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Sammanfattning

Efter decennier av krympande volymer, med hard konkurrens och laga avrakningspriser,
har svensk notkéttsproduktion gjort en vandning. Den véaxande efterfragan pa premium-
och kvalitetskott gynnar mangfalden inom produktionen och innebar nya majligheter for
producenter att skapa lénsamhet i sina verksamheter. En strategi for att 6ka vardet pa sina
djur kan vara att bredda verksamheten vertikalt i livsmedelskedjan och aterta foradling
och forsaljning direkt till konsument. Allt fler producenter véljer att aterta sina djur fran
slakterier och sélja genom en sa kallad kottlada.

Syftet med denna studie ar att skapa forstaelse for varfor lantbrukare valjer att distribuera
sin produkt genom forsaljning av kéttlador samt att identifiera vilka motivationsfaktorer
som ligger till grund for beslutsfattandet. For att skapa en djupare forstaelse inom amnet
har en multipel fallstudie tillampats. Empiri har insamlats genom personliga intervjuer
med fem fallgardar vilka bedriver ekologisk dikoproduktion baserat pa kéttras.

Studien visar att ekonomisk I6nsamhet var den primara faktorn till beslutet av kéttlador.
Beslutsfattandet baserades framst pa en intuitiv metod dér processen grundats i osakerhet
och implementeringen skett inkrementellt. Lantbrukarnas motivation till forsaljningen
utvecklades under tidens gang. Idag bidrar forsaljningen till fler motiv &n vad de flesta
producenter fran borjan kunnat tanka sig. Faktorer som stabil inkomst, en social
arbetsplats, mojlighet att leva ut sin passion, yrkesstolthet, battre kvalitetssékring, utlopp
for kreativitet, gladje och prestige har fatt stor betydelse. Dessa faktorer utgor idag en
betydelsefull del av kéttladan och for fortsatt forsaljning.



English summary

After decades of decreasing volumes Swedish meat production are facing a new trend.
Farmers who have previously struggled under fierce competition and low sales margins
are now experiencing an increase in demand of premium quality beef. This increase in
demand creates new opportunities for producers to achieve higher profitability. One
strategy to increase the value of cattle is to expand the business vertically in the food
chain and reclaim processing and sales from intermediaries. More and more producers
choose to sell their products directly to consumers through a so-called meat box.

The purpose of this study is to create an understanding of why farmers choose to distribute
their products through the direct sales of meat boxes and to identify the motivational
drivers behind decision-making. In order to create a deeper understanding of the subject
a multiple case-study has been applied. The data has been collected through personal
interviews with five organic beef farms.

The study shows that economic profitability was the primary factor in the decision making
of direct sales. The decisions was based primarily on an intuitive method which was
assosiated with uncertainty and implementation was made incrementally. Farmers'
motivation of direct sales developed over time. Today, sales contribute to more motives
than most producers initially imagined. Factors such as stable income, a social workplace,
professional pride, better quality assurance, outlet for creativity, joy and prestige have
been very important. Today, these factors constitute an important part of the meat box
and for continued sales.



Forord

Vi vill rikta ett stort tack till vara respondenter som visat gladje och engagemang vid
intervjuerna vilket har resulterat i ett fantastiskt bidrag till var uppsats. Vi ar dessutom
tacksamma for deras flexibilitet och géstvanlighet i och med besdken.

Det finns &ven fler personer som varit delaktiga i arbetet. Vi vill framst tacka var harliga
opponeringsgrupp som bidragit med tips och rad under arbetets gang. Men ocksa nara
och kéra som funnits déar nar det har behovts.

Att skriva ett sjalvstandigt arbete har inneburit frustration och uppgivenhet men ocksa
eufori och stolthet. Darfor vill vi ge ett extra tack till var handledare Hans Andersson for
hans talamod, uppmuntran och stod under tidens gang!
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Ordlista

Kottlada — Forsaljning av kottlada innebéar att producenter skickar sina djur till ett
godkant slakteri for legoslakt och atertar sedan slaktkroppen och saljer direkt till
konsument. Ladans storlek och innehall kan variera men bestar ofta av 1/4 dels eller 1/8
dels slaktkropp, dar hélften ar styckdelar och héalften fars. Det forekommer dven lador sa
som grytlador, gourmélador med finare styckdelar och grillador med delar anpassade till
grillkvallar.

Avrékningspris — Avrakningspris dr det pris som producenter erhaller vid forsaljning av
djur till slakteri.

Atertag — | denna studie innebér &tertag att lantbrukaren véljer att ta tillbaka slaktkroppen
fran slakteriet. Detta kallas dven for legoslakt och innebér i vissa fall att kottet dessutom
styckats och forpackats.

Diko — Med dikor menas en ko, vanligtvis av kottras eller kottraskorsning, som ger di till
sin egen kalv till dess att kalven avvanjs vid ca sex - sju manaders alder.

Naturbeteskétt — Detta ar ett kott producerat pa svenska naturbetesmarker.
Naturbetesdjurens foderstat baseras pa grovfoder och &r fritt fran importerade
proteingrodor. Gardens betesmark maste vara till halften naturbetesmark och djuren
maste ga pa naturbetesmark under minst halva betesperioden.

Premium- och kvalitetsskott — Hur kéttet upplevs pa tallriken beror pa en kombination
av morhet, saftighet och smak. Dessa egenskaper beror pa bland annat kottras, slaktalder,
styckning, mdrning och marmorering. Aldre djur har en mer utpraglad kéttsmak och
lattare kottraser som vaxer langsamt tenderar att lattare fa marmorerat kott vilket anses
hoja kvaliteten. Dessa ar kvalitéer som skiljer premium- och kvalitetskott fran annat kott.

Xi



1 Inledning

| det inledande kapitlet ges en bakgrund till studiens &mne foljt av en problemformulering.
Darefter forklaras studiens syfte och utifran detta formuleras forskningsfragor samt
aktuella avgransningar.

1.1 Bakgrund

Svensk notkottsproduktion kannetecknas av god djuromsorg, friska djur och bland den
lagsta antibiotikaanvandningen i varlden (Lindow et al., 2016; Svenska Kottforetagen,
2018; Handlingsplan No&t, 2016). Produktionen bidrar till att framja den biologiska
mangfalden med Oppna landskap och en levande landsbygd (Lindow et al., 2016;
Handlingsplan No6t, 2016). Trots dessa unika mervérden &r svensk produktion utsatt for
importkonkurrens fran andra EU-lander och marknaden har under de senaste decennierna
praglats av krympande volymer (Burman et al., 2011; Svenska Kottforetagen, 2018;
Handlingsplan N6t, 2016).

Den svenska modellen med hogre krav pa djurvélfard i kombination med ett kallare
klimat vilket kraver battre kvalité pa byggnader och omfattande skord av vinterfoder
innebdr hogre produktionskostnader dn 1 viktiga konkurrentlander (Svenska
Kottforetagen, 2018; Burman et al., 2011). Trots en fordyrning i producentled har svenska
avrakningspriser historiskt sett inte varit hogre &n genomsnittliga priser i Europa och detta
har bidragit till att svenska producenter haft svart att havda sig pa den radande marknaden
(Burman et al., 2011). Vid EU-intradet ar 1995 stod svensk produktion for 90 procent av
det konsumerade notkottet. Ar 2013 nadde forbrukningen en bottennotering pa 50,8
procent (Lannhard Oberg, 2018). Samtidigt minskade antalet besattningar under perioden
1995 till 2015 med narmare 60 procent (Handlingsplan N6t, 2016).

Marknaden for svenska notkottsproducenter har sedan EU-intradet varit besvérlig, men
for forsta gangen pa manga ar syns en ny trend bland konsumenter. | Sverige konsumeras
allt mindre kott totalt sett men andelen svenskt nétkétt av forbrukningen har ater stigit.
Efterfragan som tidigare haft fokus pa priser, styrs idag av nagonting mer (Lannhard
Oberg, 2018). Jordbruksverket (2017) kopplar detta till en 6kad insikt om de mervérden
som svensk produktion innebdr. De menar att konsumenters allt stérre medvetenhet har
okat fortroendet for och efterfragan pa svenskt nétkétt (Lannhard Oberg, 2018).

Den 6kande efterfragan innebar nya mojligheter for producenter att skapa lonsamhet i sin
verksamhet. Det véxande intresset for premium- och kvalitetskott gynnar mangfalden
inom produktionen och mgjliggor en bredare marknad (Handlingsplan N6t, 2016). En
strategi som allt fler lantbrukare valjer for att 6ka foradlingsvardet pa sina djur &r att
differentiera sin produktion. Exempel pa detta kan vara naturbeteskoétt eller ekologisk
produktion (Burman et al., 2011). En annan strategi kan vara att bredda verksamheten



vertikalt i livsmedelskedjan och aterta foradling och forséljning direkt till konsument
(ibid).

Allt fler producenter valjer att aterta sitt kott fran slakterier och distribuera genom en sa
kallad kéttlada (Burman et al., 2011). En kottlada innebéar forsaljning av styckdelar, ofta
en fjardedels eller attondels slaktkropp, direkt till konsument (LRF, 2016). Genom att ta
bort mellanhander kan producentens l6nsamhet 6ka (Ashok et al., 2011), men finns det
fler motiv bakom detta beslut?

1.2 Problemformulering

| detta avsnitt presenteras de empiriska samt teoretiska problemen vilka ligger till grund
for studiens syfte.

1.2.1 Empiriskt problem

Den harda konkurrensen och en allt storre efterfragan pa svenskt notkott skapar bade
utmaningar och mojligheter for producenterna (Handlingsplan No6t, 2016; Vik och
McElwee, 2011). I ett foranderligt ekonomiskt och socialt klimat maste lantbrukare vara
uppmarksamma pa nya affarsmojligheter och kunna tillampa strategisk planering for att
hitta vagar att skapa en vinstdrivande verksamhet (Vik & McElwee, 2011). For att starka
sin ekonomiska situation valjer allt fler producenter att distribuera sina produkter direkt
till konsument (Ashok et al,. 2011; Burman et al., 2011).

Under aren 2013-2014 1ag svenska avrakningspriser for notkott pa en mycket lag notering
och den upplevda lonsamheten for nétkottsproducenter var negativ (Lannhard Oberg,
2018; Lantbruksbarometern, 2016). Samtidigt 6kade atertag fran slakterier kraftigt (pers.
med Bjorklund, 2018). Idag har prishilden véant och avrakningspriserna beskrivs som bade
hogre och stabilare an pa lange (Lannhard Oberg, 2018). Trots det fortsétter antalet &tertag
fran slakterier att ka (pers. med Bjorklund, 2018). Det empiriska problemet ar darfor att
analysera den beslutsprocess som ligger till grund for att salja notkott genom kottlador
samt att forsta vilka faktorer som motiverar forsaljningen.

