare
okand samhandelspartner. For att minska risken kan kdparen kontrollera séljarens uppgifter
med en tredje part vilket medfér kostnader, som &r att klassificera som transaktionskostnader.
Transaktionskostnaderna kan till en viss del reduceras genom att transaktionens inblandade
parter skriver kontrakt. Jag gor ingen fullstandig genomgéang av transaktionskostnadsteorin
utan gar endast igenom de delar som jag anser &r intressanta utifran ett flodesekonomiskt
perspektiv.

Det ar framst foljande tre faktorer som péaverkar transaktionskostnadernas storlek:
e Resursbundenhet

e  Osdkerhet

o Hierarkisk nedbrytning

“ Christopher, M., (1998), s. 110-116
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441 Resursbundenhet

Nar en marknadsaktdr har investerat i transaktionsspecifika tillgangar ar han Iast vid en viss
produktion for en tid framover. Transaktionsspecifika tillgdngar definieras som en
investering, som har ett lagt varde i alternativa anvandningsomraden. Exempel pa
transaktionsspecifika tillgangar ar svinhus, ladugardar och slakterier, det vill siga
anlaggningar som &r inredda for ett speciellt andamal. Risken med att investera i denna typ av
tillgangar ar att marknadens Gvriga aktorer kan utnyttja att man genom investeringen har last
fast sig i en viss produktion. Priserna kan komma att sankas da képarna vet att man inte kan
upphora med produktionen och darfér kommer att anta anbudet.

Kvasirantan ar skillnaden mellan vad en produkt kan séljas for och det bdsta alternativa
priset. Séljare och kopare kan komma fram till att séljaren skall premieras med en
merbetalning for att han producerar nagonting utdver det vanliga, till exempel att
produktionen sker med ett 6kat miljoh&nsyn. | detta fall & merbetalningen for dessa produkter
den sa kallade kvasirantan. | de fall som det endast finns en eller ett fatal kopare av
produkten, finns det risk for att en betydande del av kvasirdntan kommer att tillfalla kbparen.
Séljarens enda val ar ju att sélja produkten till det pris, som marknaden betalar for
standardprodukterna, eller att sélja till ett pris, da han far en del av kvasirantan. Om det &
andra sidan finns manga kopare som konkurrerar med varandra men inte s3 manga saljare,
finns det goda méjligheter att saljarna istéllet kan ta den storsta delen av kvasirantan.*

Forutsattningen for att kvasirdntan skall kunna tillfalla kdparna &r att den &r resultatet av en
transaktionsspecifik tillgdng. Om kvasirantan skulle vara resultatet av en icke
transaktionsspecifik  tillgang, skulle producenterna upphéra med den aktuella
produktionsinriktningen om de inte fick ett tillrackligt hogt pris. Exempel pa tillgangar som
kan ge upphov till en kvasirdnta som till en betydande del kan hamna hos kdparen &r en
stallinredning eller en dyrare godselhantering. Om kvasirantan istallet kommer fran att djuren
utfodras med ett dyrare foder, skulle producenterna pa ett enkelt sétt kunna byta fodersort om
de inte skulle fa tillracklig tackning for sina merkostnader.*

Transaktionsspecifika tillgangar leder till att aktren ar knuten vid sin befintliga produktion.
Det gar inte att byta produktionsinriktning utan betydande kostnader. Det &r inte heller helt
ovanligt att marknadsvardet pa tillgangen &r lagt, det vill saga tillgangen &r en sa kallad “sunk
cost”. | de fall som séljarna i en bransch har en produktionsapparat som bestar av tillgangar
med ett stort kapitalvarde, finns det “barriers of entry” for att komma in i branschen. Om
tillgdngarna &r svara att omsétta i likvida medel rader det “barriers of exit” for att komma
ifrdn branschen. Dessa barridrer for att komma in i och ut ur en produktion leder till att
resurserna inte forflyttas pa ett effektivt satt emellan olika produktionsinriktningar. Eftersom
barriarerna leder till att aktorerna inte kan lamna branschen eller komma in i den pa ett enkelt
satt, finns det en risk for att 6vriga aktorer utnyttjar detta for att tillskansa sig egna vinster.
Koparna kan utnyttja barriers of exit genom att sinka priset, da séljarna inte har nagot annat

2 Martinez, S. W., (1999), s. 14
* Martinez, S. W., (1999), s. 14
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val an att fortsatta att leverera. D& det rader barriers of entry kan séljarna utnyttja att det ar
svart att etablera nya produktionsanlaggningar genom att hoja produktpriset. Forekomsten av
resurstroghet riskerar dven att forsvara anvandandet av marknadssignaler. Signalerna maste
vara kraftiga for att det skall ske nagon forandring.*

4.4.2 Osakerhet

Osékerhet om transaktionens framtida utfall 6kar transaktionskostnaderna. Ett exempel ar det
framtida pris som en producent far nar produktionsresultatet séljs. Den produktion som har en
lang planeringshorisont ar utsatta for en storre risk an produktion som kan férandras pa en
kortare tid.*

Vid ink6p av produktionsresurser kan kdparen vara utsatt for en stor risk och darmed en stor
kostnad for att uppvaga denna risk. De inkopta varorna kan vara av en sadan typ att de inte
gar att kontrollera pa forhand. De &r inte producerade nar affaren gors upp eller de ar av en
sadan beskaffenhet att de inte kan kontrolleras utan att bli forstorda.*

Det foreligger dven osakerhet om en produkt har begransad hallbarhet, som medfor att vardet
pa den avtar snabbt. | detta fall ar det endast under en mycket begransad tidsperiod som
produkten har det maximala marknadsvérdet. Producenten av dessa varor &r utsatt for en
tidspress genom att varorna maste siljas under en begransad tid. Om han inte lyckas blir
transaktionskostnaderna hoga, da varorna i slutandan inte kan saljas 6ver huvud taget.*’

4.4.3 Hierarkisk nedbrytning

Inom en foradlingskedjas verksamhet kan vissa delar karakteriseras av smadriftsfordelar och
andra av stordriftsfordelar. En metod att organisera kedjans verksamhet pa for att kunna
komma at saval sma- som stordriftsfordelarna ar att lagga de olika verksamheterna i skilda
bolag. Ett sadant forfarande skulle dock leda till stora transaktionskostnader om marknaden
skulle samordna de olika bolagen langs kedjans vdg. Partiell vertikal integration &r en
alternativ metod att komma at saval sma- som stordriftsfordelarna. De delar som har
smadriftsfordelar skots av enskilda individer eller smaforetag medan stordriftsfordelarna
laggs i storre enheter som styrs av individerna/smaforetagen. Detta &ar ett exempel pa
kooperation som enligt Nilsson 1991 s. 42 definieras enligt foljande: “Kooperation &r
ekonomisk verksamhet, som bedrives for manniskors gemensamma behov (medlemmars), och
som ages och styres av dessa manniskor sjalva™. Ett alternativ att organisera denna typ av
verksamheter efter &r att utnyttja franchising da istéllet stordriftsdelarna styr dver de som

* Nilsson, J., (1991), s. 60
“ Nilsson, J., (1991), s. 62
“® Nilsson, J., (1991), s. 62
“7 Nilsson, J., (1991), s. 58-60
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driver de smaskaliga delarna.”® En definition av franchising ar: “...franchise system if it is
characterized by the anticipation of the franchisor and franchisee of a continuing business
relationship, the continous exchange of products or services, standards of operation
especially for the franchisee, a business concept with a unique identity, and the granting of
rights and freedoms through a contract from the franchisor to the franchisee.”*

% Nilsson, J., (1991), s. 68-69
* Michman, R. D. / Sibley, S. D., (1980), s. 198
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5 Analys
5.1 Kapitlets struktur

Figur 4 visar hur produkter flyter fran foderleverantérerna fram till slutkonsumenten. |
produktflodets motsatta riktning gar en informationsstrom, som talar om kundens 6nskemal.
Omvarlden ar utsatt i figuren for att visa att information kan ga mellan aktorer som inte har
direkt kontakt med varandra. Konsumenterna kan i massmedia géra gallande att de inte godtar
att djuren behandlas pa ett visst satt. Denna information kan kedjans tidigare aktorer ta till sig
trots att de inte har nagon personlig affarsrelation med varandra. De fem nedanstdende
punkterna behandlar kontaktytorna som behandlas i kapitel 5.

Omvarlden

A A l A l A A A
A

\4 \4 y \4
|_Foder =——{Producenter ~—f SQM| Foradling]«—{ Handel [=—{Konsument

5.2 5.2 5.2 5.4 5.5
5.3 5.3 5.5 5.6
5.4

Figur 4 Kapitlets struktur

Fodret, som dr den storsta enskilda kostnaden inom den svenska griskéttsproduktionen,
behandlas i avsnitt 5.2.

Inom producentledet finns kontakter mellan de specialiserade smagris- och
slaktsvinsproducenterna, vilket tas upp i avsnitten 5.2 och 5.3.

Mellan producenterna och SQM sker det regelbundna kontakter da slaktmogna svin
levereras i utbyte mot en ekonomisk ersattning, vilket behandlas i avsnitt 5.4. Mojligheter
till att integrera sig vertikalt for att déarigenom skaffa sig konkurrensfordelar i
prissattningen behandlas i avsnitt 5.3. Kontrakt mellan producenterna och Swedish Meats
behandlas i avsnitt 5.2.

I kontakten mellan SQM och férédlingsindustrin utbyts information om den framtida
efterfragan, vilket behandlas i avsnitten 5.4 och 5.5.

Mellan foradlingsledet, handeln och konsumenterna ar det viktigt med framforhallning for
att man skall veta vilka produkter, som marknaderna efterfragar. Detta behandlas i
avsnitten 5.5 och 5.6.
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5.2 Kontrakt

5.2.1 Kontraktstyper

Kontrakt ar en metod for att pa forhand skicka signaler till producenterna om vilka produkter
som foradlingsindustrin onskar att fa in i produktionen. Signalerna som foérmedlas genom
kontrakten, har olika styrka beroende pa hur betalningen &r faststalld och vilken I6ptid som
kontraktet har.

De olika typer av kontrakt som mer eller mindre vanligen anvéands kan delas in i olika klasser,
beroende pa hur priset ar fastsatt. | ytterligheterna ar det kontrakt dar priset baseras pa
producentens respektive koparens produktionskostnad, mellan dessa ytterligheter finns det
kontrakt med ett fast pris. Den vanligaste kontraktstypen dar den med fast pris. Det ar hér
fragan om ett pris, som faststéalls vid kontraktsférhandlingen. Detta framforhandlade pris
ligger fast oberoende av vilka forandringar som sker i omvérlden. Detta innebéar att
leverantoren ar utsatt for en stor risk, medan koparens risk ligger pa en lag niva, i och med att
han pa forhand vet sina utgifter for det kontrakterade inkOpet. Leverantorens prisrisk ar 1ag da
han vet forséljningsintakten pa ett tidigare stadium, daremot ar produktionskostnaden okéand
varfor den totala risken for foretaget blir hog. Nar foretag skall forhandla fram kontrakt med
fasta priser, stéaller det krav pa att parterna ar val insatta i de underliggande varumarknaderna,
beroende pa att nar priserna stiger, forlorar det siljande foretaget, da det maste sélja
produkten till det lagre pris som star i kontraktet. Motsvarande géller nér priserna faller, da
istallet det kopande foretaget forlorar.

