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Abstract

This master thesis is about the collaboration between the custom dairy heifer grower and the
dairy producer.

The custom dairy heifer grower is a rather unusual strategy of reproductive management in
Sweden compared to other countries like U.S. and Denmark where the specialization within
dairy production gone much further. In these countries the research also has reached much
further within this type of industry. However in Sweden there has been research made in the
area of collaboration, but then only within collaborations in the industries of crop production,
dairy production and pork meat.

The down going trend of profitability within dairy production together with poor profitability
in the beef industry could partly remedy if more collaborations around heifer contracting
would arise. But since the industry still is of a rare kind in Sweden the knowledge about how
these types of collaborative arrangements works and their contracts are put together is poor.
By that the aim of this master thesis is formulated as follows: “how is usually the
collaborative arrangement between the dairy producer and custom dairy heifer grower
designed”’. Beyond this main purpose the thesis also answers which the main motives are and
the pros and the cons of this type of collaborative arrangement.

To answer the aim of this master thesis there has been a literature review made preferentially
from U.S. studies together with a study made of contract theory applied on agriculture
businesses. But the core of this thesis is the case studies interviews which are the main part of
the empirical part of the thesis. The interviews were made with six custom heifer growers and
four dairy producers in Sweden. Also some template calculations were made as a part of the
empirical part of the thesis to cast some light on the difference between different contracting
types. The empirical part of the thesis was analyzed by the help of the literature review and
the contract theory.

As follows a sample of the conclusions made in this master thesis. The most common type of
contract among the studied cases was the buy/sell contract. A written contract should always
be constituted in this type of collaborative arrangements. One of the most common motives
for the heifer grower to be part in this type of collaborative arrangement is the possibility to
lower the workload compared to the former dairy production. One of the most common
motives for the dairy producer to take part in this kind of collaborative arrangement is the
possibility to increase the number of milking cows. And much more can be reed in the
conclusion part around motives, pros and cons and the design of this type of collaborative
arrangement.

Key terms: custom heifer contracting, collaboration, contract, reproductive management
strategies, dairy production



Sammanfattning

Detta examensarbete behandlar samarbetet mellan den specialiserade kviguppfodaren och
mjOlkproducenten.

Sa kallade kvighotell ar en ganska ovanlig form av rekryteringsstrategi i Sverige jamfort med
lander dar mjolkforetagens specialisering natt langre som till exempel USA och Danmark.
Dar aven forskningen om denna produktionsgren natt langre. | Sverige finns dock annan
forskning pa omradet da framst om samarbeten inom véaxtodling, mjolkproduktion och
svinproduktion.

Den nedatgaende trend vad géller 16nsamheten inom mjdlkproduktion och samtidigt den
pressade I6nsamheten for notkottsproducenter kan delvis avhjalpas genom att fler samarbeten
kring kviguppfddning startas. Men eftersom produktionsgrenen &r sa pass ovanlig i Sverige ar
kunskapen dalig om hur dessa samarbeten fungerar och framforallt hur kontrakten skall
utformas. Dérav dr examensarbetets huvudsyfte ’hur utformas vanligen samarbetet mellan
mjolkproducent och rekryteringsuppfodare vid kontrakterad kviguppfodning™. Utdver
huvudsyftet har ocksa anledningar till varfor kvigsamarbeten startas och dess for- och
nackdelar utretts.

For att besvara syftet med examensarbetet har tidigare litteratur pa omradet fran foretradesvis
USA studerats tillsammans med kontraktsteori tillampad inom den agrara sektorn. Dock &r
sjélva kérnan i arbetet de fallstudieintervjuer som utgor den empiriska delen av uppsatsen.
Intervjuerna genomférdes med sex specialiserade kviguppfodare och fyra mjolkproducenter
som lejer ut sin rekryteringsuppfodning i Sverige. Aven enklare schablonmassiga
bidragskalkyler upprattades som en del av den empiriska biten av arbetet for att belysa
skillnader i kontraktmodeller. Den empiriska delen analyserades med hjalp av den tidigare
litteraturen och den tillampade kontraktsteorin.

Ett urval av de slutsatser som framkommit ur detta examensarbete &r att den vanligaste
kontraktsmodellen bland de studerade fallen &r kop/salj typen. Skriftliga avtal bér alltid
uppréttas vid denna typ av samarbeten. Ett av de vanligaste motiven for mjolkproducenten att
inga i ett kvigsamarbete ar for mojligheten till att 6ka koantalet. Ett av de vanligaste motiven
for kviguppfodaren att inga i ett kvigsamarbete ar den mindre arbetsbérdan kviguppfodning
innebdr jamfért med den tidigare mjélkproduktionen som bedrevs. Och mycket mer kring
motiv, for- och nackdelar samt utformningen av samarbetet.

