Grisproducenters val av

slakteri

Emil Akesson

SLU, Institutionen for ekonomi
Foretagsekonomi
D-nivd, 20 podng

ISSN 1401-4084
ISRN SLU-EKON-EX--328--SE

Examensarbete 328
Uppsala 2003






Grisproducenters val av slakteri

Hog producers’ choice of slaughterhouse

Emil Akesson

Handledare: Jerker Nilsson



© Emil Akesson

Sveriges lantbruksuniversitet
Institutionen for ekonomi
Box 7013

750 07 UPPSALA

ISSN 1401-4084
ISRN SLU-EKON-EX--328--SE

Tryck: SLU, Institutionen f6r ekonomi, Uppsala, 2003



Sammanfattning

Studiens syfte ar att utreda vilka faktorer det &r som paverkar grisproducenter nar de viljer
slakteri. Det som framfor allt &r av intresse &r producenternas val mellan lantbrukskooperativa
slakterier och investoragda (”privatslakterier”).

Studien bygger framst pa olika socialpsykologiska teorier. Pa basis av dessa teorier
formuleras ett antal hypoteser, fran vilka fragor harleds till den frageguide, som anvands vid
intervjuerna.

Det empiriska materialet insamlas genom kvalitativa, personliga intervjuer med tretton
grisproducenter i Skane. Denna region véljs darfor att det har finns hard konkurrens mellan
det kooperativa Swedish Meats och de investordgda slakterierna SLP, Ugglarps och Sydkaétt.
Fyra kategorier av grisproducenter intervjuas, ndmligen leverantorer till Swedish Meats och
till de investoragda slakterierna samt leverantdrer, som bytt till Swedish Meats fran ett
investoragt slakteri och sadana, som bytt at andra hallet.

Slutsatserna ger indikationer om hur slaktgrisproducenter i Skane resonerar. Ekonomin &r
generellt sett viktigast. En leverantdr ar nojd med sitt slakteri, om han tror att detta ger bast
ekonomi. Overlag menar de investoragda slakteriernas leverantérer att deras slakteri betalar
bast. Aven flera av Swedish Meats-leverantérerna sager att de investoragda slakterierna har
hogre priser.

Alltid da en leverantor byter slakteri, ar orsaken missndje med nagot pa det forra slakteriet.
De som bytt till investoragda slakterier & missnojda med Swedish Meats betalningsformaga.
Tva av de tre leverantorer, som bytte till Swedish Meats, & missnéjda med avelsmaterialet
hos de investoragda slakterierna.

Swedish Meats-leverantdrerna stannar kvar hos slakteriet av skilda anledningar:

Det finns uttradeshinder, till exempel kan mellangardsavtal utgora en barridr.
Swedish Meats Pigham-korsning vérderas hdgre an de investorédgda slakteriernas ras.
Deras kontaktperson hos Swedish Meats uppskattas sasom radgivare och expert.

Det ar bekvamt att inte behdva gora ett nytt val.

Flera leverantorer tycker att det ar ett stort beslut att byta slakteri, frimst av foljande skal:

e Leverantoren vill ha en langsiktig relation till slakteriet.
e Leverantoren har aldrig bytt forut.
e Endel Swedish Meats-leverantdrer anser sig vara “féreningsmanniskor”..

Leverantorerna verkar inte tycka att avstandet till slakteriet ar avgorande. Nagra menar att
slakteriet ska finnas inom "rimligt avstand”, medan andra inte anser att avstanden har nagon
betydelse alls — priset ar det viktiga.

Leverantorernas referensgrupper bestar inte nddvandigtvis av leverantorer till samma slakteri.
Deras umgangeskretsar bestar oftare av kollegor, som bor geografiskt néra, oavsett vilket
slakteri dessa kollegor levererar till.



Abstract

The purpose of this essay is to investigate which factors influence the pig suppliers, in their
choice of slaughter house. The main question is the suppliers” choice between producer co-
operatives and investor owned slaughter houses.

Empirical material is collected by quantitative interviews which are performed in Skane. This
region is chosen because there is competition between the co-operative Swedish Meats and
the investor owned SLP, Ugglarp and Sydkaétt. In all 13 suppliers were interviewed. The
questions are based on hypotheses mainly based on theories from social psychology. The pig
suppliers are divided into four groups: those who supply Swedish Meats or investor owned
slaughter houses, and also those who had changed to Swedish Meats or investor owned
slaughter houses.

The conclusions of this essay give indications about how the pig suppliers in Skane are
reasoning. The supplier seems to be pleased with his slaughter house if he thinks that it
maximizes his profit. The suppliers of the investor owned slaughter houses believe that their
company is offering the best price. Even some of the suppliers of Swedish Meats have the
same opinion.

When a supplier changes slaughter house the reason is dissatisfaction with the former
slaughter house. Those who have changed to investor owned slaughter house are dissatisfied
with the payment of Swedish Meats. Two of the three suppliers who have changed to Swedish
Meats are dissatisfied with the breeding material from the investor owned slaughter houses.

Swedish Meats suppliers stay with the company for different reasons:

e There are barriers of exit, for example agreements of co-operation between suppliers.

e Swedish Meats” Pigham-crossbreeding are higher valued than the breed of the investor
owned companies.

e Their contact person at Swedish Meats is used as advisor and expert.

e |t is convenient not to make a new decision.

Several suppliers think it is a major decision to change slaughter house, mainly of the
following reasons:

e The supplier aims at a long-term relation to the slaughter house.
e The supplier has never changed before.
e Some Swedish Meats-suppliers state that they are “co-operators”.

Suppliers do not seem to think that the distance to the slaughter house is determining. Some
maintain that the slaughter house should be located within “a reasonable distance”, while
others do not think that it matters at all — the price is the main thing.

The suppliers” reference groups do not necessarily consists of suppliers of the same slaughter
house. Their circle of friends more often consists of colleagues who live nearby, irrespective
of which slaughter house these colleagues are supplying.
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1. INLEDNING
1.1 Bakgrund

I lantbrukspressen har man den sista tiden kunnat l&sa om att de privata slakterierna betalar
over Swedish Meats notering.

’SLP och Ugglarp fortséatter att vara prisledare...”” (Land Lantbruk, 021104).

Dock verkar det som om de flesta leverantdrer fortsatter att leverera till Swedish Meats.
Fragan ar om alla leverantérer handlar utifran det som ar kortsiktigt mest I6nsamt — det kan
ocksa finnas dvervaganden om lénsamheten pa langre sikt. Avrakningspriset ar kanske inte
den avgdrande faktorn for om svinproducenten véljer ett kooperativt eller ett investoragt
slakteri. Slakterier som inte ar kooperativa foretag kallar jag hadanefter for investoragda,
eftersom de kooperativa slakterierna ocksa ar privatagda.

Kanske ar en del medlemmar lojala mot sin férening och tror att deras handlande kommer att
I6na sig i langden. Enligt Jonsson (1995) forknippar leverantrer kooperationen med sakerhet.
Det kan vara sa att de som har bytt till investoragda slakterier ar stora leverantorer som
handlar rationellt, medan de som stannar kvar i Swedish Meats ar mindre som inte tjanar pa
att byta och i sa fall ocksa handlar rationellt. Kanske gynnas de stora leverantérerna mer an de
sma av de investoragda slakteriernas tillagg. En annan forklaring kan vara att dldre
lantbrukare stannar kvar medan yngre ar mer flyktiga. Hur som helst ar frdgan om
svinuppfodarnas val av slakteri intressant att studera.

Swedish Meats lagre avrakningspris tyder enligt Nilsson & Bjorklund (2003) pa att
foreningen inte &r ett kooperativ enligt sjdlvkostnadstypen utan verkar vara kvar i
regleringstypen.

1.2 Syfte

Mot bakgrund av det ovanstaende kan studiens syfte anges sasom att utreda vilka faktorer det
ar som paverkar svinleverantorerna nar de valjer slakteri.

Fragan om svinproducenters val av slakteri ar av stor praktisk betydelse for slakterierna men
ocksa for svinproducenterna sjalva. Studiens resultat ska primart vara av varde for
slakteriforetagen, da dessa beslutar om vilka villkor de ska ge at sina leverantorer. Aven for
svinleverantorerna har studien intresse da dessa kan fa en battre forstaelse av vad de kan ta
hénsyn till nar de dvervager att byta till ett annat slakteri.

| studien ingar saledes att analysera beteendet hos de kooperativa féreningarnas medlemmar.
Detta &r ett obetydligt utforskat omrade, men det &r centralt for forstaelsen av vad kooperativ
verksamhet &r och vilket varde kooperativa foretag kan ha.



1.3 Problemanalys

Slaktsvins- och integrerade producenter har eventuellt olika preferenser och kan tédnkas ta
hénsyn till olika faktorer vid val av slakteri. I studien skiljer jag inte mellan specialiserade
slaktgrisproducenter och integrerade producenter.

Av praktiska skal avgransas studien till en region, inom vilken det i gengald ar mojligt att
gora en djupare analys. Den valda regionen ar Skane. | Skane finns det férutom Swedish
Meats &ven tre storre investordgda slakterier, och dessutom ar det néra till KLS i Kalmar.
Slaktsvinsproducenterna i Skane har darfor storre mojlighet att valja slakteri, jamfort med
andra delar av landet dar det ofta finns endast ett slakteri inom rimligt transportavstand.

Studien behandlar svinleverantdrernas val mellan slakterier med skilda &gandeformer —
kooperativa och investoragda. En forsta indelning bestar i att svinleverant6ren kan stanna kvar
hos sitt existerande slakteri eller byta till ett annat. | studien ingar alltsa att utreda varfor en
del av Swedish Meats svinleverantorer byter till investordgda slakterier (a i figur 1.1 nedan),
medan andra stannar kvar i Swedish Meats (c). Dessutom undersoks varfor leverantdrer byter
fran investoragda slakterier till Swedish Meats (b), och varfor vissa stannar kvar hos de
investoragda slakterierna (d). Alla dessa fyra beslutstyper inkluderas i studien. Genom
jamforelser mellan dessa beslut, kan intressant kunskap framkomma.

Swedish Meats a | Investoragt slakteris
leverantorer leverantorer

() b )

Figur 1.1: Slaktsvinsproducenterna kan delas in i fyra olika kategorier.

A

Eftersom studiens utgangspunkt ar att svinleverantorer kanske inte valjer slakteri endast
utifran ekonomiska Gvervaganden, ar det viktigt att inledningsvis utreda nagra
faktaforhallanden. | kapitel 2, som &r en beskrivning av grisbranschen, granskas salunda
foljande fragor:

1. Betalar Swedish Meats faktiskt samre &n de investoragda slakterierna?
Avrakningspriserna for leverantorer av olika storlek och olika produktkvalitet maste
jamforas for att det ska bli klart vad de verkliga priserna ar inklusive alla tillagg.

2. Vilka ut- eller intradeshinder finns? Ar det svart eller tidskravande att ga ur
foreningen? Finns det intrddeshinder till de investordgda slakterierna?

3. Vilka skillnader finns mellan djurmaterialet?

Da studien handlar om méanniskors beteenden, 6vervaganden och uppfattningar, krévs att den
insamlade informationen tolkas inom ramen for inte bara ekonomiska teorier utan ocksa
socialpsykologiska. Det innebér att jag pa teoretisk vag maste undersoka tankbara orsaker till
att leverantorer stannar kvar hos sitt slakteri eller byter till ett annat. Figur 1.2 visar nagra
viktiga variabler, som ingar i svinleverantorens beslutsprocess. Innan beslut fattas, genomgar
individen en mental process fran det att ett problem uppleves via insamling av information,
som bearbetas och utvédrderas fram till dess att det blir ett beslutsutfall. Informationen
kommer fran olika kallor — fran fortroendevalda, fran slakterierna sjalva i form av prissignaler
och personliga kontakter, fran massmedia och bekantskapskrets mfl. Da slakterierna beslutar



om vilken information de ger sina nuvarande och potentiella leverantorer, beaktar de sina
ekonomiska forutsattningar, bland annat sin kapacitetsutnyttjandegrad. Kapitel 3 ger en
djupare behandling av psykologin bakom svinleverantrernas beslutsprocess.

For att forsta vilka faktorer som paverkar leverantorerna kravs information om och fran
svinleverantorer. Dessa data insamlas genom personliga intervjuer med leveranttrerna.
Eftersom de fakta, som behovs for studien, ar komplexa, ar personliga intervjuer den

overlagsna datainsamlingstekniken. Det kravs forklaringar till manga av fragorna och en rad
uppféljningsfragor.

Leverantorer saval till Swedish Meats som till investoragda slakterier intervjuas. Halften av
de intervjuade &r leverantdrer, som nyligen har bytt fran den ena typen av slakteri till den
andra, och den andra halften ar leverantorer som inte har bytt. Detta kravs for att fa kunskap
om de olika kategoriernas (a, b, ¢ och d ovan) motiv, 6vervégande och beslutsprocesser.
Sammanlagt genomférs 13 intervjuer, nagotsanar jamnt fordelade pa de fyra kategorierna.
Intervjuerna genomfors som personliga intervjuer och foljer en intervjuguide, som utarbetas
pa forhand pa basis av de teoretiska analyserna. Innan intervjuarbetet inleds gors nagon
testintervjuer i syfte att undersoka sa att intervjuguiden fungerar. Intervjuerna spelas in pa
band for att senare skrivas ut. Intervjuguiden finns som bilaga 1. En redovisning av
datainsamlingsarbetet foljer i avsnitt 4.1. Resultatet fran intervjuerna redovisas i kapitel 4 och
analyseras i kapitel 5. Darmed &r det mojligt att redovisa studiens slutsatser i kapitel 6.

SLAKTERI
Leverantorsstruktur

Prisdifferentiering Samre utnyttjande av

Bemdtande slakterikapacitet
Kapacitetsutnyttjande —

Information
A A

Personliga kontakter

A\ 4
Fortroendevalda

LEVERANTOR
'y information

y
A\ 4

info. besyrbetning
\4
vardering

be\éllut
\% Byter slakteri
utvardering

Byter ej slakteri

y'Y
\ 4 v L Alternativt avrakningspris
Andra informationskéllor Alterngtlvt
) slakteri
Massmedia < >
Socialt nétverk
Kollegor

Figur 1.2: Problemskiss som visar hur leverantor och slakteri paverkar varandra.



2 BESKRIVNING AV SVINBRANSCHEN
2.1 LeverantOrer

Smagrisproducenter producerar smagrisar som saljs vidare till slaktgrisproducenterna, vilka
foder upp smagrisarna till slaktfardiga grisar. Slakterierna har smagrisformedlingar som
skoter transporter, fakturerar slaktgrisproducenten och betalar smagrisproducenten.
Mellangardsavtal &r ett avtal mellan smagris- och slaktgrisproducenten, vilket innebar att
slaktgrisproducenten far alla sina smagrisar fran samma smagrisbesattning. Integrerad
produktion innebér att producenten bade har smagrisproduktion och foder upp slaktgrisar.

Ar 2002 fanns det i landet 3300 slaktsvinsleverantérer, som fodde upp 1,1 miljoner
slaktgrisar. Leverantdrernas besattningsstorlek ar ojamnt férdelad. Ar 2000 hade 57 procent
av leverantdrerna farre an 99 slaktgrisar och 2002 hade den genomsnittliga
slaktgrisbesattningen 336 slaktgrisplatser. (www.sjv.se)

2.2 Slakterier

Lonsamhetsproblemen for Swedish Meats de senaste aren har gjort att de investoragda
slakterierna har kunnat betala hogre avréakningspriser. Skillnaderna i avrékningspriset har varit
en bidragande orsak till att Swedish Meats har forlorat marknadsandelar fran 75 % till 63 %
av slaktvolymen. Swedish Meats styckar och vidareforadlar 30 % medan resten saljs till andra
chark- och styckningsforetag (Nilsson & Bjérklund, 2003). Foretaget har minskat antalet
anléggningar, vilket gor att stordriftsfordelarna dkar. Farre anlaggningar medfor dock att
transportkostnaderna dkar. (Hermansson, 1996) Leverantorer som far langre transporter
kanske vill byta till ett mer néarbeldget slakteri.