Motsatsen till kontrakt med fast pris kan vara kontrakt, dar priset ar baserat pa
produktionskostnaden med ett visst tillagg for att ge leverantdren en vinst. | dessa kontrakt &r
leverant6ren utsatt for en liten risk, da han vet att han far tackning for sina kostnader, medan
koparen star for en storre risk, da han inte kanner de kostnader som han kommer att fa i
framtiden. Nackdelen med kostnadshaserade kontrakt &r att leverantérerna har mindre
incitament for att effektivisera driften under ett pdgdende kontrakt, det vill sdga minska
kostnaderna, da de har en garanterad vinst. Leverantoren kan dock inte undga att genomfora
effektiviseringar, om de har for avsikt att vara kvar pd marknaden, da ingen véljer att skriva
ett kostnadshaserat kontrakt med ett foretag som har en icke konkurrenskraftig kostnadsniva.
Kostnadsbaserade kontrakt anvands framfor allt da den underliggande produkten/tjansten ar
dyr, komplicerad och av stor vikt for det kopande foretaget eller om det rader stor osakerhet
om arbets- och materialkostnaden. | dessa fall &r det svart att fa ndagon marknadsaktor att ta
hela den risk, som det skulle medféra att utveckla och producera nagot som vid
kontraktsteckningen inte finns, eller dd man inte pa forhand kan avgora de framtida
kostnaderna for produktionen. Grunden for att det skall fungera att ha ett kostnadsbaserat
kontrakt ar att parterna pa forhand kommer Gverens om vilka kostnader som skall inga i
prissattningen.*

% Monczka, R., (1998), s. 516-519
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Swedish Meats har idag ett prissystem som utgdr ifrdn de kostnader som det medfor for
organisationen att slakta stycka och fa ut produkterna pa marknaderna. Ett sddant prissystem i
kombination med kontrakt skulle medféra en lagre risk for kdparen &n vad som ar fallet med
ett fast pris. Det ar da fragan om en produktionskostnad som priset baseras p&, men det &r inte
séljarens utan kdparens produktionskostnad.

Det finns exempel pa kontraktstyper som ligger emellan dessa ytterlighetsfall, da foljaktligen
aven risken kommer att variera till forman respektive nackdel for det kopande respektive
levererande foretaget. Nedan anges exempel pa kontrakt som ar namnda i fallande ordning,
efter den risk som det medfor for saljaren att ingd i respektive kontrakt. Koparens risk ar lagst
for det forsta kontraktet och stiger sedan.

Pris baserat pa koparens intakter for den aktuella produkten

Fast pris

Fast pris med indexreglering

Fast pris som omférhandlas efter utfall

Fast pris som omférhandlas efter utfall, 6verskottet férdelas efter en bestdmd nyckel
Kostnadsfordelningskontrakt

Tid och materialkontrakt

Kostnader plus tillagg

Kontrakt med ett fast pris kan kombineras med en indexklausul som hojer eller sénker priset i
takt med hur indexet férédndras. Fordelen med att kombinera ett fast pris med ett index &r att
osakerheten minskar for det levererande foretaget, da det slipper att ta risken for hur
ravarupriserna kommer att forandras éver kontraktets I6ptid. Det kan dven férekomma att
indexet gar ner till foljd av forandringar i omvarlden, och denna nedgang kommer da att
gynna koparen. Indexet som &r en viktig del i dessa avtal skall vara av en etablerad sort, som
satts av en oberoende part. Det bor &ven vara allmént publicerat, till exempel
producentprisindex. Det vanliga ar att endast materialkostnaden varierar med indexet, medan
I6ner, omkostnader och vinst fortfarande ar utsatta for risken att de kan bli stérre eller mindre
an vad leverantoren raknade med vid avtalets ingang.*

I de fall, da parterna i kontraktet inte kan komma fram till ndgon produktionskostnad att
basera kontraktet pa, kan ett alternativ vara att de antar ett pris som satts i kontraktet. Nar
produktionen har kommit igang och ett forutbestamt antal enheter har producerats, utvarderas
produktionskostnaden, och denna kostnad for material och 16ner anvéands for att faststélla
priset pa den resterande alternativt den totala produktionsordern. En variant ar att skillnaden
mellan det antagna och det verkliga utfallet fordelas mellan kontraktets parter enligt en i
forvag antagen fordelningsnyckel. Detta har fordelen att bada parterna tjanar pa ett billigare
utfall &n vad de antog som produktionskostnad. | den foregdende kontraktstypen var det
enbart det kdpande foretaget som tjanade pa att utfallet blev formanligare an vad som hade

5 Monczka, R., (1998), s. 518
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antagits nar kontraktet férhandlades fram, vilket ar ett samre incitament for att leverantéren
skall arbeta for ett fordelaktigare utfall.®

En typ av kostnadsbaserade kontrakt ar de, som bygger pa principen att kostnader, som
uppkommer i produktionen, skall fordelas mellan de i kontraktet ingdende parterna. Parterna
kommer pa forhand 6verens om vilka kostnader som skall inga i fordelningsnyckeln samt hur
dessa kostnader skall férdelas procentuellt mellan parterna. Det har visat sig att det &r mycket
viktigt att redan i kontraktet ha diskuterat hur eventuellt senare uppkomna problem skall I6sas
for undvikande av missforstand och meningsskiljaktigheter. For att vara riktigt effektiva skall
helst ett kostnadsférdelningskontrakt innehalla ndgon paragraf, som anger hur
kostnadsbesparingar under ett pdgdende kontrakt skall belonas.*

I de fall dar det pa forhand ar svart att ange en kostnad for ett arbete pa forhandlingsstadiet da
parterna inte pa forhand ar medvetna om det framtida arbetets omfattning, kan ett alternativ
vara att de kommer Overens om ett pris for varje enhet, till exempel antal timmar som det
séljande foretaget arbetar med den aktuella produktionen. | det framférhandlade enhetspriset
skall inga de kostnader som det kopande foretaget skall ersatta det saljande med, dar skall
foljaktligen forutom lonekostnader dven ingad omkostnader och vinst. Det kdpande foretaget
har med denna kontraktsform en begransad méjlighet att vid kontrakteringstillfallet veta den
slutliga kostnaden for det diskuterade arbetet, vilket innebar att dennas risker dkar.>

Det kan vara onskvart att reducera den risk som det medfor for producenterna att teckna
kontrakt specificerade om volym, tidpunkt, plats och pris. Komponenten plats férsvinner
automatiskt genom att foreningarna tillampar avstandsneutralitet. Lasta kontrakt innebar 6kad
risk for séljaren men en minskad risk for képaren, da villkoren &r kanda fran bérjan. Risken
kan minskas for saljaren genom att infora ett system, dar skyldigheten att leverera kan
overlatas till ndgon annan producent. Den som inte kan leverera det som han har kontrakt pa
maste kopa denna volym av nagon som har denna majlighet. Swedish Meats kan pa detta satt
fa in de produkter som de genom marknadsanalyserna ser ett framtida behov av.
Producenterna som kan vara restriktiva till att lova att deras grisar kommer att ha natt
marknadsmassig kvalitet till ett visst datum far pa detta satt en majlighet att komma ifran
skyldigheten genom att képa grisar for leverans eller dverlata skyldigheten att leverera. Om
man inforde ett system av detta slag har man startat en terminshandel med fysiska djur. Det
finns dock en risk for att transaktionskostnaderna blir hoga for att halla ett sadant system
igang. De producenter som kan leverera den efterfragade produkten kan pressa upp priserna,
eftersom képaren maste kopa varan for att inte gora sig skyldig till kontraktsbrott.

Danisco Sugar har kontrakt, som anger hur mycket leverantérerna skall leverera. Det har dock
skapats en inofficiell marknad, d&r de som har for mycket betor kan salja till producenter som

52 Monczka, R., (1998), s. 518
% Monczka, R., (1998), s. 519
% Monczka, R., (1998), s. 519

30



har for fa for att uppfylla sitt kontrakt. Detta star Danisco inte bakom, men de har inte heller
forbjudit det. Handeln far goras upp mellan producenterna pa egna initiativ.>
Sockerbetsodlarna ar kontraktsbundna och de har ingen mojlighet att komma ifran
skyldigheten om det inte rdder allman missvaxt och liknande. Féljden har blivit att
marknadskrafterna pa eget initiativ har infort en marknad for sockerbetor mellan producenter
med Over- respektive underskott. Om man vill undvika denna oreglerade marknad borde det
vara en fordel om det infors en officiell marknad for riskreducering. SQM har idag ett
datasystem, PLI (Planerad Leveransanmalan via Internet), dit producenterna far anmala nar de
har slaktmogna svin att leverera. Ett liknande system kan skapas dit producenter med for fa
djur far anmaéla sitt intresse om att kdpa och de med for manga djur far anmala att de har ett
intresse att silja djur. Priset pd denna terminshandel satts av marknadens tillgdng och
efterfragan, men det torde aldrig kunna bli ett pris som &r lagre 4n det aktuella veckopriset.

5.2.2 Kronfagel

Kronfagels alla producenter har produktionskontrakt, dar det anges hur produktionen skall
bedrivas. Dessa kontrakt I6per 6ver en tidsperiod av sex manader och det talas idag om att
forlanga dem till ett ar och langre. Kronfagel har inget 6verskott av producenter och man
rekryterar nya producenter i en sddan omfattning att det inte skall uppsta nagot Gverskott.
Malsattningen ar att det skall rada ett stabilt slaktkycklingspris pa den svenska marknaden,
och det har blivit en kutym att prisfordndringar skall aviseras i god tid innan genomforandet.
Nystartande producenter far teckna kontrakt, vilka I6per pa en period av fem ar. Detta
underlattar for producenterna att klara finansieringen av kycklingstallet, da de kan visa upp en
sékerhet infor finansidrerna att de har avséttning for produktionen under de kommande fem
aren. Kronfagel bestammer nar slakt och insattning av nya djur skall ske, for att pa detta satt
kunna planera produktionen i en hogre grad. De lantbrukare som oOnskar att bli
kycklingproducenter at Kronfagel far ga en aspirantutbildning, om Kronfagel anser att de har
de réatta forutséattningarna for att bli effektiva producenter. Det krdvs en viss spridningsareal,
ett ekonomiskt tdnkande, och det &r bra om foretaget ar utvecklingsbart, det vill sdga att det
finns mojligheter att bygga ytterligare hus i framtiden. Kretsloppstankandet finns dven med i
urvalsprocessen. Exempel pa detta kan vara halmeldning och produktion av egen
foderspannmal. Det &r en fordel om gardarna finns i narheten av nagot av slakterierna (Skara,
Valla och Kristianstad). Det talas om att det inte bdr vara mer &n tio mil till slakteriet, men om
det dyker upp ett bra projekt utanfor denna cirkel dr det inget absolut hinder, da varje foretag
ar unikt och darfor maste betraktas individuellt. Kronfagel anser inte att det ar viktigt att de
blivande producenterna har tidigare erfarenhet av kycklingproduktion. Det viktiga &r att det &r
en foretagare med djurintresse.*

Kronfagel styr producenterna i en hogre utstrackning an vad SQM gor. Fragan ar om det gar
att tillampa en sadan hard styrning inom svinslakten. Tiden mellan insattning och utslaktning
av kycklingar ar drygt 30 dagar, beroende pa den dnskvérda slaktvikten. Kronfagel kan skjuta

% Andersson, K.-E., Pers. komm., 1999-11-08
% petterson, L., Pers. komm., 1999-06-21
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pa insdttningen av nya djur for att ligga i béttre fas med marknadernas efterfragan.
Kycklingarna som slaktas i Sverige har uppforokats fran de grandparents linjer som
importeras som dagsgamla kycklingar. Denna uppforokning maste ocksd tas med i
berakningen for nar kycklingarna skall séttas in i produktionen. Det maste finnas tillgang till
djur och det maste finnas en marknad for avkomman. Inom svinslakten &r det samma
grundregel som galler, namligen att det skall finnas tillgang till smagrisar nar efterfragan
foreligger fran framforliggande produktionsled. Kycklingsproduktionen har dock en stor
fordel, namligen att det ar en Kortare tidsperiod, som maste Gverblickas nar prognoserna
faststalls.

Mellan smagris- och slaktsvinsproducenterna finns det ett spelteoretiskt problem som tidvis
stéller till med flodesproblem for produktionskedjan. Om slaktsvinsproducenterna, nar de har
tomt i en avdelning, gér beddmningen att det framtida avrakningspriset inte kommer att tdcka
en tillracklig del av deras kostnader, kan de lata avdelningen sta tom under en tidsperiod.
Resultatet blir att det uppstar ett Overskott av smagrisar pd marknaden. Flodet i
smagrisproduktionen blir sonderhackat nar de formedlingsklara djuren inte blir levererade och
darmed fortsatter att ta upp plats i husen som de nyfodda smagrisarna behover. |
slaktsvinshusen ar det inget flode som blir forstort utan produktionen kan aterigen tas upp nar
producenten kanner att sa ar aktuellt. Under de perioder som detta ar fallet har inte hela
kedjans verksamhet optimerats. Kronfagel som beslutar om nér insattning och slakt skall ske,
har darmed mojligheten att fa produktionskedjans tillgang och efterfragan pa livdjur att
stimma Overens.

