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Sammanfattning

Syftet med denna studie &r att kartlagga sma och medelstora styckningsforetags
forutsattningar och mojligheter vid en forandring av marknaden. Utifran kartlaggningen skall
studien belysa vilka mojligheter som finns for ett foretag gallande vertikal och horisontell
integration eller avveckling samt olika strategier, ndmligen kostnadsoverlagsenhet,
differentiering och fokusering.

Konkurrensdkningen beror till stor del av dagligvarukedjornas dkade centralisering samt
konsumentpackat kott (kpk) Centraliseringen av handelns kotthantering andrar
forutsattningarna for kottindustrin. Tidigare, innan dagligvarukedjorna infort
konsumentpackat kott kopte butikerna ofta kétt fran lokala styckningsforetag. Pa grund av
centraliseringen av daglivaruhandelns styckningverksamhet kan endast stora
styckningsforetag leverera tillrackligt stora kvantiteter kott. Darmed har mindre
styckningsforetag svart att agera pa dagens marknad.

For att kunna verka pa den framtida marknaden behdver styckningsforetagen en val definierad
strategi. Valet av strategi ar beroende pa foretagets forutsattningar. En strategi kan vara
differentiering; en annan pa samverkan med andra foretag i natverk; ytterligare en kan vara en
profilering mot lokala produkter. Vidare kan den bésta strategin for vissa foretag vara att
verksamheten avvecklas.

Den teoretiska basen for studien ligger inom Structure, Strategy, Performance-paradigmet.
Inom detta ryms skilda teorier, som handlar om foretags strategival och
organisationsstrukturer. | detta arbete har Porters konkurrensstrategier valts for att beskriva
forandringarna i styckningssektorn. Det empiriska materialet till undersékningen har
insamlats under hdsten 2005 genom en enkét till alla foretag, som dr medlemmar i Kott- och
Charkforetagen och som bedriver styckning i nagon form. Av de foretag, som ingick enkéten,
valdes sex ut for kvalitativa intervjuer. Fragorna i bade enkaten och intervjuerna avsag
strategier och organisationsstrukturer inom styckningsindustrin.

Av enkaten och intervjuerna framgar det att styckningsforetagen bedémer att marknaden blir
mer konkurrensutsatt. Undersokningen visar att de storsta hoten kommer fran
dagligvaruhandlens ¢kade centralisering och konsumentpackat kott. For att kunna konkurrera
med konsumentpackat kottet anser foretradarna for de sma och medelstora
styckningsforetagen att de maste differentiera och fokusera produkten. De maste gora
produkten unik och fokusera mot en del av marknaden, som inte tacks av dagligvaruhandlens
konsumentpackade kott eller av Swedish Meats produkter.

Genom att integrera framfor- och bakomliggande verksamheter kan dgarna fa en dkad
kontroll pa kéttforadlingskedjan och en hogre Ionsamhet. En 6kad vertikal integration leder
till en jamnare inkomst Gver aret, genom att slakt, styckning och chark ar olika lénsamma vid
olika delar av aret.

En annan strategi kan innebéra att dgarna avvecklar verksamheten och investerar det frigjorda
kapitalet i en verksamhet, som ger béttre avkastning.



Abstract

The aim of this thesis is to elucidate the ongoing structural changes in the Swedish dressing
industry. The cause of these changes is consolidation in retail industry and increased sales of
pre-packed meat. Previously each grocery store owner could buy dressed meat from local
dressing companies. Now it is more common that the retailers buy meat from a centralized
supplier. Only large dressing companies can supply the pre-pack firms with meat. This means
that small and medium sized dressing companies have lost important markets.

The theoretical base of this thesis is the structure, strategy, performance paradigm. Within this
paradigm there are different firm strategies and organizational structure. For this thesis
Porter’s competition strategies have been selected. The empirical material was gathered
during the autumn 2005 through a questionnaire to members in The Swedish Meat Industry
Association. Among the companies which answered the questionnaire six were selected for
interviews. Both the questionnaire and the interviews contained questions about strategies and
organizational structure.

Both the answers to the questionnaire and the interviews indicate that there will be increased
competition. The owners of the dressing companies acknowledge that the consolidation in the
grocery industry and the pre-packed meat are the major threats against the industry. To be
able to compete the owners need to use a strategy based on differentiation, focusing their
products. The product must be unique and be focused to a specific part of the market which is
not covered by the pre-packed meat or Swedish Meats’ products.

If small and medium sized dressing companies should succeed in a market with increased
competition, one strategy may be vertical integration. When a dressing company integrates
slaughter and cured meats companies they get a better control over the production and a more
equivalent income over the year.

Another strategy could be to terminate the company and reinvest the capital in an activity
which gives a better return.
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1. Inledning

Detta kapitel innehaller bakgrund, problemanalys, syfte och upplaggning for arbetet.
Meningen med inledningskapitlet ar att beskriva de bakomliggande faktorerna som
ligger till grund till studien samt vilken metod som anvants vid skrivandet av arbetet.

1.1 Bakgrund

Den svenska dagligvaruhandeln har l&nge dominerats av de tre blocken AxFood, Coop och
Ica. Dessas samlade andel av den svenska marknaden uppgar till sextioatta procent
(www.sch.se). Den svenska handeln har under 1900-talet varit relativt fri fran utlandsk
konkurrens, men har forandrats mycket under det senaste artiondet. Handelsblocken har blivit
mer internationaliserade, utlandsdagandet har tkat samt uttkat samarbete med utlandsk handel
har inletts. Ica &gs till sextio procent av hollandska Ahold (www.ica.se). Coop har slagits
samman med sina danska och norska motsvarigheter.(www.coop.se). Axfood ar fortfarande
svenskagt.

Konkurrensen inom dagligvaruhandeln har dven ékat genom att utlandska lagprisbolag som
Lidl har etablerats pa den svenska marknaden. Dessa lagprisbolag tvingar de svenska
dagligvarukedjorna att sdnka samtliga kostnader. S&nkningen av kostnaderna sker bland annat
genom Okad stordrift och expansion av de egna mérkesvarorna (EMV) samt 6kad central
varuupphandling. Idag planléggs i en 6kande utstrackning butikens sortiment centralt, vilket
minskar butikschefernas mojlighet att valja produkter och leverantorer.

Kottforsaljningen star for 14 procent av omséattningen inom dagligvaruhandeln, vilket gor att
den &r den enskilt storsta varugruppen (www.sch.se). Kottdisken i en butik har ofta varit
olonsam, da den kraver styckningsmaskiner samt charkutbildad personal.(Petersson.2005) For
att 6ka I6nsamheten i kétthanteringen har de stora handelsblocken Gvergatt till en mer
centraliserad kotthantering, vilket kallas konsumentpackat kott (kpk). Kpk-konceptet innebar
att finstyckning, malning samt paketering av kétt sker centralt pa en anlaggning istallet for att
det gors i varje butik. Genom centraliserad kotthantering kan butikerna ta bort kostnader for
koéttmaskiner och styckningskunnig personal.

De centrala kpk-anlaggningarna kréaver stora volymer av koétt vilket innebar att endast stora
styckningsforetag kan leverera tillrackligt mycket ravara. De mindre leverantérerna av styckat
kott kan i manga fall inte leverera tillrackliga mangder for att vara ett alternativ som
leverantor till Kpk-anlaggningarna. De sma och medelsstora styckningsforetagen, som
tidigare levererade till butik, har férlorat en viktig marknad och har problem att leverera kott
till de nya kpk-anlaggningarna. Nagra av de medelstora styckningsforetagen har dven kpk-
verksamhet men i en mindre omfattning.

Denna studie dgnas at att utreda vilka strategiska mojligheter de mindre och medelstora
styckningsforetagen har. Darvid maste beaktas att olika omstandigheter leder till att olika
strategierna ar lampliga.



1.2 Problemanalys
Sma och medelstora styckningsforetag

Ett styckningsforetag brukar ofta vara steg tva i foradlingskedjan av kétt. Dess huvudsakliga
verksamhet ar att foradla kottravara i form av slaktkroppar, som kopts fran slakteri, och sedan
leverera kott antingen till dagligvaruhandeln eller till nasta led inom koéttforadlingskedjan,
vilket i huvudsak ar charkforetag.

Ett foretag inom kottforadlingen kan vara specialiserat pa endast en del av kedjan, till
exempel styckning av helfall och slaktade djur, eller sa har foretaget kombinerat styckningen
med dvriga led i kedjan, dvs slakt och charkuteri. Genom att kombinera flera verksamheter
har foretagen vertikalt integrerat flera led inom kottforéddlingskedjan. Denna studie avser de
problem, som uppstar inom produktionsledet styckning, eftersom det ar denna verksamhet
som primért hotas av den centraliserade kotthanteringen.

Den svenska styckningsindustrin bestar ar 2005 av ca 250 foretag, som har tillstand av
livsmedelsverket att bedriva styckning (www.slv.se). Majoriteten av foretagen ar smaa, raknat
bade till omséattning och till antal anstallda. Enligt Europeiska Unionens definition av foretag,
har mikroforetag 0-9 anstallda, smaforetag har 10 till 49 anstéllda och ett medelstort foretag
har 50 till 249 anstéllda www.eu-upplysningen.se). De flesta svenska styckningsforetag ligger
i dessa tre klasser. ndast tre foretag, Swedish Meats, Atria och KLS, har fler &n 250 anstéllda.

Inom ett foretag med integrerad verksamhet inom kottforadling paverkas de 6vriga
verksamhetsgrenarna, om styckningsverksamheten omorienteras eller l&ggs ner. Det betyder
att de 6vriga verksamhetsgrenarna maste beaktas vid analyserna av foretagens strategier for
styckningsverksamheterna — det betyder inte att studiens fokus ska breddas till att omfatta
ocksa annat an styckningen.

Begreppet foretag kan tolkas pa skilda satt — ur dgarens perspektiv eller medarbetarnas, sasom
en juridisk person eller som en eller flera produktionsenheter, mm. Eftersom studien handlar
om strategiska val, &r det &garens perspektiv som véljes. Det &r ju dgaren som fattar beslut om
strategiska fragor for foretaget. | och med det &r ocksa nedlaggning, avyttring och
rekonstruktion av foretaget eller delar av foretaget strategiska mojligheter. Om samma foretag
finns kvar efter det att strategin ar implementerad ar av underordnad betydelse.

Forutsattningar for strategier

En strategi ar ett sétt att agera pa en marknad. Inom den ekonomiska teorin finns manga
exempel pa strategier. Skillnaden pa dessa ar stor. Det finns strategier som fungerar bra for ett
foretag, men inte for ett annat. Slagkraften i en bestamd strategi beror for det forsta pa
foretagets existerande egenskaper, och dessa kan variera starkt. Foretag skiljer sig vad géller
finansiell styrka, produktionsapparatens kvalitet, ledningskapacitet, lokalisering, placering i
natverk, agarstruktur och otaliga andra hanseenden. Vidare har omvérldens karakteristika
betydelse for hur olika strategier kan lyckas. Det galler efterfragan fran kunderna
(innefattande dessas priskanslighet, kvalitetskrav, servicebehov, osv.), konkurrenternas
agerande, kapitalmarknadens syn pa foretaget, arbetskraftsmajligheter, mm.

Alla tankbara faktorer, som kan paverka styckningsforetagens strategival, ar av intresse for
denna studie. Som exempel kan nagra av dessa faktorer kommenteras.



En faktor kan rdra agarstrukturen. Det kan finnas skillnader mellan ett familje&gt foretag och
ett storre foretag med externa &gare. Vid val av strategi kan det inom familjedgda foretaget
finnas vissa icke-ekonomiska drivkrafter. Ofta finns det emotionella kopplingar satillvida att
man kan vilja att foretaget skall finnas kvar inom familjen eller att man kénner ansvar for de
anstéllda. | ett foretag med andra dgare dr det ofta endast ekonomiska drivkrafter bakom
besluten, vilket gor att beslut om forséaljning eller personaluppsagningar ar lattare att
genomfora.

Vid foréandringar av verksamheten har de finansiella forutsattningarna rimligtvis stor
betydelse. En fraga galler hur mycket eget kapital foretaget har och hur lange det kan drivas
med en forlust sa att det kan dverleva konjunktursvangningar. En annan fraga & om agarna ar
villiga att satsa sina investeringsmedel i en verksamhet, som kan ténkas ha en oséaker framtid.

En faktor ar vilken typ av produktionsanlaggning som finns och vilket skick den ar i. En
omodern och nedgangen anlaggning kraver i regel stora investeringar for att bli ekonomiskt
hallbar for fortsatt produktion, vilket ofta leder till att foretagets likviditet blir forsamrad.

Det finns troligen stora regionala skillnader i styckningsbranschen. Det antas att ett foretag i
glesbygden har dyra transporter till omraden med stor efterfragan av kott.

Strategimojligheter

Det finns olika sétt att betrakta foretagsstrategier. En indelning ar den som Porter (1998)
foreslar, namligen i lagkostnadsstrategi, differentieringsstrategi och fokusstrategi. Ett annat
synsatt &r i termer av vertikal respektive horisontell integration.

Vertikal integration ror kopplingen mellan tva eller flera led av foradlingskedjan. Ett
styckningsforetag kan till exempel producera charkprodukter och pa sa vis omfatta en storre
del av produktionen. Foretaget kan kdpa ett redan existerande charkforetag eller bygga upp en
egen sadan verksamhet. Alternativt kan foretaget etablera starka relationer till ett eller flera
andra foretag i ett senare eller tidigare led av foradlingskedjan utan att det finns nagot dgande.
Det finns manga varianter — strategiska allianser, som ofta ror nagon specifik
foretagsfunktion; langsiktiga avtal om inkop och forséljning; gemensamt dgande av ett tredje
foretag, mm.

Horisontell integration ror relationer mellan aktérer inom samma led av forédlingskedjan, till
exempel tva eller flera styckningsforetag. Olika styckningsforetag kan genom samarbete eller
samgaende (uppkop eller fusioner) spara kostnader och dven fa en starkare
forhandlingsposition gentemot sina handelspartner.