1.2.2 Teoretiskt problem

Lantbrukssektorn &r en beslutsintensiv bransch och unik i sitt slag da besluten ofta fattas
av lantbrukaren sjalv eller i konsultation med en liten skara familj, v&nner eller grannar
(Martin-Clouaire, 2017). Kunskap om lantbrukares beslutsfattande &r dock nagot
knapphéant da tidigare studier ofta fokuserat pa vilka beslut som fattas snarare an hur ett
beslut tas (Gray et al., 2009; Ohlmer et al., 1998; Orasanu & Connolly, 1993). Studierna
tenderar att glomma lantbrukaren som individ och brister darmed i att forklara
beslutsfattandet i praktiken (Gray et al., 2009). For att forsta vad som driver en person att



fatta ett beslut krévs insikt om de individuella motiv som ligger till grund for och influerar
beslutet (Martin-Clouaire, 2017). Tidigare studier har berort direktforsaljning av agrara
produkter ur ett ekonomiskt, socialt, demografiskt och geografiskt perspektiv (Ashok et
al,. 2011; Hinrichs, 2000; Sage & Goldberger, 2012; Migliore et al., 2015). Idag saknas
studier kring hur beslutprocessen ser ut med héansyn till motivationsfaktorer kring
direktforsaljning samtidigt som information om kottlador ar undermalig. Denna studie
amnar darfor undersoka detta fenomen och darmed bidra till den befintliga litteraturen.

1.3 Syfte och forskningsfragor

Syftet med denna studie &r att forsta varfor lantbrukare véljer att distribuera sin produkt
genom direktforséljning till konsument samt identifiera vilka motivationsfaktorer som
ligger till grund for beslutsfattandet. Syftet kommer att uppnas genom en fallstudie av
notkottsproducenter vilka erbjuder direktforsaljning av kottprodukter via kottlador.
Studien amnar besvara féljande forskningsfragor:

» Vilka bakomliggande motiv finns for att distribuera kottprodukter genom
kottlador?
» Hur har beslutsprocessen sett ut?

1.4 Avgransningar

Studien avgréansas till att analysera fem lantbruksforetag som bedriver ekologisk
dikoproduktion baserat pa kottras. Dessa kriterier syftar till att undersoka en
differentierad produktionsgren av premium- och kvalitetskétt vilken under senare ar har
kannetecknats av okad efterfragan (Lannhard Oberg, 2018). Att skilja ekologisk och
konventionell produktion kan ha betydelse for studiens utfall da de kan ténkas innefatta
en annan producent- och konsumentkategori med andra typer av varderingar
(Annunziata & Vecchio, 2016).

Studien &mnar understka professionella verksamheter och avgransas darfor till att studera
lantbruk med notbesattningar 6ver 15 dikor dar producenten distribuerar minst atta djur
via kottlador per ar. Detta for att undvika produktion dar lador séljs pa en oregelbunden
basis.

Vidare avgransas studien geografiskt till lantbrukare verksamma i 6stra Mellansverige.
Detta omrade omfattar lanen Gavleborg, Uppsala, Stockholm, Narke, S6dermanland och
Ostergotland. Avsikten med denna spridning ar att inkludera verksamheter som bedrivs i
olika typer av kontexter och pa sa sétt fa ett bredare perspektiv och forstaelse for studiens
syfte. Teorierna i studien avgréansas till att belysa lantbrukares beslutsprocesser samt
undersotka de motivationsfaktorer som influerar ett beslut.



1.5 Disposition

Uppsatsen &r indelad i sex kapitel, se figur 1. I det inledande kapitlet presenteras en
bakgrund till @mnet foljt av en empirisk och teoretisk problemformulering. Darefter
forklaras studiens syfte vilken mynnar ut i studiens forskningsfragor foljt av aktuella
avgransningar. Kapitel tva beskriver de teorier som forskarna valjer att anvanda i studien
vilka sammanfattas i en teoretisk syntes. Dérefter, i kapitel tre, beskrivs den metod som
tillampats i undersdkningen. | kapitel fyra presenteras en sammanstallning av studiens
insamlade empiri vilken analyseras och diskuteras med hjalp av teorierna i kapitel 5.
Uppsatsen avslutas med att studiens slutsatser presenteras i kapitel 6. Har besvaras
studiens forskningsfragor foljt av en kritisk reflektion och férslag till vidare studier.

Teoretiskt Analys &
ramverk Diskussion

Figur 1: Uppsatsens disposition. Egen bearbetning.



2 Teori

| foljande kapitel presenteras det teoretiska ramverk som utgdr en utgangspunkt i denna
studie. Har redogors tidigare studier inom amnet lantbrukares beslutsfattande och teorier
kring motivationsfaktorer vilka kan tankas influera deras beslut.

2.1 Beslutsprocessen

For att skapa battre forstaelse om varfor ett specifikt beslut tas ar det nodvandigt att forsta
processen hur beslut fattas (Martin-Clouaire, 2017). Ohlmér et al., (1998) presenterar en
konceptuell modell for lantbrukares strategiska beslutsprocess och ar en av fa modeller
som tar hansyn till individens egna begransningar och kognitiva formagor. Aven Martin-
Clouaire (2017) lagger vikt vid beslutsfattarens mentala faktorer nar han beskriver
lantbrukares operationella beslut och forklarar processen som en kedja av kognitiva
faktorer.

2.1.1 Den strategiska beslutsmatrisen

Den strategiska beslutsmatrisen av Ohlmér et al., (1998) d&mnar beskriva hela processen,
fran upptackt av ett problem till implementering, och bestar av en kombination av fyra
faser och fyra delprocesser. De fyra faserna definieras som problemupptéckt,
problemdefinition, analys och val samt genomférande. Vidare inkluderar varje fas tre
eller fyra delprocesser: utforskning och uppmarksamhet, planering, vérdering och val
samt ansvarstagande. Modellen illustreras som en matris vilket tillater processen att
vandra fram och tillbaka mellan faserna snarare &n att vara bunden till en sarskild linjar
ordning. Varje del kan vara involverad i ett specifikt beslut men behdver inte
nodvandigtvis vara en del av varje beslut (Ohlmér et al., 1998).

Problemupptéackt

Upptécktsfasen handlar om att soka information inom foretaget och i dess omvarld for att
bli medveten om ett potentiellt problem eller en mojlighet. Hur problem upptacks och
tolkas ar hogst individuellt och beror pa lantbrukarens egna erfarenheter och varderingar.
Vad som identifieras som ett problem av en individ kan ses som en mojlighet av en annan
(Ohlmér et al., 1998). Problem kan upptéckas reaktivt, genom utomstéende influenser,
eller proaktivt genom kreativt tiankande. Enligt Ohlmér et al. (1998) &r
problemupptéckten en viktig del i beslutsfattandet da denna &r nédvéandig for att motivera
individen att engagera sig i beslutsprocessen.



Problemdefinition

| fasen problemdefinition specificeras problemet, orsaken till problemet analyseras och
majliga losningsalternativ identifieras och utforskas (Ohlmér et al., 1998). Hur vil varje
del genomfors och hur kreativa losningsalternativen blir beror pa individuella egenskaper
hos lantbrukaren, i lantbruket, i den yttre miljon och i problemets karaktar (Ohlmér et al.,
2000).

Analys och val

Analys innebdr en vidare undersokning av utvalda ldsningsalternativ, planering,
berdkning av konsekvenser, utvardering och val av l6sningsalternativ. Denna fas kan
betraktas som ”beslutsmomentet” men kan ocksa ses som en process for vidare
undersokning och avvisning av mindre lampade losningsalternativ (Ohlmér et al., 2000).

| denna fas planeras handlingsalternativ pa en mer detaljerad niva. Konsekvenserna
estimeras och alternativen utvarderas och jamférs med varandra (Ohlmér et al., 2000).
Slutligen fattar lantbrukaren ett beslut om vilket alternativ som ska valjas. Detta menar
Ohlmer et al., (1998) gors till en tillfredsstallande nivé vilket innebér att beslutet inte
nodvandigtvis ar det basta mojliga utan uppnar en tillracklig niva av tillfredsstallelse.
Risk och utvardering av konsekvenser &r viktiga delar i denna fas och dven dessa anses
accepteras till en rimlig snarare 4n till en minimal niva (Ohlmér et al., 1998).

Genomforande

I den slutliga fasen implementeras det valda alternativet. Nu forvarvas nddvandiga
resurser och beslutet satts i handling. Resultatet analyseras av lantbrukaren och jamfors
med forvantningar och varderingar. Lantbrukarens lardom av utfallet forvantas paverka
maluppfyllelsen och darmed inverka pa framtida beslutsmonster.

Subprocesser i strategiska beslutsmatrisen

Varije fas i beslutsprocessen innehaller tre till fyra subprocesser. Mal och vardering finns
inte med i matrisen utan utvecklas enligt Ohlmér et al., (1998) innan sjalva
beslutsprocessen tar fart. Lantbrukare vet att de sjalva bar ansvaret att uppna sina mal och
varderingar. Det ar detta som driver dem att soka efter mojligheter och hot, finna
I6sningsalternativ, analysera och vélja det bésta alternativet och slutligen genomféra
beslutet.

Utforskning och uppmarksamhet innebdr extern och intern informationssékning, att
jamféra observationer med forvantningar samt att uppmarksamma skillnader och
olikheter.

I samband med analys och val gor lantbrukaren en grov planering. Ofta sker detta sublimt,
ibland nedskrivet.



Utvardering och val inkluderar beaktande av konsekvenser, hur bra eller daliga
konsekvenserna av varje val forvéntas bli, exempelvis hur vél valet kan uppfylla stravan
om en hogre inkomst, mer arbete pa garden eller hur stor risk valet innebéar. | denna
process Véljs ocksa det basta alternativet eller alternativen.

2.1.2 Den operationella beslutsmodellen

I likhet till beslutsmatrisen av Ohlmér et al. (1998) beskriver Martin-Clouaire (2017) den
operationella beslutsmodellen som en kognitiv process. Han understryker beslutsfattarens
mentala processer och menar att interaktiva faktorer sa som tro, begar, intentioner,
varderingar och preferenser men ocksa kunskap och erfarenheter ar drivkraft till ett beslut
och interagerar med och &ndras allt eftersom beslutsprocessen fortloper. Lantbrukaren
formar en tro utifran hur han eller hon upplever situationen, forestaller sig en 6nskvard
framtida situation, utformar en plan for att skaffa sig en mer accepterad vérld och utfor
handlingar for att folja planen. Sjalva beslutsfattandet beskrivs som en cyklisk kedja av
kognitiva processer (Martin-Clouaire, 2017):

1. Observation av verksamheten och dess omvarld

2. Tolkning, analysering och bedémning av situationen och hur den kan ténkas
komma att foréandras i framtiden.

3. Utvéardering av mal och hur kompatibla dessa ar givet situationen.

4. Modifiering och justering av malséttning. Generella mal ersatts med mer specifika
mal.

5. Vid andring av mal faller det sig naturligt att revidera den befintliga planen eller
byta ut och skapa nya planer.

6. Engagemang i beslutet.

7. Val av handling.

Martin-Clouaires (2017) menar att beslutsprocessen &r reaktiv till event och proaktiv
genom att den inkluderar férhandsbeslut om vad som kan hénda i framtiden och vilka
planer som kan goéras for att forma framtiden i en 6nskvérd riktning. Lantbrukares
uppfattning, malsattning och intentioner andras kontinuerligt under beslutsprocessen nar
han eller hon gor nya observationer och nya handelser sker. Tidigare mal kan 6verges och
ersattas med nya och intentioner anpassas och forandras allt eftersom (ibid).