2.3 Swedish Meats

Swedish Meats ar landets storsta slakteriforetag och ags av sina 23 700 medlemmar. Pa
foretagets atta slakterier slaktas 2,1 miljoner grisar eller 63 % av den svenska slakten.
(Nilsson & Bjorklund, 2003).

Kvalitetstillagg finns ej, eftersom Swedish Meats har flera slakterier och kontrollen skoéts av
olika veterinarer. (Hans Karlsson, 2002) Leverantorerna maste skriva kontrakt for att fa
kvantitetstillagg, vilket blir hdgre om kontraktet forlangs i tva eller tre ar. Kvantitetstillaggen
varierar mellan 3,00 och 19,60 kronor per gris, och 6kar stegvis fran 1000 levererade grisar
till 28 000 levererade arsgrisar. Kvantitetstillaggen baseras da pa den totala kvantiteten under
kontraktstiden. Leverantorerna far fem kronor i tillagg om de anmaler sina leveranser via
internet. Dessutom finns ett veckoleveranstillagg, vars syfte ar att effektivisera transporterna
till slakteriet (EImers, 2001). De leverantér som sétter in fler ar tva omgangar smagrisar enligt
en insattningsplan far ocksa smagrisrabatt.



2.4 Investoragda slakterier

| Skane finns flera investoragda slakterier. Nedan ges en kort beskrivning av tre stycken.
Utmarkande for dessa ar att de vidareféradlar stora delar av de slaktade volymerna. De
investoragda slakterierna har under de senaste aren uppvisat mestadels goda vinster (se tabell
2.1).

Tabell 2.1 Investoragda slakteriers omsattning och resultat efter finansnetto, Mkr samt
slaktvolym. Kélla:Ugglarp 2002, SLP 2001, Sydkétt AB 2002.

Slakteri 2000 2001 2002 Slaktvolym
2002.
Ton svin.

Omséttning Resultat Omsattning Resultat Omséttning Resultat

SLP 625 14 729 24 22500
Ugglarp 245 6 310 23 383 1,6 13500
Sydkétt 114 1 160 5 170 2 7500

SLP &r Sveriges storsta investordgda slakteri. Hela 95% av de slaktade grisarna vidareforadlas
i foretaget (Nilsson & Bjorklund, 2003). SLP anvander sig inte av kontrakt med
leveranttrerna. Dock finns det olika tilldgg. Felfria grisar premieras med ett tillagg pa 50 ore
per kilo. Det finns ocksa ett veckoleveranstillagg som varierar mellan 3- och 16 kronor per
gris men inget arsleveranstillagg.

Ugglarp &r det tredje storsta investordgda slakteriet i Sverige. Foretaget ligger norr om
Trelleborg. For grisar utan anmarkningar betalas ett tillagg & 6506re per kilo. Ugglarp har inget
tillagg som baseras pa veckoleveranser, utan endast pa arsleveranser. Tillaggen varierar
mellan 40 och 75 o6re per kilo. Kvantitetstillagget okar stegvis fran 1 levererad gris till 8000
levererade arsgrisar. Slakteriet ger ut en tidning pa sa satt far leverantorerna information fran
foretaget.

Sydkott ar ett litet slakteri som ligger vid Ystad med 60 anstéllda. Slakteriet slaktar endast
grisar och 90% styckas och séljs genom saljbolaget Hoglandskott. De investorédgda
slakteriernas avrakningspris anvands som grundbetalning. Tilldggen &r individuella och féljer
ingen fast (officiell) skala. Foretagets strategi verkar vara att knyta till sig storre leverantorer
genom individuella avtal (Lannhard, 2003).

2.5 Prisjamforelser

Slakterierna har tillagg av olika slag, varfor det kan vara svart att jamfora deras
avrakningspriser (se tabell 2.2). Slaktgrisnoteringen ger en dalig bild av hur priserna skiljer
sig. Avrakningspriset maste forst adderas med de tillagg som direkt kan laggas till
avrakningspriset. Priset blir da hogre men relationen mellan slakterierna férandras mycket lite
(se bilaga 2). Formedlingsavgiften for smagrisar varierar mellan 51 och 25 kronor per smagris
beroende pa vilket slakteri som anlitas. Avgiften paverkar ocksa slaktsvinens I6nsamhet. Om



ars- och veckoleveranstillagg samt alla andra avdrag och tillagg raknas in blir de investoragda
slakteriernas pris hogre an Swedish Meats. Detta géller aven for leverantérer med sma
kvantiteter. (bilaga 2) Berakningarna utgar fran priserna i mars 2003, da Swedish Meats och
de investoragda slakterierna hade samma grundnotering. Jamforelsen ar ett forsok att visa pa
tillaggens betydelse for att kunna bilda sig en korrekt bild av priserna. Varje leverantor har
olika forutséattningar och maste sjélv utga ifran sina egna forutsattningar vid en prisjamfarelse.

Tabell 2.2 Slakteriernas tillagg.

Arsleverans Veckoleverans Kvalitét Internetanm. Integrering Smagrisrabatt Aterbaring
Swedish Meats X X X X X X
Ugglarp X X X
SLP X X X
Sydkott Saknar Tillagg

For att slaktgrisleverantoren ska erhalla hogsta pris for sina grisar kraver vissa slakterier att
smagrisarna ar av viss kvalité. Slaktgrisleverantoren far betala en extra avgift for dessa grisar
eftersom smagrisproducenten far ett hogre pris for kvalitetssmagrisar. | jamforelsen har
hansyn har inte tagits till att en del slakterier kraver att leverantoren skriver kontrakt for att fa
del av vissa tillagg. Nar leverantdren har skrivit kontrakt kan han ej byta slakteri om det skulle
visa sig att ett annat slakteri betalar battre. Hansyn har hellre inte tagits till ev. skillnader
mellan avdrag for skador pa slaktkropparna.

2.6 Uttradeshinder

Uttradeshinder foreligger om det ar finns hinder som forsvarar for en leverantor att byta
slakteri. Dessa behover inte vara inforda med avsikt att forsvara byte. Mellangardsavtal ar ett
avtal mellan slaktgris- och en smagrisproducent som innebér att slaktgrisproducenten far alla
sina smagrisar fran en eller flera smagrisproducenter. Om slaktgrisproducenten ar néjd med
mellangardsavtalet och de smagrisar han far, kan det vara ett argument att inte byta slakteri.

Swedish Meats och dven nagra investoragda slakterier anvander sig av kontrakt, vilka binder
leverantoren till slakteriet under ett ar. Leverantorer som skriver tva- eller tredriga kontrakt
med Swedish Meats far ett extra tillagg som baseras pa det totala antalet levererade grisar
under kontraktstiden. Kontraktet fungerar som uttradeshinder da leverantoren inte kan byta
slakteri under kontraktstiden.

Réadsla att inte fa byta tilloaka om man byter slakteri kan minska viljan att byta.
Leverantdrerna vill kanske ha en bra relation till de olika aktdrerna och att byta kan stora
relationerna. Tillférselansvarige och transportorer ar de som har den huvudsakliga kontakten
med leverantoren. De personliga relationerna till dem kan fungera som ett uttrddeshinder.
Kanske aven relationen till kollegor paverkar leverantoren.

2.7 Djurmaterial

Djurmaterialet skiljer sig mellan de investoragda och kooperativa slakterierna. Swedish Meats
anvander en Hampshirekorsning, viken varderas hogre av manga lantbrukare. De



investoragda slakterierna anvander Duroc som faderras. Aven suggorna skiljer sig mellan
slakterierna eftersom de har olika avelsforetag. Swedish Meats och flera leverantdrer havdar
att Pigham-korsningen ar béttre och vard ca 30kr mer per slaktgris. Enligt Allan Simonsson,
Kjell Andersson och Nils Lundheim pa SLU finns inga forsok gjorda som bevisar att det ar
nagon skillnad pa foderforbrukning, tillvéxt eller suggornas produktion mellan de tva
korsningarna. Swedish Meats har heller inte nagra forsoksresultat som kan beldgga
Pighamgrisens mervarde for uppfodaren. Klassningen skiljer sig daremot mellan slakterierna.
Swedish Meats har ett medelvérdet 57,4 kéttprocent och medelslaktvikten 84,9kg. De
investoragda slakterierna har i medeltal 56,8 56,9 respektive 56,7 kdttprocent och
medelslaktvikerna 83,8kg, 89kg och 85,8kg. Djurmaterialet fran Swedish Meats ger alltsa en
hogre klassning vid ungefar samma vikt.



3 TEORI

3.1 Leverantdrers utveckling

Forstagangsleverantorer kan utvecklas pa olika satt. Om leverantéren ar nojd kan han
utvecklas till ambassador for slakteriet. En ambassador ar véardefull for slakteriet genom att
han sprider good will till tdnkbara leverantérer (se fig 3.1). Motsatsen till ambassador &r en
’drivande mina” vilken dr en missndjd kund. Den missnojda kan lamna slakteriet och
dessutom tala illa om det. (Norrbom, 1999) Utecklingen fran att en producent ar endast ett
leverantorsamne till att denne blir antingen en ambassador eller en drivande mina gar i ett
antal steg, sasom visas i figur 3.1. P4 marknaden som helhet finns det vissa, som kan bli
leverantorer — nagra av dessa blir sa smaningom forstagangsleverantérer, som kan bli mer
eller mindre ndjda eller missndjda, och deras grad av tillfredsstallelse tenderar att forstarkas.

Fran leverantorsamnen till lojala leverantorer

»
»

Ambassaddrer
Stadiga
leverantor
Forstagangs
leverantérer
Intresserade Missndjda
leverantérer leverantorer
Tankbara ) )
leverantérer Drivande minor
Hela
marknaden

Figur3.1: Hur leverantorer kan utvecklas. Kalla: egen bearbetning av Norrbom, 1999.

Leverantorer ar ofta lojala mot ett slakteri. Detta medfor att leverantGrerna far en narmare
kontakt med den tjdnsteman i slakteriet, som ombesorjer leverantdrskontakterna och som
kallas tillforselansvarig. Alternativt kan orsakssambandet vara det motsatta, dvs att
lantbrukarna &r lojala mot slakteriet darfor att de har bra relationer till slakteriets
tillforselansvarige. Enligt Kool (1994. s.203) brukar lantbrukare aterupprepa sitt kopbeteende
mot séljare av tre anledningar. Dessa kan troligen ocksa tillampas pa relationen mellan
slakteriet och lantbrukaren som leverantor.

e tidsbrist for inkop,
e siljaren anvands som radgivare och expert,
e Dbekvamlighet i att inte behtva gora ett nytt val.

De produkter som séljaren erbjuder behover inte vara perfekta substitut eller uppfattas vara s,
utan kan vara en ytterligare anledning att upprepa sitt kopbeteende. De produkter slakterierna
erbjuder ar smagrisar, gyltor och galtar, vilka inte behdver vara perfekta substitut eftersom de
ar av olika ras. En svinproducent kan darfor vara lojal mot ett slakteri utan att vara helt ngjd
med det. Detta for att konkurrenternas produkt inte helt kan ersétta den nuvarande.



3.2 Beslutsfattande

Modeller for beslutsfattande anvands for att askadliggora de olika momenten i
beslutsprocessen. Modellen i fig. 3.2 ar uppdelad i fyra faser och varje fas bestar av fyra

delprocesser.

Faser Delprocesser
Informations- Planering och  Utvérdering Ansvarstagande
insamling prognos och val
Problem- Informations- Prognos av Utvardering av  Kontroll
upptéckt bevakning konsekvenser  konsekvenser,
Uppmarksamhet problem
Problem- Informations- Prognos av Utvardering av  Kontroll
definition sokning: olika konsekvenser  konsekvenser,
alternativ alt for under-
sokning
Analys och val  Informations- Planering och  Utvérdering av Kontroll
sokning prognos av konsekvenser
konsekvenser  och val av
alternativ
Implementering  Informations- Prognos av Utvardering av  Ansvar for
sokning: konsekvenser  konsekvenser: resultatet: feed
ledtradar utfall korrigering? forward

Figur 3.2: Modell for beslutsfattande. Kalla: Ohlmér et al., 2000. s.21.

Enligt en studie av 193 lantbrukare gjord av Ohlmér (2000), anvandes en analytisk
beslutsprocess av 25%, medan 50% anvénde en intuitiv beslutsprocess. | den analytiska
beslutsprocessen delar lantbrukaren upp sina alternativ i bestandsdelar for att sedan ta
stallning till de olika alternativen. Det ar alltsa ett logiskt stegvis tillvagagangssatt. Daremot
gar i den intuitiva beslutsprocessen lantbrukaren direkt fran information till att ta stallning.
Processen innebér att lantbrukaren hoppar 6ver delar i en fas och ser pa helheten.
Lantbrukaren jamfor t.ex. med kollegor, som har genomfort alternativet, for att sedan bedéma
om alternativet skulle fungera pa den egna garden, och om det skulle bli battre &n det ar nu.
Leverantdren kan jamfora med sina kollegor som levererar till ett annat slakteri, och bedoma
hur det skulle fungera pa den egna garden.

Enligt Bauman (1990, s.136) finns det tva slags oreflekterade handlingar, da olika alternativ ej
Overvdgs. Vanemassigt beteende som &ar en produkt av tidigare beteenden. Affektiva
handlingar innebér att individen agerar utifran starka kanslor vilka gor att argument och
fornuft ej beaktas. En handling &r irrationell da den inte &r en produkt av beslutsfattande.
Irrationella handlingar behover enligt Bauman inte vara ineffektiva eller daliga, utan kan i
sjalva verket vara mer effektiva an en rationell handling. Instrumentellt rationell ar en
handling som individen valjer bland flera alternativ, darfor att den bést uppfyller individens
mal. Rationella handlingar kan ocksa vara vérdeorienterade — individen valjer det mal som
han anser mest vérdefullt.



| inledningen ndamndes att det verkar som om nagra lantbrukare inte handlade rationellt.
Kanske kan forklaringen vara att de anvander anpassande rationalitet istallet for formell
rationalitet (se fig 3.3).

FORMELL RATIONALITET

Problematisk > Alternativ * Kriterier » Beslut * Tillampning
situation

ANPASSANDE RATIONALITET

Experimenterande

Figur 3.3: Skillnaden mellan formell och anpassande rationalitet. (Kélla Sgrlie enligt Nitsch,
1994)

Formell rationalitet ar ett satt att tinka som man skolas in i pa t.ex. universitet. D man fattar
beslut enligt den formella rationaliteten sétter man forst upp mal och soker sedan metodiskt de
medel som kravs for att uppna maluppfyllelse pa ett effektivt satt. Med anpassande
rationalitet vaxer beslutet fram som en produkt av lantbrukarens vision om hur foretaget ska
utvecklas, tidigare erfarenheter och experiment. Lantbrukaren far kontinuerligt information
genom samtal med kollegor, kunder, leverantdrer m.fl. (Nitsch, 1994)

Ett satt att bli accepterad av en grupp ar att efterlikna dem pa olika satt. Da en individ andrar
sina attityder eller sitt beteende for att ansluta sig till de sociala normer som redan finns i
gruppen eller samhallet, kallas det konformitet. (Baron & Byrne, 2000, s.357). Nar en individ
jamfor sig med andra maste han ta stallning till vilket beteende som &r det korrekta. Om
individen jamfor sig med flera andra, som sinsemellan tycker lika, &r sannolikheten stor att
han finner sitt eget beteende felaktigt och andrar detta.