For foretag med daliga forutsattningar kan lésningen vara att den existerande &garen upphor
med verksamheten. En majlighet ar att verksamheten laggs ner helt och hallet. En annan
mojlighet ar att foretaget avyttras helt eller delvis, varvid verksamheten fortsétter i nagon
form men under ett annat dgandeskap. | sa fall ar det intressant vilken slags investerare den
nye dgaren ar och vilken den framtida verksamheten blir. Har aterkommer fragor om vertikal
och horisontell integration. Koparen kan vara ett foretag, som redan agnar sig at motsvarande
verksamhet eller ett foretag, som &r verksamt i ett tidigare eller senare led i foradlingskedjan. I
princip kan det ocksa vara en kdpare, som inte har nagon narliggande verksamhet, men det ar
inte sannolikt.



Resonemanget ovan anger tva dimensioner, namligen den vertikala eller horisontella
integrationens omfattning respektive integrationens styrka. Omfattningen av vertikal
integration uttrycker hur stor del av foradlingskedjan som bedrivs pa en samlad ledning,
medan den i horisontell integration avser hur stor del av marknadens samlade produktion som
sker under en och samma ledning. Styrkan i integrationen varierar fran gemensamt agande via
delat 4gande, langsiktiga kontrakt, osv. andra fram till att det kan finnas natverk av féretag
och foretagare.

De tre sa kallade generiska strategier, som Porter foreslar, ar inte helt utbytbara. Hur pass bra
de olika strategierna lampar sig for ett foretag beror pa vilka forutsattningar det finns pa en
marknad och vilka egenskaper foretaget ifraga har. Kostnadsoverlagsenhet ar en god strategi i
en marknadssituation, dar koparna valjer leveranttrer och produkter primart utifran pris, bara
produktens egenskaper nar upp till vissa krav. Darmed finns det utbytbarhet mellan olika
saljare. Det betyder att den producent, som har férmaga att producera till lagre kostnader an
vad konkurrenterna kan, kommer att vinna i konkurrensen. Med stor sannolikhet har denne
producent en stor produktionsvolym, varvid stordriftsfordelar kan uppnas.

Differentieringsstrategin kan uppfattas sasom producenternas forsok att undvika hard
priskonkurrens. | stallet handlar konkurrensen om att bast mojligt tillfredsstalla kbparnas
onskemal om specifika produktegenskaper. Forutsattningen for att denna strategi ska vara
gangbar ar darmed att det finns heterogenitet i efterfragan. Kunderna kan forvisso vilja kopa
billigt, men det avgdrande ar att de far produkter, som passar deras behov val. For att
producenten ska lyckas med en differentieringsstrategi kravs dels kapital, i och med att
produktionen blir dyrare till foljd av stora investeringar i produktutveckling, produktion,
marknadsanalyser, marknadsbearbetning, distribution, mm.

Fokusstrategier kannetecknas av att saljaren arbetar pa en avgransad marknad, som kan vara
en geografiskt lokal marknad eller en mindre kdpargrupp med speciella krav. En typ av
fokusstrategi gar ut pa differentiering, men det ar da endast nagot eller nagra fa
produktvarianter som erbjuds, medan en annan typ dr att séljaren anpassar sin verksamhet till
koparna pa ett satt, som bidrar till att dessa kan halla laga produktionskostnader.

Det kan hdvdas att Porters strategiindelning har en koppling till de olika typerna av
integration. For att ett foretag ska kunna producera till Iaga kostnader och kunna sélja till ett
lagt pris ar stordrift av avgorande betydelse — samtidigt som det ocksa finns andra krav. Det
innebdr att kostnadsoverlagsenhetsstrategin har battre forutsattningar, om den horisontella
integrationen &r stark.

Motsvarande staller en valfungerande differentierad produktion krav pa god samordning
mellan de olika leden i forédlingskedjan. Om slutresultatet ska bli en produkt, som
tillfredsstaller speciella 6nskemal hos kdparna, ar det troligt att producenten har lyckats val
med att finna ravaror, som ar perfekt lampade for produktionen ifraga. Konkurrensen mellan
olika producenter av differentierade produkter avser bland annat férmagan att skapa en
vélfungerande foradlingskedja. Med andra ord kan man havda att det finns en viss koppling
mellan differentieringsstrategier och vertikal integration.

En slutsats av det ovanstaende &r att studien har ett fokus mot vertikala och horisontella
relationer inom kottforadlingskedjan. Studien handlar om raden av och omfattningen av saval
vertikal som horisontell integration, s som dessa kan yttra sig for styckningsforetag.



1.3 Syfte

Syftet med denna studie &r att kartlagga sma och medelstora styckningsforetags
forutsattningar och mojligheter vid en forandring av marknaden. Utifran kartlaggningen skall
studien belysa vilka mojligheter som finns for ett foretag gallande vertikal och horisontell
integration eller avveckling samt olika strategier, ndmligen kostnadséverléagsenhet,
differentiering och fokusering. Genom att undersoka hur styckningsféretag paverkas av
forandrade konsumtionsheteenden pa grund av handelns 6vergang till konsumentpackat kott,
skall studien utgora ett stod for dgare som ar i behov av att férandra verksamheten for
foretaget.

1.4 Uppléaggning

Denna studie genomfors som ett examensarbete inom dmnet foretagsekonomi vid
institutionen for ekonomi, Sveriges lantbruksuniversitet i Uppsala. FOr att en studie ska ge
relevanta resultat krgvs en teoretisk bas. Teorin hjélper lasaren att forstd den undersokta
verkligheten . Innan det gar att vélja en teoretisk bas kravs en beskrivning av
styckningsindustrin. | kapitel 2 presenteras en sadan, med fokus pa struktur och marknad.
Kartlaggningen bygger pa studiebesok hos styckningsforetag och studier av litteratur samt
aktuell press. Utifran kartlaggningen valjs relevanta teoretiska modeller om strategival och
konkurrenssituationer. Porters begreppsapparat, som valts i denna studie, presenteras i kapitel
3. Utifran kapitlen 2 och 3 utarbetas ett antal hypoteser i kapitel 4. Hypoteserna ar
konstruerade sa att de teoretiskt beskriver styckningsindustrin utifran branschbeskrivningen.
For att testa hypoteserna genomfors en empirisk undersokning, vilken presenteras i kapitel 5.

For att fa bade bredd och djup i undersokningen har kvantitativ saval som kvalitativ
informationsinhamtning valts. Den kvantitativa delen bestar av en enkét baserad pa
hypoteserna i kapitel 4. Intervjuformulgr har skickats till samtliga styckningsforetag som ar
medlemmar i Kott- och Charkforetagen (KCF). Den kvalitativa datainsamlingen genomfors
med intervjuer av ett mindre antal av KCF-s styckningsforetag. Intervjufragorna baseras dels
pa samma fragor som i enkaten, dels pa de svar som inkommit fran enkaten. Resultaten i den
empiriska undersékningen anlyseras sedan genom att faststélla styrkan av hypoteserna. Bade
den empiriska undersdkningen och analysen presenteras i kapitel 5. En kortfattad presentation
studiens slutsatser redovisas i kapitel 6.



2. Branschbeskrivning — svensk styckningsindustri

Detta kapitel beskriver strukturen inom den svenska styckningsindustrin samt den
svenska kottmarknaden. For att fa en helhetsbild av styckningsbranschen presenteras
primarproduktion av kott samt strukturen inom dagligvaruhandeln. Konsumentpackat
kétt ges extra utrymme, da det bedoms vara en avgorande faktor for styckningen i
Sverige. For att fa en god inblick i branschen gjordes intervju med Tommy Ogren,
agare till Ogrengruppen.

2.1 Struktur

Den svenska styckningsindustrin bestod ar 2005 av ungeféar 250 foretag, som bedriver
styckning i nagon form (www.slv.se). Majoriteten av foretagen ar mycket sma och har ofta
inga anstéllda utdver dgaren. Av samtliga styckningsforetag &r ca 70 anslutna till KCF. De
anslutna foretagen star for mellan 90-95 % av produktionen av styckat kott i Sverige. (Fredrik
Sundblad, Kcf)

Av de 70 foretagen ar manga kombinerade med nagon annan verksamhet inom
kottforadlingskedjan (se tabell 2.1). Den vanligaste konstellationen &r att foretagen ar
kombinerade med charkproduktion, och nést vanligaste &r samarbete med slakt. Mindre
vanligt &r att alla tre verksamheter ar integrerade inom samma foretag.

Tabell 2.1: Féretagssammansattningar inom den svenska styckningssektorn, antal foretag ( www.kcf.se)

Styckning +
slakt + chark; 9 .
Styckning; 14
) Styckning +
Styckning slakt: 17

+chark; 30

Den svenska styckningsindustrin bestar nastan uteslutande av sma och medelstora foretag,
matt efter antalet anstéllda. Fyra foretag utmérker sig genom att de ar betydligt mycket storre
an de dvriga och definieras som stora.

Med Europeiska Unionens fyrdelade definition av foretagsstorlekar har styckningsforetagen
indelats (se tabell 2.2). Den minsta typen av foretag kallas mikroféretag och har O till 9
anstéllda Darefter kommer smaféretag som har 10 till 49 anstallda, medelstora foretag som
har 50 till 249. De foretag som éverstiger 249 anstallda betecknas som storforetag. (www.eu-
upplysningen.se)



Tabell 2.2: Indelning av styckningsforetag matt efter antal anstéllda (www.kcf.se)

35

Styckningsforetag indelade efter antal anstallda

30 +

25 1

20

15 +
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[ 1]

0-9 10-49

50-249

@ Antal féretag

Enligt tabell 2.2 framgar att mikro-, sma och medelstora styckningsforetag ar flest. Raknat
efter omséattning och antal anstallda &r de tre storsta helt dominerande pa den svenska
marknaden. De star for 65 procent av den totala omséattningen och 75 procent av det totala
antalet anstéllda. (ww.kcf.se) Av dessa fyra ar Swedish Meats absolut storst med 45 procent
av omsattningen och 55 procent av antalet anstéllda inom den svenska styckningen. Siffrorna
i tabell 2.2 visar foretagens omsattning for den totala verksamheten. Det har inte gjorts nagra

omrékningar for att visa styckningens omsattning och antal anstéllda.

Da flertalet av styckningsforetagen ar smaskaliga ar de i manga fall familjedgda. Det &r ofta
familjeforetag som under flera generationer bedrivit nagon slags kétthantering. Dessa foretag
ar helt dominerande i mikro-, sma- och medelklasserna. Endast ett mindre antal féretag har
andra dagandeformer, till exempel bérsnotering, utlandségande eller kooperativt dgande.

2.2 Kottkonsumtion

Det har skett en betydlig konsumtionsokning av koétt hos den svenska befolkningen. Under de
senaste 10 aren har 6kningen varit betydande (se tabell 2.3). Fran att 1995 ha konsumerat
totalt 63.5 kg kott per capita forbrukar konsumenten,77.4 kg per capita ar 2004.

Tabell 2.3 Konsumtion av kétt per capita i Sverige (www.sch.se)

Kottslag/kg per capita 1995 2000 2003 2004
N6t- och kalvkott 18,7 22,6 25,1 25,1
Far- och lammkaott 0,8 0,8 1,1 1,1
Griskott 35,3 35,7 36,2 36,3
Fagelkott 8,7 11 13,8 15
Summa 63,5 70,1 76,2 77,4




Den 6kade konsumtionen kombinerat med att Sveriges kdttproduktion minskat, har medfort
att Sverige inte &r sjalvforsorjande av kott. Mellan aren 1995 och 2004 har den svenska
sjalvforsorjningen av notkott minskat fran 85 procent till 58 procent och fran 91 procent till
79 procent pa flask (se tabell 2.4). For att tillgodose konsumentens efterfragan sker en
betydande import av kott.

Mellan aren 1995 och 2004 6kade importen av gris- och nétkétt med 140 procent
(www.sch.se). Detta beror pa

minskad produktion samt att EU-intrddet medforde en forenklad handel Gver
nationsgrénserna. Den svenska konsumenten &r noggrann med svensk ursprungsmérkning vid
handel av kétt i butik, men ar mindre noggrann vad kottet har for ursprung pa restauranger.
Detta leder till att majoriteten av det importerade kottet séljs via restauranger eller inom
industrin. Endast en mindre del séljs i butik. (Kéttbranschen 2004 nummer 12). Det totala
vérdet av den svenska kottkonsumtionen var ar 2004 ca 24.5 miljarder SEK, vilket ar 7
procent mer an ar 1995 (www.sch.se).

Tabell 2.4 Importens andel av den nationella férsaljningen (www.sch.se)

Kottslag 1995 2000 2003 2004

N6t- och kalvkott 15 % 28% 41% 42%

Far- och lammkott 50% 53% 62% 60%

Griskott 9% 19% 21% 21%

Fagelkott 2% 12% 27% 34%

Summa 11% 21% 29% 31%
2.3 Marknad

Den huvudsakliga marknaden for styckningsforetagen &r dagligvaruhandeln och charkforetag.
For mindre styckningsforetag har ofta butiker i naromradet utgjort den viktigaste marknaden
utéver charkforetagen. Denna forsaljning till lokala butiker minskar, da den svenska
kottmarknaden forandras. Handeln 6vergar i 6kad utstrackning att salja konsumentpackat kott,
vilket gor att manga mindre styckningsforetag forlorar viktiga kunder nar butikerna valjer kott
fran centralt hall. Endast stora styckningsforetag kan leverera tillrackliga volymer till de
centrala packerierna. De sma och medelstora styckningsforetagen har svart att fa avsattning
for kottet.

2.4 Personal

Tillgangen av arbetskraft ar god inom styckningssektorn, dels genom att det sker
nedlaggningar av styckningsfirmor, dels genom att det ar god tillgang pa personal med
utlandsk bakgrund. Det finns aven ett stort utbud av personal fran laglonelander fran den ostra
delen av EU (Ogren 2005).