2.1.3 Karaktaristiska drag i lantbrukares beslutsprocess

Utéver de olika faserna i matrisen identifierar Ohlmér et al. (1998) fem karaktarsdrag
vilka k&nnetecknar lantbrukares beslutsfattande:

1. Lantbrukare uppdaterar kontinuerligt sin uppfattning om ett problem, idéer till
mojliga losningar, planer och forvantningar nar mer information tillhandahalls.



2. Lantbrukare foredrar kvalitativa metoder framfor kvantitativa vid formulering av
forvantningar och uppskattning av konsekvenser.

3. Lantbrukare foredrar en snabb och enkel beslutsprocess fére en komplex och
detaljerad.

4. Lantbrukare foredrar att ta in information och undvika risk genom att testa sig
fram genom en inkrementell implementeringsprocess.

5. Under genomférandet utvéarderar lantbrukaren I6pande processen for att skapa sig
en tankt bild 6ver en langre handelsekedja, snarare &n att gora en slutlig reflektion
I efterhand.

Enligt Ohlmer (2006) foredrar de flesta lantbrukare ett intuitivt beslutsfattande framfor
ett analytiskt. Vid det senare beslutet samlas detaljerad information och lantbrukaren
berdknar eller resonerar sig fram till det mest fordelaktiga alternativet. I ett intuitivt
beslutsfattande samlas mer 6versiktlig information och beslutet grundas i en bedémning
eller uppfattning. Dessa lantbrukare grundar sina beslut i en storre osdkerhet men hanterar
detta genom att implementera fordndringar stegvis och prova sig fram (ibid).

2.2 Motivation bakom ett beslut

Beslutsmatrisen som ar konstruerad av Ohlmer et al. (1998) ger en storre forstaelse for
hur den komplexa beslutsprocessen ser ut, men den tar inte hansyn till emotionella varden
som bakomliggande kanslor och preferenser. For att forklara lantbrukares beteende maste
aven bakomliggande mentala processer analyseras (Martin-Clouaire, 2017). En primér
drivkraft till beslutsfattande ar motivation (ibid).

Motiv och motivation ar ord som har sitt ursprung fran det latinska begreppet motus vars
betydelse innefattar drift, kénsla och lidelse (Bakka et al., 2014). Under senare tid och i
samband med psykologins utveckling har flera definitioner utformats.
Nationalencyklopedin forklarar begreppet motivation som en “psykologisk term for de
faktorer hos individen som véacker, formar och riktar beteende mot olika mal”
(Nationalencyklopedin [NE], 2018). De teorier som utformats kring motivation handlar
om att kartldgga vilka faktorer som genererar vissa beteenden och skapar darmed battre
forstaelse for hur individer agerar och varfor de prioriterar vissa saker framfor andra
(ibid).

Motivation ar ett komplext och mangfacetterat fenomen som beror pa flera faktorer, bade
yttre och inre, hos lantbrukaren och verksamheten (McElwee & Vik, 2011). Detta innebér
att alla beslut &r heterogena och varierar mellan lantbrukare och lantbrukare och fran gard
till gard (Martin-Clouaire, 2017).



2.2.1 Motivationstriangeln

| arbetslivet star motivation for en central drivkraft vilket enligt Alvesson & Sveningsson
(2007) kan delas in i tre huvudkategorier. Dessa innefattas av inre-, instrumentell- och
interaktiv motivation. Motivationskategorierna kan illustreras i en enklare figur i form av
en triangel dar varje motivationskategori utgor varsitt horn (ibid).

inre motivation

nstrumentell

motivation moti on

it

Figur 2: Motivationstriangel. Kélla: Alvesson & Sveningsson (2007). Egen bearbetning.

Inre motivation

Den inre motivationen betonar den humanistiska psykologin som belyser individens
behov och forvéantningar (Alvesson & Sveningsson, 2007). Maslow (1954) beskriver
begreppet inre motivation som en behovstrappa utefter individens behov. Inre motivation
syftar generellt till att skapa tillfredsstéllelse och drivs av mojligheten till upplevd glédje
och personlig utveckling (Vallerand, 2012).

Instrumentell motivation

Instrumentell motivation speglar individens vilja och moéjligheter att uppna bel6ningar
men ocksa att undvika bestraffningar och andra negativa paféljder (Alvesson &
Sveningsson, 2007). Dessa faktorer framstaller Vallerand (2012) som exempel pa yttre
motivation. Ryan & Deci (2000) beskriver den yttre motivationen som kontrast till den
inre motivationen. Vid en yttre motivation upplever inte individer sjélva aktiviteten i sig
som tillfredsstallande utan det handlar enbart om de yttre konsekvenserna som uppstar i
samband med aktiviteten (Vallerand, 2012). De ekonomiska incitamenten, som 16n och
befordran, &r exempel som inkluderas i denna kategori (Alvesson & Sveningsson, 2007).
Negativa aspekter kan inkludera missndje fran kunder och forsamrade arbetsuppgifter
(ibid).

Interaktiv motivation

Den interaktiva motivationen inkluderar normer vilket har en betydelsefull inverkan men
inte visats i tidigare forskning (Alvesson & Sveningsson, 2007). Denna ytterligare
parameter utgor darfor en mer réttvis spegling av motivation (ibid). Interaktiv motivation
handlar om samspelet mellan individen och omgivningen (ibid). Har inkluderas aspekter
som varderingar, kultur, moral och identitet. Dessa har vidare kategoriserats i normer,
omsesidighet samt forvarvad sjalvuppfattning. Att anpassa sig efter radande normer i



samhallet har under lang tid setts som en stor drivkraft déar det handlar om att leva upp till
de standarder som omgivningen konstruerat vilket individen sjélv anser viktiga (Alvesson
& Sveningsson, 2007). Omsesidighet innebar att skapa bra relation till andra manniskor
vilket kan generera positiva gensvar och anses mycket uppskattat, inte minst i arbetslivet
(ibid). Alvesson & Sveningsson (2007) beskriver dmsesidighet som en moralisk
dimension vilken kan harledas utifran normer som beskriver hur individen bor agera.
Identitet, som &ven definieras som forvarvad sjalvuppfattning, &r den sista bland de
interaktiva motivationsfaktorerna. Hur individer upplever sin identitet har stor inverkan
pa deras handlingar (ibid).

En kombination av motivationsfaktorer fran samtliga tre kategorier, exempelvis
ekonomisk stabilitet, grundldggande behov och goda relationer, ar det mest optimala for
att nd framgang (Alvesson & Sveningsson, 2007). Det ar dock inte ovanligt att
motsattningar kan rada mellan de olika motivationsfaktorerna, framfor allt mellan den
inre- och den instrumentella motivationen, vilket kan forsvara situationen. Orienteringen
i triangeln av individers motivation kan darmed komma att variera och uppvisa trolig
spridning (ibid). Vallerand (2012) lyfter &ven passion som en viktig aspekt nar det talas
om motivation och vad som driver individer.

2.2.2 Push-pull teorin

Push-pull-teorin forklarar motivationsfaktorer inom entreprendrskap och kan anvéndas
for att beskriva vilka faktorer som ligger till grund for uppstart av en ny verksamhet (Gilad
& Levine, 1986 se Segal et al, 2005; Hanson et al., 2010). Teorierna delar upp de olika
motiven i patvingande push-faktorer och attraktiva pull-faktorer. Push-teorin innebar att
individen motiveras av negativa, interna eller externa, krafter och darmed blir “knuffad”
in i ett beslut. Exempel pa detta kan vara missnoje, lag 1on, icke-flexibelt arbete eller
fordndrade familjesituationer (Gilad & Levine, 1986 se Segal et al, 2005; Kirkwood,
2009).

Pull-teorin innefattar istéllet faktorer vilka anses lockande och tilldragande. Pull-
faktorerna &r mer vanligt féorekommande &n push-faktorerna (Kirkwood, 2009; Segal et
al., 2005; Shinnar & Young, 2008). Bland entreprentrer innefattar de mest
forekommande pull-faktorer pengar och férmdgenhet, sjalvstandighet, utmaningar,
livsstil, sjalvforverkligande och affarsmojligheter (Kirkwood, 2009).
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Push-faktorer:

Missnoje

Hjalp av arbetstagare

Forandrad familjesituation

Lag lon
Icke-flexibelt arbete

Figur 3: Sammanstallning av push-pull faktorer enligt Kirkwood (2009) och Segal et al.
(2005). Egen bearbetning.

2.3 Teoretisk Syntes

De teorier och modeller som presenteras i kapitel tva sammanstalls hér till en teoretisk
syntes. Syntesen gor en utgangspunkt i denna studie och utgor ett underlag for att samla
in empiriskt material, analysera empirisk data samt besvara de forskningsfragor som
formulerats.

Allt fler notkottsproducenter valjer att distribuera sina produkter direkt till konsument.
Enligt Ohlmér (2007) grundas lantbrukares beslut ofta pa intuition snarare &n analys. Det
ar darfor intressant att forsta vad som ligger till grund for beslutet och hur processen tagit
form.

Beslut &r en kognitiv process som kan illustreras som en matris eller ett cykliskt forlopp
(Martin-Clouaire, 2017; Ohlmér et al., 1998). Processen kan vandra mellan olika faser
eller ske simultant. Varje del kan vara involverad i ett specifikt beslut men behéver inte
nodvandigtvis vara en del av varje beslut (Ohlmér et al., 1998). Beslut inleds genom en
upptéckt av ett problem eller en mojlighet. Lantbrukaren formar en definition av
problemet utifran hur han eller hon upplever situationen, forestaller sig en onskvard
framtida situation, analyserar, utvarderar och utformar en 6nskvard plan och genomfor
slutligen beslutet (Martin-Clouaire, 2017; Ohlmér et al., 1998).

Vad som influerar och ligger till grund for ett beslut kan beskrivas som personlig
motivation vilket ar subjektivt och skiljer sig fran person till person (Martin-Clouaire,
2017). Motivation innebér saledes faktorer hos individen som riktar beteendet mot olika
ageranden (NE, 2018). Alvesson & Sveningsson (2007) har i sin motivationstriangel
kategoriserat motivation utefter: inre-, instrumentell- och interaktiv motivation. Den inre
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motivationen innebér upplevda kénslor, till exempel gladje och personlig utveckling. Den
instrumentella involverar externa konsekvenser som 16n, befordran och undvikande av
negativa paféljder. Underliggande faktorer som normer, 6msesidighet och identitet
forklaras som interaktiv motivation vilket poéngterar den sociala dimensionen (ibid).

Push-pull teorin beskriver pa vilket satt motivationsfaktorer influerar individers agerande
till ett beslut. Push-faktorer beskrivs enligt Kirkwood (2009) som en “knuff” till att
genomfora ett beslut medan den sistndmnda istallet ses som en “drar”-faktor.