Individen accepterar influenser fran de han tycker om eller ser som forebilder. Det ar
annorlunda mot situationen da nagon, som individen ogillar eller inte vill bli forknippad med,
skulle &ndra sitt beteende. Med andra ord accepterar individen inte alla normer. Cohesiveness
ar den attraktionsgrad som en individ kanner gentemot en grupp. Da individen tycker om och
ser upp till en grupp &r cohesiveness hdg, vilket gor att trycket att uppna konformitet
forstarks. Daremot blir trycket for konformitet lagt da cohesiveness ar lagt. (Baron & Byrne,
2000, s. 360) Cohesiveness kan anvandas for att styra andra individers beteende. Taktiken
baseras pa vanskap och kallas installsamhet (ingratiation). Det betyder att en individ forst
paverkar malpersonerna till att tycka om honom for att sedan forsoka éndra deras beteende i
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en bestdamd riktning. (Baron & Byrne, 2000, s. 372) Teorin kan vara en forklaring till hur
slakteriernas tillforselansvariga kan paverka lantbrukarens val av slakteri, genom personliga
kontakter.

Mental kontaminering innebar att individens bedomningar eller beteende paverkas av
mentala processer som ar omedvetna (undermedvetna) och okontrollerbara. Om individen blir
utsatt for kanslovackande information kan han inte bortse fran den, oavsett hur mycket han
forsoker. (Baron & Byrne, 2000, s.107)

3.3 Attityd och beteende

Attityder formas delvis genom interaktion inom grupper och har viss betydelse for vilka motiv
individen har for sitt handlande och vilka beslut som fattas. Teorin om planerat beteende
(theory of planned behavior) (Ajzen Fishbein enligt Baron & Byrne, 2000, s. 131) handlar om
hur attityder styr beteendet, forutsatt att individen beaktar konsekvenserna av sitt handlande
innan han beslutar sig for utfora olika slags beteenden. | processen évervager individen sina
beteendeval och utvérderar konsekvenserna for varje alternativ innan han gor sitt val.
Individen évervéger dels hur alternativen stammer med sin attityd och dels hur han tror att
andra kommer att se pa beslutet. Intentionerna paverkas ocksa av uppfattad beteendekontroll
(perceived behavioral control), dvs i vilken utstrackning personen uppfattar beteendet som
svart eller latt att genomfora. Om beteendet ses som svart ar intentionerna svagare an om det
ses som l&tt att utfora.

Social inlarning kallas processen nar individen skaffar sig nya attityder fran andra personer.
Manga av vara asikter har vi skaffat oss genom att interagera med andra eller genom att
observera andras beteende. Klassisk villkorning av attityder &r larande baserat pa
associationer. Ex: ? Om en lantbrukare blir otrevligt bemott av en telefonist eller
tillforselansvarig, kan hans attityd till slakteriet férandras. (Baron & Byrne, 2000, s.120)
Attityder kan ocksa andras genom social jamférelse. Detta ar individens bendgenhet att
jamfora sig med andra individer for att avgéra om hans syn pa den sociala verkligheten
stdmmer med andras eller ej (Festinger, 1954 enl Baron & Byrne, 2000, s.123). Om
individens syn stdammer med de andras kommer han att anta att deras idéer och attityder &r
korrekta. Processen gor att individer ofta &ndrar sina attityder till att bli mer lika de andras.
Nér personer, som jag respekterar, talar positivt om en produkt som jag aldrig provat, ar
Chansen stora att jag far en positiv attityd till produkten. (Baron & Byrne, 2000, s.123)

Det finns faktorer som paverkar lanken mellan attityd och beteende. Dessa faktorer hindrar
oss att uttrycka vara attityder. Situationsbegransningar (situational constraints) ar en sadan
faktor, de dampar attitydernas paverkan pa beteendet. Eftersom individen féredrar att kunna
handla i dverensstammelse med sina attityder, foredrar han sddana miljoer dar det inte finns
nagra situationsbegransningar. Mycket tyder pa att attityder som formats genom egen
erfarenhet har starkare effekt pa beteendet, an attityder som kommer av andras berattelser.
(Baron & Byrne, 2000, s.128)

Attitydens styrka beror till stor del pa dess betydelse, dvs i vilken utstrackning individen bryr
sig om attityden. Ju starkare attityden ar desto storre paverkan har den pa beteendet. Styrkan
bestar av féljande delar. Den kanske viktigaste faktorn ar ekonomiskt intresse (vested interest)
dvs hur relevant attityden ar for individen som innehar den. Attitydens intensitet uttrycker
styrkan i den emotionella reaktion, som framkallas av attitydobjektet. Andra faktorer &r hur
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mycket kunskap individen har om attitydobjektet, samt attitydens tillganglighet, dvs hur latt
attityden framkommer (comes to mind) i olika situationer. (Baron & Byrne, 2000, s.129)

Kognitiv dissonans fungerar tvartom. Den kan fa attityder att paverkas av beteendet. Da
asikter, attityder, kunskap och handlingar krockar med varandra, uppstar en kognitiv
dissonans. Individer ogillar dissonans och forsoker darfor att bli av med den. FOr att minska
dissonansen kan individen antingen forandra sina attityder eller sitt beteende. (Baron &
Byrne, 2000, s.143) Om attityden andras kan det ske genom att den dissonanta kunskapen
andras eller genom att ny konsonant information tillfors. Da individen utfor en handling som
skiljer sig fran hans attityd, har svart att 6vertyga sig sjalv om att han inte utfér handlingen.
Darfor uppstar i stallet ett tryck att forandra attityden.

3.4 Attribution

Attribution ar processen genom vilken individen forsoker finna orsaker till andras beteende
och skaffa sig kunskap om deras egenskaper och tendenser. Andra individer kan pa sa satt
tillskrivas egenskaper som orsak till deras beteende. Nedvarderingsprincipen (discounting
principle) ar tendensen att fasta mindre vikt vid en potentiell orsak till ett beteende da det
finns alternativa orsaker. Om den ena orsaken presenteras fore den andra blir den forsta ibland
bést forankrad i minnet. Den férstarkningsprincipen (augmenting principle) innebér att
individen faster storre vikt vid en potentiell orsak till beteendet, om beteendet kvarstar trots att
det finns faktorer som motverkar beteendet. (Baron & Byrne, 2000, $.57)

Attribution ar inte alltid en rationell process, utan ibland sker attributionsfel. Da en annan
persons handlingar forklaras med dennes egenskaper, kallas det grundlaggande
attributionsfel. Individen uppfattar att andra handlar som de gor darfor att de ar en viss slags
person, snarare dn att externa faktorer kan paverka beteendet. Aktor-observator ar ett annat
attributionsfel som ga ut pa att tillskriva det egna beteendet mestadels situationsbundna
orsaker medan andras beteende forklaras med interna orsaker. Detta kan forklaras av att
individen &r medveten om faktorerna som paverkar de egna handlingarna, men &r inte lika
medveten om dem da han observerar en annan individ som utfor en handling. Det tredje
attributionsfelet ar sjalvtjanande fordomar (self-serving bias). Med det menas att egna
framgangar forklaras med interna faktorer, medan egna misslyckanden forklaras med externa
faktorer. (Baron & Byrne, 2000, s.57-59)

3.5 Grupper

Det kan tankas att svinleverantorens beslut paverkas av vad andra svinproducenter gér, varvid
begreppet referensgrupp kommer in. En referensgrupp ar en grupp som ger normer och
varden, vilka blir perspektiv som paverkar individens beteende. Referensgruppen paverkar
individen genom socialisation, utveckling av sjalvforestélining och normer. Referensgruppen
verkar patryckande for individerna att anpassa sig till ett liknande monster. Individens motiv
liksom beslut kan dndras genom informationsinsamling och -bearbetning, men sadan hanger
nara samman med individens grupptillhorighet samt individens sjélvuppfattning. (Engel &
Blackwell, 1982)
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Referensgruppen ar ett urval av signifikanta andra individer, som individen jamfor sitt
beteende med. Signifikanta andra ar personer som individen valjer ut ur en storre grupp, och
deras vérderingar och reaktioner blir mer betydelsefulla. Normativa referensgrupper
faststéller normer for individens handlande och bel6nar eller bestraffar individens handlingar.
En normativ referensgrupp kan vara t.ex. familj, vénner, kollegor eller grannar, men individen
valjer sjalv om han vill vara del av en referensgrupp, och pa sa sétt kan han vélja om han ska
ha gruppen som sin referensgrupp eller nonchalera dess normer. (Bauman, 1990. s.42)

Individer har normer, som de normalt har tilldgnat sig genom umgange med andra individer,
men det finns skillnader vad géller bendgenhet att félja de normer, som finns inom grupperna.
Normer kan enklast forklaras som forvantningar hos gruppen rérande beteenderegler for
medlemmarna.

In- och utgrupp é&r socialpsykologiska termer for "vi” och ”de”, vilka star for tva grupper av
manniskor men ocksa tva olika attityder. ”Vi” &r den grupp som individen tillhnér medan “de”
ar en grupp som han inte vill eller kan tillhéra. For “oss” kanner individen fortroende,
trygghet och samarbetsvilja medan han gentemot ”de” k&nner misstdnksamhet, motvilja och
radsla. For att ingruppskanslan ska existera maste det finnas en utgrupp, samtidigt kan
utgruppen kan existera bara om det finns en ingrupp. (Bauman, 1990. s.42) Om leverantdrerna
till ett slakteri k&nner samhdrighet, bildar de kanske en ingrupp. Utgruppshomogenitet (Out-
group homogeneity) betyder att medlemmarna i en ingrupp anser att medlemmarna i
utgruppen ar mer lika varandra &n medlemmarna i ingruppen. Det kan resultera i uttalande
som: -"Du vet hur de ar, likadana allihopa.” Ingruppsdifferentiering (In-grupp differentiation)
ar motsatsen, dvs att uppfatta ingruppens medlemmar som mer heterogena &n utgruppens.
(Baron & Byrne, 2000, s.231)

3.6 Information

Social kognition &r individens satt att tolka, analysera, komma ihdg och anvéanda information
om den sociala varlden. (Baron & Byrne, 2000, s.80) Ett schema hjalper individen att forsta
social information och paverkar den sociala kognitionen. Schema paverkar individens
kognitioner genom uppmarksamhet, tolkning och aterskapning. Uppmarksamhet avgor vilken
information individen noterar. Information som inte stdammer med schemat filtreras bort och
ignoreras. Tolkning av information som &r konsistent med schemat &r lattare att minnas én
inkonsistent information. Schema paverkar vilken information som aterskapas fran minnet.
Eftersom schemat styr vilken social information individen noterar och minns, finns det ocksa
risk att det skapas oordning i forstaelsen for den sociala varlden. (Baron & Byrne, 2000, s.83)

Individen lagger oftare mérke till inkonsekvent information, dvs. information som ar ovéantad
eller inte stimmer med forvantningarna, an information som ar forvéantad eller konsekvent.
Inkonsekvent information finns kvar i minnet langre, eftersom vi lagger ner mer tid pa att
forsta den. (Baron & Byrne, 2000, s. 93)
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3.7 Faktorer som ingar i intervjuguiden — hypoteser

Utifran teorierna har jag kommit fram till foljande hypoteser, vilka jag utgar ifran da jag
konstruerar intervjuguiden.
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10.
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13.

Manga leverantorer anvander sig av anpassande rationalitet. Deras beslut ar produkter
av egna erfarenheter, experiment och visioner. Lantbrukaren far kontinuerligt
information genom samtal med kollegor och inkopare.

LeverantOrerna uppfattar det som rationellt att inte byta slakteri pga. att de anvander
sig av anpassande rationalitet.

Leverantorer kan vara ndjda med sitt slakteri, &ven om detta inte betalar bést.

Leverantorer som byter slakteri &r missndjda med nagot pa det nuvarande slakteriet —
drivande minor.

Nar leverantdren ar missnojd med nagot pa slakteriet, behovs bara en obetydlig
ytterligare orsak som utlésande faktor.

Leverantdrerna véljer att inte byta leverantor pga.:
e tidsbrist
saljaren anvands som radgivare och expert,
bekvamlighet i att inte behdva gora ett nytt val,
pigham-korsningen varderas hogre an de investoragda slakteriernas korsning,
uttradeshinder, till exempel mellangardsavtal.

LeverantOrer som har egna erfarenheter av andra slakteriet vill ej byta tillbaka. Deras
egna erfarenheter véger tyngre an ny information.

Leverantdrer som ldmnar kooperationen har en negativ attityd till kooperativt
foretagande.

Om den negativa attityden forstarks efter att leverantdren har bytt slakteri, kan det
vara ett forsok att minska en dissonans. Darfor kan leverantdren havda att han bytte
slakteri av en annan anledning an han sjélv tyckte strax innan bytte slakteri (sokande
efter konsonant information).

Om leverantorerna till ett slakteri ser leverantdrerna till andra slakterier som en mer
homogen grupp kan det tyda pa att de forstnamnda ser sig som en ingrupp. Om de ar
en ingrupp kan leverantérerna ha en negativ bild av utgruppen.

Leverantoren kan tro att hans slakteri borde betala bast av ndgon anledning (t.ex. att
det &r ett kooperativ) och noterar darfor ej (pga. sitt schema) om ett annat slakteri
skulle betala battre.

Leverantorens referensgrupp bestar av leverantorer till sasmma slakteri.

Leverantorernas referensgrupp har asikter om vilket slakteri man bor leverera till.



14. Referensgruppen har inflytande pa leverantoren.
15. Leverantorerna vill leverera till ett nérbeldget slakteri.

16. Leverantdren jamfor sig med andra som har bytt slakteri om han borjar funderar pa att
byta.

17. Attityden till slakteriet kan paverkas av t.ex. inkoparen eller telefonisten pa slakteriet.
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4 EMPIRI
4.1 Datainsamling

Data har insamlats genom kvalitativa intervjuer. Av de grisleverantorer som intervjuas &r tolv
slaktgrisproducenter, varav sex har integrerade besattningar. En leverantor driver enbart
smagrisproduktion. Grisleverantorerna ar uppdelade i fyra grupper:

Leverantorer till Swedish Meats.

Leverantorer till investordgda slakterier.
LeverantOrer som bytt till Swedish Meats.
LeverantOrer som bytt till investoréagda slakterier.

Namnen pa leverantorerna kommer delvis fran Swedish Meats och ett investoragt slakteri.
Ndgra leverantorer har jag sjalv hittat genom personliga kontakter och den sa kallade
sndbollsmetoden. Informanterna &r ett strategiskt urval (Trost, 1997). Alla intervjuer
genomfors pa leverantorernas gardar i Skane, under varen 2003. Intervjuerna foljer en pa
forhand utformad intervjuguide (se bilaga 1), och spelas in pa band for att senare skrivas ut.
LeverantOrernas svar redovisas gruppvis i avsnitten 4.2 till 4.5. For att anonymiteten ska
bevaras ar namnen pa de investoragda slakterierna utbytta mot koder, namligen [I1S1] eller
[1S2].

Tabell 4.1 &r en kort beskrivning av leverantdrerna som intervjuas. Har visas skillnaden
mellan leverantérerna i de olika grupperna. Informanternas svar redovisas gruppvis for att
behalla anonymiteten.

Tabell 4.1: Schema 6ver informanterna.

Leverantor Antal slaktsvinsplatser Antal suggor Levererar till Har tidigare levererat till
A 4500 0 Investoragt -

B 4000 0 Investoragt -

C 1000 0 Investoragt -

D 1600 320 Swedish Meats -

E 1200 0 Swedish Meats -

F 2000 0 Swedish Meats -

G 800 0 Swedish Meats -

H 600 90 Swedish Meats Investoragt

I 0 64 Swedish Meats Investoragt

J 1200 300 Swedish Meats Investoragt
K 2000 280 Investoragt Swedish Meats
L 900 135 Investoragt Swedish Meats
M 400 60 Investoragt Swedish Meats
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4.2 Swedish Meats leverantorer

Leverantorernas forsta kommentarer om sitt slakteri var de nedanstaende.