2.5 Hot mot styckningsindustrin

Det mest uttalade hotet mot styckningsforetagen &r dagligvaruhandelns 6kade centralisering.
De enskilda butikségarna har mindre mojlighet att vélja vilka varor som skall saljas och vilka
foretag de vill ha som leverantorer. Tidigare hade butiksdgarna storre frihet vid valet av



leverantor och varumérken, vilket ofta gynnade lokala livsmedelsféretag. Utover
centraliseringen sker en tydlig fokusering mot handelsblockens egna markesvaror. Handeln
satsar mycket for att 6ka forséljningen av sina EMV-produkter. EMVs andel av den totala
forsaljningen ar 2004 var 17.5 procent och andelen véantas 6ka (www.acnielsen.se).

Ett annat hot mot branschen &r importen av fardigstyckat kott. Denna import ar relativt liten
idag men kan komma att 6ka, da det &r billigare att stycka kott i Gstra Europa.

2.6 Konsumentpackat kott

Axfood, Coop och Ica séljer idag en betydande del av kéttsortimentet som kpk. Ica har
utvecklat kpk-konceptet mest. Man har tillsammans med det internationella
kottforadlingsforetaget Hilton Food Group byggt en finstycknings- och packningsanlaggning i
Vasteras, som kan forse alla Icas butiker i Sverige med kpk. Axfood och Coop har inte byggt
egna anlaggningar utan koper in kpk fran Swedish Meats och Atria Lithells kpk-anlaggningar.
(Kottbranschen nr 3 2005)

Kottet till kpk kops in som grovstyckade detaljer, vilka kommer fran svenska och utlandska
styckningsforetag (Hogberg 2006). Det foradlas i anldggningen till de produkter, som kunden
efterfragar. Det styckade eller malda kéttet forpackas i gastata forpackningar med en
skyddande atmosfar, som 6kar kottets hallbarhet. Det packade kéttet distribueras sedan med
lastbil till butiker 6ver hela landet.

En variant av kpk &r bitpackat kott. Det ar riktat till kunder, som &r intresserade av att géra
den sista styckningen sjalva. De koéttdetaljer, som séljs sasom bitstyckat kott, ar storre och
kraver ytterligare styckning innan konsumtion.

Fordelarna med kpk &r att handelsblocken och de enskilda handlarna ofta kan rationalisera
kotthanteringen och sénka kostnaderna. Butikerna behdver inte ha styckningsutrustning eller
styckningsuthildad personal. Vidare minskar svinnet av kott pa grund av den langre
hallbarheten (Ensater. 2006). En stor del av produktionen ar automatiserad, vilket gor att
produktionskostnaderna kan hallas Iaga. Det sker dven en omfattade automatiserad
provtagning av allt kott under hela tillverkningsprocessen. Genom den noggranna
provtagningen underlattas sparning av eventuellt smittat kétt, och det leder till att mindre
partier behdver destrueras.

Kpk kan medftra att butiker, som haft en mindre kott- och charkavdelning, har mojlighet att
erbjuda ett bredare sortiment av kottprodukter. Det ar mer I6nsamt for dessa butiker att sélja
kpk an att sjalva stycka och salja kéttprodukter, som har lag efterfragan. (Ensater. 2006)

Nackdelanar med kpk é&r att ett centralt packeri ar mer sarbart for smittspridning, och vid
tekniska haverier kan en stor del av produktionen slas ut. Trots ett noggrant kontrollsystem
har under 2005 skett tva fall av smittospridning av salmonella och Ehec fran Icas packeri i
Vasteras (www.dn.se).

Vidare har enskilda handlare uttryckt att de har fatt mindre majlighet att styra den egna
kottdisken (Kottbranschen nr 7-8, 2005). Tidigare kunde kottdisken snabbt fyllas pa med kott
om det skulle ta slut, men med kpk tar det minst ett dygn for en ny leverans med kott fran det
centrala packeriet.



3. Teori

Detta kapitel tar upp de teorier och modeller, som ligger till grund fér datainsamlingen
samt analysen.

3.1 Fem konkurrenskrafter

For att forklara svenska styckningsforetags hinder och majligheter pa marknaden véljs
Michael Porters (1980) modeller och teorier sasom teorigrund till denna studie.
Grundl&ggande i Porters teorier &r de fem konkurrenskrafterna nyetableringshot,
substitutionshot, képares och leverantorers forhandlingsstyrka och konkurrens bland
existerande foretag. De fem krafterna ar uppdelade i fyra externa och ett internt omrade, se
figur 3.1. De externa konkurrenskrafterna utgors av potentiella etablerare, kopare,
leverantorer samt hot om substitut och det interna omradet utgors av de féretag som redan ar
aktiva inom branschen, det vill siga konkurrensen bland redan existerande foretag pa
marknaden. Porter (1980)

Potentiella etablerare

Nyetableringshot

Branschens konkurrenter

Leveran- Leverantorers Kopares .
torer forhandlingsstyrka Konkurrens bland forhandlingsstyrka | Kopare

existerande foretag

Substitutionshot

Substitut

Figur 3.1 De fem konkurrenskrafterna (Porter 1980)

Konkurrens bland existerande foretag

Konkurrensen bland etablerade foretag sker ofta genom prisutspel, reklamkampanjer,
produktplacering eller 6kad kundservice. Dessa aktiviteter genomfors, eftersom foretagen
kanner press fran konkurrenterna och/eller ser majligheter att forbéattra forsaljningspositionen.
Konkurrensen i en bransch fordndras 6ver tiden och blir mer intensiv, nér marknaden boérjar
mattas. D& 6kar kampen om kunderna, vilket ofta tar sig uttryck i form av prispress, vilket
leder till sjunkande marginaler for foretagen.

Nyetableringshot

Nya foretag inom en bransch innebér 6kad konkurrens. Nya foretags stravan efter
marknadsandelar kan orsaka forsamrad lonsamhet i hela branschen, eftersom tkad kapacitet
pa sikt leder till en mattad marknad. Porter (1980) menar att hot om nyetablering ar beroende
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av branschens etableringshinder men ocksa av hur de redan existerande foretagen reagerar pa
forsok till nyetablering. De redan etablerade foretagen inom en bransch kan bidra till att
ytterligare starka etableringshindren for att pa sa vis minska konkurrensen.

Enligt Porter (1980) ar de frdmsta etableringshindren foljande:

e Om marknaden domineras av stora foretag som producerar varor billigt pa grund av
stordriftsfordelar, kan det vara svart for ett foretag att ta marknadsandelar. Foretaget
behover producera samma varor lika billigt eller differentiera dem sa att kunden finner
dem attraktiva.

e Ett hinder for nyetablering &r om existerande foretag pa marknaden byggt upp starka
varumarken och fokuserat pa produktdifferentiering. Detta gor att nya foretag maste satsa
mycket kapital for att mojliggora ett intrade pa marknaden.

e Intrade pa en marknad ar kopplat till ett stort kapitalbehov. Det kravs stora kapitalresurser
for att konkurrera och ta marknadsandelar. Kapital behdvs i regel vid alla intraden pa
marknader men ar extra viktigt om det kravs stora engangsutgifter for till exempel
annonsering eller om marknaden kréver mycket forskning och utveckling.

o Ett hinder for etablering skapas av forekomsten av omstéllningskostnader dvs. de
kostnader, som drabbar kopare som byter fran en leverantors produkt till en annans.
Omstéllningskostnader kan till exempel innefatta utgifter for omskolning av anstéllda for
en ny produktionsutrustning.

e Vid ett intrade pa en marknad &r det viktigt att na fram till kunderna. Befintliga foretag har
distributionskanaler ,som byggts upp under lang tid. Att bygga upp nya
distributionskanaler tar i regel lang tid om inte det nya foretaget hittar nya kanaler till
kunderna.

o Kostnadsolagenheter oberoende av stordrift. Etablerade foretag kan ha kostnadsfordelar
som potentiella nya konkurrenter inte kan kopiera oavsett storlek och uppnadda
stordriftsfordelar. De viktigaste fordelarna ar foljande: Patenterad produktteknologi,
gynnsam tillgang pa ravaror, gynnsam lokalisering, statliga subventioner, kunskap och
erfarenhet.

Substitutionshot

Substitut ar nagot, som kan ersatta en produkt helt eller delvis. Det ger konsumenten
motsvarande funktion som originalprodukten. Substitutet har samma anvandningsomraden
och funktion men &r anda inte samma produkt. Da priset for substitutet ofta ar lagre an
originalproduktens, kan det vara svart att ta ut ett merpris for produkterna. Finns det gott om
substitut finns det risk for lagre I6nsamhet.

Kdparens forhandlingsstyrka

Kunden vill i allmanhet ha produkter av god kvalitet till ett Iagt pris. Konsumenten soker
lagprisalternativ, vilket far foretagen att pressa priserna pa sina produkter. Kunden anvander
sin styrka och spelar ut konkurrenter mot varandra. Har kdparna i branschen en stark
forhandlingsposition finns risk for lagre I6nsamhet.
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Leverantdrernas forhandlingsstyrka

Foretag har precis som en kund olika forutsattningar vid forhandlingssituationer. Finns det fa
leverantorer i en bransch eller fa substitut till en efterfragad vara kan leverantérerna med hjalp
av en stark forhandlingsstyrka, hota med héjning av pris eller sénkt kvalitet.

3.2 Konkurrensstrategier

For ett foretag &r det viktigt att hitta en marknadsposition, dér det finns en god mojlighet att
hantera de fem konkurrenskrafterna. Idealet ar att foretaget hittar en unik Idsning som &ar
gangbar under lang tid. Enligt Porter (1980) finns det tre grundldggande basstrategier som
foretag kan nyttja; kostnadsoverlégsenhet, differentiering och fokusering.

Kostnadsoverlagsenhet

Kostnadsoverlagsenhet innebar att ett foretag har laga kostnader inom alla omraden av
verksamheten och kan pa sa vis skapa konkurrensfordelar. En 1ag kostnad i forhallande till
konkurrenterna ar det genomgaende temat for strategin, a&ven om kvalitet, service och andra
varden inte far forbises. En lagkostnadsposition forsvarar foretaget mot maktiga inkdpare,
eftersom inkOpare kan utdva makt endast genom att pressa ned priserna till den nést
effektivaste konkurrentens niva. En lagkostnadsposition erbjuder ett forsvar mot maktiga
leverantorer genom att ge mer flexibilitet, dd man tampas med stigande insatsvarukostnader.
Kostnadséverlagsenhet kan vara olonsam till en borjan da strategin ofta kréver investeringar
eller andra forandringar i verksamheten.

Det finns risker med den har strategin. Ett exempel ar om foretaget har en féraldrad
produktionsapparat, vilket kan leda till att konkurrenter investerar i nya och effektivare
produktionsmetoder. Detta kan resultera i att konkurrenternas produktion blir mer effektiv och
de far en battre I1onsamhet. Ar foretaget starkt fokuserat pa att halla laga produktionskostnader
kan det missa betydande forandringar pa produkt- och/eller marknadsomradena.

Differentiering

Differentiering innebar att ett foretag profileras som unikt pa marknaden. Det kan vara att ett
foretag vill att dess produkter skall uppfattas som exklusiva eller att foretaget har ett valdigt
bra aterforsaljarnat. Om differentieringsstrategin lyckas, har foretaget god majlighet att géra
ett resultat Over genomsnittet i en bransch. Foretaget skapar en forsvarbar position och kan
darmed l&ttare bemastra de fem konkurrenskrafterna. Om ett foretag véljer en
differentieringsstrategi leder det ofta till en hojning av priset pa producerade varor. Orsaken
till héjningen kan bland annat hérledas till hdga kostnader for att implementera ett nytt
varumarke eller dyra hégkvalitativa ravaror.

En risk med strategin uppstar om prisskillnaden mellan den differentierade produkten och
lagkostnadsalternativet blir stor. D& kan resultat bli att foretaget forlorar kunder. Ar inte
kundlojaliteten tillrackligt stark, kan kunden vélja den billigare produkten. Prissattningen av
den differentierade produkten ar saledes av stor betydelse. En annan risk med
differentieringsstrategin ar kopior av produkten. De foretag som plagierar valjer ofta ett starkt
varumérke som modell for kopiorna. Denna plagieringsverksamhet kan resultera i att
marknaden for orginalprodukten minskar samt att trovardigheten for varan minskar.
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Fokusering

Fokusering innebér att ett foretag ar inriktat pa en avgransad del av marknaden. Det kan vara
ett geografiskt omrade eller ett kundsegment med speciella preferenser. Strategin vilar pa
antagandet att foretaget kan betjana en strategisk malgrupp mer effektivt an konkurrenter med
en bredare inriktning. Fokusering innebar ofta att foretaget verkar pa en snav marknad. Det
far valja mellan lonsamhet och férséljningsvolym (Porter 1980).

En risk med fokuseringsstrategin & om den utvalda gruppens eller marknadens krav minskar
eller forsvinner. Det fokuserade foretaget har da inte langre nagon fordel gentemot Gvriga
foretag i samma bransch.

Figur 3.2 visar hur de tre strategierna ar riktade mot olika delar av marknaden. For att ett
foretag skall erhalla god konkurrensfordel skall det forst och framst nyttja nagon av
grundstrategierna.

Unika fordelar Lagkostnads-
for kunden position
Kostnadsover-

Hela marknaden Differentiering | lagsenhet

Sarskilt segment Fokusering

Figur 3.2 Konkurrensstrategier (Porter 1980)

3.3 Strategiska beslut

Det ar alltid svart for foretagsagare att fatta strategiska beslut. Manga faktorer behover
overvagas och mycket ar beroende av att det blir ett beslut som ger langsiktig lonsamhet. Det
kan vara sista chansen till att foretaget 6verhuvudtaget finnas kvar pa marknaden. En
strategisk fragestéllning som &r aktuell inom styckningsbranschen &r hur en framtida
foretagskonstellation skall se ut, dvs hur mycket foretagen skall integrera vertikalt och
horisontellt.

3.3.1 Horisontell integration

Integration behdver inte innebéra att ett foretag véljer att integrera med framfor- och
bakomvarande verksamheter inom produktionslinjen. Det finns &ven horisontell integration,
vilket innebar samarbete med verksamheter pa samma niva i produktionskedjan. Horisontell
integration &r en viktig del av ett foretags mojligheter att konkurrera pa en marknad.