Tillsammans knyts dessa teorier och modeller samman for att skapa en teoretisk syntes.
Genom att systematisera motivationsfaktorerna skapas en explicit uppfattning kring de
bakomliggande motiven till lantbrukares beslut. Vidare kan dessa kategoriseras utifran
hur de har influerat individen, det vill s&ga, har motiven varit tvingande eller mer
lockande. Dessa faktorer kan underlétta insikten om varfér vissa beteenden prioriteras
fore andra och darmed skapar en battre forstaelse kring sjalva beslutsprocessen. Nedan
presenteras en schematisk modell som forklarar hur teorierna hanger samman och hur de
tillampas i denna studie.

Inre Motivation Instrumentell Motivation Interaktiv Motivation

Beslutsprocess:
Upptackt
Definition

Analys och Planering
Genomférande

Figur 4: Studiens syntes baserad pa motivation och beslutsprocess. Egen bearbetning.
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3 Metod

| detta kapitel redogors studiens val av metod och tillvagagangssatt. Vidare diskuteras
metodens relevans for syfte och forskningsfragor samt konsekvenser av metodval. Detta
I syfte att Oka studiens trovérdighet, &kthet och transparens.

3.1 Studiens forskningsstrategi

Vid foretagsekonomisk forskning talas det framst om tva forskningsstrategier, en
kvalitativ- och en kvantitativ strategi (Bryman & Bell, 2017). For att besvara studiens
forskningsfragor har den kvalitativ strategin tillampats. Den kvalitativa metoden kan ses
som ett dvergripande begrepp dar ett centralt kriterium &r att analysera en flertydig empiri
(Alvesson & Skoldberg, 2008). | motsats till den kvantitativa strategin lagger denna typ
av forskningsprocess vikt vid ord och mening snarare &n vid numeriska varden (Bryman
& Bell, 2017). Har undersoker forskaren den sociala och konstruktionella kontexten
utifran, i det har fallet, lantbrukares perspektiv. Studiens ontologiska standpunkt, synen
pa den yttre verkligheten, utgar fran objektivismen och kan beskrivas som
konstruktionistisk da studien utgar fran att sociala foreteelser ar ett resultat av interaktion
mellan individer (Bryman & Bell, 2017). Dessa foreteelser studeras utifran ett tolkande
perspektiv dar forskaren far en subjektiv roll. Den epistemologiska standpunkten anses
saledes vara tolkningsinriktad, vilket innebér att den sociala verkligheten kan studeras pa
olika satt. Den sociala verkligheten &ar diskursiv och under standig férandring vilket
medfor att forskaren kan tolka verkligheten ur olika perspektiv (ibid).

3.2 Studiens forskningsansats

I denna studie har empiri och teori varvats véxelvis vilket har resulterat i valet av en
abduktiv forskningsstrategi. Den abduktiva ansatsen kan allt som oftast beskrivas som en
interaktion mellan den deduktiva och den induktiva (Alvesson & Skdéldberg, 2008). Vid
den abduktiva ansatsen utgar forskaren fran ett specifikt fall (ibid). En férankring i teori
ar inte ndédvéndig innan insamling av empiri vilket skapar mojlighet till utveckling av
bade teoretiskt och empiriskt materialet under studiens gang (Alvesson & Skoldberg,
2008).

3.3 Datainsamling

Datainsamling kan sarskiljas vid tva klassificeringar, primardata och sekundéardata,
beroende pa varifran datan ar hamtad. Denna studies karaktéar bygger framst pa primardata
i form av material som insamlats genom intervjuer med fem olika fallgardar. For att styrka
dessa data har dven sekundardata anvants i viss utstrackning. Det galler Gvergripande
information som inhamtats fran gardarnas hemsidor.
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3.4 Fallstudie

Fallstudier ar vanligt forekommande inom all foretagsekonomisk forskning och ofta
forknippade med den kvalitativa metodiken. | en fallstudie vill forskaren belysa unika
foreteelser hos varje forskningsobjekt och stor hansyn tas till den kontext och kultur som
praglar objektet (Bryman & Bell, 2017). D4 syftet med denna studie ar att undersoka
komplexa sociala foreteelser passar valet av fallstudier val. Genom denna tillampning ges
mojlighet att analysera varje objekt pa ett detaljerat och djupgaende satt (ibid). Vidare
tillampas en multipel fallstudiedesign vilket tillater en komparativ jamforelse mellan flera
gardar (ibid). | studien undersoks fem fallgardar vilka analyseras och jamfors med
varandra.

3.5 Urval av gardar

| denna studie anvands ett andamalsstyrt urval. Detta & en form av icke-
sannolikhetsbaserat urval dér deltagare véljs efter relevanta kriterier for att battre besvara
de forskningsfragor som formulerats (Bryman & Bell, 2017). Urvalet bestar av fem
lantbruksforetag vilka alla uppfyller kriterierna att de bedriver ekologisk dikoproduktion
baserat pa kottras. Detta motiveras av att besvara syftet om en differentierad
produktionsgren med inriktning pa premium- och kvalitetskott. Undersokningsdeltagarna
ar verksamma i Ostra Mellansverige vilket omfattar ett omrade fran Gavleborg i norr till
Ostergétland i soder. Avsikten med denna spridning ar att inkludera verksamheter som
bedrivs i olika typer av kontexter och pa sa satt fa ett bredare perspektiv och forstaelse
for studiens syfte. Vidare innehar varje fallgard en beséttning 6ver 15 dikor och
distribuerar minst atta djur genom kottlador varje ar. Motivet till denna avgransning ar att
studera professionella verksamheter som bedriver direktforsaljning pa en regelbunden
basis.

Objekten hittades genom webbaserade sékningar pa Google, Eniro, webbsidan Gardsnara
samt genom flera kottrasforeningars medlemsregister. Uppskattningsvis hittades ett
trettiotal gardar som uppfyller studiens urvalskriterier. Gardarna sammanstalldes i en lista
dar fem gardar slumpmassigt valdes ut och kontaktades.

Val av antal fallgardar har 6vervagts men anses av forskarna racka till en teoretisk
mattnad, det vill sdga att den insamlade empirin bor fylla och vara tillrackligt for den data
som kréavs for studiens genomfoérande (Strauss & Corbin, 1998 se Bryman & Bell,
2017).

3.6 Intervjuer

Intervjuer har fatt stor genomslagskraft och &ar en ofta anvand metod inom kvalitativ
forskning. En forklaring enligt forskarna &r den flexibilitet som intervjuer innebér vilket
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blir ett attraktivt alternativ vid insamling av kvalitativa data (Bryman & Bell, 2017). |
denna studie har semistrukturerade intervjuer tilldmpats vilket innebar att respondenterna
erbjuds breda svarsmojligheter vilket i sin tur gor att intervjuaren har stor frihet att styra
konversationen och anpassa situationen vart efter. Detta tillvagagangssétt genererar ofta
en mer genuin interaktion med respondenten och 6kar mojligheten att skapa en battre
forstaelse av vad personen berattar (Bryman & Bell, 2017).

Samtliga intervjuer har varit personliga och genomforts i samband med gardsbesok hos
respektive respondent. Det personliga motet och mojligheten till att uppfatta
respondentens hemmilj6 bidrar till en storre helhetsbild och underléttar tolkningen av den
information som erhalls (Bryman & Bell, 2017).

Intervjuerna inneholl ett trettiotal fragor och varade i genomsnitt 60 minuter vardera. Vid
samtliga tillfallen medverkade tva intervjuare. Enligt Bryman & Bell (2017) kan tva
intervjuare vara fordelaktigt och bidra till en mer avspénd atmosfar. Det férutsétter dock
att intervjun ses mer som en diskussion mellan tre parter och inte som en tva-mot-en
situation (ibid).

3.7 Etiska dvervaganden

Vid studier dar det empiriska underlaget for forskningen inhdmtas fran utomstaende
personer ar det viktigt att ta etiska aspekter i beaktande. Nagra vanligt férekommande
regler rorande etik kan vara samtycke, anonymitet, integritet, tillrdcklig information och
frivillighet (Bryman & Bell, 2017). For att uppfylla bade information- och
samtyckeskravet var ambitionen i denna undersokning att informera berdrda deltagare
om studiens syfte och malsattning samt forklara att studien sker genom fullt frivilligt
deltagande med ratt att avbryta nar som helst under studiens gang. Fallgardarna
kontaktades inledningsvis via telefon dar forfattarna presenterade studien och fragade om
tankbart medverkande. Néagra dagar innan varje intervju mailades ett brev till respektive
fallgard med information angaende studiens upplagg och malsattning. Val pa plats vid
intervjutillfallet har &ven en muntlig formulering repeterats.

| Gverenskommelse med samtliga respondenter har &ven gardarna valts att hallas
anonyma. Detta for att undvika utlamnande av kénslig information. En detaljerad
beskrivning av varje fallgard har darmed utgatt vilket minimerar risken av eventuell
identifiering (Bryman & Bell, 2017).

3.8 Kvalitetskriterier

For att studien ska uppratthalla en hog kvalitet och en battre trovardighet finns flera
kvalitetskriterier att beakta. Beroende pa vilken typ av forskningsstrategi som tillampas
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anvands olika kriterier. Inom den kvantitativa forskningen tillhandahalls kriterier sasom
reliabilitet och validitet (Bryman & Bell, 2017). Det har forts diskussioner kring huruvida
dessa begrepp verkligen &r applicerbara inom den kvalitativa forskningen (ibid). Lincoln
& Guba i Bryman & Bell (2017) foresprakar en Oversattning av begreppen for battre
anpassning till den kvalitativa forskningen. Dessa begrepp grundar sig i trovérdighet och
innefattar tillforlitlighet, dverforbarhet, palitlighet och konfirmering. Riege (2003) har
angett exempel pa tekniker som kan starka trovéardigheten och tillforlitligheten i studien
vilka ar angivna utifran konstruerad-, intern och extern validitet samt reliabilitet. Utifran
ovanndmda studier har de tekniker och kvalitetskriterier som anses vésentliga
sammanstallts for att pavisa trovardighet samt uppméarksamma eventuella bias och brister.

Hur den sociala verkligheten tolkas men ocksa beskrivs ar en hogst relevant aspekt vid
tillforlitlighet (Bryman & Bell, 2017). Att tolka den sociala verkligheten kan vara
komplext. Tillforlitligheten 6kar genom att redovisa hur genomférandet av insamlingen
samt tolkningen av materialet har gjorts (ibid). Ambitionen att uppfylla detta kriterium
har gjorts genom tva intervjuare, en som har fort diskussionen och den andra som har
antecknat svaren. Intervjuerna har dven gjorts i samband med gardsbesck for att skapa en
bredare uppfattning kring lantbrukarnas kontext. Intervjuerna har spelats in och senare
bearbetats genom transkribering. Det faktum att flera fallgardar utgér den insamlade
empirin och att transkribering har skett ar tva relevanta tekniker for att na tillforlitligheten
(Riege, 2003).

En kvalitativ studie ar amnad till en mer precis och djupgaende undersokning av ett
problem vilket innebar en komplicering av dverforbarhet. Flera forskare menar pa att en
gedigen redogorelse ar darfor nédvéandig for andra personer att sjalva bedéma huruvida
Overforbarheten av resultaten ar relevant (Geertz, 1973; Lincoln & Guba, 1985; Bryman
& Bell, 2017). For att mojliggora detta har transparens och presentation av empirin
genomforts sa utforligt som mojligt, dock i den man att de inte riskerar att sprida kanslig
information. Tillsammans med en tydlig och val genomférd avgrénsning kan det ses som
en teknik for att beakta trovardigheten (Riege, 2003).