5.2.3 Foderkontrakt

I december 1998 stod foderkostnaden for 49,5% av summa kostnader 1 i LRFs bidragskalkyl
for modersugga. | slaktsvinskalkylen for samma period var fodrets andel av kostnaderna
40,2%. | Sverige har det annu inte varit vanligt att producenterna laser det pris som de i
framtiden skall betala for fodret, vilket har blivit valdigt vanligt i Danmark. Svenska Foder
saljer foder pa kontrakt med lasta priser till de producenter, som har 6nskemal om detta. Odal
saljer inte fardigfodret till 1asta priser men komponenter som Odal sjdlva kan kopa pa termin
silijer de &ven pa detta satt. En tankbara orsak till att det har blivit vanligt att
kycklingproducenterna koper till Iasta priser medan svinproducenterna inte gor det kan vara
att svinproducenterna inte vet det framtida forsaljningspriset, vilket man gor inom
kycklingbranschen.

I Agenda 2000 star att interventionspriset pa spannmal skall sankas. Detta borde leda till att
svinfodret kommer att bli billigare i framtiden. En fraga som skulle vara intressant att fa ett
svar pa ar hur foderkostnaden och avrakningspriset pa griskott varierar gentemot varandra
over tiden. En tanke kan vara att de ror sig i samma riktning da laga avrakningspriser medfor
att fler upphor med produktionen och att efterfragan pa foder darmed minskar. Om man laser
foderpriset men inte avrékningspriset kan féljden bli att marginalerna &ts upp av det sénkta
griskottspriset nar foderkostnaden per enhet ar last. Nackdelen med I3sta priser kommer aven
igen om man laser griskottspriset med en termin och priset gar upp under terminens l6ptid.
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Smagrispriset som ar direkt kopplat till slaktsvinspriset kommer da att ga upp samtidigt som
intakterna &r lasta.

5.2.4 Kontraktens bindningstid

Né&r parterna har valt vilken typ av kontrakt de skall teckna, skall de besluta om vilken
bindningstid kontraktet skall ha. Beroende pa vilken bindningstid som kontraktet har, kan
man harleda det till nagon av foljande tre typer; spot-kontrakt, kortsiktiga kontrakt och
langsiktiga kontrakt. Spot-kontrakten har kort bindningstid och avser ofta en specifik affar.
Det &r oftast inte tanken att kontraktet skall ligga till grund fér en regelbunden framtida
relation mellan parterna, utan kontraktet kan mer ses som ett bevis for att parterna har gatt in i
en affar.

Kortsiktiga kontrakt har en bindningstid pd upp till ett ar och avser regelbundet
aterkommande inkdp, som narmare specificeras av kontraktet. De langsiktiga kontrakten
avser regelbundet aterkommande ink6p under en begransad alternativt obegransad tidsperiod,
och for att skiljas fran de kortsiktiga bor kontraktsperioden omfatta minst ett ar. Da de
langsiktiga kontrakten kraver ett djupare engagemang fran leverantéren under en langre
tidsperiod, kravs det att kontraktet ar skrivet pa ett sadant satt att det anger hur eventuellt
uppkomna tvister skall behandlas. Fordelarna med langa kontrakt ar att koparen far produkter
av en jamn kvalitet, da de kommer fran samma leverant6r under en langre period. Det skapar
mojligheter att minska lagret hos saval siljare som kopare, da de pa foérhand faststaller en
leveransplan for den kommande kontraktsperioden. Da leverantoren pa ett tidigare stadium
vet vad som skall produceras under den kommande tidsperioden skapar det mojligheter for
denna att kunna genomféra stérre engangsinkép av komponenter till en lagre kostnad.
Nackdelar som kan uppsta vid tecknandet av langsiktiga kontrakt ar att priskonkurrensen
tenderar att minska da det genomfors farre férhandlingsomgangar 6ver tiden. Det finns &ven
en risk att det képande foretaget behaller en leverantér, som inte hanger med i utvecklingen.
Ett Iangsiktigt kontrakt riskerar dven att reducera leverantérens vilja att utveckla produkter
och processer, da de ser en saker avsattning for produkterna under en Iang tid framover. De
ovan ndmnda nackdelarna riskerar tillsammans att placera det kdpande foretaget i en sémre
konkurrensposition i jamfdrelse med marknadens 6vriga aktorer, vars leverantorer ligger
langre fram i utvecklingsprocessen.*

For att astadkomma en stabilitet for slakterierna ar det bra med langa kontrakt det vill saga att
producenterna atar sig att leverera svin med jamna mellanrum under en langre tidsperiod. Det
ar dock tveksamt om priset skall vara last i dessa langa kontrakt pa Gver ett ar utan det &r nog
lampligare att det faststalls narmare leveransen. Om det skall finnas priser som &r lasta
behdver det nog kombineras med nagot slags index. Tidigare i detta kapitel namndes det att
ett index skall vara av en etablerad typ som sétts av tredje oberoende part. Inom
griskottsproduktionen kan det dock vara aktuellt att skapa ett nytt index som baseras pa
foderpriset som &ar den storsta enskilda utgiften i produktionen. Smagrispriset ar ju som
tidigare ndmnts redan kopplat till griskottspriset enligt en matematisk formel. En metod kan

" Monczka, R., (1998), s. 521-523
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aven vara att producenterna tecknar leveranskontrakt med bindningstider pa over ett ar varpa
slakterierna far ett stabilt produktflode. Priset for dessa leveranser kan séattas med hjélp av
terminer, de som oOnskar att fa ett avtalat avrakningspris kan fa detta nar han sa onskar. Det
blir d& upp till den enskilda producenten att avgora pa vilken tidshorisont som han vill lasa
avrakningspriset. Det ar aven mojligt att lasa kostnaden pa insatser som foder, kapital och
dylikt.

5.3 Integration och koordination

Organisationer kan utdka sin verksamhet genom att ta éver funktioner i foradlingskedjan som
ligger narmare de slutliga marknaderna; sa kallad framatriktad vertikal integration.
Bakatriktad vertikal integration ar dess motsats, namligen att de istéllet tar éver funktioner i
foradlingskedjan, vilka befinner sig narmare ravarustadiet. Dessa bada integrationsformer
bygger kooperation pa; att man genom &gande skall skaffa sig kontroll Gver till exempel
marknadsforing och/eller rvaruforsorjning. Ravaruproducenter startar ett kooperativt foretag
for att skota vidareforadling och forséljning av en produkt, som & mer konsumentanpassad &n
vad som hade varit fallet om de salt ravarorna till externa foradlingsforetag.
Ravaruproducenterna kan genom denna organisationsform fa del av de vinster som uppstar i
foradlingsledet.®®

Det finns dven horisontell integration som innebér att man genom &dgande tar dver foretag som
befinner sig pd samma horisontella niva i foradlingskedjan som den egna organisationen.
Exempel pa detta ar fusioner som sker for att skapa skalférdelar genom att det nybildade
foretaget far en hogre marknadsandel och darmed en mer storskalig produktion. Tanken &r att
genom att sla ihop flera delar skall en summa erhallas som &r stérre 4n summan av de
enskilda delarna.®

Koordination innefattar alla de former som en produktionskedjas verksamheter kan
samordnas pa. For att sarskilja de olika formerna av koordination at kan de graderas efter hur
stor makt 6ver produktionskedjans olika vertikala steg som innehas av en enskild aktér. Som
en ytterlighet finns de fullstandigt fria aktorerna dar det inte finns nagon avtalad koordination
dem emellan, varje steg i foradlingskedjan &gs och kontrolleras av sinsemellan oberoende
aktorer. | detta fall ar parterna helt fria att handla med vem de vill, nér de vill och hur de vill.
Afférerna gors har upp ndr produktionen &r avslutad och det férekommer ingen
framforhallning i form av en gemensam planering. Dess motpol ar den vertikala integrationen.
Har ar tva eller flera steg i produktionskedjan samordnade genom att de 4gs av samma aktor
vilket innebér att &ven makten 6ver dessa steg innehas av samma aktér. Det finns &ven
exempel pa koordination mellan dessa ytterligheter tillexempel kontraktering som beskrivs i
avsnitt 2.4. Vidare finns exempel pa en form av koordination da koparen av
produktionsresultatet dger en betydande del av de insatsvaror som anvands av leverantéren.
Leverantoren kan da mer liknas vid en forsaljare av en tjanst, beroende pa hur stor del av

%8 Cobia, D. W. / Ingalsbe, G. / Wilstrup, R. H., (1989), s. 366
% Cobia, D. W. / Ingalsbe, G. / Wilstrup, R. H., (1989), s. 365
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insatsvarorna som kommer fran koparen respektive séljaren. Ju strre andel desto storre ar
inslaget av tjansteproduktion.®
5.3.1 Intern/externproduktion

Nar ett foretag skall valja mellan att sjalv tillverka nagot eller att Iata ndgot utomstaende
foretag skota produktionen, finns det flera faktorer som paverkar detta val. Det ar en fordel att
lata produktionen ske inom foretaget, da man vill ha kontroll 6ver varje enskilt steg i
produktionsprocessen. Om det &r stora produktionsvolymer som avses, kan det finnas
ekonomiska skal till att lata produktionen ske i egen regi, da det ger upphov till skalférdelar.
Nackdelar med internproduktion &r att det &r svart att pd forhand veta den framtida
produktionsvolym, efter vilken anldggningen skall dimensioneras. Om det &r en
produktionsanlaggning som saknar alternativ anvandning, okar riskerna an mer. Dessa tva
nackdelar betyder att foretaget riskerar att sta med en anlaggning som &r for stor och darmed
leder till en dyr produktion. Risken med bristfallig alternativ anvandning ligger i att om
produktionen skall laggas ner, till exempel pa grund av vikande efterfragan, star man med en
anlaggning utan nagot anvandningsomrade. Foretagets flexibilitet minskar da det investeras i
egen tillverkningskapacitet, da det ofta ar enklare att byta ut en extern leverantor an att
forandra en intern tillverkningsprocess. Fordelar med extern produktion &r att foretaget far
mojlighet att koncentrera sina resurser pa det omrade dar det har sin “core competence™;
karnkompetens.®

Inom primarproduktionen finns exempel pa savél okad som minskad specialiseringsgrad.
Suggringarna ar ett system, dar smagrisproduktionen delas upp mellan tva aktorer. Den ena
parten, navet, inriktar sig pa att inseminera och dréktighetsunderséka djuren. Satelliterna
skoter grisningsforloppet. En del av satelliterna ar inriktade pa att sélja smagrisarna nar de har
kommit upp i formedlingsvikten; andra har istéllet integrerad produktion. De som har
integrerad produktion har inte endast en produktionsgren utan har i manga fall gétt in i ett nytt
verksamhetsomrade. Fordelarna med suggringarna ar att sugghyran &r kopplad till
smagrispriset sd att kostnaderna minskar om intakterna minskar. Detta innebar dock en
nackdel da smagrispriset stiger, vilket medfor att man forlorar pa att hyra suggor vid
hdgkonjunktur inom svinbranschen. En férdel med den externa produktionen, som
suggringarna ar ett exempel pd, ar att det inte kravs lika stora byggnader for att starta en
omgangshaserad produktion. Det sker dven en omfordelning mellan fasta och rorliga
kostnader satillvida att det blir en storre andel rorliga, vilket medfor lagre risk for
producenten.