En vanlig orsak till att det krévs ett utokat samarbete pa samma niva &r att foretaget soker
stordriftsfordelar. Detta kan uppnas genom att ett féretag vaxer organiskt med successiv
utbyggnad av verksamheten, vilket kan ta manga ar och kréava stora insatser. Vill
foretagsledningen ha snabbare expansion bor den 6vervaga horisontell integration.
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Kapacitetsexpansion innefattar manga metoder att samarbeta med liknande foretag. Uppkop
av ett annat foretag ar en metod men &r kostnadskravande. Mindre kostnadskréavande
mojligheter for att samarbeta med andra foretag ar till exempel fusioner eller att man etablerar
ett gemensamagt dotterforetag foretag. Vidare kan samarbete ske i form av ett joint venture
eller att foretagen skriver langsiktiga kontrakt.

Valet av expansionssatt &r ett av de viktigaste strategiska beslut, som foretag stélls infor, med
avseende pa saval kapitalinsats som beslutets komplexitet (Porter 1980). Foretaget bor noga
overvaga vilka fordelar en expansion medfor. Figur 3.3 visar ett exempel pa hur en rationell
beslutsprocess rorande kapacitetsokning kan se ut (Porter 1980).

1. Bestam foretagets valmajligheter avseende storlek pa och typ av kapacitetsokning.
2. Bedom sannolik framtida efterfragan och kostnad for insatsvaror.
3. Bedom sannolika tekniska forandringar och sannolikheten att anldggningen blir omodern.

4. Lé&gg ihop dessa for att bestamma utbuds-/efterfragebalansen i branschen och de priser
och kostnader som blir féljden.

5. Faststall vantade betalningsstrommar fran kapacitetsokningen.

6. Testa analysen med avseende pa konsistens.

Figur.3.3 Beslutssteg vid kapacitetsokning

Efter att ha faststallt valmojligheterna, maste foretaget prognosticera efterfragan,
insatsvarukostnader och teknologi. For att foretaget skall lyckas bor foretagsledningen har
god kontroll pa den marknad man verkar pa och vilka mojligheter som finns.

3.3.2 Vertikal integration

Vertikal integration innebér att ett foretag integreras med verksamheter framfor eller bakom i
produktionskedjan. Det finns manga anledningar till integration men normalt &r lonsamheten i
fokus. Hur integrationen med en annan verksamhet sker kan vara olika. Integrationen kan
uppnas genom uppkop, men det finns dven andra alternativ, till exempel joint-venture.
Oavsett vilken strategi som vaéljs ar det av stor vikt att foretaget far god kontroll pa
framforvarande eller bakomvarande verksamhet.

Fordelar med vertikal integration

Genom att sammanfora flera verksamheter kan ett foretag erhalla 6kad effektivitet till foljd av
Okade stordriftsfordelar och 6kad kontroll inom produktionskedjan. Stordriftsfordelar kan
erhallas genom att det till exempel gar att centralisera administrativa delar inom féretagen och
det behovs farre chefer pa olika positioner. Transportkostnader kan minskas genom ett béattre
kapacitetsutnyttjande. Lokaliseras tva produktionsanlaggningar pa samma plats blir de
logistiska vinsterna annu hogre (Porter 1980).

Vidare forenklar samlokalisering de styrande enheternas arbete. En chef har lattare att fa
kontroll over verksamheten da alla enheter ligger pa samma plats.
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Fler fordelar med integration &r att foretaget blir mindre berorende av enskilda marknader.
Genom att integrera med nérliggande led kan foretagets transaktionskostnader sénkas. De
transaktionskostnader som gar att spara &ar de, som uppstar vid handel mellan tva foretag. Det
kan till exempel vara kostnader for upprattande av kontrakt, resor, kommunikation mellan
foretagen etc.

Ager foretaget framforvarande produktionsled minskar risken for ett utestangande fran
leverantoren. Foretaget far battre kontroll Gver flodet av ravaror genom foretaget och blir
mindre beroende av leverantorer.

En Okad integrering ger foretagen storre mojligheter att differentiera slutprodukten. Foretaget
kan genom integration garantera att det inte skett nagra oegentligheter med varan under
produktionskedjan. Detta kan vara viktigt for foretag som har en differentieringsstrategi,
vilken gar ut pa att producera hogkvalitativa produkter.

Strategiska kostnader vid integration

Integration av andra verksamheter medfor ofta strategiska kostnader, dvs kostnader utdver
sjalva kopeskillingen av den nya verksamheten. Kostnader vid en integration kan vara
omfattande. Till exempel kan kostnader uppsta vid samkérning av teknologiska system
mellan de olika verksamheterna (Porter 1980).

Strategiska kostnader kan uppsta, da det ar billigare att kdpa produkter pa spotmarknaden &n
att producera samma produkter i ett integrerat foretag. Orsaken till laga priser pa
spotmarknaden kan vara att den egna produktionsapparaten inte &r tillracklikt effektiv eller att
det ar laga priser pa grund av en stark konkurrens (Porter 1980).

For att integration skall vara I6nsam maste det finnas en balans genom hela kedjan. Det bor
inte finnas nagon del av kedjan som har 6ver- eller underskott vid produktionen. Sker det ett
overskott maste det séljas pa den 6ppna marknaden, eller foretaget maste ge upp nagon av sin
marknadsposition.

Strategiska fordelar med integration framat

Genom att ett foretag integrerar framforliggande verksamheter erhalls béttre tillgang till
marknadskanaler. Foretaget far 6kad kontakt med marknaden genom férstahandsinformation
och kan pa ett enklare sétt uppfatta vad marknaden efterfragar. Genom 6kad kontakt med
marknaden blir det lattare for foretaget att genomféra marknadsféring, som &r mer anpassad
till efterfragan. Vidare far foretaget storre mojlighet till 6kad differentiering, och det kan ta ut
ett hogre pris pa salda varor nar det har battre kontroll pa vad som efterfragas pa marknaden.

Strategiska fordelar med integration bakat

Genom att integrera bakat far foretagen en béttre kontroll pa produktionsapparaten i
bakomvarande led och kan fa en battre kvalitet pa levererade produkter. Aven detta ger storre
mojligheter till 6kad differentiering av produkten.

3.4 Alternativ till integration
Integration behdver inte alltid vara det mest Ionsamma alternativet for ett foretag. | stéllet for

att genomfora all verksamhet inom foretaget kan vissa integrationsfordelar uppnas genom till
exempel langtidskontrakt mellan fristaende foretag.
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Partiell integration ar en ofullstandig integration bakat eller framat, varvid foretaget koper
eller séljer resten av volymerna pa den 6ppna marknaden. Den kraver att foretaget kan mer &n
val driva en internverksamhet av effektiv storlek och dessutom ha ytterligare behov som
tillgodoses pa marknaden. Detta kan ge flera av fordelarna med fullstandig integration men
till en lagre kostnad (Porter 1980).
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4 Hypoteser

| detta kapitel presenteras ett antal fragestallningar som ligger till grund till de
empiriska och analytiska kapitlen. De hypoteser som presenteras ar baserade pa Porters
teorier i kapitel 3 samt branschbeskrivningen i kapitel 2.

Dagligvaruhandeln centraliserar upphandlingen av varor samt satsar pa konsumentpackat kott
och andra EMV-produkter. Detta leder till att styckningsféretagen behdver genomféra
forandringar for att kunna vara verksamma pa marknaden i framtiden. De foretag, som inte
kan leverera tillrackliga mangder styckat kott, maste anpassa strategierna efter de nya
forutsattningarna. Det gdr inte att gora misstag i valet av strategi, eftersom konkurrensen
kommer att 6ka under de kommande aren.

Flertalet av styckningsforetagen ar sma och saknar ofta resurser till stora strategiska
forandringar. For att fa en positiv utveckling bor de mindre foretagen valja en strategi, som ar
kostnadseffektiv och som ar baserad pa deras specifika forutsattningar. Forutsattningarna kan
variera mycket beroende pa var i landet foretaget ar lokaliserat samt foretagets specifica
ekonomiska situation.

Manga av styckningsforetagen har ytterligare en verksamhet kombinerad med styckningen.
Detta ger en okad kontroll dver produktionskedjan, vilket kan vara lonsamt. Utifran Porters
teorier tas fram féljande hypoteser, som ligger till grund for den empiriska undersékningen.

Hypoteser baserade pa fem konkurrenskrafter

Hypotes 1.  Strukturforéandringar inom styckningsbranschen kommer att resultera i storre
foretag och i 6kad konkurrens bland dagens styckningsforetag.

Hypotes 2.  Fa nyetableringar av styckningsforetag, svenska saval som utlandska, kommer
att ske pa grund av lag lénsamhet i styckningsbranschen.

Hypotes 3. Svenskt kott kommer i framtiden i hog utstréackning att transporteras till
laglonelander for att styckas och sedan transporteras tillbaka till den svenska
marknaden.

Hypotes 4.  Handelns fokusering mot kpk och EMV har 6kat dess forhandlingsstyrka
gentemot styckningsforetagen.

Hypotes 5. Bristen pa svenskt kott medfor att leverantorerna av svenskt kott far 6kad
forhandlingsstyrka.
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Hypoteser baserade pa konkurrensstrategier

Hypotes 6.

Hypotes 7.

Hypotes 8.

Eftersom kostnadsoverlagsenhetsstrategier kraver stordrift och stora
kapitalinsatser bor mindre styckningsforetag undvika sadana strategier.

Styckningsforetag behover anvanda differentieringsstrategier for att fa
produkterna mer attraktiva pa marknaden.

Fokusering mot en del av marknaden ger mojligheter till 6kad I6nsamhet for
styckningsforetag.

Hypoteser baserade pa strategiska beslut

Hypotes 9.

Hypotes 10.

Hypotes 11.

Hypotes 12.

Hypotes 13.
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Styckningsforetag soker samarbete med charkforetag for att fa en starkare
marknadsposition.

For en lyckad horisontell integration mellan tva styckningsforetag ar det
viktigt att foretagens ledningar har samma ledningsfilosofi.

Svenska styckningsforetag ar intresserade av samarbete med bade slakt- och
charkforetag.

Basta Ionsamhet erhalls i integrerade foretag.

Foretag, som soker en kompletterande verksamhet, fokuserar i forsta hand pa
samarbete med foretag i naromradet.



5 Analys av styckningssektorn

| detta kapitel sammanstélls det material, som samlats in genom personliga intervjuer
med foretradare for styckningsforetag och genom en enkatundersokning riktad till
styckningsforetag, som &r anslutna till Kétt- och charkforetagen. Det sammanstéllda
materialet analyseras utifran hypoteserna fran kapitel 4.

5.1 Datainsamlingsférfarande

De sex intervjuade foretagen ar alla verksamma inom styckningsbranschen. Tva har
styckning som huvudverksamhet och de dvriga fyra har verksamheter utéver styckning.
Intervjuerna har i forsta genomforts pa plats pa foretagen eller en annan plats utanfor
foretaget. | ett fall genomfordes en telefonintervju pa grund av att personen i fraga hade
mycket att gora infor den stundande julen. Det &r en fordel att genomfora intervjuerna i
foretagens egna kontor, eftersom att informationsinhdmtningen till arbetet férenklas. Man ser
verksamheten med egna 6gon och det ar lattare att fa kontakt med den intervjuade personen.
Intervjuerna spelades in, vilket underléttar den efterkommande bearbetningen av materialet.

Allt som sades under intervjuerna har behandlats konfidentiellt. De intervjuades svar och
asikter presenteras anonymt. Tanken med anonyma intervjuer ar att det ar lattare for
foretagsforetrddarna att beratta om verksamheten och deras relationer med andra foretag.
Genom att intervjuerna dr inspelade &r alla citat exakta och aterger precist vad foretagsledaren
sade. Svaren i intervjuerna har bearbetats och presenteras som Iépande text, dar likheter och
olikheter i foretagsledarnas svar framgar. Fragorna i intervjuerna ar baserade pa hypoteserna i
kapitel 4.

Enkaten skickades under november 2005 ut till samtliga féretag inom Kott och
charkfdretagen som har styckning som huvudverksamhet eller som del av verksamheten. Efter
ett paminnelsebrev svarade 40 av de totalt 70 foretagen som fatt utskick. Detta ger en
svarsfrekvens pa ca 60 %. Anledningen till den relativt daliga svarsfrekvensen bedéms vara
att foretagen hade mycket att gora infér den stundande julen.

Tyvarr har inte alla foretag i enkéten uppgett foretagsnamnet, vilket resulterat i att det har
blivit ett franfall av tre foretag. Grundlaggande ekonomiska fakta for foretagen i
undersokningen har erhallits genom statistik fran analysforetaget MM partner. De foretag,
som ej uppgivit sitt namn, har darvid ej gatt att analysera utifran en ekonomisk synvinkel och
ar darmed ointressanta i undersokningen.

Svaren fran enkéaterna har bearbetats och presenteras i form av diagram. For att ge en bred
bild av branschen har tva parametrar valts, namligen omsattning och verksamheter i foretaget.
Dessa parametrar har valts for att visa eventuella skillnader mellan olika foretagsstorlekar och
inriktningar pa foretagen. Presentationen av intervjuerna inleder varje stycke och diagrammen
med enkatpresentationen ar placerade i slutet.
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5.2 Fem konkurrenskrafter inom svensk styckningsindustri

Enligt Porter &r substitutionshot en av de fem konkurrenskrafterna. Detta hot ar svagt inom
styckningssektorn, da det dr svart att hitta ett relevant substitut till kott. Darmed har
substitutionshot ej medtagits i den empiriska undersokningen. Vidare har kdparnas och
leverantorernas forhandlingsstyrka slagits ihop till en punkt.