Ett annat trovardighetskriterium ar palitlighet som kan ses som motsvarigheten till
reliabilitet inom den kvantitativa forskningen (Bryman & Bell, 2017). Det innebar att
studiematerialet bor granskas av en extern part vilket i denna studie har tillampats i
samband med regelbundna opponeringstraffar samt personliga méten med handledaren.

Det sistnamnda kriteriet for att uppna stark trovardighet ar konfirmering eller bekréaftelse
(Bryman & Bell, 2017). Som forskare i en kvalitativ studie ar det svart att undga
subjektivism. Forfattarna har dock i mojligaste man uteslutit sina personliga asikter och
varderingar i studien och har agerat i god tro.
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3.9 Kiritisk reflektion

Ett vanligt argument mot den kvalitativa forskningsprocessen &r att dessa undersokningar
praglas av subjektivism och darmed riskerar att minimera replikerbarhet saval som
palitlighet (Bryman & Bell, 2017). Da forskaren sjalv utgor ett instrument for att
sammanstélla och dra slutsatser fran empirin finns alltid utrymme for feltolkning (ibid).
Det ar svart att vara fullstandigt objektiv da undersokningen till viss del styrs av
forskarens eget intresse.

Studiens empiri baseras pa semistrukturerade intervjuer med ett litet antal individer vilket
minskar mojligheten att generalisera resultaten. Dessutom har kontexten en stor betydelse
for den specifika situationen vilket ytterligare férsvarar en generalisering (Bryman &
Bell, 2017).

For att skapa en rattvis bild &r det viktigt att reflektera kring utformningen av
fragestallningen samt utforandet av intervjun (Bryman & Bell, 2017). Under intervjuerna
upplevde forfattarna det tamligen svart att stalla fragor kring beslutsprocessen, dels att
formulera fragorna pa ett sadant satt att respondenterna skulle forsta, men framfor allt da
deltagarna sjalva hade svart att minnas och aterberatta beslutsprocessen. | det fall
respondenterna getts mojlighet att ta del av fragorna innan intervjutillfallet och darmed
fatt en mojlighet att analysera och reflektera 6ver sina svar, kan utfallet tankas ha blivit
nagot annorlunda och bidragit till mer omfattande insamling av empiri.

3.10 Litteraturgenomgang

Syftet med en litteraturgenomgang ar att skapa sig en bild av redan existerande litteratur
vilket har en betydande del i vidare forskning (Bryman & Bell, 2017). Under denna studie
har en narrativ litteraturgenomgang anvants for att skapa en bred forstaelse pa omradet.
Enligt Bryman & Bell (2017) lampar sig denna metod bést for en kvalitativ studie da den
ar mer flexibel och tillater empirin att styra valet av teori. Under arbetets gang har
forfattarna pa sa satt haft mojlighet att valja intressant litteratur utefter vad som ansetts
relevant utifran studiens syfte och resultat.

Uppsatsens litteratur ar framst baserad pa vetenskapliga artiklar som hittats via sokningar
i databaser pa SLU:s biblioteks natverk. De databaser som anvants ar Web of Science,
Google Scholar och Primus. Vid specifika artikelsokningar har &ven Google anvands som
ett ytterligare komplement. Utgangspunkten har varit att patraffa tidigare forskning och
studier kring direktforsaljning av kott, i form av kottlador. For att hitta relevanta och
anvandbara artiklar for andamalet har nyckelord som “meat share”, “direct market”,
“decision making”, “entrepreneur”, “motivation”, farm*, agriculture*, “kottlada” samt
“lantbrukarens beslutsprocess” anvénts. Dessa har forekommit i enskilda sokningar men
ocksa i kombination med varandra. Sokningarna resulterade i fa studier och det kunde
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konstateras att forskning pa omradet saknades. Tidigare studier inom direktforsaljning av
agrara produkter har visserligen utférts men ur ett ekonomiskt, socialt, demografiskt eller
geografiskt perspektiv (Ashok et al,. 2011; Hinrichs, 2000; Sage & Goldberger, 2012;
Migliore et al., 2015). | en studie av Alsos et al. (2005) undersoks de drivkrafter som
ligger till grund for direktforséljning via marknader. Motiven till, men framforallt
beslutsprocessen bakom uppstarten av kottlador var dock annu okand.

I denna studie har lantbrukare valts att kategoriserats som en typ av entreprendr. Generellt
ses entreprendren ofta som en person som startar foretag, men kan ocksa definieras som
en handlingskraftig person som far saker genomforda eller en person som &r kreativ och
idérik (Landstrém & Ldwegren, 2009). Shane et al. (2003) menar att entreprendrskap
uppstar nar en person agerar pa en mojlighet. | denna uppsats utgar forfattarna fran Shane
& Venkataramans (2000) definition om entreprendrskap som en process dar “mojligheter
att skapa framtida varor och tjanster upptéacks, varderas och inforlivas”. Denna definition
ser entreprenorskap som en kreativ aktivitet dar entreprendren kombinerar resurser pa ett
nytt satt och inte nddvandigtvis maste vara grundare av nya verksamheter (ibid).

| studien ses beslutsfattandet kring forsaljning av kottlador bade som ett strategiskt och
ett operationellt beslut. Att vélja direktforsaljning som distributionskanal kan ses som en
strategi i linje med Lunneryd & Ohlmér (2009) dar beslutsprocessen galler en foreteelse
som ar ny till lantbrukaren och sker under viss osékerhet. Beslutet kring uppratthallandet
av forsaljningen sker dock pa regelbunden basis och da beslutet ar direkt kopplat till
atgarder kan det dven beskrivas som ett operationellt beslut (Martin-Clouaire, 2017).

18



4 Presentation av empiriska data

| foljande kapitel presenteras insamlade data. For att ge en dverblick av fallgardarna
presenteras  inledningsvis en  Overgripande  verksamhetsbeskrivning  och
produktbeskrivning av respektive fallgards kéttlada. Vidare har empirin delats upp i de
kategorier som innefattas i den teoretiska syntesen vilka presenteras under beslutsprocess
och motivation.

4.1 Fallgardar

| detta avsnitt ges en dvergripande verksamhetsbeskrivning av respektive fallgard. Vidare
foljer en produktbeskrivning av fallféretagens kottlada.

4.1.1 Overgripande verksamhetsbeskrivningar

| denna studie analyseras fem gardar vilka bedriver ekologisk nétkéttsproduktion med
naturbeteskott av varierande kottras: Angus, Hereford, Charolais och Simmental.
Gérdarna ar spridda 6ver Ostra Mellansverige fran Gavle i norr till Linképing i soder. De
varierar i storlek och inriktning. Nagra gardar har nétkéttsproduktion som primar
inriktning medan andra bedriver spannmal- eller dikoproduktion med forsaljning av
livdjur dar kott ar en biprodukt av den priméara verksamheten. Samtliga gardar driver en
diversifierad verksamhet. Det innebér att de driver flera olika typer av produktion och pa
sa satt har flera inkomstkallor. Dessa &r till exempel spannmalsproduktion, dgg- och
lammproduktion, uthyrning av bostadshus och stallplatser eller entreprenadverksamhet.

Producenterna varierar i en alder mellan 20 - 65 ar. De ar bade smabarnsfamiljer,
medelalders par och ensamstaende. Deras bakgrund och tidigare erfarenheter varierar
kraftigt. Flera har bakgrund inom lantbruk eller utbildning inom jordbruk, men det finns
aven de som har haft andra yrkesroller och arbetat inom restaurang, inom varden samt
inom det privata naringslivet med forséljning. Tre av gardarna ar familjelantbruk som
arvts i generationer, en gard ar nyanskaffad sedan sex ar och en &r arrenderad.

Samtliga gardar gor atertag av sina notkreatur och séljer direkt till kund. Fallgard A och
B saljer dven sitt kott till restaurang och kottbutik, respektive butik. Forséljning av
kottlador har pagatt i allt fran sex ar till 25 ar. Antalet notkreatur i besattningarna varierar
fran 25 dikor plus ungdjur till 200 dikor plus kalvar. Atertaget av djur frén slakteri till
direktforsaljning ar pa flera gardar 100 %, det innebar en forséljning om 16 - 40 djur per
ar. Endast fallgard E distribuerar kott genom direktforséljning i mindre skala. Av de 50
djur som gar till slakt varje ar atertas ungefar tio djur vilket utgor 20 % av produktionen.
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En sammanstallning av fallgardarnas verksamhetsbeskrivning presenteras i tabell 1
nedan.

Tabell 1: Overgripande verksamhetsbeskrivning. Egen bearbetning.

Agare- Familj, Familj, Par, Par, Ensamstdende
forhallande 20-30 ar 30-40 ar 20-30 ar 50-60 ar k\-"il‘l]’]a.,
60-65 ar
K 6ttras Angus Angus Angus Angus Angus
Hereford Charolais Charolais

Hereford Hereford
Simmental

Antal dikor 45 st 60 st 200 st 25-30 st 50 st

Antal ar av 15 ar 6 ar 10 ar 10 ar 25 ar

forsiljning av

kottlada

Andel av két- 190 % 100 % ca 100% 100 % 20 %

produktionen (enstaka djur

som siljs via siljs vidare till

kottlada slakteri)

4.1.2 Produktbeskrivningar

| detta avsnitt presenteras fallgardarnas produktbeskrivning, en sammanstéllning av
beskrivningen aterfinns i tabell 2. De studerade gardarna erbjuder kéttlador till forsaljning
varje manad under var och host, eller ett par ganger per ar. Fallgard A, B, C och E betalar
slakteriet for hangning, styckning och vacuumpaketering medan fallgard D istéllet atertar
hela kroppen och styckar kottet pa garden. Det kottet vacuumpackas inte.

Ladorna innehaller en fjardedels eller attondels slaktkropp. Hélften av ladans innehall &r
vanligen detaljer och hélften, eller nagot mer, ar fars. Samtliga gardar saljer dven losa
detaljer styckvis och vissa erbjuder mer specialiserade lador som “Grytlada”, “Fina
ladan”, “Farslada” och “Mixlada”. Gard A, B och C erbjuder sina kunder hemleverans.
Hos de dvriga tva foretagen hamtas ladan av kunden vid gardens utlamningsstalle. Gard
C erbjuder aven forsaljning av frysta delar genom sin gardsbutik.

Kottladorna marknadsfors framst via gardarnas hemsidor, genom deras Facebook-konton
och pa webbsidan Gardsnara. Gard C, D och E har marknadsfort sin forsaljning genom
lokala tidningsannonser och delat ut flygblad. Gard D har dessutom marknadsfort sin
forsaljning i samband med massor och marknader. Gard C har skyltat langst med végar i
narheten av garden.
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Tabell 2: Produktbeskrivning. Egen bearbetning.