Mellangérdsavtal ar exempel pa externproduktion av smagrisar. Smagrisarna produceras for
en kontrakterad kopare, som far bestimma vad han vill ha for djurmaterial.
Externintegreringen gor det majligt for saval smagris- som slaktsvinsproducenten att halla pa
med det omrade dar han har sin core competence. Producenterna kommer Gverens om vilken
produkt som skall levereras och nér den skall levereras. Tanken med externintegrering ar att
slaktsvinsproducenten skall fa djur som vaxer béttre i slaktsvinshusen, till exempel beroende

% Martinez, S. W., (1999), s.13
8 Monczka, R., (1998), s. 210-215
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pa att de inte har drivits efter maximal tillvixt. Mervardet som dessa djur har for
slaktsvinsproducenten skall férdelas mellan séljaren och kdparen enligt en metod som de
avgor sjalva. Det maximala merpriset, som kan vara stabilt dver tiden, &r det mervéarde som
djuren har for slaktsvinsproducenten. Om merpriset skulle vara hégre, skulle producenten
forlora pa att std kvar vid externintegreringen. Det lagsta merpris som kan bli aktuellt ar den
merkostnad, som det har medfért att foda upp dem i relation till marknadens standardgrisar.
Mervardet i slaktsvinsproduktionen sétter pristaket och den 6kade produktionskostnaden i
smagrisproduktionen lagger prisgolvet. Mellangardsavtalet gor det mojligt att optimera den
gemensamma produktionen, istallet for att var och en skall optimera sin del av
produktionskedjan. Om delarna optimeras enskilt, finns en risk att det totala blir mindre, da
smagrisproduktionens optimering kan vara till nackdel for slaktsvinsledet och tvartom.

=> Affarssituation <=
v

Kunkurrensutredning
4
Afférsbeslut

\

Utredning om extern/intern
produktion

Intern produktion Extern produktion
Figur 5 Beslutsprocess for intern/externproduktion Kéalla Monczka 1998

5.3.2 Prisséattning i konkurrens

Intdkten minus den del av sdrkostnaden som ar paverkbar utgor produktens tackningsbidrag.
Ett positivt tdckningsbidrag anger att produkten hjélper till att tdcka foretagets samkostnader,
det vill sdga de kostnader som foretaget har oberoende av om det tar den aktuella affaren.® D&
tackningsbidraget divideras med forsaljningspriset, erhélls produktens tickningsgrad i
procent.

Det foretag, som har de lagsta paverkbara kostnaderna, har magjlighet att halla lagre prisniva.
Forséljningsokningen behover inte vara lika stor vid en prissdnkning for att prisforandringen
skall vara lonsam. Som framgar av nedanstaende formel blir resultatet en mindre
forsaljningsforandring, da foretaget har en hogre tackningsgrad pa den aktuella produkten.

52 Nagle, T., (1995), s. 27
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-Prisférandring (%)
= Forsaljningsforandring (%)

Tackningsgrad (%) + Prisforandring (%)

D4 ett foretag med ett lagre tackningsbidrag konkurrerar med ett foretag med ett hogre
tackningsbidrag, kommer det att uppsta en konkurrensfordel for foretaget med det hogre
tdckningsbidraget. En orsak till denna skillnad i tdckningsbidrag kan vara att det ena foretaget
producerar en storre del av den slutliga produkten internt inom organisationen, vilket leder till
att de har en strre andel fasta och en lagre andel rorliga kostnader och darmed rader det aven
en skillnad i de slutliga tackningsbidragen. Det foretag, som koper in mer halvfabrikat fran
underleverantérer, far hela denna utgift som en rorlig kostnad, medan konkurrenten endast far
materialkostnaden som rorlig kostnad. Det innebdr foljaktligen en nackdel att kdpa in
halvfabrikat fran externa leverantorer i de fall da det rader hard priskonkurrens mellan
marknadens aktorer. Det kan dédrmed vara lampligt att det foretag som har externproduktion
forsoker att uppna en liknande kostnadsférdelning som de konkurrenter som har en
internproduktion.®

En metod for att na detta resultat kan vara att betala leverantorerna en klumpsumma, som
ungefér skall tdcka de fasta kostnaderna de hade haft, om de bedrev produktionen internt.
Utover denna klumpsumma skall betalning sedan utgd for de exemplar som kops fran
leverantdren, men denna betalning blir nu lagre och motsvarar istallet ungefar de rorliga
kostnaderna. Resultatet av denna omfdrdelning av betalningssystemet ar att det inkfpande
foretaget nu kan konkurrera pa samma villkor som de konkurrenter, som producerar
produkterna internt. De har en l&gre andel rorliga kostnader och en storre andel fasta
kostnader, vilket innebar att de inte behdver lika stor forsaljningsokning for att gd med vinst
vid en prissankning. Samtidigt blir de &ven kénsligare vid prishéjningar. Vid en given
prishojning klarar de inte av att forlora lika mycket i forsaljning, innan foretaget forlorar pa
den aktuella prishojningen. General Motors anvander detta system nar man ingar avtal med
sina underleverantorer. De star da for de fasta kostnaderna, som uppkommer vid omstéllning
och igangkorning av produktionen. Det kan forutom att det ar en prissattningsfordel for
koparen, upplevas som en minskad risk for producenten da han slipper en del av de fasta
kostnaderna. Forutom att det skulle medféra en lagre risk for producenterna och en
prissattningsfordel for koéparen om Swedish Meats de skulle sta for delar av
produktionsfinansieringen, under en kortare tidsperiod sédnder det dven ut kraftiga signaler till
producenterna, finansiarerna och Ovriga marknadsaktorer att Swedish Meats tror pa
affarsidén.®

Yiterligare en metod att nd ett likvardigt resultat ar att i forhandlingarna komma fram till ett
tvaprissystem; ett hogt pris for de forsta exemplaren, som skall tacka de fasta kostnaderna i
produktionen. Detta hogre ingangspris skall finnas i kombination med ett lagre pris for de
exemplar utéver en forutbestdmd volym, som endast skall tdcka de rorliga kostnaderna och
leverantdrens vinst. Systemet skall medféra att det ar [6nsamt for det inkdpande foretaget att

5 Nagle, T., (1995), s. 283-288
5 Nagle, T., (1995), s. 287
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strava efter en hogre forsaljningsvolym, da det endast behover tacka de rorliga kostnaderna
med denna marginalvolym. Nackdelen med bada dessa betalningssystem ar att leverantorens
vinst okar proportionellt med den levererade volymen. Det system, som bygger pa att
leverantoren erhaller en klumpsumma, kan anvandas for att garantera leverantoren en avtalad
vinst. Nackdelen &r att leverantorens incitament for att halla leveranstider och god kvalitet pa
den levererade volymen utéver brytpunkten minskar. For att systemen skall fungera pa ett
acceptabelt satt krévs att leverantdrens vinst endast ar en liten del av det avrékningspris, som
leverant6ren erhaller. Nar detta inte ar fallet, kan en metod vara att parterna kommer dverens
om ett grundpris, som tacker de rorliga kostnaderna och darefter en viss andel av uppkdparens
slutliga vinst. Da kommer det uppkopande foretaget ifran problemet med att leverantoren inte
har ndgot incitament for att vara en god leverantor, eftersom han far en viss procent av
koparens slutliga vinst som troligen kommer att 6ka, om leverantéren levererar bra varor i
utsatt tid. Ovannamnda prissattningsmetoder ar dock inte vanligt forekommande. Ténkbara
anledningar kan vara att det 4r svart att f& fram kostnader, som ar fasta over storre intervall.®®

Swedish Meats har i tidningsartiklar gjort géllande att de 6nskar att deltaga som finansiérer i
uppforandet av (enligt svenska matt) storskaliga svinanlaggningar. Detta har dock inte
mottagits enbart positivt av dagens medlemmar, som ser det som att de da skulle finansiera
morgondagens konkurrenter. Om projektet skulle bli verklighet har enligt ovanstaende
resonemang Swedish Meats goda mdjligheter att konkurrera som en helintegrerad kedja,
eftersom en storre andel av kostnaderna da skulle vara samkostnader. En jamférelse kan dras
med General Motors som star for leverantérernas fasta  kostnader  vid
produktionsomldggningar. Swedish Meats blir om detta genomférs exponerade for en storre
risk da det innebér en kreditrisk att vara finansiar.

5.4 Avrakningspriset

Genom avrakningspriset skickar Swedish Meats signaler till sina leverantérer om kvantitet,
kvalitet och vid vilken tidpunkt som Swedish Meats oOnskar att fa in slaktdjuren till
slakterierna. Lat oss anta att producenterna &r vinstmaximerare, det vill sdga de producerar
den volym da deras marginalkostnad &r lika med marginalintakten. Detta innebar att om
avrakningspriset som &r producenternas marginalintakt, stiger kommer de att producera en
storre volym enligt avsnitt 5.4.2.1. D& Swedish Meats &r ett kooperativt foretag delas en
eventuell Agarersattningen ut som en efterlikvid baserad pa den levererade volymen.
Efterlikviden kommer darfor att “grumla” prissignalen pa grund av att styrsignalen blir for
hog, da efterlikviden av producenterna kan uppfattas som en produktbetalning. Resultatet blir
att den marginalintdkt, som producenterna optimerar efter, & hogre an det pris som
marknaden betalar for produkterna. D& produktionen Okar, kommer enligt den
mikroekonomiska teorin priserna att sjunka. Pa senare ar har det dock inte forekommet nagon
efterlikvid varfor dgarersattningen i praktiken ingar i det utbetalda avrakningspriset.

% Nagle, T., (1995), s. 288
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Den kooperativa organisationsform som ar beskriven i stycket ovan ar den modell som av
Jerker Nilsson beskrivs som den traditionella kooperativa modellen.®® Forutsattningarna for att
denna organisationsform skall kunna fungera ar att kooperativet har en genomsnittskostnad,
som minskar vid en dkad produktionsvolym och att marknadspriset ar konstant (féretaget kan
inte paverka priset genom sitt agerande pa marknaden, det vill sdga kooperativet ar en
pristagare). Det kooperativa foretaget kan vara en pristagare genom att det bedrivs en politik
som haller priserna pa en garanterad niva, vilket var fallet i Sverige fram till avregleringen
1990. Kooperativet kan &ven vara en pristagare pa en totalt avreglerad marknad, under
forutsattning att dess marknadsandel &r sa liten att det inte kan paverka priset genom att 6ka
eller minska produktionen.

Den danska svinproduktionen, som beskrivs i avsnitt 3.2, &r inriktad mot exportmarknaderna.
Sjalvforsorjningsgraden ar 400%. Den svenska svinnaringen har inte satsat lika hart pa export.
Ungefar 12% av den svenska produktionen exporteras. Denna skillnad medfor att danskarna
ar pristagare medan den svenska svinndringen inte ar det. Om Danmarks produktion 6kar med
ett visst antal ton, 4r denna okning en liten andel av den volym, som omsatts pa deras
marknad, som &r den avreglerade vérldsmarknaden. Detta ar inte fallet fér den svenska
naringen, som saljer huvudsakligen pa den inhemska marknaden. Om Swedish Meats hojer
produktionen med 10% och Swedish Meats har en marknadsandel pa 75% sa kommer utbudet
pa marknaden att oka med lite drygt 7%, om man bortser fran att en del av
produktionsdkningen kan exporteras. Foljden blir att Swedish Meats inte &r en pristagare utan
paverkar marknadspriset genom de aktioner som de utfér genom att 6ka eller minska
produktionen.

Den danska slakterikooperationen kan enligt den kooperativa teorin bedriva sina foretag som
traditionella kooperativ, da de &r pristagare pa marknaden. Swedish Meats som har en stor
marknadsandel & som ovan beskrivits ingen pristagare. Foljden &r att Swedish Meats inte
uppfyller kraven for att det skall vara l&mpligt att organisera sig som ett traditionellt
kooperativ.

5.4.1 Avrakningspriset ur Swedish Meats synvinkel

Det avrakningspris som SQM Pork faststaller maste ha sin grund i det pris som rader for
griskottsbaserade produkter pa marknaderna. Ingen marknadsaktor klarar av att kopa ravaror
for en hogre kostnad an vad han sedan kan avsétta dem for. | problemanalysen togs bland
annat upp hur viktigt det ar att producenterna &r pa det klara med att Swedish Meats inte har
nagot eget behov av de inképta volymerna. En metod att sprida denna kunskap ar att gora
producenterna medvetna om att det rader ett direkt samband mellan avrakningspriset och det
pris som SQM kan sdlja produkterna for.