Konkurrens bland existerande foretag

De intervjuade foretradarna for styckningsforetagen anser att konkurrensen &r relativt stark
mellan aktdrerna i branschen och att konkurrensen kommer att 6ka. Konkurrensékningen
beror pa att det rader en minskad lonsamhet for styckningsforetag. Lénsamheten minskar pa
grund av dagligvaruhandelns andrade inkopsstrategier. Flera av de intervjuade ndmner
Swedish Meats expansion under hosten 2005 da Swedish Meats kopt det storsta privata
styckningsforetaget SLP och Skanekott samt lagt bud pa det kooperativa slakt- och
charkforetaget KLS. Dessa atgarder &r resultat av de forandringar som sker i
dagligvaruhandeln.

Alla de intervjuade sdger att handelns satsning av EMV och kpk kommer att resultera i 6kad
konkurrens.

"Alla foretag i branschen slass om samma kaka, samtidigt som handlarna gor allt for
att sjalva producera egna varor genom kpk.”

Svaren fran foretagarna ar entydiga, da de séager att det kravs strukturforandringar inom
kottindustrin. De ser inte Swedish Meats expansion som ett hot, utan ser istéllet att det blir
mojligt att hitta nischer som Swedish Meats inte kan tdcka. Samtidigt sager de att det blir en
mindre marknad att agera pa, vilket leder till att det blir 6kad konkurrens for kvarvarande
foretag.

Styckningsbranschen kannetecknas av en positiv stamning mellan foretagen. Det rader en
relativt 6ppen dialog mellan aktoérerna kring framtida mojligheter och hot mot branschen.
Bland de intervjuade finns det olika meningar om nyttan av den stora 6ppenheten. En del
tycker att det diskuteras for lite strategier, nér foretagsledare inom branschen tréaffas, och
efterfragar mer dialog. Andra menar att det ar en alltfor transparant bransch, dar allt
diskuteras alldeles for 6ppet. En foretagsledare sager:

”Alla pratar med alla om allting, alltid.”

Det namndes dven att det rader en snedvriden konkurrenssituation, da det finns foretag som
bryter mot lagen och méarker om utlédndskt kott till svenskt. De foretagsledare, som namner
detta, menar att foretag, som endast hanterar svensk ravara, har svart att konkurrera med
producenter som bryter mot lagen.

”Det finns foretag som importerar utlandskt kott och deklarerar det som svenskt och
anvander det i charktillverkning.”

Vidare efterfragas ett enhetligt kontrollsystem. En foretradare menar att veterinartillsyn och

ovriga kontroller av kott skall vara lika, i hela landet. Féretradaren vill att kontrollerna skall
vara lika, oberoende av var foretagets lokalisering och storlek.
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Figurerna 5.1 och 5.2 visar vilka faktorer styckningsforetagen anser vara viktiga for en
framtida lénsamhet. | svarsalternativet andra faktorer har det inkommit flera svar men ett
fatal har liknat varandra, vilket resulterat i att de ej behandlas i arbetet.
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Nyetableringshot

Flertalet av de intervjuade foretagen tror att det inte kommer utlandska aktorer pa den svenska
styckningsmarknaden. De menar att det inte finns utrymme for fler aktorer pa marknaden, da
det rader dverskott av styckningsforetag. Dock tror de att Swedish Meats kommer att
samarbeta med nagon utlandsk aktor.

”Den strukturering av den europeiska marknaden, som pagar, kan komma att paverka,
men det finns inte utrymme for sa manga fler storforetag pa den svenska marknaden.”

Vidare sager en del foretradare att det foreligger en stor risk att nagon av de stora aktorerna i
grannlanderna kommer att etablera ytterligare kpk-verksamhet i Sverige. Enligt en foretradare
behover detta inte endast vara till nackdel for den svenska kottnaringen. De utlandska
aktorerna behdver dven packa svenskt kott, pa grund av efterfragan fran konsumenten. Om
utlandska aktorer etableras, kommer de dock antagligen att aven sélja kott fran sina egna
lander.

”Danska foretag &r inte ndjda med hur danskt flask séljs i Sverige. De vill inte ha
danskt flask i euroshopper-forpackningar.”

Flertalet av de intervjuade bedémer att kétt som skall saljas pa den svenska marknaden inte
kommer att styckas utomlands. De menar att transportkostnaderna till ett Iagléneland och
sedan tillbaka till den svenska marknaden skulle bli for hdga.

”Ta ut svenskt kott till exempel till Polen och stycka det dér, den vinsten man kan géra
dér, &ts upp av transporterna.”

Foretagarna menar att det ar mer lonsamt att anstalla billig arbetskraft fran de nya
medlemsstaterna i EU. Foretradarna har dock olika syn pa att anstalla utlandsk arbetskraft,
men de flesta ser det som en mojlighet for en 6kad l6nsamhet. En foretagare séger:

"Det tillampas mycket i Tyskland och Danmark och man far nog titta pa den biten for
att kunna vara med. Det paverkar inte kvaliteten av styckningen men ger forandringar
i l6nekostnaden och den sociala biten.”

Enligt vissa foretagare finns det ett framtida arbetskraftproblem, da intresset att bli styckare ar
lagt bland dagens ungdom.

"De ser det inte som nagot framtidsjobb.”

Koparnas och leverantdrernas forhandlingsstyrka

Samtliga foretradare for foretagen anser att de inte fatt battre forhandlingsstyrka gentemot
handeln, trots hdg efterfragan pa svenskt kott. Det beror pa att handeln under de senaste aren
fatt forbattrat forhandlingslage i och med 6kad EMV-forsaljning. Numera kan
dagligvaruhandeln férhandla mer aggressivt genom att den kan konkurrera med sina egna
maérkesvaror.
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Flera av foretradarna sammanfattar situationen pa marknaden genom att referera till Swedish
Meats VD Peter Rasztar, som under hdsten 2005 holl ett tal, dar han sade:

"Tidigare var det leverantdrerna som satte priserna. Nu ar det handeln som bestdmmer
priset pa produkten”

Foretradarna anser att det rader en ojamn konkurrenssituation pa dagens marknad. Detta &r en
foljd av den 6kade centraliseringen inom dagligvaruhandeln. Utvecklingen har resulterat i att
producenterna numera har endast tre kunder att sélja till. En foretrddare sager:

"Det blir en ohallbar situation, da 80 styckningsforetag skall sélja till tre kunder”

Da det fortfarande finns manga butiker, som inte séljer kpk fran centralt hall, ar det flera av de
intervjuade foretagen, som levererar kott direkt till dessa butiker. De intervjuade ser detta som
en viktig marknad, men dr samtidigt oroade Over hur utvecklingen av konsumentpackat kott
kommer att se ut. Vidare ser flera av de intervjuade mojligheter med konsumentpackat kott
och hanvisar till de problem som har funnits under det senaste aret.

Vidare namns att handeln har majlighet att géra den hogsta marginella vinsten, da den har
hoga procentuella paslag pa varorna. Flera av de intervjuade menar att det &r svart for de
svenska kottproducenterna att fa ordentligt betalt for djuren. Detta kommer att leda till en
ytterligare minskning av den svenska kottproduktionen.

De intervjuade foretagarna menar att det ar god tillgang pa kott, men det kan vara svart att fa
tag pa svensk ravara. Flera av foretagen som intervjuats har god tillgang till svenskt kott tack
vare goda kontakter med slakterier eller att de har tillgéng till kott via egen slakt. Agarna till
styckningsforetagen menar att en orsak till den minskade tillgangen av svenskt kott &r att
Swedish Meats minskar forséljningen av helfall till utomstaende styckningsforetag. En
foretradare sager:

"Da det nu ar brist pa kott, sa har Swedish Meats strukit rejalt i sitt kundregister.”

Flera av de intervjuade menar att det kravs en god relation med slakten for att fa tillgang till
svenskt kott. Vid forhandlingar kan de inte vara starkt krdvande vad géller prisséttning.

”| en forhandlingssituation behdver man nog vara ganska mjuk mot leverantéren.”
I figur 5.3 och 5.4 redovisas vilka hot som finns mot styckningsforetagen. Det &r intressant att

det finns stor skillnad mellan enké&tsvaren och intervjusvaren. | enkéten framstalls styckning i
utlandet som ett stort hot, medan svaren i intervjuerna inte gor det.
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Figur 5.4 Vilka hot svenska styckningsforetag ser mot styckningsbranschen. Indelat efter verksamhet.

5.3 Analys av konkurrenskrafter inom svensk kottindustri

Hypotes 1. Strukturféréandringar inom styckningsbranschen kommer att resultera i
storre enheter och i 6kad konkurrens bland dagens styckningsforetag.

Att det rader hard konkurrens i styckningsbranschen bekraftas av intervjuerna. De intervjuade
foretrddarna for styckningsforetagen menar att dagligvaruhandelns férandrade inkdpstrategier
har resulterat i minskade marginaler for foretagen i branschen, vilket gjort att konkurrensen

Okat. Detta bekraftar hypotes 1 — det blir 6kad konkurrens inom styckningssektorn. En annan
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faktor ar konkurrensen fran utlandskt kott, som méarkts om till svenskt. Denna typ av
konkurrens ar svar for icke fuskande foretag att hantera. Marknaden upphor att fungera, om
foretag nyttjar otillatna konkurrensmetoder. Ett foretag som anvander lagliga metoder vid
produktionen kan inte producera till lika laga kostnadr, vilket gor att det inte konkurrera med
lagt pris.

Det framkom i intervjuerna att det rader en 6ppen dialog mellan foretagen i branschen. Ett
stort utbyte av information mellan foretagen kan det leda till att eventuella forandringar sker
simultant. De olika styckningsforetagen genomfor alltsd samma forandringar och nyttjar
samma strategi, vilket gor att det inte sker nagon utveckling av marknaden och att
marginalintakterna forblir 1aga. Den 6ppna dialogen kan leda till att de nddvéandiga
strukturforandringarna tar langre tid. For att det skall vara en fungerande marknad behdver det
finnas ett hogre matt av sekretess bland foretagen.

Strukturférédndringarna behover inte endast resultera i storre foretag. De bearbetade
enkatsvaren, vilka redovisas i figurerna 5.1 och 5.2, visar att fa av foretagsledarna ser stordrift
sasom en viktig faktor for framtida I6nsamhet. Det framgar i figur 5.1 att samtliga de foretag,
som dr intresserade av stordrift, har en omséttning 6ver 50 miljoner kronor. Orsaken till detta
ar antagligen att dessa foretag har magjlighet att genom investeringar uppna stordriftsfordelar,
vilket foretag med en lagre omsattning inte har pa grund av de stora investeringar, som skulle
kravas for att uppna stordriftsfordelar.

Vidare framgar enligt figur 5.2 att renodlade styckningsforetag inte ar lika intresserade av
stordrift som foretag med en kompletterande chark eller en helt integrerad produktion.

De svenska styckningsforetagen ser inte Swedish Meats expansion pa den svenska marknaden
under 2005 som ett hot. Foretagsledarna ser det som en nddvandig utveckling av branschen.
Orsaken till att foretagsledarna inte k&nner sig hotade &r antagligen att de mindre foretagen
ofta tdcker de delar av marknaden, som Swedish Meats inte tacker.

Hypotes 2. Fa nyetableringar av styckningsforetag, svenska saval som utlandska
kommer att ske pa grund av lag l6nsamhet i den svenska styckningsbranschen.

Det ar enligt de intervjuade inte troligt att fler stora aktorer etableras pa den svenska
marknaden av styckat kott. Den svenska marknaden ar relativt mattad pa styckade detaljer pa
grund av stor dverkapacitet. For att ett nytt foretag skall ta marknadsandelar krévs att det
haller laga priser och har en lagkostnadsstrategi, vilket kraver stora investeringar. Genom att
vinstmarginalerna for tillfallet ar sma inom styckningen kan det antas att hypotes 2 stammer.

Ett mer troligt scenario &r att ett utlandskt foretag etableras i Sverige genom samarbete med
ett redan existerande svenskt foretag. Samarbetet som Hilton Food Group och ICA bedriver,
ar ett exempel pa hur utlandska styckningsfaretag far tillgang till den svenska marknaden. Det
ar troligt att det blir fler liknande samarbeten i framtiden, antingen att ett utlandskt foretag
samarbetar med nagot av de stora handelsblocken eller att ett samarbete inleds med nagot
livsmedelsforetag.

Hypotes 3. Svenskt kott kommer i framtiden i hog utstrackning att transporteras till

laglénelande for att, styckas och sedan transporteras tillbaka till den svenska
marknaden.
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Hypotes 3 har resulterat i olika svar i intervjuerna och i enkaten. Enkatsvaren ar entydiga.
Enligt figurerna 5.3 och 5.4 anser de svarande att styckning i utlandet &r det storsta hotet mot
den svenska styckningsindustrin. Det ar det svarsalternativ som fatt absolut flest svar i
enkaten. | intervjuerna ar det tvartom. Foretrddarna anser att kostnaderna att transportera
kottet till exempel till Polen och stycka det dar och sedan transportera tillbaka kottet till
Sverige att skulle bli for hoga. Det &r intressant att de olika undersokningarna har gett sa pass
skilda svar. Det &r saledes svart att bedéma om hypotes 3 stammer.

Hypotes 4. Handelns satsning pa kpk och EMV har 6kat dess forhandlingsstyrka
gentemot styckningsforetagen.

Kdéparnas (dagligvaruhandelns) forhandlingsstyrka har 6kat markant de senaste aren i och
med att handelskedjorna centraliserar upphandlingen av kott samt dvergar till kpk. De sma
och medelstora styckningsforetagen har svart att producera styckade produkter till de laga
kostnader som handeln efterfragar. Detta framgar i figurerna 5.3 och 5.4. De tillfragade
foretagen ser kpk och centraliserad upphandling som stora hot. De far minskat
forhandlingsutrymme. Detta syns extra tydligt bland foretagen med en omséttning under 50
miljoner kronor samt foretagen som endast bedriver styckning, da de svarat att kpk och
centraliserad upphandling ar det absolut storsta hotet. Dessa foretag har fatt minskat
forhandlingsutrymme pa grund av att de ofta producerar sma volymer och har darmed svart
att konkurrera med laga priser.