Generellt tycker jag att Swedish Meats &r bra att géra affarer med.

Det har varit lite bekymmersamt med ekonomin, men &n sa lange haller vi fast.

Jag stannar kvar i Swedish Meats for jag ar s gammal nu.

Jag lamnar dit av en enda anledning, att jag har en tillférselansvarig som jag kommer bra éverens med
och som har stéllt upp for mig.

Pa fragan om leverantdrerna har nagon kontaktperson pa slakteriet, svarade tva att de var
nojda med sin tillforselansvarige och att de traffades regelbundet. De andra tva svarade att de
sallan hade kontakt med honom, utan bara om nagot kranglade. En leverantor sade:

Det &r det som har funkat samst under de har aren. Det finns ingen riktig back up om négot krénglar.

Samtliga leverantOrer anser att Swedish Meats avelsmaterial &r béttre &n de investordgda
slakteriernas. En leverantor ser detta som den enda fordelen, medan tre tycker att Swedish
Meats &r en bra affarspartner och att de har en bra relation med slakteriet. Alla intervjuade
slaktgrisleverantorer sager att det laga avrakningspriset ar den storsta nackdelen med
slakteriet. Swedish Meats storlek anges av en leverantér som en nackdel.

For stor organisation, jag blev kopplad till Skara, Uppsala, och Kristianstad nar jag ringde till Kévlinge,
och fick inte tag i ndgon som visste.

LeverantOrerna anser att det viktigaste for att de ska vara ndjda med sitt slakteri &r att det
betalar bra. En leverantor tycker det ar viktigt att slakteriet hamtar grisarna pa avtalad tid och
att intervallet for betalningen inte &r for tillkranglat. Stallarna ska kunna slaktas ut snabbt.

Viktigt for att man ska vara nojd?

Att man far basta pris. Sen ska det funka nar man anmaler.
Att de stravar mot samma mal som producenterna.

Swedish Meats-leverantdrerna ser olika nackdelar med att leverera till investoragda slakterier.
En leverantor ser inga nackdelar om man har en langsiktig och bra relation, bra kontakter och
ratt pris. En annan tycker att man kan forlora mycket om man inte far tillagget for felfri gris,
vilket ar svart att paverka som uppfodare.

Tillagget for felfri gris ... skulle man inte fa den dar premien da aker 656re, det kan manga ganger vara
fortjansten.

Jag skulle inte vaga lamna till ett litet privat slakteri, jag ar inte saker pa att fa en korrekt beddémning av
mina grisar.

Tanken bakom &r att maximera nyttan for &garna, inte for bonderna.

Leverantdrerna ser en del fordelar med de investorégda slakterierna.
Jag tror de ar lite mer flexibla.

De sa att de skulle halla priserna uppe och det har de ju gjort. Man far béttre betalt for de kilona som &r
dver gransen for bast betalda vikt.
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Tre av leverantorerna tror att det kan finnas en skillnad mellan de som levererar till de
investoragda slakterierna och leverantorer till Swedish Meats. Leverantdrerna menar att de
som levererar till de investoragda slakterierna ofta ar yngre och ser mer till ekonomi.

De som har bytt har, har velat fa specialavtal, men inte fatt det av Swedish Meats.

De som véljer att byta slakteri ar riktiga foretagare som vill optimera sin ekonomi.

Det kan vara yngre leverantérer som har ett annat tankande och en annan syn pa produktionen ur
ekonomisk synpunkt. Det kan vara &ldre lantbrukare i Swedish Meats som ej bryr sig om att g& 6ver och
varit ndjda som det varit.

En leverantor tror inte att det finns nagon skillnad utan att det handlar om personkontakter och
“att man lar kdnna folk man trivs med och har en bra kontakt med slakteriet.”” Det krdvs mer
betalt for att tre av leverantOrerna skulle byta till ett investoragt slakteri. En leverantdr svarade
att han skulle kunna byta om det inte fungerade med smagrisformedlingen.

Mer betalt &r det viktiga, trygg avsattning. Likvardigt avelsmaterial.

Mer pengar, sa mycket att jag tycker det ar lont. Jag byter inte for ett ar.

Det kravs inte mycket, om det inte fungerar med smagrisarna fran Swedish Meats skulle jag kunna byta.
Det ska mycket till, men de ska veta att de kan inte géra hur som helst &ven om jag &r en liten producent.
Jag ska traffa en inkpare pa [152] i nasta vecka.

Pa fragan om de investoragda slakterierna forsokt fa leverantorerna att byta blev svaret:

Nej. Kan vara for att jag ar engagerad i Swedish Meats.
For ratt lange sedan.

Tva av leverantorerna sade att de borjade leverera till Swedish Meats for att deras foraldrar
hade varit Swedish Meats-leverantorer. Den tredje leverantéren beddmde Skanek som en bra
affarspartner och den fjarde valde att borja leverera till Swedish Meats pga. ideologi.

Ideologi och tro pa att det skulle vara det basta pa lang sikt. Det tror jag inte pa langre.

Alla de intervjuade leverantorerna sade sig ha funderat pa att byta slakteri men anledningarna
var olika.

Ja, manga ganger, men nar jag raknat pa det har jag kommit fram till att Swedish Meats var den basta
affarsforrattningen.

Ja, under tiden det fanns specialavtal.

Jag var pa vippen att byta en gang, nar jag inte fick nagra smagrisar.

En leverantor tycker att det ar ett stort beslut att byta slakteri medan en annan inte tycker det
idag men att det var det for nagra ar sedan.

Ja. For mig ar det langsiktigt.

Inte idag, men for nagra ar sen.

Hoppas att ekonomin hade blivit battre. Det &r ju enda anledningen att man éverhuvudtaget diskuterar att
byta, for det andra ar jag ndjd med i det stora hela.

Flera av leverantdrerna &r med i grisklubbar, dér de traffar andra grisproducenter. | en del
grisklubbar finns bara Swedish Meats-leveranttrer och i andra ar det blandat. Alla tréffar
andra leverantorer regelbundet. De pratar ofta om grisar och sérskilt om grispriset.

Jag tréffar ofta andra svinproducenter. Ganska ofta sitter vi och pratar svin, men vi sitter ju inte och
jamfdr. Men vist jamfor man litegran.

Jag traffar Swedish Meats-leverantorer i en grisklubb, andra leverantérer traffar jag i andra
sammanhang.
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Infor ett byte skulle jag i forsta hand radgéra med kollegor. Jag &r med i en grisklubb dar traffar jag aven
privata leverantorer. Diskuterar grispriset i forsta hand.

En av leverantorerna rekommenderar andra att leverera till Swedish Meats.

Det ar ett bra foretag att leverera till. Dar finns mycket kompetens som man ska ta béttre vara pa och
utnyttja battre.
Lamna dit du far bast betalt. Man har ju alltid varit valkommen tillbaka till foreningsslakten den dagen

man har velat det.

Leverantdrerna ar inte helt néjda med sitt slakteri. De tycker att foretaget ar ineffektivt.

Det skulle kunna bli ett alldeles utmérkt foretag av det, men det verkar trogt. Swedish Meats brénde en
halv miljard pa tva ar, det tyckte inte jag kandes tryggt. Ifjor gick det bra men nar man tittade sa var
det en bantning av balansrakningen. Sélja ut fastigheter och minska plus att vi fick en sdmre avrakning
for att det skulle bli vinst. Det &r en nackdel att Swedish Meats har for stor éverkapacitet och att vi har
en administrativ sida som ar alldeles for stor och tung. Vi har inte rad med det langre. Jag tror det
finns manga tjansteman som lever kvar pa regleringstiden. Det finns ocksd manga duktiga tjansteman.
Manga sager: “’lagg ner slakterier men inte det som jag lamnar till”.

Swedish Meats kommer inte att halla pa sikt. De har inte effektiviteten. For stor kostym som de maste
krympa. Volymerna gar ner och lénsamheten forsamras. Det ar en ond cirkel.

Privatsidan ar sakert jatteduktiga och konkurrenskraftiga.

Swedish Meats-leverantdrerna tycker att ekonomin ar viktigare an avstandet till slakteriet.

Det &r inte det avgérande. Om man hade lagt ner slakten i Kristianstad hade inte det varit avgérande
utan det viktigaste ar betalningsformagan. Men man kan ju inte tulla pa lagkraven 8h. Jag hade ju inte
salt grisarna till Spanien.

Har kvittar det ju om grisarna aker till [1S1] eller Kristianstad. Det ar klart skulle grisarna aka valdigt
l&ngt bort om t.ex. de skulle lagga ner i Kristianstad, skulle det ha betydelse. Det skulle vara risk att
grisarna forlorade pa en sa lang transport. Men det &r inte sa att jag tanker vid nagra

djurskyddsaspekter.
Nej. Dom kan slakta uppe i norrland om dom vill, bara jag far betalt. Det spelar ingen som helst roll.

Leverantorerna séger att de investorégda slakteriernas avrakningspriser ar hogre an Swedish
Meats, men att det ser battre ut an vad det &r i verkligheten.

De betalar nog en 50-6ring mer, om man raknar samman det. Det ser battre ut an vad det &r. Man far ju
vissa fordelar, forsakring och efterlikvid sé skiljer det inte s& mycket. Men jag skulle tro att det skiljer
en 500ring. Det blir for dyr solidaritet, det blir 200-250000kr och det &r inte vart att vara solidarisk for
de pengarna.

Avtals-, integrerings-, Internettillagg ger ca 75 6re. Arsleveranstillagg kommer efter &rets slut. Antalet
svin ackumuleras och pa s vis klattrar jag som mellanstor producent mot en stor producent.

... [152] de har 10,30 eller 10,35, dom gick ju in och sa det att vi ska halla priserna uppe, och det har de

ju lyckats med.
... jag kan inte privatsidan. Men jag vet i alla fall att vi far 306re mindre ca pa noteringen.

Swedish Meats-leverantérerna haller reda pa avrakningspriserna. Nagra foljer dven de
investordagda slakteriernas priser.

Ja, lite grann. Genom samtal med andra bénder , 1&sa svintidningen.

ATL och gris-mail. Men det &r ju inte hela sanningen. Det &r en notering. De 75 drena jag har i
leveransavtal ar ju inte med. Man vet ju inte vad de privata leverantdrerna har utéver noteringen.
[1S1] vet jag inte men [1S2]s det star val i ATL. Jag tror nastan det gor det. Det ar dar jag ser det, ja

ocksa den dar tidningen vi fick ... helt plétsligt, Ugglarpstidningen.
Internet.
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4.3 Investoragda slakteriers leverantorer

Leverantdrernas forsta kommentarer var positiva.

Enklare kontakt, enklare till beslut. Har vi klagat pa nagot har det blivit atgardat omedelbart, l4ttare att
andra pa saker och ting.

Fordelen ar att det ar narmare till de beslutande. Det ar ofta samma person man pratar med.

Jo det fungerar bra.

Leverantor A som &r den storste, har 16pande kontakt med slakteriets tillférselansvarige.

Ja, vi har kontinuerlig kontakt. Gar igenom varje stall nar det slaktas ut, vid och varje insattning.

Fordelen med att I&mna till slakteriet &r enligt leverantdrerna att det &r enklare och béttre
betalt.

Enklare med allt. Dessutom hégre betalning.

Att en person haller i allt. Jag lamnar inte till [1S1] for att jag vill lamna till [IS1], utan for att jag tror
det ger béttre ekonomi.

Det ar enkelt. Det betalar lite mer an de andra ocksa. Har det varit ndgra bekymmer har vi kunnat I6sa
dem. R&dgivaren &r bra. De personliga kontakterna ar val avgérande tycker jag.

Nagra nackdelar finns ocksa enligt leverantérerna.

Man &r inte deldgare. Smagrisarna &r inte lika bra. [IS1]har haft sina lagperioder d& man kant sig
osaker.

Mindre volym smagrisar.

Radgivningen ar inte lika bra. Informationen ar dalig.

Det viktigaste for att man ska vara n6jd med sitt slakteri ar betalningen enligt tva leverantorer,
medan den tredje tycker det ar bra smagrisar.

Att f& bra sméagrisar, fran ett litet antal leverantorer, forutsatt att det inte blir samre ekonomiskt.
Ett ar det ekonomiska, tva inga Gverstdende grisar. tre att man far grisarna nar man vill.
Bra betalning, och att det ar smidigt.

Nackdelarna med att leverera till Swedish Meats &r enligt leverant6rerna att det ar sdmre
betalt, att det & mer tungrott, att det &r omstandligt att anmaéla grisar och att det ar olika
chaufforer. Fordelen med att leverera till Swedish Meats &r att det &r stérre och borde darfor
vara battre pa allt, fler som arbetar med radgivning och lite battre smagrisar.

LeverantOrerna tror att det ar skillnad mellan Swedish Meats-leverantdrer och de som
levererar till investorégda slakterier.

Jag tror att de som lamnar till privatsidan tittar mer till ekonomin.

Dels de som lamnar till kooperationen och ej kan ténka sig att lamna till privata, och tvart om. De andra
ar det nog ingen skillnad mot de privata leverantdrerna. Det kanske ar aldre som lamnar till Swedish
Meats de ar mer trogna, yngre tittar mer pa var de far mest betalt.

Tidigare men inte nu. Aldre tycker det &r viktigare att lamna till kooperationen.

Battre betalt krdvs for att leverantdrerna ska tdnka sig att byta slakteri. Andra faktorer, som
kan fa leverantdrerna att byta slakteri, a&r om de skulle kunna fa battre smagrisar fran en och
samma leverantor eller om relationen till det nuvarande slakteriet skulle forsdmras. En
leverantor skulle byta slakteri om han blev daligt bemott.
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Mycket val, om jag blir daligt bemott ar det stor sannolikhet att jag byter.

Swedish Meats har forsokt fa tva av leverantorerna att byta slakteri. Leverantorerna har
erbjudits att prova omgangar med slaktgrisar, men de har inte varit ndjda med omgangarna
fran Swedish Meats.

De har velat kira testomgangar, men dessa har inte foljts upp av dem.
Jag provade en omgang till Swedish Meats men det var samre.

En av leverantorerna séljer till det investordgda slakteriet pga. att hans foraldrar levererade
dit. Den andre leverantoren borjade for att garden redan var leverantorer nar han tog dver den
och att han har lattare att samarbeta med privata foretag. Den tredje valde det investordgda
slakterier darfor att det betalade bast just nar leveranserna paborjades. Alla leverantorer sager
att de har funderat pa att byta slakteri. En leverantor ar mer intresserad av att byta till ett annat
investoragt slakteri.

Ja, men om jag skulle byta s& ar det till [IS2]. De slaktar nét ocksa, &r duktiga och betalar bra. Swedish
Meats ligger steget langre bort.

Tva av leverantorerna tycker att det &r ett stort beslut att byta slakteri, de tycker att man ska
stanna kvar ett par a&r om man byter slakteri. En av leverantorerna tycker inte att det &r ett stort
beslut att byta slakteri.

Ja man ska ju ha en viss langsiktighet, man ska ju kunna komma tillbaka.
Ja, det ar inget man gor sa dar.

Alla leverantdrerna traffar andra grisproducenter pa olika moten och privat. De diskuterar
grisar och ekonomi. En intervjuperson &r med i en grisklubb, dar han traffar leverantorer till
olika slakterier. En annan skulle radfraga radgivaren pa [IS1], sin son, far och familj infor ett
beslut om svin produktionen.

Jag har en granne som har lamnat till Swedish Meats i massor med &r som nu har bytt till [IS2], han ar

jattendjd. Det ar mycket vad man hor andra bonder séger om dem. De &r ofta positiva till de privata
men det &r séllan nagon ar positiva till Swedish Meats.