I lantbrukspressen dyker med jamna mellanrum upp uttalanden och inséandare med innehallet
“vi kraver 1 krona over det danska priset”. For att kunna uppratthalla ett avrakningspris, som
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ligger over det danska, maste det antingen finnas ett mervéarde som kan resultera i ett hogre
forsaljningspris, eller ocksa maste den svenska slakten ske till en lagre kostnad.

5.4.1.1 Kostnader

For att priset skall kunna faststallas pa ett effektivt satt maste beslutsfattaren vara medveten
om vilka kostnader som &r betydelsefulla i det aktuella fallet.

Skillnaden mellan sam- och sarkostnader ar viktig for hur ett pris paverkar foretagets formaga
att generera vinster. Samkostnader ar de kostnader som inte paverkas av beslutet; de ar
of6randrade fore och efter det att beslutet har genomforts. Sarkostnader paverkas direkt av det
beslut som foretaget star infor, och de ar ofta men inte alltid rorliga. Om foretaget star infor
ett beslut som kréver att mer produktionskapacitet tillfors organisationen, ar den fasta
kostnaden en sarkostnad, nar volymen kommer éver den niva dar den extra kapaciteten blir
nodvéandig. Detta ar exempel pa en fast kostnad som ar sér- respektive samkostnad i olika
intervaller. Det finns dven exempel pa att fasta kostnader kan vara sarkostnader genom hela
intervallet, till exempel ombyggnader for att nd ett nytt marknadssegment.®’

De kostnader som ej uppstar for foretaget om det valjer att inte genomfora ett eventuellt
beslut, gar under namnet avoidable cost (paverkbara kostnader). De kostnader som inte kan
fas tillbaka kallas istallet for sunk cost (forlorade kostnader). Nar en maskin saljs ar det
vanligt att en del blir en paverkbar kostnad och resterande en forlorad kostnad. Om maskinen
saljs for ett pris som motsvarar den historiska anskaffningskostnaden ganger dess procentuella
aterstaende livstid, &r kostnaden i sin helhet en paverkbar kostnad. De tillgangar, som inte har
nagot restvarde pa marknaden, &r i sin helhet en forlorad kostnad, oberoende av om tillgangen
har ett anvandningsvarde for det aktuella foretaget, till exempel reklamskyltar. For att avgora
om en kostnad ar paverkbar eller forlorad i ett specifikt skede ar det lampligt att undersoka de
framtida och inte de historiska kostnaderna for att genomféra den specifika affaren. Foretaget
skall nar det satter sina forséljningspriser se det som att nasta produkt, som kommer in i
lagret, & den produkt som sist [dmnade lagret (NIFO next-in, first-out). Darmed undviker
man att hamna i situationer, da man inte har betalningsformaga att aterfylla lagret vid stigande
marknadspriser, eller att det sétts ett pris som &r for hogt i forhallande till konkurrenterna som
anvander sig av en NIFO-baserad metod néar priserna faller.®®

Ovanstaende resonemang &r betydelsefullt for SQM da veckonoteringen for slaktsvin
faststalls. Om priset satts for hogt kommer bolagets kapital att urholkas. SQM betalar da mer
for de inkommande produkterna an vad de far da produkterna séljs vidare till nasta led i
foradlingskedjan. Enligt teorin fungerar det inte att betala varken mer eller mindre dn vad
NIFO-metoden anger. Betalar man ett lagre pris &r sannolikheten stor att man forlorar
volymer till andra marknadsaktorer som varderar lagret enligt NIFO-metoden.

5 Nagle, T., (1995), 5.19
% Nagle, T., (1995), s. 23f
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NIFO-metoden &r ingenting nytt for bolagen inom Swedish Meats. Smagrisnoteringen som
togs i bruk 1 januari 1998 bygger pa denna teknik. Slaktsvinspriset under de senaste fyra
veckorna ligger till grund for det pris som slaktsvinsproducenterna skall betala fér de nya
smagrisarna som satts in i produktionen. Man kan annars tycka att det pris som betalas for
smagrisarna idag skall vara baserat pa det slaktsvinspris som rader da de aktuella smagrisarna
slaktas. Det finns dock flera problem med ett sadant prissystem. For det forsta skulle man inte
kunna faststalla ett slutligt smagrispris forran ungefar tre manader efter det att djuren har
levererats. FOr det andra skulle det bli ett prissattningssystem dar den sista vara som kommer
in i produktionen &r den som sist lamnar den. Om man antar att priserna forandras pa
slaktsvin kommer detta inte att sla igenom pa slaktsvinens produktionskostnad pa ett lika
tidigt stadium, vilket inte ligger i linje med att det bor rada ett direkt samband mellan det
senaste inkdpet och den senaste forséljningen.

54.1.2 Produktinkdp

Det ar viktigt att foretagens inkopare forstar den egentliga skillnaden mellan pris och kostnad.
Ett produktpris bestar av produktionskostnaden plus producentens vinst (pris = kostnad +
vinst).

Vid utvdrdering av mottagna anbud kan inkoparen anvanda prisanalyser och
kostnadsanalyser. Inom supply chain management talas det om den femte principen, som gar
ut pa att man skall arbeta strategiskt for att sanka den totala kostnaden inom foradlingskedjan.
Alla kostnader slussas vidare framat i kedjan. LeverantGrernas kostnader &r i slutdndan
kdparens och dennas kopares kostnader. Enligt denna princip &r det av stor vikt att kparna
endast kraver det som &r nddvandigt av leverantérerna, da kostnaderna i slutdandan hamnar hos
kunden. Det ar aven viktigt att ha leverantérer med en konkurrenskraftig kostnadsstruktur, da
leverantorens kostnader ar kundens kostnader.®

En prisanalys handlar om att jamfdra priset i ett givet anbud med jamférbara erbjudanden.
Man tar i denna analys ingen hénsyn till vilka kostnader, som de potentiella leverantérerna
har, utan det handlar bara om en ren jamfdrelse dem emellan.

Kostnadsanalys &r en process, dar det gors jamforelser mellan de individuella posterna
(material, arbete, omkostnader och vinst), som tillsammans driver upp det slutliga priset.
Kostnadsanalysen utnyttjas for att ta fram den egentliga produktionskostnaden, for att séljare
och kopare dérefter skall kunna komma fram till ett réattvist och rimligt pris. Tanken &r &ven
att de pa detta satt skall kunna utveckla planer for att nd framtida kostnadsbesparingar och
paféljande prissankningar.

Prisanalyser har inget med kostnaderna att gora. Inkdparen har darmed ingen mgjlighet att se
hur stor vinst som leverantéren gor pa en specifik forsaljning. Aven om inképaren antar det
mest formanliga anbudet kan dven detta generera en otillborligt stor vinst till leverantoren.

8 Anderson, D. L. / Britt, F. E. / Favre, D. J., 1999-06-18
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Prisanalyser anvands framfor allt i de fall da kdparen har begrdansad mojlighet att paverka
produktionskostnaderna. Vid genomférandet av en kostnadsanalys &r det av stor vikt att ha
nara samarbete med leverantéren, da slutresultatet aldrig kan bli av hogre kvalitet 4n det
utnyttjade materialet. Leverantdrer som har ndra samarbete med kunderna ar mer villiga att
lamna ut information om de kostnader som uppstar i produktionsprocessen. Da kopare och
saljare har gatt in i ett langsiktigt samarbete, dr det mer troligt att de har en gemensam
malsattning med de kostnadsbesparingarna som kan genomfaras. Det finns flera anledningar
for en kopare att analysera kostnaderna hos leverantérerna. Det &r en bra metod att undersoka
huruvida ett givet pris ar riktigt utifran branschens allménna I6nsamhetsniva.
Kostnadsanalysen visar vid vilken produktionsvolym som produktionen sker till lagsta
genomsnittliga produktionskostnad. Om produktionsvolymen inte halls vid den mest
formanliga volymen, kommer bada parter att forlora pd det. | det langa loppet blir
produktionskostnaderna onddigt stora, och detta leder till att ett hogre produktpris behdver tas
ut av de slutliga kunderna. En detaljerad kostnadsanalys kan utnyttjas for att identifiera
hogkostnadsomraden inom foradlingskedjan. Dessa omraden kan kedjans aktorer satsa sina
gemensamma resurser pa for att genomfara en forandring i en for alla parter positiv riktning.

SQM och forédlingsledet skulle kunna analysera produktionskostnaderna for att identifiera
hogkostnadsomraden. Om det visar sig att kostnaderna skulle bli lagre for SQM om kunden
koper produkterna med en langre framférhallning. Kan kunden erbjudas ett lagre produktpris
mot att han har den 6nskvarda framforhallningen. En gemensam kostnadsanalys vore ett satt
att arbeta strategiskt for att sdnka kedjans totala kostnader. Om kunden ser att han kan tjana
pa att erbjuda SQM nagonting, &r det troligt att han gar med pa det. Scan Foods som ingar i
samma koncern som SQM borde det inte vara sa svart att fa med i en kostnadsanalys. Det kan
finnas svarigheter med att fa en organisation att lamna ut information om kostnaderna till
kunder, da det finns en risk for att det kan komma att utnyttjas emot dem vid framtida
prisférhandlingar. Det viktiga ar da att kunden och leverantéren ser det som att de arbetar
tillsammans for att forbéttra ekonomin.

Kostnadsanalyser skulle &ven kunna anvéndas i relationen mellan producenterna och SQM.
For att kedjan skall kunna leverera produkter till konkurrenskraftiga priser &r det
betydelsefullt att alla aktorer bedriver produktionen vid kostnadsminimum. Att oka
produktionen i svinhusen till priset av en hdgre produktionskostnad och/eller en samre
djurkvalitet &r nagot som slar tillbaka langre fram i foradlingskedijan.

Det ekonomiska lage, som en bransch befinner sig i, avgdr om det &r koparen eller séljaren
som for tillfallet dominerar marknaden. N&r kapacitetsutnyttjandet inom en bransch ligger
nara kapacitetstaket och efterfragan pa de producerade produkterna ar hdg, ar det saljarens
marknad. N&r en industri ar pa nedgang, ar det koparens marknad. Kdparen har da majlighet
att tillskansa sig formanliga villkor som det annars inte hade varit mojligt att fa. Det ar dock
inte bra att utnyttja dessa konjukturella svangningar for att tillskansa sig kortsiktiga vinster, da
det med stor sannolikhet slar tillbaka langre fram, d@ man har forstort fortroendet i relationen
till denna saljare.”

"0 Gadde, L.E./ Hakansson, H. (1993), s. 74
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Det finns aven makroekonomiska faktorer som paverkar vilket pris som koparen maste
erlagga. Om réantan gar ner blir kapitalet billigare vilket medfér lagre kapitalkostnader for
producenterna att genomféra kapacitetshdjande investeringar. | forlangningen torde detta
medfora lagre produktpriser, om tillrackligt ménga genomfor de kapacitetshojande
investeringarna, som medfor en strukturrationalisering inom branschen. Rantan paverkar dven
den avkastning som investerarna vill ha pa sitt kapital. En rantesankning leder till att
avkastningen pa alternativa investeringar, till exempel statsskuldvaxlar, minskar. Detta torde
leda till att leverantdrerna gar med pa en lagre avkastning pa det kapital som &r placerat i
produktionsprocessen. D& dagens marknader inte ar geografiskt avgransade spelar det som
hénder i den 6vriga varlden en stor roll for vilket pris som kan tas ut for en produkt i ett
specifikt land.™

54.1.3 Partnerskap

I avsnitt 5.4.1.2 beskrivs hur viktigt det &r med nara samarbete mellan kdpare och séljare for
att skapa en foradlingskedja, som arbetar mot malet att ha sa laga produktionskostnader som
mojligt inom den totala kedjan. Problemet &r att aktdrerna vid manga tillfallen skulle kunna
gora en storre ekonomisk fortjanst pa att bryta detta samarbete.