Enligt figur 5.3 och 5.4 ses dagligvaruhandelns 6kade EMV-forsaljning som ett mindre hot an
de tva ovan namnda hoten. Anledningen beddms vara att styckningsforetagen i forsta hand
berors av dagligvaruhandelns kpk-verksamhet, vilket gor att de flesta styckningsféretagen ser
kpk som ett stérre hot an EMV. Kpk ar ocksa en typ av EMV, men de olika typerna skiljs at i
detta arbete. Enligt figur 5.4 ser de integrerade féretagen EMV som ett stort hot. Det kan bero
pa att dessa foretag tillverkar EMV-produkter och ar utsatta for de problem som denna typ av
produktion medfor. Legoproduktionen ger laga marginalvinster och kontraktsbunden
produktion, som snabbt kan flyttas till en annan tillverkare. Dessa faktorer uppfattas som hot
av de EMV-producerande foretagen, samtidigt som EMV 6ppnar for mojlighet att utnyttja
ledig produktionskapacitet.

Vidare har dagligvaruhandelns forhandlingsstyrka okat ytterligare genom centraliseringen.
Foretradarna for styckningsforetagen anser att de endast har tre kunder att sélja till. En
foretradare namner att det blir en ohallbar situation nar styckningsforetagen slass om
kontrakten till tre kunder. Det mest troliga scenariot ar att endast de stora styckningsforetagen
kan leverera tillrackliga mangder kott. De mindre styckningsforetagen far svarare att fa
avséttning for produkterna, men dessa foretag har fortsatt mojlighet att salja kott for, om &n i
mindre omfattning &n tidigare. Vidare &r det oklart om det i framtiden kommer att etableras
nya internationella handelskedjor pa den svenska marknaden. Om sa ar fallet, kommer de
antagligen att efterfraga svenskt kott till butikerna for att tillgodose konsumentens krav. Om
en etablering sker, kommer de svenska styckningsféretagen antagligen fa nya stora kunder.

Det kommer i framtiden att finnas mojligheter for de mindre foretagen att sélja kott. Inte alla
butikségare har ndmligen valt att sdlja kpk. Vissa butikségare vill erbjuda kunderna ett annat
utbud av kott och battre service genom en manuell kéttdisk. Dessa butiker utgér en marknad
for de styckningsforetag som inte kan leverera tillrdckliga kvantiteter till de stora
handelsblocken. De butiker, som inte séljer kpk, beddoms i studien inte utgora ett tillrackligt
kundunderlag for samtliga svenska styckningsféretag. Detta betyder att butiksagare, som
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koper kott fran lokala styckningsforetag, fortsatt kommer att agera pa "koparens marknad”
och har god mojlighet att forhandla om laga priser. Detta beror pa att det finns ett Gverskott av
styckningsforetag som behdver avsattning for produkterna. Hypotes 4 bekraftas saledes i
studien.

Hypotes 5. Bristen pa svenskt kott medfor att leverantdrerna av svenskt kott far 6kad
forhandlingsstyrka.

De styckningsforetag, vars affarsidén ar att salja svenskt kétt, har en relativt svar situation,
eftersom bade deras kunders och deras leverantorers forhandlingsstyrka okar. Det rader
underskott pa svenskt kott och slakterierna kan valja vilket foretag de skall salja till. Det
framkommer i intervjuerna att flera foretradare menar att de har god tillgang pa kétt pa grund
av goda personliga kontakter med dgare till slakterier, eller goda kontakter med personer inom
den kooperativa slakten, men i en férhandlingssituation kan de inte vara krdvande mot
leverantoren. Vidare framkom att det finns styckningsforetag som har problem att kdpa helfall
fran slakterierna pa grund av bristen pa svenskt kott. Dessa argument styrker hypotes 5, dvs
att slakterierna har fatt en 6kad forhandlingsstyrka gentemot styckningsféretagen, som
hanterar svenskt kott.

De foretag som hanterar bade svenskt och utlandskt kott har inte samma problem med
saljarnas forhandlingsstyrka, da det finns gott om kott pa varldsmarknaden. Dessa foretag har
fler parter att kopa fran och ar inte beroende av de hoga priserna i Sverige.

5.4 Konkurrensstrategier for styckningsforetag

Genom att lagkostnadsstrategier ar svarapplicerade pa mindre styckningsforetag, har det
foreliggande avsnittet gjorts kort.

Lagkostnadsstrategi

De intervjuade personerna anser att det ar lattare for de stora foretagen att folja en
lagkostnadsstrategi. De mindre foretagen har svart att konkurrera med laga priser. Alla
foretagare i intervjuerna menar dock att de kontinuerligt maste minimera alla kostnader for att
hela tiden vara konkurrenskraftiga, men det gar inte att ha laga kostnader som huvudstrategi,
for ett mindre styckningsforetag.

Differentiering

Alla foretradarna for foretagen menar att det ar viktigt att gora varan unik pa nagot sétt.
Metoden for detta skiljer sig obetydligt mellan foretagen. Da det ar svart att differentiera det
styckade kottet namnvart. Flera menar att det ar svart att differentiera kott men att de satsar i
stallet pa att ha en hog kvalitet pa kottet. Detta erhalls genom att till exempel stycka ravara
endast fran kéttdjur och undvika notkott fran mjolkkor. En foretradare sammanfattar
situationen:

"Styckade varor har det véldigt svart idag med den situation som &r pa marknaden.
Man maste jobba med annat &n med prisstrategi.”
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Vidare menar en del foretagsledare att de gor produkterna unika med andra mervarden &n
kottkvalitet. Flera namner att de differentierar produkten genom att endast sélja svenskt kott.
Andra metoder &r att foretagen differentierar produkten genom att de har en mer flexibel
organisation &n vad de stora foretagen har. De kan darmed snhabbare tillgodose kundens krav
och dnskemal. En foretagsledare menar att flexibilitet och snabba leveranser ar mest gangbart,
nar foretaget verkar pa en lokal marknad. Butiker, som koper fran lokala producenter, kan fa
snabbare service an butiker, som véljer centrala leverantdrer. Det ndmns dven att de mindre
foretagen ar differentierade genom att de har sma organisationer, dar beslutsprocessen gar
snabbare. Situationen med sma och flexibla organisationer forklaras av en foretagsledare:

”Kvalitet, leveranstrygghet och snabba leveranser, det &r det som ett litet foretag lever

Q

pa.”

”Kan diskutera priser och volymer med ett telefonsamtal, sadant som inte de stora kan
gora da det ar for manga delaktiga i beslutet.”

En differentieringsmetod ar att gora kottet sparbart. Konsumenten skall se var kottet ar
producerat och hur djuren fotts upp. Men detta koncept har inte fallit val ut, da kundens
intresse har varit litet. Vidare namndes det ofta att den svenska konsumenten inte har
tillracklig kunskap om kottkvaliteter. Konsumenten vet inte vad det &r for skillnad mellan de
olika kottkvaliteterna och &r saledes inte villig att betala for en hogre kvalitet. Det system med
markning av kvalitetskétt, som Swedish Meats har pabdrjat, anses av branschen vara en bra
metod att sélja kott av hog kvalitet till ett hogre pris.

"Premiumkatt ar ett satt att hoja priset pa kottet. Kunderna ar villiga att betala”

En foretagare anser att den svenska kottbranschen inte tar tillvara pa det kétt, som produceras
i Sverige pa ett optimalt satt. Han menar att den extra kvalitet pa kéttet inte ger nagra 6kade
intakter for bonderna eller till forédlingsleden.

"Svenska bonder producerar en ravara som ar enastaende men industrin ar dalig pa att
forvalta den.”

De intervjuade anser att det ar viktigt att differentiera produkten for att fa den mer attraktiv
och fa konsumenten att betala ett hogre pris.

Fokusering

Manga av de intervjuade foretagsledarna menar att det ar viktigt att fokusera forsaljningen av
kott till en speciell marknad. De mindre foretagen fokuserar ofta pa en lokal marknad,
bestaende av butiker eller charkforetag. Foretagsledarna anser att det kan finnas nya
mojligheter att salja kott, nér handeln centraliserar kotthanteringen och Swedish Meats
expanderar. De mindre foretagen kan hitta sektorer, som stora aktorer inte kan tadcka. De kan
fokusera pa de butiker som inte séljer kpk. Vidare kan de mindre foretagen fokusera pa
produkter, som inte Swedish Meats tillverkar.

Vissa av foretagarna har markt att konsumenten efterfragar kott fran manuella kéttdiskar. Det

har skett en okad forséljning i de butiker, som inte har 6vergatt till att sélja kpk. En foretagare
kommenterar situationen.
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Da vi tidigare salt kott till tre butiker och tva har nu gatt dver till kpk, sa saljer den
med manuell styckning idag mycket mer. Sa det gar ungefar jamt ut for oss.”

Vi har en butik, som var inne pa kpk for ett ar sedan. Den har gatt ur nu och saljer
annu mer kott an vad den gjorde tidigare.”

En annan metod som ndmnts &r att utveckla kpk. Ett foretag undersdker mojligheten att sélja
bitpackat kott. Denna typ av kpk riktar sig mot kunder, som vill gora finstyckningen sjélva
och koper storre kottdelar.

Vi borjar nu att ga in pa bitpackade produkter vilket ar ett komplement till K-
packen.”

De intervjuade namner att det kan vara riskfyllt att endast satsa pa en vara eller en nisch, da
marknaden ar ombytlig och efterfragan kan forsvinna. Flera namner att de har valt en mix av
flera strategier for att fa saker produktion, som inte ar beroende av en vara eller marknad.

Figur 5.5 och 5.6 visar vilka konkurrensstrategier de svenska styckningsforetagen anvander
for att konkurrera pa marknaden. Enkaten visar att styckningsforetagen ser hog serviceniva
som den viktigaste strategin. HOg serviceniva ar dock ingen av Porters teorier men ar ett satt

att differentiera produkten.
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Figur 5.5 Vilka konkurrensstrategier svenska styckningsforetag anvander. Indelat efter omsattning
miljoner SEK.
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Figur 5.6 Vilka konkurrensstrategier svenska styckningsféretags anvander. Indelat efter inriktning.

5.5 Analys av konkurrensstrategier for styckningsforetag

Hypotes 6. Eftersom kostnadsoverlagsenhetsstrategier kraver stordrift och stora
kapitalinsatser bor mindre styckningsforetag undvika sadana strategier

Enligt teorin bér mindre foretag undvika att satsa pa lagkostnadsstrategier. Det kravs stora
investeringar bland annat i produktionsanlaggningar, vilket ofta sma foretag saknar. Vidare
har de mindre foretagen svart att tillverka tillrackliga kvantiteter for att det skall bli I6nsamt
med stora investeringar.

Flera av de intervjuade foretagsforetradarna sager att de inte har en lagkostnadsstrategi men
jobbar hela tiden med att sdnka produktionskostnaderna. Detta ar en viktig metod for att de
ska uppratthalla en kostnadseffektiv produktionsapparat. | enkaten framgar att
svarsalternativet laga kostnader i figurerna 5.1 och 5.2 har en majoritet av svaren. Svaren
bade i intervjuerna och i enkaten ger bilden att foretagen inte har en uttalad
lagkostnadsstrategi som huvudstrategi, vilket ger stod at hypotes 6. I intervjuerna namns att
endast de stora foretagen kan nyttja en lagkostnadsstrategi

| enkéten framgar att féretag med en omsattning under 50 miljoner kronor inte ser laga
kostnader som ett av huvudkriterierna for framtida lonsamhet vilket ytterligare starker hypotes
6.

Hypotes 7. Styckningsforetag behéver anvanda differentieringsstrategier for att fa
produkterna mer attraktiva pa marknaden.

Kott ar en vara som ar svar for styckningsforetagen att differentiera. Det gar inte att forandra
varan namnvart genom att utveckla produkten, varvid valet av ravaror &r extra viktigt. Att
anvanda ravaror som kommer fran ett speciellt land eller att kottet kommer fran slaktdjur och
inte uttjanta mjolkkor ar metoder att differentiera produkten. Dessa faktorer ar dock inte svara
att foréandra for ett styckningsforetag, vilket innebdr att konkurrenterna antagligen goér samma
sak. Det ar svart for styckningsforetagen att hitta andra metoder att gora styckat kott attraktivt
for kunden.
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| figurerna 5.5 och 5.6 presenteras metoder for att gora kottet mer attraktivt. I figurerna
framgar att svarsalternativet Hog serviceniva fatt flest svar. En hog serviceniva ar en metod
att differentiera varan och géra den mer unik for kunden, vilket gor att denna fraga passar in i
svarsalternativet differentiering i enkaten och den bor saledes behandlas som differentiering i
analysen.

Enligt intervjuerna ar hog serviceniva ar en styrka for de mindre foretagen. Foretagen kan
snabbt tillgodose kraven fran kunden genom hdg serviceniva och snabba leveranser. Den hoga
servicenivan och de snabba leveranserna ger hog flexibilitet, vilket ar en styrka i
konkurrensen med de stora foretagen.

Nar mindre foretag inte kan konkurrera med laga priser, maste andra metoder anvandas for att
fa varan mer attraktiv. Egenskaper som flexibilitet och hog serviceniva verkar vara viktiga nar
de mindre foretagen marknadsfor produkterna. Flexibilitet och hog serviceniva mellan
styckningsforetagen och kunderna dr antagligen inget som konsumenten méarker forutom att
det inte tar slut i kottdisken.

Ytterligare differentieringsmetoder, som framkom i undersékningen, &r att mindre foretag
snabbare kan gora avslut vid affarer. De mindre foretagen har ha kortare beslutsvagar, da
agaren ofta &r val insatt i foretaget och snabbt kan fatta beslut. Denna snabba beslutsprocess
verkar vara en fordel pa kéttmarknaden dar det hela tiden sker snabba beslut.

Dessa typer av differentiering ar viktiga i relationen mellan styckningsforetag, butiker eller
charkféretag. For slutkonsumenten har denna typ av differentiering mindre vérde &n de
mervarden, som &r baserade pa kvalitet och varumarken.