Vad skulle du saga till en leverantor, som funderar pa att byta till ditt slakteri?

Smidigt.

Leverantor A tycker att han har mer att saga till om pa det investoragda slakteriet, vilket dven
en annan leverantor sager.

Det ar narmare till de beslutande.
Mindre volym sméagrisar

Vad séger leverantérerna om Swedish Meats?

Det kanns inte roligt att borja leverera till ett foretag som man tycker ar en forlorare. De upplyser inte
den producent som ska bygga. Dar borde kooperationen upplysa producenten mer. Kooperationen ska
vara agaren till nytta. Man far inte lura ndgon att bygga. Swedish Meats har ingen spetsprodukt. BIS
hade inledningsvis en merbetalning, men sen skulle allt vara BIS och det andra blev bulk.

Tungrott. Fler som jobbar med radgivning.

Avstandet till slakteriet har mindre betydelse for den storsta producenten an for den minste.
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Leverantor A: Inte for mig. Som producent kan jag tycka att det &r bra om grisen far aka s kort vag som
mojligt, men det far inte omojligg6ra produktionen. Pa kalvsidan finns en rtt stor export till Holland.
Jag har svart som uppfodare att acceptera en tredjedels betalning. Om jag producerar maste jag ju leta
efter basta pris. Sen kan man tycka vad man vill om deras uppfédning.

Leverantor B: Pafrestningen ar vid lastning och urlastning. Om man kor 5 eller 15 mil har ingen
betydelse.

Leverantor C: Ja det far inte vara allt for langt. Man har ju inte kant for att Iamna upp till Smaland nar
det har varit slakterier dar uppe. En viss betydelse tycker jag nog att det har. Det far ju vara inom
rimligt avstand.

Leverantdrerna diskuterar om slakteriernas priser och tillagg

Kvantitetstillagg arshaserat, egentligen ar det veckoleveranstillagg. Kvalitetstillagg. Det ar val de
generella tillaggen som jag rent...rakt kan sdga. Ca 75% kvalitetstillagg. Lungsjukdomar har ékat med
ett samre material, senaste tiden kommer smagrisarna fran ett storre antal leverantorer.

Scan ligger 30 eller 35 6re under. Men tillaggen vet jag inte s mycket om. Jag har inga specialavtal eller
sd. Ca 75 % brukar vara felfria.

10.05 i foreningen och 10,35 far vi. Det finns ju hur mycket som helst. De ar integreringstillagg och det e
grisar per lass. Sa det e ju en uppgorelse mellan varje foretag i stort satt ...men en 30 —40 kronor per
gris det ...tror jag nog att merparten kan fa i tillagg....

Tva haller reda pa priserna med hjalp av mail och tidningar.

Nej, for vi kan inte paverka det. Man kan bara skjuta insattning eller utslaktning en vecka. Stallarna kan
inte vara tomma. Man maste se priset dver tiden.

Ja, star i nyhetsmailen fran gris.

Land och ATL. Sen pratar man ju med folk ocksa. Men lamnar man till ena slakteriet s& har man ju
I6pande kontakt med konkurrenterna for att se om de erbjuder nagot béattre. Det sker en
prisforhandlingshistoria minst en géng om aret. Det &r en forhandlingssituation hela tiden, man
forsoker ju fa lite mer hela tiden. Det e lite upp till en sjalv.

4.4 LeverantOrer som bytt till Swedish Meats

En leverantors forsta kommentar var att det ar bra att ldamna till Swedish Meats. Den andre
anser att det &r battre avelsmaterial, medan den tredje tycker att det ar daligt betalt. Tva
leverantorer tycker att det fungerade bra med den tillférselansvarige, som for dem ocksé
fungerar som radgivare. Den tredje sager att det finns en kontaktperson, “men han kommer ut
mycket sallan™.

Fordelarna med Swedish Meats beskrivs av tva leverantdrer som battre avelsmaterial.

Béttre klassning eftersom man har battre djurmaterial.
Avelsmaterialet. Deras chauffor ar jattebra, han ar flexibel.
Inga fordelar direkt.

Det finns egentligen inga nackdelar med att Iamna till Swedish Meats, tycker en leverantor.
-Det vi saknar mest ar kontakten med slakteriet, sdger en annan leverantér. Han tycker att
Swedish Meats kunde vara battre pa att informera och tycker inte om att fa information av
chaufforen. Vidare menar han att leverantorer, som &r nya eller som utokar sin produktion, far
mer hjélp av slakteriet.

Den kontakt man har med slakteriet &r med transportdren, och det &r ju ett eget foretag. Jag tror att
manga upplever att man ar intressant nar man bygger eller ar ny,. Da far man all uppbackning, men
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sen hors inget. Scan ar s stort. Rringer man dit hamnar man i vaxeln i Stockholm eller natt. Vi hade
nog haft battre betalt om vi lamnat till [IS1]eller [IS2], men det &r jattesvart att rakna pa.

Den tredje leverantdren tycker inte det finns nagra direkta nackdelar

Bara att det har blivit for stort, jag skulle ringa och anméla, nu ar det centrala véxlar och de vet ju inte
var de kopplar en, till slut hamnade jag pa utlastningen for charkdelikatesser. Swedish Meats driver pa
utvecklingen mot att det bara ska vara stérre och storre. Ett tag var det ratt omstandligt att Iamna till
Scan det skulle vara revision och uppfoljningar. Det kostade nastan 10000kr om aret, det ar helt
onddigt, det ska val de skita i.

Alla leverantorer tycker att priset ar det viktigaste for att man ska vara néjd med slakteriet. En
anser det ar positivt att man ar delédgare, medan den andre sager det &r viktigt att de hamtar
grisarna. -Priset forst och framst. Sen ska det fungera med transporter, livdjur och semin.
Men det funkar ju pa bade privat- och féreningsslakten.

Samre klassning och kanske lite mindre trygghet ar nackdelarna med investordgda slakterier,
enligt en leverantdr. Andra kommentarer &r att deras chauffor var sémre.

Ar du stor s& betyder ndgra ére mycket, men ar du mindre &r kanske andra saker viktigare, att det
fungerar med avelsmaterial och hamtning.

Det vi saknade under [1S1]-tiden var kontakten med de andra leverantérerna som vi var vana att traffa pa
aktiviteter.

En Swedish Meats-leverantor tycker att férdelarna med [1S2] &r att det har hogre
direktbetalning, ar punktligt och har battre kontakt med leverantérerna. Foérdelen med [1S1] &r
att det har kortare beslutsvégar.

Att de hamtar nar de ska, dar var [1S2]otroligt punktliga. De har hégre direktbetalning och de betalar
béattre fér stora grisar.

[1S2] som ar ett litet slakteri &r valdigt mycket ute hos sina leverantérer och pratar och sa. Under
griskrisen karde [1S2] runt till alla sina leverantérer och bara kollade av hur det var. Manga kande att
bara det lilla besoket gjorde hur mycket som helst. [1S1] &r kanske inte s& mycket battre an Swedish
Meats pa det dar. Man kan ringa direkt till VD pa [1S1] och resonera med honom. De har kortare
beslutsvagar.

Enligt leverantdrerna finns det skillnader mellan leverantérer till de olika slakterierna. Av de

som levererar till investoragda slakterier ar enligt tva leverantdrer manga mindre leverantorer
som har samre ordning. En leverantor tror inte att det ar nagon skillnad idag, men att Swedish
Meats tidigare hade de battre smagrisproducenterna.

Fler smaskuttar och slarvpellar som har lamnat till de privata traditionellt sett plus de som ar anti-
kooperation. De har nog lite sdmre ordning &n de som lamnar till kooperationen. Men det har
forandrats pga. affarsmassighet. Manga stora leverantorer med riktig ordning har lamnat Swedish
Meats.

Inte idag. Forr hade nog Scan de battre smagrisproducenterna.

Det var manga mindre besattningar som lamnade till [IS1] som kanske inte hade sa mycket fasta rutiner
eller hdangde med i utvecklingen. Bland de som lamnade till [1S1] fanns mer lite udda typer med
konstiga idéer och sé. Det var en bidragande orsak till att vi bytte tillbaka.

Det kravs inte mycket for att jag ska byta slakteri, sager tva leverantorer. Bada byter slakteri
om nagot kranglar. Den ene har dock inte for avsikt att byta, eftersom klassningen da kommer
att sjunka.

Krévs inte s& mycket. Men jag vet ju att klassningen kommer att sjunka. Och det att det &r lattast att kora
pa dar man ar. Det &r pengabiten eller att de bar sig tillrackligt klantigt at.
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En leverantor sager att han kan tanka sig att byta om han far battre betalt.
Pengar, jag kan inte se ngt annat.

LeverantOrerna borjade leverera till Swedish Meats nér de bdrjade med grisproduktion. De
bytte senare till ett investoragt slakteri, for att sedan byta tillbaka till Swedish Meats.

Det var naturligt att lamna till Swedish Meats, det gjorde alla i trakten, det kéndes lite mer vianda pa den
tiden.
Min far lamnade dit (till Swedish Meats)

Leverantdrerna tycker att de blir bra bemotta av slakteriet.

Bra.
Bra. Bilen kommer alltid pa pricken. Men ibland far man information fran dem, det ar sa alderstiget.
Information vill jag fa fran slakteriet direkt.

Alla leverantorerna traffar andra grisproducenter som de diskuterar grisar med.

Vi diskuterar med andra producenter, bl.a. betalning och hur de lyckas forhandla till sig. Man kan f lite
tips. Men det ar lite smahemligt ibland med de stora leverantérerna.

Traffar andra leverantdrer i en grisklubb och pa lantméannens maéte. Infor beslutet pratade vi bara med
slakteriernas tillforselansvariga.

Vad skulle du saga till en leverantér som funderade pa att byta till ditt slakteri?

Rakna med battre klassning. Och jag forordar att de gor det.
Det kan jag val rekommendera...
Jag skulle inte avrada nagon pa nagot vis.

Leverantorerna berattar hur det gick till nar de bytte till Swedish Meats. Tva av dem bytte
pga. avelsmaterialet som de anser ar samre hos de investordgda slakterierna och gav dem ett
sdmre ekonomiskt resultat.

Det var klassningen som fick mig att byta till Swedish Meats, det fanns ingen utlésande faktor.

Det var det dar med avelsmaterialet. Innan jag bytte férhérde jag mig om reglerna (BIS), om inte de hade
blivit forenklade hade jag aldrig bytt.

De visste nar vart kontrakt med[1S1] gick ut och var pa hugget. Hade [1S1] varit lite mer p& hugget tror
jag inte vi hade bytt. Swedish Meats var har och tyckte det skulle vara kul att fa tillbaka. Da blev det sa.

Ett investoragt slakterierna "har hort av sig nagra ganger till en leverantor och forsokt fa
honom att byta. De tva andra har inte fatt nagra erbjudanden.

Nej inte aktivt, jag tror inte man gor det med sma leverantorer.
Nej, de har inte legat i s& dar. [1S2]har aldrig varit har.

Sa har tycker tva av leverantérerna om Swedish Meats:

De har blivit for stora, centrala vaxlar. Nackdel med foreningssidan att de driver pa utvecklingen, det ska
bara vara stort, stort.
Bara helfall &r ingen stor affar...det tjanar man inte pa.

En leverantor tycker inte att avstandet till slakteriet har sa stor betydelse, medan en annan
leverantor tycker att gransen gar vid Kristianstad.

Ja, det har det faktiskt. Innan gick de till Kavlinge, det var ju lagom, nu gar de till Kristianstad dar tycker
jag att gransen e n&dd. Vi lamnar ju mycket hela lass. Det ar egentligen inte avstandet utan hur lang tid
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det tar att fylla bilen. Nar bilen rullar &r det ju lugnt i bilen. Om det blir till Linkdping tycker jag ar
oacceptabelt, men det kan de val aldrig f& igenom. Sommartid skulle man kanske téanka mer pa tiden de
ar i bilen.

Ja, lite har det. Nar vi sluta lamna tyckte jag att det var narmare att skicka grisarna till [IS2]an till
Kristianstad. Men det ar klart [1S1] &r &nnu narmre. Jag tror att leverant6rer generellt tdnker ganska
lite pa den biten.

Det ar krangligt att forsta alla tillagg, sager en leverantdr. Den andre leverantor sager att de
investordagda slakterierna har hogre direktbetalning, men att det i slutdndan kan vara mer
I6nsamt att leverera till Swedish Meats.

Jag har sagt till var tillférselansvarige for jag vill ha det mer utrett hur de har tillaggen fungerar, for vi
ligger alltid under slakteriet. Men jag far det aldrig, sist sa han att han hade det ute i bilen. Han sa han
skulle komma hit en dag.

Sen finns det efterlikvid om det gar hyfsat for foreningen. De andra har hogre direktbetalning. Lamnar du
grisar samma vecka till bade [1S2] och SM, s& kan det skilja 80-100 kr per gris. Tittar man pa det ar ju
valet ganska enkelt. Men i slutandan nar man raknar ihop det, sa har de ju en efterbetalning och om
man vager in klassningen sa betalar SM lika bra. Det kan anda vara lonsamt att lamna till SM och jag
anser att det ar det. For den som har dalig likviditet s& ar det ju intressant med den som har en
snabbare direktbetalning.

Av Swedish Meats-leverantdrerna brukar en folja avrakningspriserna pa Internet.

Nej. Man e s& liten s& man far va glad att man blir av med dom
Bara n&gon gang. De star i tidningen ibland annars far man ringa upp dem.

4.5 Leverantdrer som bytt till investorégda slakterier

Enligt tva av leverantorernas forsta kommentarer fungerar det bra att leverera till det
investoragda slakteriet.

Ganska bra &n sa lange.
Det funkar bra.

Slakteriets kontaktperson har olika relation till leverantdrerna. En leverantdr har ingen kontakt
och bryr sig inte om att skaffa nagon. Kontaktpersonen har aldrig besokt den andre
leverantdren, medan den tredje har fatt besok tva ganger.

Egentligen inte... Det &r inget jag lagger ner nagot pa att halla kontakt.

Ja, men han har aldrig varit har. Jag traffade honom en gang men han har aldrig hort av sig.

Ja han har varit har tva ganger. Sen har de gratis radgivning sa hon har jag kontakt med rétt ofta. |
Swedish Meats viste man ju vad det kostade, d& anlitade man inte dem sa ofta.

Tva av leverantorerna tycker att fordelen med att lamna till slakteriet ar att det &r battre betalt.
Den tredje leverantdren tycker att slaktsvinen véxer battre och klassar sig lika bra. Det &r bra
att han inte har nagot flerarigt kontrakt utan bara ett handslag. Tva leverantorer tycker att
kontakten med slakteriet &r smidigare och enklare.

Battre betalt. Att de hédmtar grisarna. De &r lite flexiblare.

Slaktsvinsbiten funkar lite béattre, véxer béttre och klassar sig lika bra. Ett handslag.

Vi tycker att vi tjanar mer pengar, annars ar vi ju foreningsmanniskor. Inte s& mycket kontroller och
krangel. Anmalningar och allting &r ju enklare.
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Nackdelarna &r, enligt en, avelsmaterialet vilket ger problem i smagrisproduktionen samt att
vinsten inte delas ut till leverantdrerna som i foreningsslakten.

Inte lika bra avelsmaterial. Problem med smagrisar och vis grisning.
Om foreningsslakten gar med vinst delas det ut till medlemmarna.

Alla leverantorer sager att priset ar det viktigaste for att man ska vara nojd med slakteriet. P4
andra plats kommer att slakteriet hdmtar grisarna.