Detta visas genom ett spel som gar under namnet fangarnas dilemma; Tva fangar star pa goda
grunder atalade infor en domstol. Om de béada nekar till brottet, doms de till ett milt straff. Om
de bada erkanner sig skyldiga till anklagelserna, doms de till ett hart straff. Om den ena
fangen anger den andra, doms den angivna till ett mycket hart straff. Medan den fange som
angav den andra sjalv far ett mildare straff pa grund av att han valde att samarbeta. Till saken
hor att fangarna inte kan kommunicera med varandra, det vill sdga de vet inte hur den andra
kommer att agera.”

Fangarnas dilemma kan anvindas for att forklara problemet med samarbeten. Tva parter kan
vélja mellan att samarbeta eller att bryta en 6verenskommelse. Om de bada valjer strategin
samarbeta far de tre poang vardera, om de bada bryter dverenskommelsen far de en poang
vardera och om den ena parten star kvar vid 6verenskommelsen far han noll podng medan den
som brét 6verenskommelsen far fem poang. Dessa utfall visas i Figur 6. Féljden blir att det
rationella agerandet av opportunistiska samarbetspartners ar att bryta 6verenskommelsen. Om
de star kvar vid samarbetet medan den andra parten bryter denna, far han endast noll poang
medan den som brét Gverenskommelsen far fem poéang. Det bésta utfallet for varje part ar att
bryta avtalet medan den andra star kvar vid det. Men da detta inte ar nagot stabilt utfall, blir
slutresultatet att de bada bryter 6verenskommelsen, vilket ar ett samre utfall &n om de bada
hade statt kvar vid Gverenskommelsen. Enligt detta spelteoretiska tankande kan det inte
forekomma ndgon form av samarbete, da det rationella utfallet ar att de bada bryter
samarbetet for att optimera sin egen nytta.”

! Monczka, R., (1998), s. 462-463
"2 Nilsson, J., (1991), s. 65
7 http://members.tripod.com/Tiramisu/scm.html, 1999-07-08
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Andra anledningar talar dock for att det ar ekonomiskt riktigt att inleda samarbeten med sina
leverantorer, kunder eller rent av konkurrenter. Genom att tva foretag pd samma niva
samarbetar med varandra kan de driva upp marknadspriserna pa sina produkter, vilket gynnar
bada foretagen. Samarbeten med leverantérer och kunder medfér fordelar genom att de kan
reducera osdkerheten om marknadernas efterfragan och problem med leveranssakerhet som
kan uppstd om man koper insatsvarorna pa spotmarknaderna. Om dessa samarbeten skall
kunna fungera, maste dock de potentiella samarbetsparterna lita pd varandras underliggande
avsikter med samarbetet. FOr att ett samarbete skall kunna inledas maéste den ena parten
signalera till den andra att han 6nskar ett samarbete inom ett visst omrade. Det ar da upp till
den part som mottog signalen att ta stallning till om han vagar att inleda ett samarbete eller
avbGja samarbetsinviten. Man har dock inte kommit ifran risken med opportunistiskt beteende
hos parterna. Men risken for detta minskar vid ¢kad kommunikation mellan parterna.
Manniskan lurar inte lika enkelt den som han har en relation till.™

A

Samarbeta Bryta

Samarbeta

Bryta

Figur 6 Spelteoretiska utfall

Spelteorin kan komma till uttryck i relationen mellan SQM och foradlingsindustrin, da man
forsoker att infora en kostnadsanalys. Koparen far ta del av produktionskostnader for att ges
mojlighet att planera sin produktion efter SQM forutséattningar. Malsattningen ar att bada
parter skall tjana pa samarbetet. Det finns dock en risk for att det finns maojligheter att gora
kortfristiga vinster pd att bryta samarbetet. Koparen kan utnyttja kunskapen om séljarens
kostnader till att tvinga till sig ett lagre pris eller att de tvingar till sig en allt stérre del av
samarbetets vinst.

Fangarnas dilemma ar anvéandbart for det samarbete som sker inom grisproduktionen.
Satelliterna i suggringarna kan vara opportunistiska och inte gora sitt yttersta for att de svaga
smagrisarna skall klara sig. De kan se det som att det ar battre att alla smagrisar inte klarar sig
och att sugghyran ddrmed blir reducerad om det inte blir 9,5 avvanda smagrisar. Detta
beteende torde dock ga att undvika om det infors ett tavlingsmoment mellan satelliterna;

" http://members.tripod.com/Tiramisu/scm.html, 1999-07-08
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ingen vill vara samre an kollegorna. D& det ar ett langsiktigt atagande att bli med i en
suggring, kommer det automatiskt bli en relation mellan deltagarna. Man kan darmed anta att
de inte kommer att lura varandra regelbundet, d& ingen vill bli ertappad med att vara oérlig av
sina kollegor.

5.4.2 Avrakningspriset ur producentens synvinkel

For att det skall vara mojligt att skicka signaler till producenterna med hjélp av priset ar det
ett krav att man forstar hur priset uppfattas av producentkdren. Jag utgdr ifran att
leverantdrerna ar ekonomiskt rationella. Som ett komplement till den mikroekonomiska teorin
redovisas i avsnitt 5.4.2.2 prispsykologi, dér tankarna &r att det finns en psykologisk skillnad
mellan tillagg och avdrag, oberoende av att det ekonomiska resultatet i slutdndan blir det
samma.

5421 Producentens vinstmaximering”

Da en producent skall avgéra hur mycket som skall produceras for att foretagets vinst skall
héllas pa en sa hog niva som majligt, skall vinsten maximeras genom att marginalkostnaden
(MC) och marginalintakten (MR) halls lika stora. Marginalkostnaden ar den kostnad som det
medfor att producera ytterligare en enhet av den producerade produkten. Marginalintékten ar
den intdkt, som det ger foretaget att sélja ytterligare en enhet av produkten. Under
forutsdttning att producenten verkar i en varld med fri konkurrens och att producenten inte &r
tillrackligt stor for att ensam paverka priset genom o6kad eller minskad produktion, kommer
marginalintikten att vara lika med produktpriset och darmed konstant. Om producenten véljer
att producera mer an vad som foljer av sambandet MR=MC kommer vinsten att minska
beroende pa att marginalkostnaden 6kar medan marginalintakten ar konstant. Detta medfor att
vinsten minskar, da det ar nodvandigt att ta av den tidigare intjanade vinsten for att ticka
skillnaden mellan intdkt och kostnad som den ytterligare produktionen medfor. Produktionen
upp till vinstmaximum i Figur 7 ger ett positivt bidrag till den totala vinsten, da
marginalkostnaden &ar mindre an och slutligen lika med marginalintdkten vid den
vinstmaximerande produktionen.

™ Derbertin, D (1986), s. 70-71
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Figur 7 Kostnads och vinstfunktion Kalla Derbertin (1986)
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Da produktpriset (P*) dr konstant, leder detta till att producentens totala intikt (TR) motsvaras
av en graf med konstant lutning och bdérjan i origo. Produktionens fasta kostnad (FC) visas
som en horisontell linje, vilket innebér att denna kostnad ar oberoende av den producerade
volymen inom det aktuella produktionsintervallet som técks av figuren. Den rorliga kostnaden
(VC) ér den kostnad, som &r direkt beroende av den producerade volymen. Produktionens
totala kostnad (TC) erhalls genom att summera den fasta och de rorliga kostnaderna;
TC=FC+VC. Den genomsnittsliga produktionskostnaden (AC) och den genomsnittsliga
rorliga produktionskostnaden (AVC) visar kostnaderna per producerad enhet.

Det &r dock inte tillrackligt for producenten att valja en produktionsvolym som innebdr att
MR=MC, beroende pa att denna punkt kan infalla vid en volym, dar produktpriset ar lagre an
den genomsnittsliga rorliga produktionskostnaden. Om detta ar fallet, &r det battre for
producenten att inte producera nagonting, da produktionen ej tacker de rérliga kostnaderna.
Om produktionsvolymen som leder till vinstmaximering infaller vid en punkt dér
produktpriset ar lagre an den genomsnittsliga produktionskostnaden men hodgre &n den
genomsnittsliga roérliga produktionskostnaden, &r det battre for producenten att producera trots
att produktionens intakter ej tacker den totala produktionskostnaden. Det &r pa kort sikt battre
att producera, da produktionens intakter tacker de rorliga kostnaderna och en del av de fasta
kostnaderna. Pa langre sikt stammer dock ej denna regel, da producenten har mojligheter att
gora sig av med fasta kostnader genom att byta produktionsinrikining, sélja
produktionsresurser och andra forandringar. Pa langre sikt ar det troligt att ingen producent ar
intresserad av att skjuta till kapital for att halla igang en forlustgivande produktion utan nagra
ljusa framtidsutsikter.

Olika producenter har olika kostnadsstrukturer, vilket betyder att vid ett givet pris kommer en
del att g& med vinst medan andra inte har tackning for sina rorliga kostnader. Det finns idag
svinhus som inte anvands pa grund av att producenterna har upphért med produktionen. Dessa
hus skulle kunna tas i bruk for att tacka de tillfalliga efterfragetoppar, som kan finnas under
delar av aret. Produktionsanlaggningarna &r inte anpassade efter dagens krav avseende storlek
och funktionalitet. Men da priset stiger, kommer det att vara intressant att ater ta dessa i bruk
om producenten far tackning for produktionens sarkostnader. Problemet som kan uppsta &r att
fa tag i djurmaterial till den tillfalliga produktionen. Ett satt att komma Gver draktiga djur ar
att betacka slaktsvin™ eller att dra ner pa utslaktningen av suggor under den aktuella perioden.

5.4.2.2 Prispsykologi

Ménniskan varderar inte fortjanster lika hogt som en absolut sett lika stor forlust. Om en
bensinmack saljer bensin for 8,30 kr/l och erbjuder dem som betalar kontant en rabatt pa 0,10
kr/l uppfattas det som férmanligare an om de skulle ta 8,20 kr/l och sedan ta ut ett merpris pa
0,10 kr/I fran de kunder som véljer att inte betala kontant. Det ar battre att fa nagonting an att
forlora motsvarande, dven om slutresultatet blir detsamma. Detta visas i Figur 8.
Bensinmackarna har olika pris i referenspunkterna. Den mack som har priset 8,30 som grund

76 Jonsson, E., Pers. komm., 1999-06-18
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och sedan ger kunderna en rabatt om de betalar kontant har priset 8,30 i origo och sedan far
kunderna ett mervérde om de betalar kontant. Den mack som har grundpriset 8,20 har detta i
origo och sedan bestraffas kunderna om de inte betalar kontant. Kunderna ser det som ett
samre alternativ trots att det &r samma pris som slutligen tas ut av dem. Enligt dessa tankar ar
det en fordel att lagga ett hogt pris i referenspunkten for att sedan erbjuda kunderna olika
erbjudanden som leder till att produkten flyttas uppat i varde.”

Varde +

Forlust Fortjanst

Varde -
Figur 8 Vérdegraf. Kalla Nagle (1995)

Viérdegrafen borde aven kunna anvandas da man koper in produkter. SQM anvander sig idag
av en rad olika tillagg, till de som levererar produkter av en hdgre kvalitet &n vad som anges i
grundpriset. En metod kan vara att infora ett hogre grundpris som motsvarar en produkt av en
hogre kvalitet. De som levererar produkter av en lagre kvalitet blir belastade med ett avdrag
pa avrakningspriset. Det kan ocksa vara aktuellt att genomgaende héja normkvaliteten for att
driva producentkaren att producera produkter som marknaden efterfragar. Fordelen med ett
betalningssystem med fler avdrag istallet for tillagg &r att man kan skicka kraftfullare signaler
utan att det ar mer kronor och dren inblandade. Man kan ha tillagg for sadana produkter som
ligger utdver det vanliga sa kallade segmentprodukter. Men det ar ytterst tveksamt om man
skall ha tillagg till de producenter som producerar standardprodukter, utan det &r béttre att de
far grundpriset och produkter av samre kvalitet belaggs med avdrag.