Kottladans 1/8 dels djur 1/8 dels djur 1/4 dels djur 1/4 dels djur 1/8 dels lada
innehall 50 % detaljer 40 % detaljer | Specialiserade | 1/8 dels lada Ibland dven
50 % fars 60 % fars lador Specialiserade  1/16 dels lada
Specialiserade lador 40 % detaljer
lador 60 % fars
Packetering Vacuumpackas Vacuumpackas Vacuumpackas Styckas av Vacuumpackas
_ av slakteri av slakteri av slakteri producenten av slakteri
Leverans Hemleverans Hemleverans Hemleverans Kund himtar  Kund himtar
till kund till kund till kund, pa girden pa girden
Forséljning Vid sérskilda
genom forhallanden
gardsbutik erbjuds dven
hemleverans
Marknads- Hemsida Hemsida Hemsida Hemsida Hemsida
forineskanal Facebook Facebook Facebook Facebook Facebook
- Webbsidan Webbsidan Webbsidan Webbsidan Webbsidan
Gardsnéra Gardsnéra Gardsnéra Gardsnéra Gardsnéra
Flyers i Flyers som Annons i
brevlador delas ut vid lokaltidning
Reklam pa marknader

4.2 Beslutsprocessen

| féljande avsnitt presenteras insamlad empiri rorande beslutsprocessen av forsaljning av
kottlador.

Upptackt

Till en borjan angav samtliga gardar att det var de allt for laga avrakningspriserna som
var den framsta anledningen att fundera kring forsaljning av kéttlador. Gard C menade
att de ville att kottet skulle hamna i “ratta hander” dér det vérderades och inte slutade som
bulkvara. Producent A uppgav att vanner och bekanta fragade om de kunde fa kopa deras
kott da de uppskattade den fina kvalitén. Detta forhallande i kombination med en énskan
om Okad lonsamhet inledde forsaljningen av ladorna.

Malet med forsaljningen var fran borjan i de flesta fall mycket diffus. Gard E: "Jag
provade, sen fick det ga som det gjorde”, Gard A: “Vi har kort pa sen har det gett sig
sjalvt”. Till skillnad fran de andra hade gard B en tydligare malbild vid starten dar
ambitionen till en borjan var att salja samtliga slaktade djur genom koéttlada.
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Definition

De gardar som sysslat med forsaljning under en langre tid, gard A, D och E, hade svart
att komma ihag hur de forst kom i kontakt med begreppet kottlada. De menade att det vid
starten fanns fa producenter som sysslade med direktforséljning vilket gjorde det svart att
forsta vad denna typ av forsaljning innebar och vad de kunde forvanta sig. Gard B och C
hade grannar eller bekanta som salde kéttlador och de upplevde att de hade en tydligare
bild av och forvantan pa forsaljningen.

Tre av gardarna, gard A, B och E, har dven provat andra alternativ for att oka Il6nsamheten.
Bland annat genom att sélja sitt kott direkt till dagligvaruhandeln. Detta alternativ var
dock inte sarskilt framgangsrikt for fallgard A och E da marginalen var lag. Butiker
upplevde att de hade problem med svinn och intresset for direktinkdp andrades i samband
med &garbyten. Gard A saljer emellertid sitt kott till en specialiserad kottbutik i
Stockholm och en narliggande sommarrestaurang med stor framgang.

Analys och val

Gard A, D och E vilka borjade med forsaljning av kéttlador tidigt ansag sig till en borjan
ha fa konkurrenter i forsaljningen. De upplevde att det saknades nagon att jamfora sig
med och det var darfor svart att veta vad de kunde ta ut i pris och hur efterfragan skulle
utvecklas. De tva gardar, B och C, som bdrjade med forsaljningen senare uppgav att de
haft grannar eller bekanta som ocksa salt kottlador. De upplevde darfor att det var enkelt
att analysera marknaden, jamfora priser och insag tidigt att det fanns en betydande
Ionsamhet i att sdlja direkt till kund.

Riskerna med forséljningen ansags av samtliga producenter vara lag. De menade att
forsaljningen inte kraver nagra stora resurser mer an tid, en bil att transportera kottet i och
ingen direkt investering mer an mojligtvis i marknadsforing. Gard C och D havdade att
en kottlada inte saljer sig sjalvt. De ansag att tidigare kunskap och social kompetens &r en
viktig resurs for att lyckas med arbetet.

Gard E uppgav att varje djur som slaktas maste ga jamnt ut med fyra eller atta kunder for
att det inte ska bli kott ver. De flesta kottlador forbestélls innan djuret gar till slakt. “Det
varsta som kan handa ar att man maste saga nej till en kund. Da kan de fa vanta, men den
som vantar pa nagot gott...”. Gard A beréattade att genom att lata nya kunder forbetala
kottet undviker de att nagon drar sig ur en affar. Da djuren alltid kan séljas till slakterierna
ifall det skulle saknas kunder till kottladan sa ansag gard C att det i princip inte foreligger
nagon risk med denna typ av forsaljning.

Genomforande

Samtliga gardar implementerade forséljningen av kottlada i liten skala till en borjan.
Efterfragan vaxte dock snabbt och for gard A, C och D har forséljningen gatt betydligt
battre an de vagat hoppas. Samtliga producenter upplevde att de far aterkoppling fran sina
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kunder och att de lar under arens gang. Till exempel har ladans storlek och dess innehall
anpassats efter kundernas 6nskemal. Producenterna har lart sig nar kunderna efterfragar
kott och vilken prisniva de kan ta ut. Arbetet har effektiviserats och de spenderar mindre
tid pad forsdljningen an vad de gjorde vid starten. Hur mycket tid som laggs pa
forsaljningen ar dock relativt oklart och producent D och E hade svart att ge ett precist
svar. Gard A och D upplever att slakteriernas kvalitet pa styckning och morning inte varit
vad de 6nskar. Gard D styckar numera kottet sjalv vilket upplevs som tidskravande.

Malen for samtliga gardar har utvecklats och &andrats allt eftersom forsaljningen
utvecklats. Gard A angav att de numera har som malsattning att sélja allt kott via kottlada.
Gard B, vilka hade total forsaljning som mal till en borjan, uppgav att de andrat sin
malsattning. Idag menade producenten att vissa djur inte lampar sig att salja via kéttlada
och darfor hellre saljs till slakteri. Det kan dven vara mer effektivt att sélja till slakteri nar
priserna stigit och pa sa satt avlasta arbetsbérdan nar ett djur ar svarsalt.

4.3 Motivation till ett beslut

Nedan  kategoriseras  fallgardarnas  upplevda  motivationsfaktorer  utefter
motivationstriangeln och push-pull-teorin. Varje avsnitt avslutas med en tabell Gver
sammanstalld empiri.

4.3.1 Motivationstriangeln
| tabell 3 har samtliga motivationsfaktorer fran empirin kategoriserats utifran inre-,
instrumentell och interaktiv motivation.

Inre motivation

Forsaljning av kottlada forknippades med gladje av samtliga respondenter. Producenterna
hade en passion for sina djur och gard A och D menade att direktforséljning innebér en
mojlighet att driva just den typ av produktion de 6nskade bedriva. Gardarna uppgav att
forsaljningen innebér fler arbetsmoment och darmed ger utlopp for kreativitet. Gard B
beréttade att forsaljningen av kottladan innebar manga jobb. “Man ska vara fotograf,
kreator och halla pa med reklam”. Arbetet ansdgs dven socialt motiverande och
utmanande av producenterna.

Instrumentell motivation
Samtliga gardar konstaterade att de ekonomiska incitamenten var en av de avgorande
faktorerna i borjan. Gard A och C uppgav att de tamligen snart insag att det fanns en
betydande efterfraga pa kéttlador och att forsaljningen generar betydligt storre intakter an
vad de forvantat. Enligt gard A och B mojliggor forséljningen deras 6nskan om fler
arbetstimmar pa garden.
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Lantbrukarna upplevde slakteriernas fluktuerande avrakningspriser som instabila och
oberakneliga. Gard A och D berattade att osakerheten kunde minskas genom distribuering
av kottlada. Detta da de sjalva kan bestamma Gver prissattningen. Enligt gard D skapades
aven ett béattre kassaflode.

Interaktiv motivation

Samtliga gardar menade att den sociala kontakten som uppstatt i samband med kottladan
har vuxit och blivit ett uppskattat inslag i det dagliga arbetet. Producenterna angav att
kunderna oftast var intresserade av en dialog nar de besoker garden, alternativt nar de
traffar dem vid hemleverans. For gard C, D och E upplevdes detta dven ha genererat i ett
vaxande intresse for att sprida kunskap samt att kommunicera sin ideologi kring
jordbruket och den mat som vi konsumerar.

Gard A, B och C upplevde prestige i och med forsaljningen. Genom att salja direkt till
kund kan de visa upp sina djur och sin gard. Gard B menade att de var stolta dver sin goda
djurhallning. Gard A och C kande dessutom prestige 6ver den kvalité pa kottet som de
skapar. En av producenterna fran fallgard A menade att “man blir mallig av att folk vill
komma och titta pa ens fina djur”.

Vid forsaljning av kéttlador upplevde samtliga fallgardar en stor uppskattning kring den
direkta aterkoppling och feedback de fick for sitt kott. Kundernas synpunkter och
onskemal vérderades hogt hos alla respondenter. En annan bidragande faktor hos gard D
och E var mojligheten att folja kottet fran jord till bord. Att kunna se, men framforallt
kunna paverka, hela produktionsledet var nagot som poangterades hos bade gard A, C, D
och E.

Producenterna ansag att det gedigna arbete som ligger bakom nétkéttsproduktionen inte
uppmarksammas pa samma satt vid forsaljning till slakteri. Enligt gard A och D behandlas
kottet som bulkvara och det eventuella mervarde som produkten fortjanar forsvinner.
Genom att salja kott via kottlada berattade gard D skapas ett mervarde for kottet vilket
aven leder till en 6kad respekt for djuret.
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Tabell 3: Motivationsfaktorer. Egen bearbetning.

[nre Glidje Glidje Gladje Glidje Glidje
motivation Passion for Utlopp for Utlopp for Passion for djur Utlopp for
djur och avel  kreativitet, kreativitet Vision om att  kreativitet
Tévlings- kottet ska Bidra till ett
instinkt hamna i "ritta” hallbart
hinder kretslopp
Utlopp for
kreativitet
Respekt for
djur
Instrumentell  |Ekonomisk Ekonomisk Ekonomisk Ekonomisk Ekonomisk
motivation lonsamhet och  lénsamhet och | l6nsamhet lonsamhet och | lénsambhet
stabilitet stabilitet stabilitet
Fler Fler Biittre
arbetstimmar  arbetstimmar kassaflode
till garden till garden
Interaktiv
motivation:
-identitet Prestige Prestige Yrkesstolthet  Prestige Ideologi
Yrkesstolthet | Ideologi Yrkesstolthet
Ideologi
-omsesidigher |Kontaktnit Aterkoppling  Kontaktnit Kontaktnat Underhilla
Social och lojal  fran kunder Social och lojal Mer respekt befintlig
kundkrets kundkrets bland kollegor kundstock
Aterkoppling Aterkoppling  Aterkoppling  Aterkoppling
fran kunder fran kunder fran kunder fran kunder
Kontakt med
kunder
normer Trend i Trend i Trend i Trend i Trend i
samhillet samhiillet samhiillet samhiillet samhiillet
4.3.2 Push-pull

Samtliga gardar upplevde att de inte fatt ett rimligt pris for sina djur vid forséljning till
slakterier. | nuvarande system har det enligt producenterna inte I6nat sig att vara
differentierad. De ansag att kott behandlas som en bulkvara dar kvantitet gar fore kvalitet
och det har historiskt sett inte utgetts nagon merbetalning fran slakterier for ekologiskt
eller naturbetat kott. Producent A menade att ”den fina kvalitén tas ut av mellanhanderna
och gynnar inte primarproducenterna”... “det kandes som att vi skankte bort vart kott till
slakterierna”. Producent C uppgav att de arbetar dag och natt for att djuren ska ma bra
men priserna har varit sa daliga att de inte kunnat plocka ut mer i 16n &n sina anstallda
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vilka arbetade 40 timmar i veckan. Gard C: "Samtidigt hor man om miljonvinster hos Ica-
handlare ... det &r inte okej!”.