Pengar och att de hdmtar grisarna. Resten har jag inte med att gora.
Priset. Att de har god avsattning for grisarna.
Att de kan betala bra &r det viktigaste. Att de hédmtar grisarna nar de ska. Att slakteriet skoter sig etiskt.

Nackdelarna med Swedish Meats &r olika for leverantdrerna.

Overstéende grisar. En del av deras rédgivare har inte s& bra koll pa vad som funkar och inte.

De verkar vara lite mindre flexibla. Sen som sagt sdmre betalt.

De férsoker styra nar man ska bygga. De har kontrakt som binder upp leverantéren, och sen kan de sinka
priset utan att man kan byta. De har for slimmat transportsystem. Tung organisation, dar det ar svart
att fa gehor for dina synpunkter, det &r manga att ta hansyn till. Swedish Meats slésar med pengar,
tillsatter ny VD med kort varsel och ger han avgdngsvederlag.

Krangligare att anmala grisar.

Fordelen med Swedish Meats, enligt leverantorerna. Leverantéren som sade att det var en
nackdel att Swedish Meats forsoker styra ndr man ska bygga, var sjalv tacksam for att han
fick en knuff och byggde ut sjalv.

Vet g], haller pa att jamféra om det ar nagon skillnad pa djurmaterialen. De pastar sjalva att det skiljer
30kr.
Det &r vart eget. De fick mej att bygga ut.

Asikterna gar isar om det ar nagon skillnad mellan leverantorer till de olika slakterierna.

Jag undrar om det gor det egentligen. Vissa vill bara lamna till privatslakten och andra ar tvart om.
Manga lamnar till [1S1] och [1S2] for det ligger narma, de lagger in sddana aspekter.

Ja, vissa &r ju foreningsméanniskor. Jag tror att de som gar éver ar lite mer rebellaktig, eller inte
rebel...manga vagar inte ga dver utan ar forsiktiga.

De som lamnar till privata ar nog manga ganger mer affarsman. Ofta ar de sddana som ar glada for att
forhandla om priser och pruta. De som lamnar till foreningsslakten far ju hanga med i deras
miljétankande och den etiska biten och félja regler.

For att leverantdrerna ska kunna ténka sig att byta slakteri kraver de alla battre betalt.

Battre betalt. En sanning med modifikation, Swedish Meats har 1ag foradling och det gor att deras

I6nsamhet ar mer kanslig for konjunkturer.
Att foretaget gar med vinst. Att de blir marknadsledande pa priset, for det tycker jag att de borde vara.
Kénna trygghet och att effektiviseringarna ar genomforda s att betalningsformagan ar battre.

De tre leverantdrerna namner tva anledningar till att de borjade leverera till Swedish Meats:
att foraldrarna levererade dit och att de &ar féreningsmanniskor.

Mina foraldrar lamnade till Scan. pga. att det [investoragda slakteriets] smagrisar var samre.

Det var naturligt nar jag képte garden, da lamnade de flesta till Scan. min far och mina tva bréder
lamnade ocksa till Scan.

Vi ar féreningsménniskor.
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Leverantorerna berattar hur det gick till nar de bytte slakteri. Tva av dem bytte slakteri delvis
for att grisslakten i Kavlinge lades ner, och tva for att visa sitt missndje med att Swedish
Meats betalar daligt. En bytte for att Swedish Meats inte hamtade hans grisar och betalade
samre, medan en annan bytte pa grund av den samre betalningen.

Det var nar Swedish Meats inte hamtade grisarna en sommar. Sen inférde de marknadstillagg pa 80 kr
per slaktsvin men inte till oss integrerade, for att de hade smagris Gverskott. Da bytte jag, jag bara
ringde [IS], de kom ut och sé skrev vi kontrakt.

[1S] tog kontakt med oss. Vi blev intresserade det var precis nér de lade ner svinslakten i Kavlinge. Sa vi
provade ndgot annat.

Forra gangen flyttade jag till privatslakten pga. att man lade ner svinslakten i Kavlinge, bl.a. det var
pengar ocksa. Det var droppen som fick mig att ta steget.

Tanken var att byta tva ar innan men vi fullféljde kontraktet, nar jag tog éver driften sa bytte vi. Just for
att de betalade daligt och 6verstaende grisar. Jag tog in priser fran SLP, Ugglarp, Sydkott, Swedish
Meats och KLS.

Funderingarna kom nar rationaliseringarna borjade. Den nya chefen sade forst att han skulle fa foretaget
att ga med plus. Sen sade han att det enda sattet att fa foretaget att ga plus &r att sanka
avrakningspriset. Det blev nog droppen for mig. Jag ringde tillférselansvarige pa [1S1] och s traffades
vi har vid koksbordet och pratade igenom det. Sen bokade vi en tid med chefen inne pa slakteriet. Vi
tittade pa slakteriet och pratade ett par timmar. Jag hade med en avrékning fran Swedish Meats som vi
jamforde med en frén en [1S1]-leverantér. Han hade i genomsnitt hégre pris an jag hade fran Swedish
Meats. Det har jag nu med.

Swedish Meats hade sagt vartenda ar att nasta ar gor vi nollresultat och sen blir det vinst. Pa ett mote
sade vi att om de inte gar med vinst innan sommaren sa byter vi. Och s& horde man ju hur mycket alla
andra fick som levererade till privatslakten, s& vi sa att vi provar. Vi sade upp kontraktet till sommaren.
[1S1] och [1S2] var hér och diskuterade. Sen fick de komma med sina bud. Klart att Swedish Meats inte
kan komma med mer &r noteringen och de fasta tillaggen. Vi fick nagot extra dar, riktigt vad vill jag
inte ga in pa Jag ringde VD pa [IS]och han bjod dit oss pd middag. Man blev valdigt val mottagen. Det
var trevligt men man byter ju inte slakteri bara for att de bjuder pa middag. Det var val lite en
markering, samtidigt var det spannande att prova nagot nytt. Aven om det kandes jobbigt. Det &r just
att man raknar och far reda pa tillaggen.

Flera leverantdrer menar att det var ett stort beslut att byta slakteri.

Ja det var det, men jag ar inte radd fér utmaningar.

Ja, jag ar foéreningsméanniska.

Ratt stort. Man fick vdga for och emot och forhandla ett par ganger, for att se om man kan f& ngot extra.
Som leverantor ar det viktiga att det finns en akare som ar vettig pa att hamta.

Ja det tyckte vi da. Idag ar det inte samma. Vi var osakra pa hur vara gamla kollegor skulle uppfatta oss,
vi hade hort talas om folk som blev totalt utfrusna.

Nej kan jag inte past.

Tva leverantorer diskuterade med leverantorer till investoragda slakterier, innan de bytte
slakteri. De tva som bytte pga. grisslakten lades ner i Kavlinge, pratade inte med nagon annan
innan de bytte. Den ene bytte forst av de som han brukar prata om grisar med.

Vi var pd méte i grisklubben nagra dagar efter att vi hade bytt, d& kom folk fram och gratulerade och
dunkade oss i ryggen.

Nar jag traffade grannar sa beréttade jag for dem att jag nog tankte byta. Jag ringde ocksa till
svinproducenter som jag viste lamnade till, [1S1] och fragade vad de tyckte och hur grisarna betedde
sig. De andra svinproducenterna som jag traffar ar nyfikna pa vad jag tycker och hur det gar. De ar
inte ndjda med Swedish Meats ju, framforallt ndr de inte hédmtar grisarna.

Min granne har alltid varit emot slakteriféreningen. Han lamnar till privatslakten jag pratade med honom
innan jag bytte. Jag ville knappt erkanna att vi skulle byta. Jag satt i LRF och det var knappt man vaga
beréatta det dar att man lamnar till privatslakten, det stimde inte riktigt med ideologin. Ar man riktig
LRF:are bor man ju vara ratt foreningstrogen.

Det hander att man pratar grisar. problem eller ndgot som gar bra.
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Leverantdrerna uppmanar ingen att byta, utan tycker att leverantdrerna sjalva ska blida sig en
uppfattning och ta stéllning.

Det &r val som att ldmna till vem som helst.

Jag skulle inte uppmana han att géra det, men jag skulle berétta att jag tycker det ar bra sjuss i foretaget,
det ar bra transportorer men inte lika bra avelsmaterial. Sammantaget tycker jag det var ett plus att ga
dver.

Det fungerar bra att Iamna till dem och de betalar ju ratt bra. Sen far ju de sjalva forhandla om
tillaggsbetalningar. Vi [i Skane] sitter ju i en ganska bra sitts, vi har bade Swedish Meats,

SLP, Ugglarp, Sydkétt och KLS.

Flera av leverantorerna har blivit tillfragade av Swedish Meats om de vill byta slakteri.

En gang, vi borjade med forsoket. De héavdar att deras grisar ar varda 30 kr mer. De talar tyst om att
SP2grisen véxer snabbare &n Pigham. Det ar inte bara fordelar med Pigham, risken &r att man far
slakta ut dem for latta.

Forst tre manader efter att jag lamnat in uppsagningen av kontraktet ringde de fran Swedish Meats. Da
gick det inte att &ndra pd. Jag har traffat Swedish Meats vid tva tillfalle, da har de fragat om jag ar
intresserad av att g& 6ver igen.

Ja det gjorde de ett par ganger. Och det var ett farligt liv den dagen vi sade upp kontraktet.

Nej inte aktivt, jag tror inte man gor det med sma leverantorer.

Nej. Det ar daligt, de har varken ringt eller hélsat pa.

Leverantdrerna tycker att det slakteri de levererar till &r mer effektivt.

De tar mer ansvar for foretaget. Han haller hart i borsen och allt ska l6na sig.

Det ar enklare pa nagot vis, mer gammeldags.

Har mer koll pa sin verksamhet, haller nere kostnader och upp effektiviteten. Verkar snabbare och béttre
pa att komma med grejerna i tid (till affarerna).

Leverantdrerna har lagre fortroende for Swedish Meats-

De pratar mer an vad de gar for. De uppmanade oss att bygga men de kunde inte sélja kottet till Europa
som de sade. D& kdnde jag mig lurad. Sen dess tar man det de sager med en nypa salt. Det &r svart att
paverka. Man binder upp leverantdrerna med kontrakt.

Lag foradlingsgrad vilket gor de kéansligare for prisnedgangar.

Det har gatt s& daligt till p& Swedish Meats. Man har omstrukturerat, rationaliserat och lagt ner
slakterier anda far man ingen ratsida pa det. Swedish Meats har blivit for stort for att kunna halla koll
pa sin verksamhet. Nar det kranglar skyller man pa olika divisionschefer.

Man far ofta hora av affarsinnehavare att ”’Swedish Meats inte kunde komma med det och vi fick inte
det”.

Avstandet till slakteriet har viss betydelse for leverantorerna.

Ja det har det. Det har med etik och allt det och géra. Dar kommer den biten in ocks& med en slimmad
transportor, som kommer hit med bil o slap och ska fylla bilen. Om han inte fyller sa ska han kéra och
gora det, och det tar liksom tid innan han kommer till slakteriet. S& upplever jag inte det nar jag lamnar
till [1S1]. Det &r tre mil till [1S1]. Oftast sa fyller vi en bil, 100 grisar och det gor vi pa trekvart och sen
e grisarna inne pa en halvtimme. Kanns bra. Etiskt ratt.

Spelar ingen storre roll. Inom rimliga granser givetvis.

Ja det e klart om det skulle va jatteldngt, men till Helsingborg &r ju inte s& langt. SM dom ligger och kor
svin fran Dalarna eller var f-n det var, ner till Kristianstad. Man transporterar ju grisarna om
varandra.

Vad séger leverantdrerna om slakteriernas priser?

De betalar 50 ore for felfria grisar. Vi ligger pa 93% felfria och det ar forstass val varda pengar. Men om
du t.ex. tecknar ett tredrsavtal med SM sa far du en bonuspeng for avtalet nar tiden gatt ut. Det blir lite
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av samma pengar, men SM har ju ett system som jag egentligen inte tycker om, dar de binder upp
leverantoren. Ar det sjuss i ett slakteri s& kommer leverantdrerna automatiskt om man kanner en positiv
attityd, d& behdver man inte ha sddana har saker. Som t.ex. privatslakten, jag har inget kontrakt alls nu,
utan det...men har man skrivit kontrakt med SM pa tre ar d& méaste man héalla sig till det.

Sen har jag tillagg, men det har jag inte i huvudet. Jag tror 65 6re i integreringstillagg. Sen grupptillagg
nar man kommer upp i fler an 175 per gang. Det ar 30 6res skillnad idag, det blir ju mycket pengar av
det. Jag tror inte det skiljer sa mycket. Nar jag gjorde jamforelser s& raknade jag bara ut vad jag far
per gris

[1S1] har vi ju kvalitetstillagg pa alla grisar som ej har anmarkningar 5006re. Integreringstillagg 606re.
Sen det har med lastningstillagg. Sen e det ju ofta....vi har nagot lite extra till sen som vi har férhandlat
oss till. Det e ju ofta det som géller hos de private, dar kommer uppkoparen ut och da forsoker man
pressa de lite.

En leverantor vet ungefér vad priserna ar, medan den andre l&ser det i ATL och Land.

Internet och Agronomics. Och folk man traffar, vissa saker sprider sig ju ratt snabbt.
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5 ANALYS

Detta kapitel &r indelat efter hypoteserna i avsnitt 3.7. Under varje hypotes finns en analys,
som diskuterar om hypotesen stdds eller motségs av det empiriska materialet. Orden, som ar
kursiverade. ar uttryck fran teorikapitlet.

Hypotes 1. Manga leverantorer anvander sig av anpassande rationalitet.

Da en leverantor anvander anpassad rationalitet, later han ett beslut véxa fram sasom en
produkt av visioner, erfarenheter och experiment. Leverantdren far kontinuerligt information
genom samtal med bl.a. kollegor, kunder, leverantorer.

Nastan alla leverantorer far kontinuerligt information fran andra leverantorer, slakterierna och
lantbrukspressen. Tre leverantorer har gjort experiment med ett annat slakteris djurmaterial,
for att se om det var nagon skillnad, vilket skulle kunna betyda att de anvander sig av
anpassad rationalitet. Forsok pa den egna garden &r mer varda an andra jamforelser.
Leverantorer, som har bytt slakteri en gang, kan anvanda sina erfarenheter fran det andra
slakteriet, om de funderar pa att byta slakteri igen. Leverantor L har bytt till ett investoragt
slakteri. Han ville prova slakteriet med sina forutsattningar for att se om det var bra.

Genom anpassad rationalitet kan leverantdrerna fatta snabbare beslut. Det kan vara svart att
skaffa den méangd information, som den formella beslutsprocessen kraver.

Hypotes 2. Leverantérerna uppfattar det som rationellt att inte byta slakteri pga. att de
anvander sig av anpassande rationalitet.

Alla utom tva Swedish Meats-leverantorer tycks mena att det ar rationellt att inte byta slakteri
Om denna hypotes ska vara relevant, maste det antas att ett slakteri betalar battre &n de andra
och att det finns en skillnad mellan slakteriernas avrakningspriser. For varje leverantor finns
ett slakteri, som ger bast lonsamhet. Det kan vara det slakteri, som leverantoren levererar till,
eller ett annat. De tva, som tycker att det &r rationellt att byta slakteri, ar eller har varit nara att
byta. Darfor ar det mojligt att d&ven dessa anvéander anpassand rationalitet.

Samtliga sager att priset ar det viktigaste. FOr de flesta ar det viktigt att slakteriet hamtar
grisarna. Andra krav ar att man far smagrisar nar man vill, att slakteriet ej forsoker styra
leveranttrerna till exempel nér de ska bygga, att det ar smidigt att anmala grisar till slakt och
enkla vikter (stort intervall) for att fa snabb utslaktning. En leverantdr tror att han hade fatt
mer betalt, om han hade levererat till ett investoréagt slakteri.