Att bygga ett varumarke baserat pa hog kvalitet eller ursprung av kottet ar ytterligare ett satt
att differentiera produkten. Dessa typer av differentiering gar ut pa att ge konsumenten en
kédnsla av att han/hon koper en vara, som ar unik pa nagot sétt, till exempel har hog kvalitet.

Den svenska konsumenten ar noggrann med att kottet skall vara svenskt men d&r mindre
noggrann med vilken kvalitet kottet har. | intervjuerna menar flera foretagsforetradare att den
svenska konsumenten inte vet skillnaden mellan olika sorters kétt och inte &r villig att betala
extra for ett kott av hogre kvalitet.

For att konsumenten ska fa mer kunskap om olika kottkvaliteter kravs mycket
marknadsforing. De mindre styckningsforetagen saknar ofta resurser till marknadsforing,
vilket gor att de inte kan utbilda konsumenten. Flera foretrédare ser att ett klassningssystem
infors pa olika kvaliteter av kott. Det gor att de ser positivt pa Swedish Meats satsning med
premiumkott. Kan de mindre styckningsforetagen dra fordel av det nya klassningssystemet
ger det 6kade mojligheter till ytterligare differentiering av kéttet. Ovanstaende argumentation
om att styckningsforetagen behover nyttja differentiering i hdg utstrackning, gor att hypotes 7
stammer.

Hypotes 8. Fokusering mot en del av marknaden ger 6kade mojligheter till 6kad
I6nsamhet for styckningsforetag.

Fokusering mot en del av marknaden kan hjalpa styckningsforetagen att sélja mer kott. Manga

av de mindre foretagen ar fokuserade mot att leverera till kunder i ett mindre geografiskt
omrade. Foretagen levererar kott till butiker i naromradet utéver forsaljningen av

31



styckningsdetaljer till andra charkforetag. Dessa foretag har fokuserat en del av produktionen
mot ett mindre geografiskt omrade. Storleken pa detta omradet bestams av
styckningsforetagets storlek.

Enligt enkatresultaten, som redovisas i figurerna 5.5 och 5.6, har fa foretag en utpraglad
fokusstrategi. Foretagen med en omséttning under 50 miljoner kronor &r mest benégna till
fokusering. Detta kan bero pa att de i forsta hand agerar pa en lokal marknad, vilket stammer
overens med teorin; kan ett foretag tillgodose kunderna pa en lokal marknad béttre &n
konkurrenterna, kommer det att ha en ekonomisk fordel.

Att fokusera pa en liten del av marknaden kan vara bra for att ett foretag ska na okad
I6nsamhet. Men risken finns att efterfragan pa den fokuserade marknaden forsvinner. Detta ar
fallet for de styckningsforetag, som levererar kott till butiker som 6vergar till att sélja kpk.
Marknaden har férsvunnit for dessa styckningsforetag, och de behdver sdka nya kanaler till
konsumenten. Enligt intervjuerna finns det dock exempel pa styckningsforetag, som har fatt
tillbaka kunder. En foretradare som ndmner att hans foretag har kunder som provade kpk
under en tid men var inte néjda med resultatet och atergick till att salja kétt fran det lokala
styckningsforetaget. Dessa butiker koper numera stérre méngder kott &n vad de gjorde innan
forsoket med kpk. Dessa exempel ar enstaka fall med butiker, som atergatt till att salja kott
fran manuell disk. Det kommer i framtiden att finnas butiker som inte séljer kpk. men den
marknaden kommer antagligen inte att vara stor, vilket gor att det &r riskfyllt for
styckningsforetag att ha den som en huvudmarknad.

En intressant metod som namns i en intervju &r att fokusera pa de konsumenter, som
efterfragar storre kottbitar. Foretagsledaren menar att han kommer att borja sélja storre
kottbitar, dar konsumenten sjélv ska gora den sista styckningen. Det &r en typ av fokusering
mot en malgrupp, som har andra preferenser &n 6vriga konsumenter.

De ovanstaende argumenten for att fokusera produkten mot en del av marknaden kan tyckas
vara lika produktdifferentiering. Detta ar sant men skillnaden dr att en fokusstrategi syftar till
att foretaget skall strdva efter att tillgodose kunden i ett segment, dér det &r relativt ensamt.
Om andra aktorer borjar agera inom samma nisch, behdver foretaget differentiera sin
produkten for att behalla marknadsandelen. Om ett styckningsforetag kan fokusera pa en
marknad finns det god mojlighet att det far en hdg I6nsamhet. Detta gor att hypotes 8
stammer.

5.6 Strategiska beslut for styckningsforetag

Horisontell integration av verksamheter

Vid fragorna om eventuella samarbeten med andra foretag, framkom flera faktorer som
foretagarna anser nodvandiga. Det viktigaste vid ett samarbete &r att ratt sorts personer sitter i
ledningen pa det andra foretaget. Manga sager att personkemin mellan foretagsledarna maste
stdmma Overens. Man maste ha samma syn pa verksamheten. Det ar viktigt med enighet om

hur verksamheten planeras och bedrivs.

"Strukturen pa foretaget, volymerna, priset, personkemin, man maste ha flexibilitet sa
att bada far ut nagot av samarbetet.”
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Vidare sager flera foretagsledare att det ar viktigt att foretagen, som de skall samarbeta med,
ligger i samma region. Flera av foretagen har redan verksamheter pa ort som ligger relativt
langt bort, men de anser att det gar bra med transporterna. Det ar billigare att transportera
kottet an att samlokalisera produktionen. Vidare namner flera att de kan samarbeta med ett
foretag, som ligger langt bort geografiskt, sa lange det ar "intressant” och har ratt personer i
ledningen. Men de skulle inte samarbeta med ett nérliggande foretag, som hade fel personer i
ledningen, dven om det var intressant”.

Figurerna 5.8 och 5.9 presenterar vilka typer av foretag, som styckningsforetagen &ar
intresserade att samarbeta med. | enkéten stalldes fragan vilka foretag som ar aktuella for ett
I6sare samarbete. Dar forklarades I6sare samarbete som kontrakt och 6verenskommelser

mellan féretagen.
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Figur 5.7 Vilka verksamheter styckningsforetagen vill kombinera. Indelat efter omsattning i Milj SEK
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Figur 5.8 Vilka verksamheter styckningsforetagen vill kombinera. Indelat efter verksamhet.
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Vertikal integrering av foretag inom kottsektorn.

Flertalet av foretagsledarna menar att utokat samarbete med slakt och chark kravs foér en god
I6nsamhet i framtiden. En integrerad verksamhet minskar transaktionskostnaderna, som
uppstar vid all handel mellan foretag, vilka inte ingar i samma koncern. Foretagsledarna
menar att en effektivare administration och transportkedja férhoppningsvis kommer att leda
till minskade kostnader. Flera av de intervjuade séger att ett integrerat foretag ger en jamnare
intaktspridning Gver aret. Det beror pa att slakt, styckning och chark har olika lonsamhet vid
olika tider pa aret. Olikheterna beror pa konsumentens efterfragan. Vid jul okar efterfragan pa
foradlade charkprodukter och till sommarens grillsdsong okar efterfragan pa styckade
produkter. Vidare namner flera foretagsledare att en integration ger en stabilare tillgang av
kott under aret.

Vi vill ha en jamnare inkomst 6ver aret. Ibland &r styckningen lonsam ibland &r
charken mer lukrativ.”

Ett foretag, som &r deldgare i ett slakteri, menar att gott samarbete med bdnderna, som
levererar till slakten &r viktigt. Han menar att det kan vara aktuellt att knyta upp bonderna
ytterligare till slakten for att for att sékra ravarutillgangen. Sadant starkare samarbete mellan
slakt och bonder togs inte upp i intervjuerna. Ett annat foretag, som inte har nagon slakt inom
koncernen, namner foljande angaende integrering av slakt:

"Tanken finns ju dar hela tiden da det &r det enda vi har att satta mot Swedish Meats.
Far inte vi nagra kontrakt med dem sa maste vi l6sa det pa nagot annat satt.”

Foretradare for tva styckningsforetag, sager att de vill fortsatta med den verksamhet, som
bedrivs idag, da det finns ett bra kundunderlag och en god lénsamhet. De ar for tillfallet inte
intresserade av att integrera slakt men kan tdnka sig ett utbkat samarbete med charkforetag.
Vidare namner flera att lokaliseringen av det andra foretaget &r av stor vikt vid samarbete med
annan verksamhet. Om samarbete skall ske med slakterier behdver det ligga i samma region
for att minimera transporterna. Det &r viktigt att foretagen man skall samarbeta med har en
ledningsfilosofi och struktur som paminner om styckningsforetagets egna.

Figurerna 5.10 och 5.11 beskriver vilka faktorer som styckningsforetagen anser viktiga vid

integration av andra foretag. Bland annat framgar vilka "mjuka” egenskaper partnerforetaget
bor ha.
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Figur 5.9 Viktiga faktorer vid integration med andra féretag. Indelat efter omsattning i Milj SEK.
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Figur 5.10 Viktiga faktorer vid integration med andra foretag. Indelat efter inriktning.

5.7 Strategiska beslut for styckningsforetag
Horisontell integration av verksamheter

Hypotes 9. Styckningsforetag soker samarbete med charkforetag for att fa en starkare
marknadsposition.

Av figur 5.7 och 5.8 framgar att svarsalternativet styckning inte fatt majoriteten av svaren. Det
ar relativt jamnt mellan staplarna slakt, styckning och chark, vilket visar att
styckningsforetagen &r intresserade av samarbete men inte att styckningssamarbete skulle vara
extra intressant. Det dr stor skillnad mellan foretagen. Foretag med omsattning dver 100
miljoner SEK och integrerade foretag ar mer positiva till samarbete med styckning &n de
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mindre foretagen. Det ar svart att spekulera dver orsaken till detta men det kan bero pa att
dessa foretag ar mer intresserade av stordriftsfordelar och att utveckla verksamheten.

De stora foretagen &r mer intresserade av samarbete med andra styckningsféretag, medan de
mindre inte &r det. Detta resulterar i att hypotes 9 endast stimmer delvis.

Hypotes 10. For en lyckad horisontell integration mellan tva styckningsforetag ar det
viktigt att ledningar pa foretagen har samma ledningsfilosofi.

I intervjuerna med foretrddarna for styckningsforetagen framkom att de personliga
egenskaperna pa ledningsgruppen i det andra foretaget ar mycket viktiga vid ett horisontellt
samarbete. Detta gor att hypotes 10 stdmmer val éverens med verkligheten. Intervjuerna kan
tolkas sasom att personkemin mellan foretagsledningarna &r av stor betydelse. God
personkemi innebér enligt intervjuerna att foretagsledningarna har en enad syn om hur
verksamheten bedrivs och planeras.

Att samarbetet fungerar val mellan ledningsfunktionerna &r viktigt. Om det skiljer mycket i
ledningsfilosofi, fungerar inte samarbetet. De intervjuade foretagsledarna anser att de hellre
valjer ett samarbete med ett foretag som ligger geografiskt langt bort och som har en
foretagsledning med en liknande ledningsfilosofi &n att de samarbetar med ett geografiskt
narliggande foretag, vars foretagsledning &r olik den egna. Detta &r nog inget specifikt for
styckningsbranschen utan forekommer antagligen inom alla branscher.

Vertikal integrering av foretag inom kottsektorn.

| detta avsnitt analyseras inledningsvis figurerna 5.7 och 5.8 for att understka vilka typer av
foretag, som styckningsforetagen vill ha ett I6sare samarbete med. Vidare analyseras figurerna
5.9 och 5.10, i vilka det framgar vilken typ av foretag, som anses vara mest lampliga for att
integrera i styckningsforetagen. Figurerna 5.9 och 5.10 visar dven vilka kriterier som behdver
uppfyllas for att en integration ska vara aktuell.

Hypotes 11. Svenska styckningsforetag ar intresserade av samarbete med bade slakt
och charkforetag.

Figurerna 5.7 och 5.8 visar att styckningsforetagen &r intresserade av utdkat samarbete med
bade chark och slakt. Dessa tva foretagstyper har fatt ungefar lika manga réster vardera och
antas vara lika intressanta samarbetspartners for styckningsforetagen.

| figur 5.8 har alternativet samarbete med chark fatt ett brett stod i styckningsfcretagens alla
storleksklasser. Det tyder pa hela styckningssektorn ar intresserad av sadant samarbete.
Alternativet slakt har en mer spridd svarsbild fran de olika storleksklasserna. Foretagen med
en omséttning mellan 50-100 miljoner kronor &r inte intresserade av samarbete med slakten.
Orsaken ar svar att tolka utifran enkatsvaren men det kan bero pa att de foretagen redan har ett
gott samarbete med slakten eller att manga av foretagen koper merparten av kéttet fran
utlandet.

Vidare &r det intressant att foretag med en omséttning 6ver 100 miljoner kronor &r mest

intresserade av samarbete med slakt, styckning och chark. En tdnkbar orsak kan vara att dessa
foretag ar utsatta for en stor press fran Swedish Meats.
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Foretag med en omsittning pa 6ver 100 miljoner kronor har en storlek pa verksamheten, som
gor att lagkostnadsstrategier kan vara aktuella. Dessa foretag kan konkurrera med Swedish
Meats med laga priser. De har en mindre organisation an Swedish Meats och &r fortfarande
relativt flexibla, vilket kan ge dem ett 6vertag i konkurrensen. Det kan vara ett skél till att
dessa foretag &r intresserade av utdkat samarbete.

Figur 5.9 visar att samarbete med slakt &r det mest attraktiva alternativet for
styckningsfdretagen, i synnerhet for de integrerade foretagen, dar néstan 70 procent ar
intresserade av utokat samarbete med slakten. Da de integrerade foretagen redan har tillgang
till slakt ar det svart att forsta att de soker ytterligare samarbete. Det kan bero pa att de soker
skalfordelar inom slakten genom ett utdkat samarbete med andra slaktforetag.