Gardarna konstaterade att de ekonomiska incitamenten var en av avgorande faktorerna
till forsaljningen. Vidare svarade fallgard A att vanner och familj 1ag till grund for beslutet
av de forsta kéttladorna. De ville uppfylla 6nskemal och gora kunderna nojda. Gard C
uppgav dven att hon drevs av en ideologi och ville visa manniskor att ”det fanns nagot
annat &n ICA”.

Tabell 4: Push-Pull-faktorer. Egen bearbetning.

Fallgard A B C D E
Push-faktorer |Ekonomiskt Ekonomiskt Ekonomiskt Ekonomiskt Ekonomiskt
missndje missndje missndje missndje missndje
Pull-faktorer |Affirs- AfTirs- Affiirs- Affirs- AfTiirs-
mojlighet mojlighet mdjlighet mojlighet mdjlighet
Efterfragan Sjalvstdndighet Sjélvstindighet Sjilvstdndighet Sjilvstindighet
Sjilvstiandighet | Viljan att Marknads- Marknads-
Arbeta hemma Arbeta hemma andelar andelar
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5 Analys

| detta kapitel analyseras empirin utifran studiens teoretiska ramverk. Identifierade
likheter och skillnader som uppstatt mellan empiri och teori redovisas lopande i
texten. Kapitlet avslutas med en diskussion.

5.1 Beslutsprocessen

Nedan analyseras beslutsprocessen utefter den teoretiska syntesens fyra faser: upptackt,
definition, analys och val samt genomforande.

Upptackt

Enligt teorierna inleds beslutsprocessen genom en upptackt av en mojlighet eller ett
potentiellt hot inom eller i omvarlden runt lantbrukarens verksamhet (Ohlmér et al. 1998).
For samtliga fallgardar i studien utgjorde laga avrakningspriser pa notkott ett patagligt
hot mot den befintliga produktionen och att finna en 16sning att 6ka l6nsamheten skulle
darmed kunna ses som ett starkt mal for samtliga gardar. Missnojet kan forklaras som en
drivande faktor att engageras i beslutsprocessen och soka alternativ och nya mojligheter
(Ohlmér et al., 1998). Malet med forséljningen av kéttladan var & andra sidan oklar och
diffus dar fa respondenter visste vad de kunde forvanta sig av forsaljningen. Endast gard
B anség sig ha ett tydligt mal med forséljningen. Detta sager emot teorin av Ohlmér et al.
(1998) om att mal ska vara definierat innan beslutsprocessens tar form.

Definition

Hur respondenterna kom i kontakt med konceptet kottlada var i flera fall oklart. En
producent fran gard D menade att han formodligen last om méjligheten i en tidning, gard
A uppgav att de fatt forfragan om att salja katt till vanner och familj och gard B och C
angav att det fanns grannar eller bekanta som redan sysslade med direktférsaljning. Alla
dessa upptackter skulle kunna beskrivas som reaktiva och bero pa de event som sker i
lantbrukarnas omvérld (Ohlmer et al., 1998; Martin-Clouaire, 2017).

Analys och val

Risken med forsaljning av kéttlador uppskattades som lag bland alla gardar. Da de flesta
producenter heller inte hade nagon forvantan om hur val forsaljningen skulle ga stammer
valet val med Ohlmér et al. (1998) pastdende om att lantbrukare ofta nojer sig med en
niva som ar tillfredsstallande snarare &n optimal (ibid).

Ohlmér (2006) menar att lantbrukare ofta anvénder intuitivt- snarare &n analytiskt
beslutsfattande. Denna bild ar ndgot tudelad i studien. Beroende pa konkurrenssituationen
inom kottladeforsaljningen vid uppstarten, hur manga andra aktorer som bedrev
forsaljning, analyserades majligheten att salja kottlador olika fran gard till gard. | vissa
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fall fanns ett underlag att jamfora forséljningsmojligheten med medan det i andra inte
fanns sarskilt lattillganglig information. | dessa fall var analyserna av mindre betydelse.

Genomforande

| studien framtrader tydligt flera av de karaktirsdrag som beskrivs av Ohlmér et al.
(1998). Ohlmer et al., (1998) menar att lantbrukare undviker risk genom att testa sig fram
med en inkrementell implementering, vilket kan observeras hos samtliga fallgardar. De
borjade alla i liten skala och l&at forséljningen vaxa allteftersom. Vidare utvérderar
respondenterna I0pande processen och de uppdaterar kontinuerligt sin uppfattning om
kottladan, ideér till forbattringar samt planer och forvantningar vilket gar i linje med
teorierna av Ohlmer et al (1998) och Martin-Clouaire (2017).

Enligt Martin-Clouaire (2017) andras dven lantbrukarens intentioner och mal under
beslutsprocessen gang. Detta observeras i samtliga gardsfall. Allteftersom lantbrukarna
fick mer kunskap om forséljningen &ndrades malsattningen. Den reviderades,
uppdaterades och &ndrades.

5.2 Motiv bakom beslutsprocessen

Enligt Martin-Clouaire (2017) drivs beslut av personliga motiv, nagot som analyseras i
foljande avsnitt.

5.2.1 Motivationstriangeln

Nedan presenteras analyserad empiri utefter Alvesson & Sveningssons (2007) tre
motivationskategorier.

Inre motivation

Samtliga gardar upplever ett genuint intresse for sina djur, samtidigt som det finns en
gladje bakom forséljningen av kottladan. Nojet i att uppfylla 6nskemal genom att forse
kunderna med bra kvalitetskott &r enligt samtliga lantbrukare en ytterligare
motivationsfaktor. Arbetsuppgifter som marknadsforing, utformning av kottladan samt
leverans pastods vara givande aktiviteter som ger utlopp for kreativitet. Fallgard B, C, D
och E kande en stravan att formedla information kring kéttladan och dess bakgrund, vilket
de sjéalva upplever som utvecklande. Dessa faktorer kan enligt Alvesson & Sveningsson
(2007) identifieras som inre motivation vilken bygger pa upplevda kanslor och personlig
utveckling.

Instrumentell motivation

Instrumentell motivation uppstar i samband med externa aktiviteter (Alvesson &
Svenungsson, 2007). Producent A och C upptéckte en starkt vaxande efterfragan vilket
bland annat mojliggjorde fler arbetstimmar pa garden. Indirekt ledde detta till en sorts
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beloning i form av 6nskvarda arbetsforhallanden och innebar darmed ett monetart vérde
(ibid). Att salja kott direkt till konsumenten menade gard D skapar béttre kontroll dver
hela kedjan. Bade vad géller kvalitetssakring av produkten men ocksa stabilitet vad géller
priser och forsaljning. Producent A, B och D uppgav att direktforsaljning bidrar till
mojligheten att sjalva bestamma 6ver prissattning och planering av forséljning. Nagot
som bidrar till en oOkad sjalvstindighet. De produkter som gardarna levererar
kannetecknar god kvalitet enligt dem sjalva vilket bidrar till positiv respons och darmed
undvikande av missnéje hos sina kunder. Dessa faktorer Overensstimmer med
motivationstriangelns instrumentella motivation (Alvesson & Svenungsson, 2007) men
kan ocksa aterfinnas inom vad Vallerand (2012) beskriver som yttre faktorer.

Interaktiv motivation

Samspelet med omgivningen ar nagot som den interaktiva motivationen betonar
(Alvesson & Sveningsson, 2007). Fallgard A, B och D upplevde denna form av
motivation genom prestige och yrkesstolthet. En av producenterna fran gard D kande sig
aven mer respekterad bland sina kollegor och grannar. Gard C och E hade en stark
ideologi som de vill sprida i samband med kottladan och detta kan forklaras som en
motivation i form av starkt identitet (ibid). Samtliga gardar upplevde en snabb och direkt
aterkoppling fran sina kunder. Gard A, C, D och E upplevde motivation i att tillgodose
kundernas efterfragan samt uppratta vardefulla natverk, vilket kan aterspeglas som
Omsesidighet i det interaktiva motivationselementet (ibid).

5.2.2 Push-pull teorin

Push-faktorerna k&nnetecknas av de bakomliggande motiv dar individen “knuffas” in i
ett beslut kring uppstart av ny verksamhet (Kirkwood, 2009). Dessa faktorer kan vara
missnoje, forandrade familjeforhallanden eller ekonomiska incitament for verksamhetens
éverlevnad (ibid). I studien framkommer de laga avrakningspriserna som det framsta
incitamentet till uppstart av kéttlador. Det florerade ett missndje hos samtliga lantbrukare
bade vad gallde lag Ionsamhet men ocksa missnoje over slakteriledets prioritering av
kvantitet fore kvalitét. Detta kan tolkas som tva push-faktorer enligt Kirkwood (2009).

Pull-faktorer, till skillnad fran push-faktorer, anses “locka” individen att starta en ny
verksamhet (Segal et al., 2005). Gard A angav att de hade en forfrdgan om att sélja
kottlador till vanner och bekanta. De sag en affarsmojlighet vilket kan forklaras som en
tydlig pull-faktor (ibid). Gard C hade en ambition om att skapa konkurrens gentemot
dagligvaruhandeln vilket &r en ytterligare faktor. | takt med beslutsprocessens utveckling
fick lantbrukarna ganska snart nya insikter och andra motiv. Under genomférandefasen
insag framforallt gard A och C att det fanns en betydande efterfragan pa marknaden och
en mojlighet till 6kad I6nsamhet. Dessutom fanns det potential att skapa fler arbetstimmar
till garden vilket var énskvart. Nar de ekonomiska faktorerna inte anses direkt nédvandiga
utan mer en extra inkomstkalla kan det istéllet ses som en pull-faktor (Segal et al., 2005).
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Aven efterfrigan samt mojligheten att kunna arbeta pd gérden kan ses som en
affarsmojlighet och uppfyllelse av sjalvstandighet som indikerar pull-faktorer (Kirkwood,
2009).

5.3 Diskussion

Enligt Martin-Clouaire (2017) kravs en forstaelse for de bakomliggande mentala
processerna for att ocksa kunna tolka lantbrukares beteende. Precis som Lunneryd &
Ohlmér (2009) kan forfattarna i den har studien ocksa urskilja flera faktorer som har haft
en inverkan pa beslutet och dess utfall. Dessa kan dven harledas till olika tillfallen i den
strategiska beslutsprocessen men ocksa under de kontinuerliga operativa besluten kring
bibehallandet av kottladan.