Hypotes 3. Leverantoren kan vara néjd med sitt slakteri, &ven om det inte betalar bast.

De investoragda slakteriernas leverantorer tror att deras slakteri betalar bast. Aven flera av
Swedish Meats-leverantdrerna sager detsamma. Enligt hypotesen borde det vara mojligt att
alla leverantorer ar nojda anda, da de sjalva har valt sitt slakteri. Svaren jamfors darfor med
om leverantdrerna ar ndjda med sitt slakteri. Investordgda slakteriers leveranttrer ar njda
med sitt slakteri, medan en del Swedish Meats-leverantorer & missndjda med sitt. De tre
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Swedish Meats-leverantdrer, som inte tror att deras slakteri betalar bast, ar inte hellre nojda
med slakteriet. Tre andra Swedish Meats-leverantorer tycker att Swedish Meats ger bast
resultat nar man tar hansyn till djurmaterial eller klassning. Dessa ar néjda. En leverantor tror
att Swedish Meats betalar bast men ar inte helt nojd.

Det verkar som om leverantdrerna ar néjda med sina slakterier, om de tror att de har bast
ekonomi i att leverera dit. En annan forklaring kan vara dissonans. Eftersom leverantdren
levererar till Swedish Meats och anser sig handla rationellt, kan slakteriet inte garna betala
sdmre an de investoragda slakterierna. Leverantoren sdker darfor konsonant information, som
bekréftar att han handlar rationellt, t.ex. att djurmaterialet eller servicen &r béattre hos Swedish
Meats, och darfor ger béttre ekonomi.

Hypotes 4. Leverantdrer som byter slakteri &r missndjda med nagot pa det forsta
slakteriet — en drivande mina.

Alla leverantdrer, som har bytt slakteri, ar missndjda med nagot pa det forra slakteriet. De,
som bytt till investoragda slakterier, & missnojda med Swedish Meats betalningsformaga.
Flera ar ocksa missbeldtna med hur foretaget skots. Av de, som bytt till Swedish Meats, ar tva
missnojda med de investorégda slakteriernas djurmaterial. En rekommenderar andra att byta,
medan den andre &r forsiktigare och sager att han inte skulle avrada nagon fran att leverera till
Swedish Meats. Den tredje saknade kontakten med leverantorerna pa Swedish Meats.

Om en leverantor ar missndjd, kan han bli en sa kallad drivande mina, som talar illa om sitt
forra slakteri. Det &r svart att avgora om en leverantor ar en drivande mina. En forsiktigare
taktik borde vara att rekommendera sitt nya slakteri for andra leverantorer. Effekten blir den
samma, namligen att ett slakteri tappar leverantdrer medan ett annat far nya. En ambassador
ar motsatsen till en drivande mina. Ambassaddren talar val om sitt slakteri och beréttar om
dess fordelar. Ambassaddren drivs av att han ar néjd med sitt slakteri.

Leverantdrerna, som bytt till Swedish Meats, ar mer villiga att rekommendera sitt slakteri till
andra leverantdrer, &n de som bytt till investordgda slakterier. De investordgda slakteriernas
leverantorer tycker att den potentielle leverantdren sjéalv ska ta stallning &ven om ingen skulle
avrada nagon fran att byta till deras slakteri. Swedish Meats-leverant6rerna har mer att vinna
pa att andra leverantorer byter till deras slakteri, eftersom Swedish Meats har 6verkapacitet
och en ytterligare leverantOr gor att slakteriet blir effektivare. Marginalgrisen ar mer vard for
Swedish Meats an for de investoragda slakterierna.

Hypotes 5. Nar leverantdren ar missnéjd med nagot pa slakteriet, behovs bara en
obetydlig ytterligare orsak som utlésande faktor.

De som bytt fran Swedish Meats var missndjda med priset. Darmed kanske ocksa med
foretaget, som ar anledningen till det lagre priset. Enda sattet att paverka sin situation var da
att lamna foretaget (exit). Leverantorerna réstade med fotterna. Av leverantérerna som bytt
till investoragda slakterier anger tva att de bytte pga. nedlaggning av slakteriet som lag
narmast dem. Tva andra leverantorer bytte for att slakteriet inte hamtade deras grisar och en
bytte for att en VD fick avgangsvederlag. Dessa tre slags handelser tror jag ar utlosande
faktorer, vilka inte hade varit utlésande om inte ett missndje redan funnits. Att byta slakteri
pga dessa anledningar ar irrationellt. Besluten &r inte resultat av 6vervégande av olika
alternativ, utan en affektiv handling. Handelserna vacker starka kénslor, vilka hindrar
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leverantérerna fran att beakta olika argument. Irrationella handlingar behéver inte vara
ineffektiva. Kanhanda ar det mest effektivt att byta slakteri for att bli av med 6verstaende
grisarna eller markera sitt missnoje med slakterinedlaggningen och avgangsvederlag, men det
behdver inte vara rationellt.

Av det investordgda slakteriernas leverantorer finns de, som ar missnojda med smagrisarna
eller suggornas produktion. En tycker det ar daligt att den tillforselansvarige ej har besokt
garden och att aterbaring ej betalas ut, medan en annan tycker det ar dalig information fran
slakteriet. De investoragda slakteriernas leverantorer skulle byta slakteri om det var battre
betalt eller om de blev missndjda med nagot. De som bytt till investoragda slakterier och
saledes har erfarenhet av att leverera till Swedish Meats, kraver férutom hogre pris dven att
slakteriet ska ga med vinst.

Tva av leverantorerna, som bytte till Swedish Meats, var missnojda med avelsmaterialet hos
de investoragda slakterierna. Det verkar inte finnas nagra direkta utlosande faktorer. Bland
Swedish Meats-leverantdrerna ar flera missndjda med priset och att foretaget ar for stort. En
klagar 6ver dalig information fran slakteriet. Det kravs inte mycket for att jag ska byta, séager
flera av Swedish Meats leverantdrer. De 6vriga skulle byta, om de fick battre betalt eller blev
missnojda. Alla har nagon gang funderat pa att byta slakteri. Vad ar det som gor att de inte har
bytt slakteri fast de har funderat pa det? Mojliga forklaringar presenteras under foljande
hypoteser.

Hypotes 6. Leverantorerna valjer att inte byta slakteri pga

Tidsbrist

Saljaren anvands som radgivare och expert

Bekvamlighet i att inte behdva gora ett nytt val

Pigham-korsningen varderas hégre an de investoragda slakteriernas
Uttradeshinder som ex. mellangardsavtal

PO T

Leverantdrerna till det investoragda slakteriet byter ej pga att de kraver ett hogre pris for att
byta slakteri. De som har bytt till det investoragda slakteriet anger ocksa att det kravs ett
hogre pris for att de ska byta igen. De tycker att Swedish Meats kdnns otryggt och att
foretaget maste ga med vinst for att de ska ga tillbaka.

Swedish Meats-leverantdrerna byter inte slakteri framst darfor att de foredrar Swedish Meats
djurmaterial. Swedish Meats anser att dess Hampshirekorsning ar vérd ca 30 kronor mer per
gris. Flera leverantorer sager ocksa att grisarna ar varda just 30 kronor mer. Samma
resonemang hors fran de leverantorer som har bytt till Swedish Meats. Bekvamligheten i att
inte behova gora ett nytt val ar troligen orsaken till tva leverantorer inte byter. Leverantérerna
som har bytt till Swedish Meats kan ténka sig att byta tillbaka om de blir missndjda med nagot
hos slakteriet.

Den tillforselansvarige anges av en Swedish Meats-leverantdr som det framsta skélet att inte
byta slakteri. En annan Swedish Meats-leverantor &r néjd med de smagrisar han far fran en
Swedish Meats-producent. Han tror inte att han skulle fa lika bra smagrisar om han bytte till
de investoragda slakterierna. Avtalet mellan smagris- och slaktgrisproducenten fungerar som
ett uttradeshinder for slaktgrisproducenten. Omvént kan han ténka sig att byta slakteri om
smagrisproducenten gor det.
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Nagra slaktgrisproducenter tycker att de integrerade har lattare att byta och nagra integrerade
producenter tycker att slaktgrisproducenter har lattare att byta. Slaktgrisproducenterna menar
att det &r ett stort beslut, eftersom de ar beroende av bra smagrisar, och ofta far de smagrisarna
fran samma leverantorer. De integrerade besattningarna har svart att byta, eftersom de da
maste byta avelsmaterial, vilket ar en lang process. Skillnaden i uppfattning beror troligen pa
att individen ser till sin egen situation och att det ar besvarligt att fatta ett sadant beslut. Flera
av leverantdrerna tycker att det ar ett stort beslut att byta slakteri. Féljande orsakerna ar de
viktigaste:

e Leverantoren vill ha en langsiktig relation till slakteriet,
e Leverantdren har inte hade bytt férut, och
e Leverantoren ar en foreningsmanniska.

Hypotesen stimmer ej pa de investoragda slakteriernas leverantorer. Bland Swedish Meats-
leveranttrerna verkar alla punkter utom a (tidsbrist) férekomma. Punkt d (djurmaterialet) &r
den vanligaste anledningen som kombineras med b (séljaren) eller e (uttrddeshinder).
Asikterna hos leverantdrer som har bytt slakteri skiljer sig lite at mot de andras, varfor vi
kommer in pa hypotes fyra.

Hypotes 7. Leverantorer som har egna erfarenheter av andra slakteriet vill ej byta
tillbaka. Deras egna erfarenheter vager tyngre an ny information.

Tva av Swedish Meats-leverantrerna sager att det inte kravs mycket for att de ska byta
tillbaka. De maste ha mer betalt. Bland leverantorerna till de investoragda slakterierna har tva
provat att foda upp nagon omgang med slaktgrisar fran Swedish Meats. Erfarenheterna har
bidragit till att de inte har bytt.

Leverantrerna som har bytt till investoragda slakterier tycker alla att priset maste vara hogre
for att motivera ett byte. De tycker ocksa att Swedish Meats maste kannas tryggare. Ingen
verkar intresserade av att byta i nulaget. Just nu haller en av dem pa med ett eget forsok dar
han jamfor slakteriernas djurmaterial. Swedish Meats leverantorer liksom de som har lamnat
till investoragda slakterier sager att djurmaterialet ar béttre pa Swedish Meats.

Eftersom leverantdrerna som bytt till Swedish Meats tidigare har [amnat till Swedish Meats
innan de bytte till det investoragda slakteriet, har de egna erfarenheter av bada slakterierna.
Dessa erfarenheter, som antas vaga tyngre &n ny information, kan inverka till att
leverantorerna inte byter tillbaka. En leverantor med erfarenhet av bara ett slakteri har svarare
att fatta ett korrekt beslut, eftersom han maste jamfora ny information med sina egna
erfarenheter. Kanske radfragar de som inte har lamnat till nagot annat slakteri andra
leveranttrer innan de byter. Bara en leverantor berattar att han diskuterade med en annan
leverantor till det slakteri som han 6vervédgde att byta till. Det & mojligt att de andra som bytt
slakteri har fatt information fran andra leverantorer innan de bytte, eftersom alla traffar andra
grisproducenter.

Hypotes 8. Leverantorer som lamnat kooperationen har negativ attityd till den.

Leverantdrerna, som har lamnat Swedish Meats, tycks ha en svagt negativ attityd till
kooperationen eller atminstone till Swedish Meats. Lénsamhet och vidareforadlingsgrad ar tva
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saker som de &r missnojda med. Tva har tappat fortroendet for Swedish Meats delvis for att
organisationen har blivit storre men ocksa mindre effektiv.

Har de leverantdrer som lamnat Swedish Meats avvikande attityd till kooperationen jamfort
med de andra? De investordgda slakteriernas leverantorer har olika uppfattningar om Swedish
Meats. En &r negativ, den andre ar svagt negativ och vill helst inte leverera dit, medan den
tredje inte &r mer negativ till kooperationen dn vad Swedish Meats-leverantorerna ar. Swedish
Meats-leverantorerna &r inte negativa till kooperationen férutom en.

Specialavtal verkar bara finnas hos de investoragda slakterierna. Tva leverantorer sager att de
har forhandlat sig till vissa formaner. Troligen har tva till det. En har inte det. Ingen av

Swedish Meats-leverantérerna beréttar att de har specialavtal med slakteriet. Flera tar avstand
till specialavtal och sager att det skulle vara ett skal att lamna Swedish Meats om det férekom.

Hypotes 9. Om den negativa attityden forstarks efter att leverantdren har bytt slakteri,
kan det vara ett forsok att minska en dissonans. Darfor kan leverantéren havda att han
bytte slakteri av en annan anledning an han sjalv tyckte strax innan bytte slakteri (har
sokt konsonant information).

| ett fall &r det mojligt att leverantéren har sokt konsonant information for att minska
dissonansen. Leverantdren &r ndjd med att ha bytt slakteri men sdger att det inte blev lika stor
skillnad i 16nsamhet som han fran borjan raknade med, framst darfor att suggorna inte
fungerar lika bra som Swedish Meats. Han sdger att transportorganisationen i Swedish Meats
ar for slimmad och namner det investoragda slakteriets transporter som en fordel. Innan
leveranttren bytte slakteri kan han inte ha vetat hur det investordgda slakteriets transporter
fungerade utan detta maste han ha jamfort och konstaterat efter bytet. Detta skulle kunna vara
ett forsok att finna konsonant information, inte for att han &r missnéjd utan for att han blev
mindre nojd dn han forvantat sig. Leverantoren sade att en VVD:s avgangsvederlag var en
utlésande faktor till att han bytte. Det kan vara svart att legitimera ett stort beslut med en
sadan anledning, varfor individen kanske borjar soka efter andra anledningar i efterhand.
Kanske de tva leverantorerna som bytte pga. ett slakteris nedlaggning tankte likadant. Efter
bytet sokte de konsonant information for att minska sin dissonans. De tva leverant6rerna bytte
tillbaka till Swedish Meats efter ett antal ar, tydligen fann de inte tillrackligt bra anledningar
att stanna kvar. En av leverantorerna sade att priset som fran borjan verkade battre pa det
investoragda slakteriet inte gav béattre lbnsamhet, eftersom klassningen blev samre.

Hypotes 10. Om leverantdrerna till ett slakteri ser leverantdren till andra slakterier som
en mer homogen grupp kan det tyda pa att leverantérerna till det forsta slakteriet ser
sig som en ingrupp. Ingruppen kan ha en negativ bild av utgruppen.

De flesta tycker att det finns skillnader mellan leverantdrerna till de olika slakterierna. Av
Swedish Meats-leverantdrerna tror tre att de investorédgda slakteriernas leverantorer ser mer
till ekonomi. Tva leverantorer som tidigare salt till investoragda slakterier tror att manga &r
mindre och att manga &ar “slarviga”. En leverantor tror att det har dndrats och att det nu dven
ar storre som levererar till de investorédgda slakterierna. De investordgda slakteriernas
leverantorer tror delvis samma saker om sig sjalva. Fyra leverantorer tror att de ser mer till
ekonomi an vad Swedish Meats-leverantérerna gor. En leverantor tror att det &r mest aldre
som ar foreningstrogna medan det ar yngre som byter. En annan tror att det var sa forr men att
det inte &r nagon skillnad langre. De som tidigare levererat till Swedish Meats tror att dess
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leverantdrer ar foreningstrogna eller mer intresserade av att folja regler och folja med i miljo-
och etikfragor. Eftersom manga delvis tycks se andra leverantérsgrupper som utgrupper kan
detta bidraga till att de inte vill byta slakteri. Vem vill tillhdra gruppen med slarviga
leverantorer? Samtidigt ses samma grupp av andra leverantorer sasom mer ekonomisk, vilket
kanske kan vara lattare att acceptera.