Det ar mer forstaligt att foretag med endast styckning skulle vara intresserade av samarbete
med slakten for att fa en sakrare tillgang av kott. Detta antagande verkar stimma, vilket
framgar i figur 5.9. Mérkligare ar att foretag med bade styckning och chark inte &r
intresserade av att samarbeta med slakten. Ett intresse under 20 procent & anmérkningsvart,
da dessa foretag borde vara i samma situation som styckningsforetagen. Orsaken gar inte att
utlasa ur figur 5.9 eller fran intervjuerna.

Vid jamforelse mellan figur 5.8 och 5.9 framgar att styckningsindustrin garna samarbetar med
bade slakt- och charkforetag. Det ar nagot mindre intresse att samarbete med andra
styckningsforetag, men intresset ar fortfarande stort. Enké&tsvaren visar att de svenska
styckningsforetagen &r intresserade av samarbete med andra féretag inom
kotthanteringssektorn. Detta gor att hypotes 11 inte stdmmer fullt ut. Undersokningen visar
dock att styckningsforetag ar intresserade av vertikalt samarbete.

Vidare ar det intressant att manga foretagare ar intresserade av utokat samarbete med butiker.
Det &r ett svar som bedomdes inte skulle fa si manga svar. Att det ar foretag med en
omsattning under 50 miljoner kronor, som ar mest intresserade av butikssamarbete ar
forstaligt, da dessa antagligen far ut mer av ett direkt samarbete med butiker &n
styckningsforetag med storre omsattning. Smaforetag har ofta en mindre regional marknad.

Hypotes 12. Basta lonsamhet erhallas i integrerade foretag.

| intervjuerna framgar att flera foretagsledare menar att integrerad produktion &r viktig for en
hdg lIénsamhet. En integration av framforvarande och bakomvarande verksamheter inom
produktionskedjan gor att foretaget far en battre kontroll ver produktionen och kan
antagligen minska kostnaderna. Vid all handel mellan foretag uppstar transaktionskostnader,
vilka kan minskas genom att de olika typerna av kottforetag samlas i en koncern

I intervjuerna framkommer &ven att integration av slakt och chark kan utjamna intékterna over
aret. Slakt, styckning och chark &r olika Ionsamma under olika delar av aret. Genom att samla
dessa delar i ett foretag kan ett jamnare intaktsflode uppnas.

Enligt teorin finns det risker med integration av framférvarande foretag i produktionskedjan.
Om det gar att kopa de producerade varorna (kott) till ett lagre pris pa den 6ppna marknaden,
ger egen produktion inga ekonomiska fordelar. Det &r inte sakert att de lagre
transaktionskostnaderna genom integration ar tillrackligt stora for att det skall vara forsvarbart
att kopa varan fran det egna slakteriet. Detta ar en risk for integrerade foretag, om
slaktverksamheten ar ineffektiv och inte ar konkurrenskraftig mot andra slakterier. Men &ven
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om slakten &r ineffektiv ger den en saker tillgang av katt till koncernen. Flera foretagsledare
namner detta som en viktig faktor for integration av slakt.

En integrering av andra verksamheter innebér ofta hdga strategiska kostnader for ett foretag.
Kostnaderna for foretagsforvarv har inte diskuterats i intervjuerna eller i enkéten. Det kan
emellertid antas att en ekonomisk hallbar vertikal integration kraver god soliditet och en
langsiktig planering, da de strategiska kostnaderna ofta Ioper 6ver manga ar.

| figur 5.10 och 5.11 framgar att strukturen pa det integrerade foretaget ar viktigare an
verksamheten. Detta syns i bada figurerna genom att personkemi, valskott foretag och bra
kundnét har fatt flest svar. Detta betyder att typen av foretag ar underordnad de strukturella
kvaliteterna av verksamheten. Det gor att svaren i enkaten stdammer vél dverens med svaren i
intervjuerna. Strukturella aspekter ar viktigast vid foretagsforvarv inom styckningsbranschen.

Att det ar strukturella fragor som anses viktigast (figur 5.10 och 5.11) kan bero pa att
majoriteten av foretagen ar familjedgda. Foretagsagarna har antagligen hogre krav pa att det
skall vara ett lyckat samarbete pa den personliga nivan an bara verksamhetsmassigt. De kan
vara mer intresserade att bevara identiteten och strukturen i foretaget. Detta gor att
personkemi har fatt manga svar. Vidare ar det uppenbart att vid foretagsforvarv efterstavas
foretag som ar valfungerande, alltsa som &r valskotta foretag och har ett bra kundnat.

Att faktorn sprida risker inte fatt fler svar i enkéten ar intressant, da detta &r en viktig faktor
enligt foretagsledarna i intervjuerna. Orsaken till skillnaden mellan enkéten och intervjuerna
kan bero pa att de intervjuade foretagen ar relativt stora och har storre mojlighet till
ekonomisk analys an de mindre foretagen. Detta argument stdds till viss del i enkétsvaren
genom att integrerade foretag (vilka oftast ar stora) i figur 5.11 ser riskspridning som viktigt.
Déremot har enligt figur 5.10 inget av foretagen med en omséttning 6ver 100 miljoner kronor
svarat Overhuvudtaget, vilket talar mot argumentet. Daremot har foretagen med en omséttning
mellan 50 och 100 miljoner kronor svarat att de ser riskspridning som viktigt. Foretagen med
en omséttning mellan 50 och 100 miljoner kronor har antagligen ocksa goda forutsattningar
till ekonomisk analys, vilket gor att de ser riskspridning som viktig. Det var svart att se nagot
direkt samband i dessa enkatsvar och verkligheten, vilket gor att fragor om riskspridning ar
svara att tolka.

I figur 5.11 syns att kompletterande chark ar den verksamhet som styckningsféretagen ar mest
intresserade av att samarbeta med. Anledningen till detta antas vara att det finns fler
charkforetag an slakterier i Sverige. Av ovanstaende diskussion dras slutsatsen att hypotes 12
staimmer.

Hypotes 13. Foretag, som soker en kompletterande verksamhet, fokuserar i forsta
hand pa samarbete med foretag i naromradet.

Denna hypotes stdimmer inte alls éverens med empirin. En studie av staplarna Lokalisering i
figurerna 5.9 och 5.10 visar att lokalisering &r av underordnad betydelse for de svenska
styckningsforetagen vid integration av andra verksamheter. Svaren till hypotes 10 att de
personliga relationerna mellan foretagen ar viktigare an lokaliseringen gar aven att applicera
pa denna hypotes. Det gor att hypotes 13 inte stammer.
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6. Slutsatser

I avsnitt 1.3 anges syftet med studien sasom att kartlagga sma och medelstora
styckningsforetags forutséttningar och majligheter vid en férandring av marknaden. Utifran
kartlaggningen skall studien belysa vilka mojligheter som finns for ett foretag géallande
vertikal och horisontell integration eller avveckling samt olika strategier, ndmligen
kostnadsoverlagsenhet, differentiering och fokusering. Genom att undersoka hur
styckningsforetag paverkas av forandrade konsumtionsbeteenden pa grund av handelns
overgang till konsumentpackat kott, skall studien utgora ett stod for agare som ar i behov av
att forandra verksamheten for foretaget.

Tabell 6.1 visar hur dessa hypoteser klarar att konfronteras med verkligheten. Flertalet av
hypoteserna visar sig stimma Gverens med vad undersokningen ger vid handen. Vad géller
hypotes 3 (styckning i laglénelander) ger enkatundersokningen och intervjuerna motstridiga
utsagor. Hypotes 9 vinner inte enighet, och detsamma kan sagas om hypotes 11. Den enda,
som visar sig helt felaktig, ar hypotes 13. | alla de 6vriga fallen rader samstammighet mellan
vad teorin sager och vad som framkom i den empiriska studien.

Hypotes Svar

1 Strukturférandringar inom styckningsbranschen kommer att resultera i stérre Stammer
foretag och i 6kad konkurrens bland dagens styckningsforetag.

2 Féanyetableringar av styckningsforetag, svenska saval som utlandska, kommer Stammer
att ske pa grund av lag lonsamhet i styckningsbranschen.

3 Svenskt kott kommer i framtiden i hdg utstrackning att transporteras till Stammer
laglonelander for att styckas och sedan transporteras tillbaka till den svenska delvis
marknaden.

4 Handelns fokusering mot kpk och EMV har 6kat dess férhandlingsstyrka Stammer
gentemot styckningsforetagen.

5 Bristen pa svenskt kétt medfor att leverantérerna av svenskt kott far 6kad Stammer
forhandlingsstyrka.

6 Eftersom kostnadsoverlagsenhetsstrategier kraver stordrift och stora Stammer
kapitalinsatser bor mindre styckningsforetag undvika sddana strategier.

7 Styckningsforetag behdver anvanda differentieringsstrategier for att fa Stammer
produkterna mer attraktiva pa marknaden.

8 Fokusering mot en del av marknaden ger mojligheter till 6kad I6nsamhet for Stammer
styckningsforetag.

9 Styckningsforetag soker samarbete med charkforetag for att fa en starkare Stdmmer
marknadsposition. delvis

10 For en lyckad horisontell integration mellan tva styckningsforetag ar det viktigt ~ Stammer
att foretagens ledningar har samma ledningsfilosofi.

11 Svenska styckningsforetag ar intresserade av samarbete med bade slakt- och Stdmmer
charkforetag. delvis
12 Baésta I6onsamhet erhalls i integrerade foretag. Stammer

13 Faretag, som soker en kompletterande verksamhet, fokuserar i forsta hand pa Stammer
samarbete med foretag i naromradet. inte

Figur 6.1 Hypotesernas styrka
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Analyserna i kapitel 5 ger anledning till en del slutsatser om strukturférandringen inom den
svenska styckningsindustrin. Slutsatserna nedan &r inte ordnade efter deras betydelse.
Tillsammans svarar de pa syftet och ger en helhetsbild av branschen.

o Foretradarna for styckningsforetagen anser att konkurrensen mellan styckningsforetagen
kommer att 6ka. Styckningsforetagens agare maste genomfara strukturférandringar om
foretagen skall 6verleva. Orsaken till problemen ar koparnas (dagligvaruhandelns) dkade
forhandlingsstyrka. Handeln later i 6kad omfattning tillverka egna markesvaror och séljer
konsumentpackat kott. Ytterligare en faktor ar dagligvaruhandelns koncentration till tre
stora block. Mindre styckningsforetag producerar for liten volym for att kunna sélja till de
tre handelsblocken, vilket gor att dessa foretag behdver nya strategier.

e Det stalbad, som styckningsbranschen behover genomga for att méta den ckade
konkurrensen, resulterar i &ndrade foretagskonstellationer och nedldggningar av foretag.
Det &r en nodvandig utveckling, da det inte finns utrymme for samtliga styckningsforetag
pa en framtida marknad. Agarna till de kvarvarande foretagen maste valja en
konkurrensstrategi som ar anpassad specifikt for foretaget.

e Detta arbete studerar i forsta hand sma och medelstora styckningsféretags mojligheter att
verka pa en framtida marknad. Da dessa foretag har liten méjlighet att tillampa
kostnadsoverlagsenhetsstrategier som huvudstrategi, har detta inte undersokts i djupet.
Det ar dock viktigt att dgarna till styckningsforetagen hela tiden sanker
produktionskostnaderna samt effektiviserar och utvecklar verksamheten, om foéretagen
skall klara konkurrensen.

e Dakott ar en generisk vara, ar det svart att differentiera produkten for att géra den unik
for kunderna. En differentierad produkt skall ha sadana mervérden som gor att
konsumenten &r beredd att betala ett hdgre pris. En metod for differentiering av styckat
kott ar att vélja ravaror av hog kvalitet, som foradlas och séljs som ett dyrare alternativ.
Andra metoder for att fa varan mer attraktiv ar hog serviceniva och flexibilitet. For sma
och medelstora foretag ar dessa metoder anvandbara i konkurrensen med stora foretag, da
de mindre inte kan konkurrera med ett l&gre pris. | undersokningen framkom att
foretradarna for foretagen efterfragar en kvalitetsklassindelning av kott. Den svenska
konsumenten har dock liten kunskap om olika kottkvaliteter, vilket gor att man inte &r
intresserad av att betala extra for kott av hog kvalitet. Alla produktionsled inom
kotthanteringen skulle tjana pa att enas om en klassning av kétt, som Gvertygar
konsumenten att betala extra for hogre kvalitet.

e Om &garna till sma och medelstora styckningsforetag fokuserar pa en del av marknaden,
kan detta vara Ionsamt. Genom att vélja en del av marknaden och se till att man blir bast
inom denna del kan foretagen lattare havda sig gentemot stora foretag. For de sma och
medelstora foretagen géller det i forsta hand de regionala marknaderna, dar de kan ge
kunderna den bésta servicen. Om andra akttrer borjar agera inom samma nisch behéver
foretaget differentiera sina produkter.

o Styckningsforetagen &r i hog grad intresserade av att utveckla verksamheten. Enligt
undersokningen finns det ett nagot storre intresse av vertikalt samarbete (slakt, styckning
och chark) an att samarbeta horisontellt. Detta beror antagligen pa att styckningsforetagen
bedomer att vertikalt integrerade foretag far okade forutsattningar for en god lonsamhet i
framtiden. Enligt undersokningen &r det mycket viktigt att ledningsfunktionerna och
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ledningsfilosofin dverensstammer mellan foretagen for att ett samarbete skall vara
intressant.

Vilket gor att dgarna till olonsamma styckningsforetag noga behdver utvérdera
mojligheterna for en framtida produktion. En mdjlighet for att klara den ¢kande
konkurrensen kan innebdra att utveckla verksamheten med ovan ndmnda strategier. En
annan metod kan vara att avveckla verksamheten innan Iénsamheten blir alltfor dalig.
Agarna far gora ekonomiskt rationella beslut och vilja var deras kapital ger bast
avkastning.

Avveckling

Den laga I6nsamheten inom styckningsbranschen kommer antagligen att besta i framtiden.

Horisontell
intearation

Differentiering

Styckningsforetag

]

Vertikal
intearation

Horisontell
intearation

Fokusering

Vertikal
intearation

VAN

Figur 6.2 Strategival for styckningsforetag
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