Inledningsvis fanns ett stort missndje hos lantbrukarna éver det radande prissystemet.
Detta kan ses som en pataglig push-faktor vilken tvingade lantbrukarna till att soka nya
distributionskanaler. Hur utforligt problemet definierades och bedémdes varierade mellan
gardarna. Gard B och C anvande en mer analytisk process dar de kvantifierade
information och grundade beslutet i berakningar och resonemang. De 6vriga tre gardarna
fattade beslutet under storre osékerhet. De hade inga tydliga mal med forsaljningen och
grundade sitt beslut pa intuition snarare an analys. Ganska snart upptéackte lantbrukarna
att det fanns en stor efterfragan pa marknaden och en betydande l6nsamhet i
forsaljningen. Det innebar att fler arbetstimmar skapades pa garden vilket Okade
motivationen. Genomfdrandet implementerades till en borjan forst i liten skala och vaxte
allteftersom. Fallgardarna uppdaterade sin forvantan och sina planer under processens
gang. Intentioner och malsattning med forséaljningen uppdaterades och andrades likt
Martin-Clouaire (2017) beskrivning av den operationella processen. Detta s&ger emot
Ohlmér et al. (1989) vilka menar att mal skapas innan beslutprocessen tar form.

Lantbrukarnas motiv till beslutet har ¢kat allteftersom forsaljningen utvecklats. De
instrumentella motiv som inledningsvis drev forsaljningen har idag ersatts och 6vergatt
till pull-faktorer da den inre motivationen fick allt storre betydelse och lantbrukarna
istallet sag fler varden som social kontakt, kreativ utveckling och ekonomisk stabilitet
som vardefulla.

Flera gardar angav att forsaljningen gatt betydligt battre an forvantan. Detta skulle kunna
forklaras av Alvesson & Sveningsson (2007) som menar att en kombination av
motivationsfaktorer fran samtliga tre kategorier: inre- instrumentell- och interaktiv
motivation, kravs for att na framgang (ibid).
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6 Slutsatser

| det avslutande kapitlet sammanfattas resultaten for att besvara studiens syfte och
forskningsfragor. Vidare foljer en kritisk reflektion av studien samt forslag till vidare
forskning.

6.1 Slutsatser utifran forskningsfragorna

Denna studie syftar till att skapa forstaelse for varfor lantbrukare valjer att distribuera sin
produkt genom direktforsaljning till konsument via en sa kallad kottlada. Studien amnar
ocksa att identifiera vilka motivationsfaktorer som ligger till grund for beslutet och
mynnar ut i féljande forskningsfragor:

» Vilka bakomliggande motiv finns for att distribuera kottprodukter genom
kottlador?
» Hur har beslutsprocessen sett ut?

Studien undersoker fem notkottsproducenter med ekologisk dikoproduktion av kéttras.
Denna typ av produktion har historiskt sett inte varit I1dnsam da de mervarden och den
kvalité som producenterna skapat inte genererat nagon merbetalning fran
slakterindringen. Kottet har behandlats som bulkvara och de mervarden som
producenterna skapat har ansetts gatt forlorad. | studien framkom ett starkt missnoje hos
lantbrukarna vilket har blivit en drivande faktor i att hitta en alternativ férséljningskanal.

Lantbrukarnas beslutsprocess kan beskrivas som bade analytisk och intuitiv och varierar
fran individ till individ. Nagra producenter lagger vikt vid ekonomiska analyser och
kalkyler och baserar sina beslut pa kvantifiering av information. De flesta lantbrukare
tillampar dock en mer intuitiv metod. Svarigheter att uppskatta tidsatgang vid forsaljning
av kottlada samt upplevda problem kring prissattning vittnar bland annat om detta.
Malsattningen med forsaljningen var hos dessa till en borjan mycket diffus och
lantbrukarna undvek risk genom att implementera ladan i liten skala och lata forsaljningen
véxa successivt.

Till en borjan sa saldes ladan till vanner och bekanta i en forhoppning om att 6ka den allt
for laga I6onsamheten i djuren. Ganska snart insag producenterna att det fanns en stor
efterfragan pa marknaden och darmed betydande I6nsamhet i forséljningen. Genom detta
lyckades de &ven skapa fler arbetstimmar pa garden vilket ansags som mycket
motiverande. Studien visar pa att motivationsfaktorerna utvecklades under tidens gang.
Idag bidrar forséljningen till fler motiv an vad de flesta producenter fran borjan kunnat
tanka sig. Faktorer som stabil inkomst, en social arbetsplats, mojlighet att leva ut sin
passion, yrkesstolthet, battre kvalitetssakring, utlopp for kreativitet, gladje, prestige, 6kad
respekt for sina djur samt direkt aterkoppling och feedback har fatt stor betydelse. Det
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finns en dverordnad gladje bakom forsaljningen av kottladan och det forekommer ett
genuint intresse under hela processen, saval inom produktion som vid forséljning. Den
instrumentella I16nsamheten &r fortfarande en viktig aspekt kring beslutet i att bibehalla
forséljningen men inre motiv som social interaktion den sociala kontakten utgor idag en
betydelsefull del av kéttladan.

6.2 Kritisk reflektion

Beslutsprocessen ar ett dynamiskt och komplext fenomen som inte alltid ar latt att forsta
sig pa och tolka. Att aterberatta och minnas beslutsprocessen har upplevts som svart av
de medverkande fallgardarna. Detta kan innebara att delar av beslutsfattandet utelamnats
och leda till att en fullstandig bild av processen inte kunnat aterskapas.

Studien har belyst individuell motivation i samband med beslutsprocesser. Motivation
beror pa flera variabler, bland annat pa personliga egenskaper och karaktarsdrag, vilket
inte undersokts i denna studie. Det har heller inte skapats nagon omfattande forstaelse for
den kontext vari motivationen uppstatt.

I studien undersoks ekologisk dikoproduktion. En studie av motsvarande konventionell
produktion eller forsaljning av mjolkras, skulle kunna tankas paverka studiens resultat da
dessa producenter kan tankas karaktdriseras av andra motiv och varderingar.

6.3 Forslag till vidare forskning

Ett forslag till vidare forskning ar att analysera kottladans klimatpaverkan. Flera
fallgardar i studien beskrev sitt kundsegment som miljomedvetet med en vision att
konsumera hallbara produkter. Det vore darfor intressant att undersoka skillnader i
direktforséljning av kott gentemot forsaljning via dagligvaruhandeln, till exempel i form
av koldioxidutslapp i och med transporter eller skillnader med hansyn till svinn.

Genom att skala bort mellanhénder 6kade lantbrukarnas l6nsamhet. Ett ytterligare forslag
till vidare studier ar att undersoka hur producenternas vinstmarginaler paverkas av
direktforséljning kontra traditionell forséljning till slakteri. Detta skulle exempelvis
kunna goras genom en hedonisk prismodell.

Bland de fallgardar som undersokts framstod kvinnan som det mest representerade konet

vid engagemang till forséljning av kottlador. Genusperspektivet ar darfor en annan
intressant aspekt att beakta vid vidare studier.
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Bilaga 1 — Intervjuguide

Hur ser er verksamhet ut? -idag, historiskt, produktionsgrenar, inriktning och varfér?
Vad &r er affarsidé?

Varfor kvalitetskott?

Vad definierar er kottlada?

Hur stor andel av er produktion utgor atertag och forséljning direkt till konsument genom en
kottlada?

Vilket ar ert kundsegment?

Hur marknadsfor ni er produkt?

Néar horde ni talas om begreppet kéttlada for forsta gangen?

Nar blev det relevant att borja med kottlador i er verksamhet och varfor?
Fanns det andra alternativ att valja for att mota dessa kriterier?

Hur sag konkurrensen ut pa marknaden da? Hur ser den ut idag?

Hade ni ndgon malsattning med forsaljningen? Var denna nedskriven?
Vilken kunskap var nédvandig for forséljningen och hur skaffade ni den?
Vilka resurser var nédvandiga for forséljningen och hur skaffade ni dem?
Vilken kundkrets vande ni er till och hur nadde ni dem?

Ség ni nagon risk med forséljningen och hur hog skulle ni uppskatta den?
Vilka faktorer var det som slutligen blev avgorande for beslutet?

Hur gick implementeringen till och hur har forsaljningen utvecklats till idag?
Blev det som ni tankt er?

Har ni stott pd nagra svarigheter eller utmaningar i forsaljningen och hur isf har ni tacklat dem?

Vad har kéttladan inneburit for er verksamhet? -inkomst, investering, riskniva, extra arbetstid osv.
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Bilaga 2 — Brev till fallgardar
Hej,
Tack for vart samtal, sa roligt att ni vill delta i var studie om kottlador.

Vi ér tva studenter vid Sveriges Lantbruksuniversitet i Uppsala som laser vart tredje ar pa
Agronomprogrammet med inriktning ekonomi. Under varen skriver vi var
kandidatuppsats inom foretagsekonomi med stod av var handledare Hans Andersson,
Institutionen fér ekonomi, SLU.

Vi ser att allt fler producenter véljer att aterta sitt kott fran slakterier och sélja det pa egen
hand. Tyvarr finns det mycket begrénsad, om inte obefintlig, forskning och information
om foreteelsen. Var ambition ar darfor att undersoka vilka faktorer som ligger till grund
for forsaljningen, helt enkelt, forsta varfor producenter véljer att sélja kottlador.

For att samla underlag for studien dnskar vi studera ett flertal nétkéttsproducenter som
erbjuder direktforséaljning av sina kottprodukter. Vi har valt att avgransa oss till regionen
ostra mellansverige och inriktar oss pa ekologisk dikoproduktion. Under en intervju, dar
vi garna besoker er pa garden, kommer vi att stélla ett antal fragor rérande verksamheten.
Vart fokus kommer primart avse beslutsprocessen bakom valet att salja kottlador och
intervjun beréknas ta ca 60-90 minuter.

Under vecka 20-21 kommer vi att presentera vart arbete vid en muntlig redovisning. Da
ar ni hjartligt valkomna till oss pa SLU i Uppsala for att hora hur det har gatt! Vidare
kommer uppsatsen att publiceras pa SLU:s databas Epsilon och darmed finnas tillgangligt
for allmanheten. Detta kommer ske vid kursens slut den 3 juni 2018.

Vi avser att publicera materialet pa ett sadant vis att enskilda producenter inte kan
identifieras. Dock innebér en fallstudie av foretag som befinner sig pa webben aldrig en
garanti for fullstandig anonymitet.

Har ni fragor eller funderingar om studien sa tveka inte att kontakta oss. | annat fall ses
vi vid éverenskommen tid och plats.

Vi ser mycket fram emot att fa traffa er och uppskattar att ni vill avséatta tid for vara fragor!

Med Vanlig Hélsning,

Lina Larsson Sofia Magnér Hans Andersson
070 746 38 51 070585 35 62 018 67 3505
liln0005@stud.slu.se somr0003@stud.slu.se hans.andersson@slu.se
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