Prissystemet for slaktsvin har vissa inslag av detta idag da BIS grisarna ar de som betalas med
grundpriset och de 6vriga handelsklasserna beldggs med avdrag. Betalningen for kéttprocent
sker pa ett liknande sétt da kéttandelar under normklassen beléaggs med ett progressivt avdrag.

" Nagle, T., (1995), s. 310-312
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5.5 Framforhallning och planering

Problemet med att det uppkommer Gverskott respektive underskott av smagrisar och slaktsvin
under vissa tider, borde ga att tackla pa tva satt. Metod nummer ett handlar om att man skall
sdlja det man producerar och &r ingen egentlig SCM teori. Den andra metoden har sin grund i
SCM och gér ut pa att man skall producera det man i framtiden avser att salja.

Den forsta metoden kan inféras genom att man infor ett register dit alla suggor som har
betickts skall rapporteras. Da man vet hur manga suggor som har betackts under en period,
som till exempel kan vara en vecka. Vet man ocksd med relativt stor sakerhet hur manga
slaktsvin som &r slaktmogna nio manader senare. Om ett sadant system kommer igang har
Swedish Meats en langre tid pa sig att finna en marknad for de svin som slaktas, de kommer
darmed ifran problemet att de behover sélja slaktkropparna under tidspress till en lagre
forséljningsintakt. Det ar dock av stor vikt att branschens opportunistiska képare inte far
tillgang till denna informationen som anger att det till exempel i den narmaste framtiden
kommer att foreligga ett 6verskott av griskott. Koparna kan da utnyttja det osakerhetsmoment
som har beskrivits i avsnitt 4.4.2 i transaktionskostnads teorin. Till att skaffa sig ett formanligt
pris da Swedish Meats maste bli av med kottet pa ett eller annat satt.

I avsnitt 4.3.2 beskrivs skillnaden mellan horisontell och vertikal tid i féradlingskedjan. Inom
svinproduktionen ar den horisontella tiden den tid det tar fran insemination av suggan till dess
att avkomman ar slaktad och har kommit ut pa slutmarknaden. I ovanstaende stycke angavs
denna tid till nio manader. Féljden blir att om Swedish Meats skall ga Gver till att producera
kott pa bestéllning fran kunderna, maste dessa kunder ha en framférhallning pa nio manader.
Det ar tveksamt om de kommer att gd med pa detta dad det géller basprodukter. Ju mer
specialiserade produkterna &r desto langre framférhallning &r det tankbart att kunderna har.
Vertikal tid tillfor inget véarde for kunderna. Det gar dock inte att sdga att all produktionstid
som finns utéver den optimala ar vertikal tid. Produktionstiden kan namligen vara nagot
langre pa grund av att produktionen sker med 6kat hansynstagande till djuren. Denna “extra”
produktionstid &r att klassificera som en horisontell och inte en vertikal tid. Slutsatsen &r att
all produktionstid som kunderna ser ett mervarde i bor klassificeras som horisontell tid.

Den andra metoden gar ut pa att man skall producera det man i framtiden avser att salja och
bygger pa att man utfor marknadsanalyser for att avsloja den framtida efterfragan. Den
framtida efterfragan ligger sedan till grund for en produktionsplanering. For att denna
planering skall bli bra maste man beakta hur kedjans materialflode ar upplagt.

Materialflodet kan skilja sig emellan foretag i olika branscher beroende pa om det ar flest
produkter pa den inkommande eller utgdende sidan. Figur 9 visar starkt forenklat hur det kan
se ut for en fordonstillverkare respektive ett foretag inom slakteribranschen.
Fordonstillverkaren koper in en mangd olika komponenter fran flera olika underleverantorer
fran olika branscher, dessa produkter sétts sedan samman till en slutlig produkt. For foretaget
inom slakten ar det istéllet farre inkommande produkter som ligger till grund fér en méngd
olika slutprodukter. Fordonsbranschen kan nér de har genomfort en prognos om den framtida
efterfragan av en specifik bilmodell rakna baklanges hur mycket material som kréavs fran de
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olika underleverantdrerna. Inom livsmedelsbranschen blir det en mer avancerad utrékning
med flera valmajligheter pa véagen. En gris ger upphov till en méangd olika produkter som
maste tas hansyn till d& man skall rdkna ut hur manga grisar som behdver slaktas i framtiden.
Om efterfragan pa filé 6kar kan man inte slakta fler grisar ifall man inte har en marknad for de
dvriga delarna av grisen. Det ar da nodvandigt att se pa grisen som en helhet. Varje gris som
slaktas skall bara sina egna kostnader. Filén kan till exempel sponsra framdelskottet.
Problemet for Swedish Meats &r att avgora vilka affarer som skall forkastas. Prognosen anger
att det finns ett behov av X filéer, Y revben och Z lever och s vidare. Efterfragan av de olika
styckningsdetaljerna avgor hur den optimala styckningen av slaktkropparna skall ske.
Prognosen skall slutligen utmynna i hur manga slaktade grisar det finns ett behov av i varje
framtida period. Det torde vara en omgjlighet att slakta si manga grisar att man tacker
behovet av den mest efterfragade delen.

Réavarumarknaderna Réavarumarknaderna

Révaror

Produkter

Produktmarknaderna Produktmarknaderna

Figur 9 Jamforelse mellan fordonsindustrin och slakten

5.6 Produktval

Kvalitet ar ett begrepp som idag befinner sig i fokus i manga diskussioner. Swedish Meats har
ett antal olika kvalitetsprogram, till exempel; BIS, 1ISO 9002, 1SO 14001 och Eurobis. Eurobis
ar en vidareutveckling av det svenska BIS-programmet och ar ett krav for att fa leverera kott
till den engelska livsmedelskedjan Sainsbury. Certifieringen innebdr att det skall tas analyser
pa fodret och det skall aven sparas foderprov for framtida behov. Det far inte férekomma
kottmjol i fodret, vilket innebdr en 6kad produktionskostnad om det tidigare har anvénts. 1SO-
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certifieringarna stéller inga produktionsmassiga krav utan ar en dokumentation, dar det skall
anges vad man har gjort och nér man har gjort det.

Traditionellt har det producerats en standardprodukt som kunderna givits méjligheter att kdpa.
Nu har det istéllet blivit vanligt med ett flertal produkter som inriktar sig mot skilda segment
av marknaden. Swedish Meats har segmenterat sitt produktutbud genom att ha avtal om
leverans direkt till detaljistledet till exempel Hemkop och Ostenssons. Affarskedjorna far da
en avtalad produkt som ar producerad pad en specifik gard. Detta ar ett mervarde da
konsumenterna vet vart den ar producerad. De har mojlighet att aka dit och se hur dar ser ut.
Produktionskedjans startpunkt blir identifierad for dem. Swedish Meats har &ven en
segmenteringsstrategi da de har produkter under olika varumarken i butikerna for att
tillfredsstalla konsumenter med olika kvalitetskrav som i férlangningen innebéar olika
betalningsviljor.

5.6.1 Kvalitet

Under 80-talet infordes begrepp som “right first time” och “zero defects” i kvalitetskampanjer
inom den europeiska och amerikanska industrin. Da manga vasterlandska bolag tidigare hade
forsummat kvalitetsfragorna, forlorade de i konkurrenskraft och darmed marknadsandelar till
den japanska industrin, som prioriterade dessa fragor i hogre grad. En del av skulden till
denna forsummelse av kvalitetsfragorna kan laggas pa industrins inképare, eftersom de ej
skickade marknadskraven vidare bakat i foradlingskedjan. Under 80- och 90-talet har
kvalitetsfragorna okat i betydelse och ingar darfor alltmer i foretagens strategiska planering
genom de olika kvalitetsprogram som numera finns. Kvalitet har 6vergatt fran att vara en
konkurrensfordel for att vinna order till att vara ett krav for att fa deltaga i budgivningarna. Ur
kvalitetskontrollanternas synvinkel kan kvalitet definieras enligt foljande: hur en
produkt/tjanst uppfyller de uppsatta specifikationerna for den aktuella produkten/tjansten. Om
det séljande foretaget garanterar att specifikationen uppfylls, skapar det mojligheter att
eliminera eller minska den inkommande produktkontrollen. En djupare intrdngning pa
kvalitetsomradet anses av somliga bara forvirra och 6verlamnas darfor till personal som har
en djupare kompetens inom detta omrade. Detta &r dock ett kortsiktigt tankande Over
inkdpsfunktionens roll och mojliggdr darfor ingen vidareutveckling av dess verksamhet. For
att uppna en hog kvalitet maste foretaget arbeta med att bygga in detta i produkterna fran
borjan. Darfor racker det inte att producenten kontrollerar produkterna innan de lamnar
foretaget. Det &r ett krav att arbeta med malsattningen att dessa felaktigheter aldrig uppstar i
produkterna.” Ju senare i foradlingskedjan som felaktigheter i produkterna upptacks desto
kostsammare &r det att ratta till dessa fel. Darfor ar det av stor vikt att dessa fel upptécks
tidigt, men helst skall de aldrig uppsta.

Hog kvalitet ur en absolut synvinkel kan skapas genom anvandande av de basta ravarorna och
den basta tekniken tillsammans med den mest framtradande kunskapen, vilket uppskattas av
produktutvecklare och individer med ett produktorienterat synsatt. Problem kan dock uppsta

"8 saunders, M., (1994), s. 152-156
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nar dessa hogkvalitativa produkter skall ut pd marknaden. For att foretaget skall fa tackning
for sina produktionskostnader maste det ta ut ett hdgt pris, som ingen eller ett fatal personer
vill betala trots att det ar en produkt av yppersta kvalitet. Detta géller pa de marknader dar
kunderna har ett begrénsat konsumtionsutrymme, det vill sdga att de ej har mdjlighet att
konsumera i en obegransad omfattning. P& dessa marknader maste kvalitet sattas i relation till
prisnivan. Det finns sakerligen manga, som vill ha en Ferrari eller Rolls-Royce, men da inte
alla har den ekonomiska mojligheten, finns det &ven marknader for billigare
fortskaffningsmedel av en absolut sett lagre kvalitet.”

De svenska konsumenterna anser att det inhemska griskottet ar av en hogre kvalitet an det
utldndska, till exempel det danska. Trots denna kvalitetsmedvetenhet importeras stora
méngder griskott. Detta kan med stor sannolikhet forklaras av att det kott som importeras séljs
till formanliga priser i detaljistledet. Slutsatsen ar att manga konsumenter inte upplever det
svenska mervérdet som lika stort som handelns prisskillnad.

Nar ett foretag har hog kvalitetsniva, erbjuder det kunderna produkter och tjanster som
tillfredsstaller eller Gvertraffar bade deras forvantningar och det som erbjuds av
konkurrerande foretag. Da kundernas forvantningar lagger ribban i produktutvecklingsarbetet,
maste dessa forvantningar identifieras. Nivan for kundernas krav ligger i sin tur till grund for
den specifikation som foretaget sammanstéller for de kommande produkterna. Utdver
forvantningar fran kunder finns krav fran det allmanna, till exempel Produktsékerhetslagen
och Livsmedelslagen.®

5.6.2 Segmentering

I manga fall kan féretagen spara kostnader genom att inrikta sina resurser pa ett fatal
marknadssegment. Det ar framst inom marknadsforing och férséljning som vinsterna kan
goras, da resurserna satsas pa omraden, dar de gor mest nytta. Féretagen utfor annonsering i
saddana medier, som i mdjligaste man tacker det avgransade segment, som foretaget &r
verksamt pa. Detta innebar en besparing, da det kostar att annonsera i medier som tacker mer
an det valda segmentet. Idealet &r att finna kanaler, som técker endast det valda segmentet.