Hypotes 11. Leverantéren kan tro att hans slakteri borde betala bast av ndgon
anledning (ex att det ar ett kooperativ) och noterar darfor ej pga sitt schema om ett
annat slakteri skulle betala béattre.

Bland Swedish Meats leverantorer finns det tva som inte tror att deras slakteri betalar bést.
Dessutom finns tre som inte tror att Swedish Meats betalar bast men som anser att det ger
béattre resultat ndr de tar hansyn dven till avelsmaterial och service.

En annan majlig forklaring &r att Swedish Meats-leverantorernas schema hindrar dem fran att
notera att de investordgda slakterierna betalar battre. Leverantdrerna kan tro att Swedish
Meats betalar bast darfor att det ar ett kooperativt foretag vars mal ar att ge medlemmarna
storsta nytta. Ett investoragt slakteri har som framsta mal att ge sina dgare avkastning pa insatt
kapital. Da det investoragda slakteriet betalar battre &n Swedish Meats strider det mot
leverantdrens schema vilket gor att han inte tar notis om det. Information som
Overensstammer med hans schema skulle i detta fall kunna vara att Swedish Meats
djurmaterial betingar ett hogre vérde.

Hypotes 12. Leverantorens referensgrupp bestar av anda leverantérer till samma
slakteri.

Det verkar inte som om leverantdrernas referensgrupper bestar av leverantorer till sasmma
slakteri. Leverantérerna pratar om grisar med andra leverantérer som de traffar pa olika mote
och tillstallningar. Referensgrupperna verkar mer besta av leverantorer som bor i
leverantdrens geografiska narhet. De ar inte nédvéandigtvis grannar. Swedish Meats-
leverantérerna verkar till hogre grad ha referensgrupp fran sitt slakteri. Skillnaden kan bero pa
att Swedish Meats har fler moten for sina leverantorer. Ibland traffars de i grisklubbar vilka
bestar av enbart Swedish Meats-leverantorer. Dessutom har Swedish Meats fortroendevalda,
vilka har kontakt med leverantrerna och kanske ger en samhorighet som kan uttryckas som
en ingrupp.

Hypotes 13. Leverantorernas referensgrupp har asikter om vilket slakteri man bor
leverera till.

Referensgrupperna verkar ha asikter om slakterierna. Leverantdrerna refererar ofta till vad
andra leverantdrer har sagt om de andra slakterierna. De intervjuade leverantorerna har liksom
andra leverantorer asikter om slakterierna, vilket kan ge en indikation om vilka asikter som de
andra leverantorerna har. Leverantorerna verkar i alla fall ha asikter om slakterierna men
vilken vikt som laggs vid andras asikter skiljer sig fran individ till individ.
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Hypotes 14. Referensgruppen har inflytande pa leverantoren.

Det verkar som om flera leverantorer paverkas av vad deras kollegor séger om slakterierna,
vilket ar naturligt om de tillhér samma referensgrupp. Normerna som referensgruppen stéller
upp kan tex reglera vilket slakteri som gruppmedlemmarna bor leverera till. For flera
leverantorer ar referensgruppens asikter viktiga men det verkar som om referensgruppen har
mindre inflytande pa de storsta leverantdrerna. Leverantoren diskuterar grisar och slakterier
med sina kollegor. Han jamfor sina attityder med de andra leverantorerna; det kallas social
jamforelse. Om leverantéren har fortroende for sina kollegor, ar det troligt att han antar
samma attityd. En leverantor refererar till en kollega som har bytt till ett investoragt slakteri.
Han har inte haft ndgon kontakt med det slakteriet men ar mycket positiv till det. Sannolikt
har hans attityd paverkats av kollegan.

Hypotes 15. Leverantorerna vill leverera till ett narbeléget slakteri.

Flera tycker att det &r viktigare hur lang tid det tar att kora till slakteriet an avstandet. De
papekar att det ar lugnt i bilen under farden, men att det &r stressigt for grisarna vid
lastningen. De flesta tycker att ekonomin ar viktigare an avstandet till slakteriet.
Leverantorerna, som svarade att avstandet inte hade ndgon betydelse, motiverade sina svar
med att ekonomin &r viktigare. Om grisarna skulle aka langt, t.ex. till Linkoping, skulle det ha
betydelse, tycker tva Swedish Meats-leverantorer. En anser att det ar oacceptabelt langt,
medan den andre &r radd att grisarna forlorar pa en sa lang resa, utan att lagga vikt vid nagra
djurskyddsaspekter.

Det faktum att tva leverantorer bytte till investoragda slakterier for att grisslakten i Kavlinge
lades ner talar for att avstandet har viss betydelse. Leverantorerna menar det var ett daligt
beslut att lagga ner slakten. Darfor behover det inte bara vara det 6kade avstandet som fick
dem att byta, utan dven att de ogillade beslutet. Nedldggningen kan vara en utlésande faktor
men beslutet grundar sig troligen pa ett underliggande missndéje. En av leverantérerna tycker
det ar markligt att "folk sager lagg ner slakteri men inte det jag lamnar till” samtidigt sade
han: ”...men jag gjorde ju likadant da...” Avstandet till slakteriet verkar ha mindre betydelse
for de storsta producenten an for de minsta. Manga sager att det far vara rimliga avstand.

En leverantor borjade leverera till Swedish Meats darfor att han anséag att det var den béasta
affarspartnern. En annan borjade leverera till ett investordagdt slakteri for att det var det som
betalade bast just da. Alla andra levererar till respektive slakteri pga. att deras foraldrar
levererat dit, att garden var leverantorer da intervjupersonen tog 6ver den, eller att de var
foreningstrogna.

Hypotes 16. Leverantdren jamfor sig med andra som har bytt slakteri, om han bérjar
funderar pa att byta slakteri.

Det verkar inte alltid vara sa att man jamfor sig med andra. Bara en av de som har bytt slakteri
sager att han tog kontakt med andra, som levererade till det slakteri han funderade pa att byta
till. Detta kan vara en effekt av att en del leverantorer anvénder sig av anpassande
rationalitet. Da anpassande rationalitet anvands sker informationsinhamtningen kontinuerligt
och beslutsprocessen &r en kontinuerlig process, vilket gor att lantbrukaren kan fatta snabba
beslut. Leverantdren beaktar sin vision om hur foretaget ska utvecklas, tidigare erfarenheter
och experiment.
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Hypotes 17. Attityden till slakteriet kan paverkas av t.ex. inkoparen eller telefonist pa
slakteriet.

Fréamst verkar det vara djurtransportschaufforen som har kontakt med leverantérerna. Flera
leverantérer har ocksa regelbunden kontakt med slakteriets tillforselansvarige. Leverantorer,
vars grisar hamtas av en och samma chauffor, tycker som regel att det ar bra. Flera beréattar att
de ar nojda eller missndjda med chaufférerna. Leverantérerna ar allmant néjda med det
bemotande de far pa slakterierna. De flesta &r ocksa njda med sin tillférselansvarige. En
leverantor tycker att han blir otrevligt bemdétt av en person pa Swedish Meats, men att det inte
gor sa mycket nu nar den mesta kontakten gar via Internet.
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6 SLUTSATSER

| den empiriska studien har det framkommit att vissa faktorer paverkar leverantorens beslut
om att byta eller inte byta slakteri. De som &r n6jda med sina slakterier har ingen anledning att
byta. Det verkar som om en leverantor ar ndjd med sitt slakteri om han tror att detta ger bast
ekonomi. De investordgda slakteriernas leverantorer tror att deras slakteri betalar bést. Aven
flera av Swedish Meats-leverantdrerna har samma uppfattning.

Alla leverantérer som har bytt slakteri ar missnéjda med nagot pa det forra slakteriet. De som
bytt till investordgda slakterier ar missndjda med Swedish Meats betalningsformaga. Flera ar
ocksa missbelatna med hur foretaget skéts. Det enda sattet for leverantoren att paverka var att
lamna foretaget (exit). Leverantorerna rostade med fotterna. Av leverantdrerna som bytt till
investoragda slakterier anger tva att de bytte pga. nedlaggning av slakteriet som lag narmast
dem. Tva andra bytte for att slakteriet inte hamtade deras grisar och en for att en VD fick
avgangsvederlag. Dessa tre handelser ar troligen utlésande faktorer, vilka inte hade varit
utlésande om inte ett missndje redan funnits. Tva av leverantdrerna som bytte till Swedish
Meats var missndjda med avelsmaterialet hos de investoragda slakterierna. Det verkar inte
finnas nagra direkta utlésande faktorer.

Alla leverantorer har nagon gang funderat pa att byta slakteri. Av de investoragda
slakteriernas leverantorer finns de som ar missnojda med smagrisarna eller suggornas
produktion. Andra synpunkter ar att den tillférselansvarige ej besokt garden och att det ar
dalig information fran slakteriet. Bland Swedish Meats-leverantorerna ar flera missnéjda med
priset och att foretaget ar for stort. En ogillar informationen fran slakteriet. Det kravs inte
mycket for att jag ska byta, sdger flera av Swedish Meats leverantorer. De 6vriga skulle byta
om de fick battre betalt eller blev missndjda.

Leverantdrerna (dven de som bytt) till det investoragda slakteriet kraver ett hogre pris for att
byta slakteri. Leverantorerna som bytt fran Swedish Meats tycker att féreningen kanns otrygg
och att féretaget maste ga med vinst for att de ska ga tillbaka. En del Swedish Meats-
leverantorer ar lojala mot sin forening och tror att deras handlande kommer att 16na sig i
langden. De sager att priserna kan variera under aret och aven prisskillnaden mellan
slakterierna, men att det i langden inte &r I6nt att byta.

Swedish Meats-leverantdrerna stannar kvar hos slakteriet pga:

Det finns uttradeshinder, till exempel mellangardsavtal.
e Pigham-korsningen varderas hogre an de investordgda slakteriernas ras.
e Séljaren anvands som radgivare och expert.
e Det dr bekvamt att inte behdva gora ett nytt val.

Flera av leverantorerna tycker att det &r ett stort beslut att byta slakteri, framst av foljande
anledningar:

e Leverantoren vill ha en langsiktig relation till slakteriet.

e Leverantoren har inte hade bytt forut.
e Leverantoren ar foreningsmanniska.
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Leverantorerna verkar inte tycka att avstandet till slakteriet ar avgérande. En del menar att
slakteriet ska finnas inom rimligt avstand. For andra spelar avstanden ingen roll, utan priset ar
det viktiga, antingen genom att leverantoren levererar till det slakteri som betalar bést eller att
Swedish Meats har farre slakterier. Samtidigt finns det leverantdrer som har bytt till
investoragda slakterier for att anlaggningar har lagts ner. Det okade avstandet var troligen inte
anledningen till att leverantorerna bytte, utan beslutet var daligt férankrat bland
medlemmarna. De flesta borjade leverera till respektive slakteri, eftersom att deras foraldrar
levererat dit eller att de &r foreningstrogna.

Det verkar inte som om leveranttrernas referensgrupper bestar av leverantérer till samma
slakteri. Referensgrupperna bestar oftare av kollegor, som bor geografiskt nara. Swedish
Meats-leverantorerna har i hogre grad referensgrupper fran sitt slakteri. Skillnaden kan bero
pa att Swedish Meats har fler méten for sina leverantérer. Referensgrupperna verkar ha
asikter om slakterierna. Leverantorerna refererar ofta till var kollegor har sagt om de andra
slakterierna, varfor det ar rimligt att anta att de paverkas av vad andra sager. Referensgruppen
tycks ha mindre inflytande pa de storsta leverantorerna.

De stdrre leverantorerna gynnas mer an de sma av de investoragda slakteriernas tillagg (se
bilaga 2), eftersom prisskillnaden 6kar da antalet levererade arsgrisar okar. Detta forstarks om
leveranttren har specialavtal med det investorédgda slakteriet.

Swedish Meats har inte helt blivit ett sjalvkostnadskooperativ vilket indikeras av att det inte
konkurrerar med de investoragda slakteriernas priser. Flera leverantdrer sager ocksa att de
tycker att flera tjansteman pa Swedish Meats ar kvar i regleringstankandet. En del tycker det
ar viktigt att Swedish Meats inte har specialavtal, vilket visa pa att likavardestankandet finns
kvar bland leverantorerna. Foreningen bygger pa likabehandlingsprinciper. Det marks
tydligast pa kvantitetstillaggen som paverkar priset mindre &n de investoragda slakteriernas.

Sjalvkostnadskooperativ kan ocksa subventionera leverantorsgrupper pa bekostnad av andra,
om det &r ekonomiskt motiverat (Nilsson & Bjorklund, 2003). Exempel pa sadana
subventioner ar frakter. Leverantérerna betalar samma avgift oberoende av transportstrécka
och kvantitet. De som bor langt fran slakteriet eller levererar sma kvantiteter subventioneras
av de som har néra till slakteriet eller lamnar fulla lass. Subventionen kan motiveras av att alla
leverantorer tjanar pa om slakteriet 6kar sitt kapacitetsutnyttjande och ékande
stordriftsfordelar.

Ett sjdlvkostnadskooperativ som ar marknadsledare borde genom sina stordriftsfordelar vara
prisledare. Efter hand som Swedish Meats anpassar sin kapacitet till sina volymer och
minskar antalet anlaggningar kan féreningen komma ytterligare ett steg mot
sjalvkostnadskooperation.

Slutsatser om slaktgrisproducenter som helhet kan bara dras efter en kvantitativ studie. Detta
arbete ger dock indikationer om hur slaktgrisproducenter i Skane resonerar.
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Bilaga 1: Intervjuguide

1 Inledande fragor
1. Hur manga hektar odlar du?
2. Hur manga slaktsvinsplatser har du?
3. Stall?
4. Utfodring?
5. Hur lange har du hallit pa med slaktsvin?
2 Tema
Personliga kontakter
6. Vilket slakteri lamnar du till?
7. Hur &r det att Iamna dit?
8. Hur lange har du ldamnat till slakteriet?
9. Har du nagon kontaktperson pa slakteriet?
10. Vad é&r fordelen med att ldamna till slakteriet?
11. Finns det nagra nackdelar?
12. Vad ér viktigt for att man som lantbrukare ska vara ndjd med slakteriet?
Avrakningspris
13. Vad &r avrakningspriset idag?
14. Vilka tillagg finns?
15. Skiljer det sig mot andra slakterier? (pris och tillagg)
16. Var hittar du de andra slakteriernas avrékningspriser?
Andra slakterier
17. *Har du lamnat till nagot annat slakteri tidigare?
18. Finns det nagra nackdelar med att lamna till privat/koop-slakteri (det andra)?
19. Finns nagra fordelar?
20. Finns det nagon skillnad mellan leverantorer till ditt slakteri och leverantorer till andra
slakterier?
21. Kanner du nagon som levererar till nagot annat slakteri?
Kollegor
22. Brukar du tréffa andra svinproducenter?
23. Vad diskuteras da?
Val
24. Vad skulle kravas for att du skulle byta till privat/koop slakteri?
25. Var far du information ifran?(priser mm)
26. Finns det ndgon annan du diskuterar med innan du fattar beslutet?
3 Avslutning
27. Hur kom det sig att du borja leverera till detta slakteriet?
28. Har nagot slakteri forsokt fa dig att byta?
Till leverantdr som har bytt:
29. Hur gick det till nér du bytte slakteri?
30. Hur fick du tag i information
31. Var det ett stort beslut?
32. Vad fick det for konsekvenser?
33. Hade du raknat med dem?
Till leverantér som ej har bytt:
34. Har du funderat pa att byta slakteri?
Om svar ja:
35. Hur far du information om det andra slakteriet?
36. Tycker du det &r ett stort beslut?
37. Vad tror du att det far for konsekvenser?
38. Tillagg
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Bilaga 2: Prisstatistik

42

pris kr/kg

Pris/kg

12,00
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0,00
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30000
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———-5slp
ugglarp
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