Inom bilbranschen finns exempel pa leverantdrer som har lagt ner den traditionella
forsaljningsavdelningen. Istéllet har de ndra samarbete med kdparna. Genom att férhandla
fram arliga kontrakt med ett fatal kopare, vinner foretaget pa flera omraden; lagre
forséljningskostnader och en okad forstaelse for kundens specifika onskemél. Den Gkade
forstaelsen medfor att koparen kan fa en produkt, som ar specialkonstruerad for kundens
behov. Arbetet med att ta fram denna specialprodukt underlattas av att foretaget har ett fatal
kunder. | de fall all produktion gar till en kund &r det ju denna kund som &r i fokus, nar
utvecklingen av produkten/produkterna sker. Fokuseringsstrategin ar speciellt anvéndbar for
sma foretag, som inte har samma resurser som de stora konkurrenterna. Ett litet foretag kan

™ saunders, M., (1994), s. 152-156
% saunders, M., (1994), s. 152-156
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dock dra nytta av skalfordelar om det avgransar sig till att endast vara pé en delmarknad. Det
kan da bli stort pa denna delmarknad. Det &r en férdel om man har sin anlaggning i geografisk
narheten av kunderna, da det medfor lagre transportkostnader och kunderna i manga fall ser
pa den totala kostnaden d& de véljer leverantorer. Forutom att det ger upphov till lagre
transportkostnader, underlattar det ocksa arbetet med att uppratthalla hog service till kunderna
om det ar nara mellan anlaggningarna. Da det inte & majligt att ha produktionsanlaggningen
nara flera kunder, ar det en férdel om man inriktar sig pa ett segment med ett fatal kunder som
man kan finnas ndra geografiskt. Forutom dessa fordelar med att koncentrera resurserna
medfor det en risk att foretagets hela forsaljning skall minska eller helt forsvinna da det
endast finns en kund eller marknad.®

Det finns ett flertal grunder, efter vilka marknaderna kan segmenteras, till exempel tidpunkt,
kvantitet och utnyttjandegrad. Genom att segmentera efter tidpunkt for affarsavslut kan
foretaget ta ut ett merpris for produkten under de tidpunkter, som produktionskostnaden &r
hogre. Kunder som &r priskansliga och darfér inte anser sig ha mojlighet att handla under
dessa tider, har mojlighet att handla under Gvriga delar av aret, d& priserna ar lagre.®

8 Nagle, T., (1995), s. 281-282
® Nagle, T., (1995), 5. 215
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6 Slutsatser

For att fa leverantérerna medvetna om att Swedish Meats inte kan ses som en slutkund maste
det kontinuerligt skickas signaler om marknadernas krav och onskemal. | Danmark har man
I6st marknadskopplingen genom att betala producenterna ett pris, som harrér fran
kooperativets forsaljningspris under de senaste veckorna. Problemet med ett sadant
betalningssystem ar att det inte har ndgon framforhallning, utan priset anges efter affaren och
leveransens genomférande. Ett system liknande det i Danmark kan dock kombineras med
signaler om vad som kommer att efterfragas i framtiden. Ett betalningssystem, som anger
priset efter det att leveransen har genomforts och som skickar signaler om det framtida
behovet, ar ett system som reparerar skadan da den har skett samtidigt som prognoserna
minimerar den mojliga skadan.

Swedish Meats har mottagningsplikt, vilket Kronfagel inte har. Detta medfor att
kycklingproducenternas finansidrer véardesatter kontrakt som de nystartade leverantdrerna har.
Pa svinsidan ar det mer troligt att langivarna ser problem med bristande I6nsamhet och inte
mdojligheten att avsatta produkterna. Producenterna kan vélja att producera en produkt som
inte ar s& vanligt forekommande — en sa kallad segmentprodukt. Problemet ar dock att det
med stor sannolikhet uppstar ett prispressande overskott, da alltfor manga vill producera de
vinstgivande produkterna. Detta & nagot som kontrakt kan forhindra. Genom att infora
kontrakt som ett krav for att fa leverera till vissa segment kan Swedish Meats styra hur stort
utbud det skall finnas pa marknaderna i respektive segment. Langivare skulle troligen
vardesatta detta, dd produktionsresultatet saljs till en hogre intakt.

Vem skall sta for risken att ga in i ett 1ast kontrakt? Det direkta svaret pa denna fraga ar att det
ar den aktor som gar in i kontraktet. Om man skall ha méjlighet att géra vinster pa nagonting,
medfoljer &ven en risk. Den generella regeln &r att ju storre vinster som det & mojligt att gora
desto storre &r risken for forluster. En annan grundregel &r att risk kan kompenseras med
kunskap. Genom god kunskap om marknaden kan man &ta sig en storre risk, eftersom man
har 1agre osékerhet om framtiden. En aktdr som inte har mojlighet att inhdmta och analysera
information fran de olika marknaderna varlden dver kan inte ata sig en lika stor risk. Féljden
ar att Swedish Meats kan ta pa sig en storre risk &an de enskilda producenterna.

For att reducera risken for kontraktstecknarna &r det Onskvart att inféra ett system for
omséttning av kontrakten, liknande en terminsmarknad. Utan en sadan majlighet &r det troligt
att marknaden sjalv kommer att skota dessa affarer utan Swedish Meats inblandning. En
annan mojlighet &r att producenterna inte kommer att teckna sig for kontrakten, om det inte
sker till ett stort pristillagg. Kravet pa merpris beror pa att séljarna kraver en kompensation for
att teckna kontrakt med en enligt dem hdg risk.

Supply Chain Management gar ut pa att man kontinuerligt skall lasa marknadernas forandrade
onskemal for att kunna erbjuda produkterna innan de blir till krav fran kunderna. Om detta
blir verklighet kommer Swedish Meats att kunna erbjuda kunderna de produkter som de
efterfragar i varje framtida period.
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For att producenterna skall kunna agera som effektiva leverantérer maste de fa regelbundna
signaler om vad som efterfragas pa framtidens marknader. Priset som utbetalas skall vara det
pris som marknaden satter pd motsvarande produkter. Det far inte vara sa att det ges ett hogre
produktpris bara for att verksamheten gar bra, utan detta skall da utbetalas som agarerséattning.
Motsvarande borde ocksd galla dd verksamheten gar daligt. For att kunna infora ett
betalningssystem, som skiljer produktbetalning fran agarersattningen, kan man infora kontrakt
som ett krav for att fa leverera produkter till en nagot battre betalning. Mojligheten till detta
merpris beror pa att Swedish Meats kan genomféra slakt, styckning och forsaljning till en
lagre kostnad, dd de pa forhand kan styra upp volymerna for att undvika over- och
underbelaggning under olika delar av aret. Ett jamnt produktflode gor det mojligt att ha en
mindre anlaggning, dd man maste dimensionera anlaggningarna efter den hdogsta
belaggningen under aret. Det ar dven vardefullt for slakterierna att de produkter som kommer
in vid en specifik tidpunkt & homogena avseende storlek och kdéttprocent, for att underlatta
flédet genom slakt och styckning.

Om man infor strikt flodesekonomi, tvingas leverantdrerna att producera till l&gsta mojliga
kostnad for att kunna klara sig pa produktionens intakter. | detta system ska koparen utvardera
kostnaderna och forklara for producenterna hur de skall gora for att tjana nagra pengar pa
produktionen. Det ar tveksamt om Swedish Meats skall eller maste pressa leverantrerna pa
detta satt. Det &r dessutom tveksamt om ett kooperativt foretag skall pressa sina dgare. Vad
som daremot kan vara aktuellt &r att skilja mellan rollen som &gare och som leverantor. |
rollen som leverantdrer kan de pressas att sdnka sina kostnader, vilket inte skall ske genom
hot utan genom en dialog med malsattningen att gynna bada parter. | &garrollen gynnas de
genom att kooperativets vinster blir hdgre. Den ekonomiska ersattningen kan da delas ut som
ranta pa det insatta kapitalet. Insatsemissioner ar ett satt att halla kapital kvar i féreningarna
for framtida investeringar, istéllet for att dela ut det som likvida medel. Viktigt &r att rollerna
inte blandas ihop. Leverantdrerna skall inte leverera produkter som marknaderna inte
efterfragar med skalet “jag ar agare och darfor ar det er skyldighet att ta hand om detta”.

Dagens konsumenter utgér ingen homogen massa avseende vilka krav de har pa de produkter
som de kdper. Historiskt sett var det inte sa utan det fanns griskott som var mer eller mindre
magert i butikerna, vilket var det enda val som konsumenterna hade. Idag &r detta inte fallet
utan det finns ett flertal olika produktvarianter att vélja mellan. Segmenteringen har stéllt
storre krav pa Swedish Meats planeringsférmaga. Historiskt sett var det endast en produkt
som skulle vara i harmoni med marknadens efterfragan. Nar det finns flera produktvarianter
ar det flera floden som skall stimma Overens med marknaderna. Det récker inte att det finns
griskott, det skall dessutom vara rétt kvalitet. Fler varianter leder till att fler osikerheter maste
overbryggas med kunskap och/eller lager. Det kan darfor forekomma situationer, da det ar
overskott av svin till ett marknadssegment, samtidigt som det &r brist pa svin till ett annat
segment.

Teorins losning pad problemet fungerar inte inom griskottsproduktionen. Det anges dar att
produkterna skall delas in i skilda segment sa nara kunden som mojligt. | produktionen skall
det produceras basprodukter, som skall forpackas och distribueras pa olika satt for att
tillfredsstélla skilda marknadssegment. Inom grisproduktionen skiljer sig de olika varianterna
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vanligtvis at redan i rdvaruledet. Darfor torde losningen vara att det blir viktigare att ha
kontroll pa sitt produktflode ju fler segment man ar verksam inom. Man kan inte l6sa
flodesproblemet med ett system utan det &r troligt att det ar flera system som maste anvindas
parallellt. Kunderna ar inte lika. En del vill kanske kopa pd kontrakt med ett antal manaders
framfoérhallning, medan andra vill képa for direkt leverans. Systemet maste vara flexibelt for
att passa de kopare och leverantorer som finns pa marknaderna. Spelreglerna satts inte av
Swedish Meats men Swedish Meats kan komma med forslag som passar delar av
marknadernas kunder och leverantdrer.

Kostnaderna maste analyseras igenom hela kedjan beroende pa att de slussas vidare till
kunderna. Det &r darfor av stor vikt att alla aktiviteter har ett intresse for ndgon som ar villig
att betala for aktivitetens genomfoérande. Foderkostnaden d&r idag stor inom
primarproduktionen. | framtiden kan denna kostnad komma att minska, da interventionspriset
pa spannmal sankas med 20%. Det ar da andra kostnader som far dkad betydelse, da man
efterstravar en lagre produktionskostnad.

For att en signal skall fylla sitt syfte maste den vara pa ett sprak som mottagaren forstar.
Swedish Meats uppgift ar darfor att ta in information fran omvarlden och tolka hur den
kommer att paverka utbud och efterfragan pa de marknader, dar foretaget verkar. Producenten
har kanske ingen storre anvandning av kunskap om att det har skett en bérskrasch i Asien.
Swedish Meats kan daremot genom sin kunskap utfora analyser hur det kommer att paverka
griskottsmarknaderna i Sverige och darefter skicka signaler till producenterna pa ett sprak
som de forstar och kan handla efter. Ett problem &r att ingen &r direkt ansvarig for kvaliteten
pa analyserna. Om producenterna inte handlar efter prognoserna, kan Swedish Meats saga:
“Detta sa vi for ett ar sedan men ni har inte tagit till er informationen”. Det foreligger éven ett
problem om producenterna handlar efter en prognos som i efterhand visar sig vara felaktig.
Da kan Swedish Meats havda det var bara en prognos och prognoser ar alltid behaftade med
osdkerhet. For att fa bra anvandning av prognoserna bér Swedish Meats handla efter dem. Om
de ser att det kommer att uppsta ett underskott i framtiden kan de kdpa pa termin, varpa det
framtida priset stiger. Det stigande terminspriset borde &ven medféra att intresset for att
producera griskott 6kar. Om det istéllet enligt prognoserna kommer att féreligga ett Overskott
med sénkta priser som f6ljd, ar det bra om denna information kommer ut pa marknaden sa
tidigt som mgjligt. De producenter, som har en produktion med hogre kostnader, ges en
mojlighet att gora ett uppehall och undvika forluster i det egna foretaget, och det
prispressande Gverskottet pA marknaderna blir inte lika stort.
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