Nyckelord: kvighotell, samarbete, kontrakt, rekryteringsstrategi, mjolkproduktion
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1 Inledning

| detta inledande avsnitt ges en enklare bakgrund i &mnet och uppsatsens problemformulering
samt syfte redogors tillsammans med dess avgransningar och disposition.

1.1 Bakgrund

Kvighotell, eller kontrakterad uppfédning av rekryteringskvigor till mjélkproducent ar en
forhallandevis liten verksamhetsgren inom det svenska lantbruket men andock ett alternativ
till att foda upp rekryteringskvigorna sjélv eller kopa in dem. I lander som USA och Danmark
har utvecklingen kommit langre och produktionsmodellen &r vél beprévad bland bade
mjolkproducenter och rekryteringsuppfodare. Vid sadana samarbeten upprattas kontrakt,
muntliga eller skriftliga, mer eller mindre explicita. Svenska lantbrukares kunskap om vilka
parametrar som ar viktiga vid kontrakterad uppfédning och sjélva kontraktsforfarandet kan
hamma utvecklingen av kvighotell i Sverige genom att avtal kan bli missgynnande for nagon
av parterna eller helt enkelt utebli. Den svenska forskningen ar knapphéandig pa omradet, dock
finns ett antal studier om kontraktering inom véxtodling, svinproduktion och
maskinsamverkan.

Storleksrationaliseringen och specialiseringen inom svensk mjolkproduktion gar mycket fort,
bara de senaste 10 aren har den genomsnittliga besattningsstorleken okat fran 34 till 55 kor
(Jsa, 2009). | sparen av denna utveckling fods nya foretag (Wolf, 2003). Pa grund av
restriktioner i framst arbetstid och kapital tvingar utvecklingen mjolkproducenterna till att leja
in fler och nya aktiviteter som kanske var vardag i mjolkforetagen tidigare. Ett bra exempel pa
nya foretag &r den numera relativt omfattande branschen lantbruksmaskinentreprenad som i
manga fall skoter delar eller hela foderproduktionen i svenska mijolkforetag. Ett annat
framtida exempel pa foretag kan vara det denna studie behandlar; kvighotell.

Samarbete och samverkan &r dock inget nytt. Inom den svenska lantbruksekonomiska
forskningen tog Bergman & Renborg (1971) upp samarbete samt samverkan mellan
lantbruksforetag och i driftsbolag. Deras definition av samverkan var att a) “bindningen
mellan de deltagande foretagen skall vara sa hard att dessa foretags uppbyggnad andras pa
lang sikt” samt b) “de prestationer som utfors mellan de deltagande foretagen skall vara
regelbundet aterkommande”. Déarav véljer forfattaren att i denna studie hanvisa till samarbete
mellan mjolkproducent och rekryteringsuppfodare”. Visserligen uppfylls krav Db) i
kviguppfodningssamarbeten men krav a) ar inte uppfyllt i vissa planeringssituationer.

Da Bergman & Renborg (1971) agnade sig at samverkan inom lantbruksforetaget var svenskt
lantbruk i en institutionell reformationsfas. Likasa ar det idag da en globaliserad marknad for
lantbruksvaror, osékerhet kring EU:s jordbrukarstéd och en dkad kapitalintensitet hor till
lantbrukets vardag (Andersson, et al., 2004). Med bakgrund av detta har det pa senare ar
kommit flera studier kring samverkan och dess vinster for de enskilda lantbruksforetagen.
Bade Andersson et al (2005) och Samuelsson et al (2008) demonstrerar hur samverkan och
samarbete mellan lantbruksforetag bade Okar de enskilda foretagens lénsamhet samt
sakerstaller deras formaga att dverleva.

Men likvdl som en omorganisation i lantbruksforetaget genom att inleda nagon form av
samarbete kan bringa manga och betydande vinster kan det ocksa medféra problem sasom



opportunism, principal-agent problem samt stora transaktionskostnader. (Allen & Lueck,

2002)

1.2 Problem

Som namnts ovan ar kvighotell forhallandevis ovanligt och darmed ar kunskapen om denna
produktionsgren inte fullt utvecklad, vare sig bland lantbrukare eller radgivare. Den svaga
I6nsamheten bland mjolkforetagen skulle delvis kunna minskas genom att kontraktera
kviguppfodning. Produktionsformen kan ocksa vara ett alternativ till notkottsuppfodare och
mjolkforetagare som slutat med mjélkproduktion. Problemet bestar da i att sammanstélla och
oka kunskapslaget i Sverige om kvighotell, och da framforallt om sjalva samarbetet och
kontraktet.

| huvudsyftet finns fragestallningar som:

Typ av kontraktsmodell
Vilken typ av kontrakt anvands i samarbetet och hur &r den utformad?
Riskfordelning
Vilka typer av risker uppstar vid denna typ av samarbete och hur fordelas de
mellan avtalsparterna?
Prissattning
Vilken typ av prisséttning anvéands i samarbetet och vilka faktorer styr den samt
vad ingar i priset?
Uppfodning
Vem av parterna fattar vilka beslut och vilka faktorer &r viktiga for
uppfédningen?
Leverans
Hur sker transporten och vid vilka aldrar?
Uppféljning och andring av kontrakt
Hur kontrolleras motparten, hur sker omférhandling av kontrakt samt hur
hanteras uppségning?
Ekonomi?
Hur &r Ionsamheten och hur paverkas likviditeten?

1.3 Syfte

Studiens huvudsakliga syfte ar:

A. Hur utformas vanligen samarbetet mellan kviguppfédaren och mjélkproducenten vid

kontrakterad kviguppfodning?”

Utdver detta syfte dmnar studien besvara de féljande tre delsyftena:

B.

C.

Vilka planeringssituationer foreligger vid samarbete kring kviguppfédningen och vilka
faktorer paverkar de?

Hur hanteras samarbetet utifran de kontraktsteoretiska omradena motivation,
koordination samt transaktionskostnader?

Hur ser de ekonomiska forutsattningarna ut for specialiserad kviguppfodning?



1.4 Avgransningar

Studien avser att undersoka faktiska forhallanden inom Sveriges granser. Vidare kommer inte
datamaterialet som den empiriska studien generar att ligga till grund for nagra ekonometriska
modeller. Inte heller nagra biologiska parametrar studeras utdver de som uppkommer i
samband med ovanstaende fragestéallningar. Studien avser att belysa hur samarbetet skall
utformas. Studien avser emellertid inte att definiera utformningen av det optimala kontraktet,
och saledes kommer inga berakningsmodeller for optimala kontrakt anvéandas.

1.5 Disposition

Studien bestdr av sex avsnitt och inleds med ett introduktionskapitel dar en bakgrund till
studien redovisas vilket sedan leder fram till problem samt syfte. Avsnittet avslutas med en
beskrivning av studiens avgransningar och disposition.

| kapitel tva ges en genomgang av tidigare litteratur och liknande studier inom @mnet specifikt
for denna uppsats. Vidare innehaller kapitlet en utforlig beskrivning av relevanta teorier kring
kontrakt inom lantbruksbranschen.

| nasta avsnitt presenteras och motiveras metodvalet kvalitativa djupintervjuer pa ett antal
fallforetag. Bade fordelar och nackdelar med metoden lyfts fram och en beskrivning av
kriterierna for val av fallforetag.

| avsnitt fyra presenteras det empiriska resultatet fran intervjuerna med fallféretagen. Varje
fallforetag tilldelas en beskrivning av foretaget samt en sammanstélining dver deras intervju.

| de sista kapitlen i studien ges utrymme for analys och diskussion av resultatet, dels utifran
de relevanta teorierna, dels utifran tidigare litteratur och studier samt dels utifran egna tankar
och funderingar. | detta avsnitt presenteras, analyseras och diskuteras ocksa de
bidragskalkyler som utarbetats. Studien avlutas i kapitel sex med de slutsatser som
framkommit.



2 Litteraturstudie

Den teori som valts fér denna uppsats ar kontraktsteori. Valet av denna teori motiveras av att
den har majlighet att visa pa de problem och majligheter som foreligger vid kontrakt mellan
tvd olika parter. | detta avsnitt redovisas en Oversikt av kontraktsteori tillampad inom
jordbruk. Den tidigare litteratur om kvighotell som ocksd presenteras i detta kapitel
harstammar uteslutande fran USA och Danmark.

2.1 Varfor kvigsamarbete?

Enligt Beiler (2000) ar det huvudsakliga motivet till att en mjolkproducent skall leja ut
rekryteringsuppfodningen att kviguppfodaren kan foda upp kvigan till en lagre kostnad
genom att kunna fokusera pa kvigan. Till exempel visar Tozer & Heinrichs (2001) att
inkalvningsalder var den faktor som enskilt nast mest paverkade kostnaden for att foda upp
rekryteringsdjur. En forkortning av inkalvningsaldern fran 28 manader (som ar det aktuella
svenska genomsnittet, SvenskMjolk 2008) till 24 manader minskade kostnaden med cirka 13
%.

Om mjoélkproducenten redan hor till den grupp rekryteringsuppfodare som har mojligheten
att foda upp kvigor till 1ag kostnad menar Bieler (2000) och Moore & Bieler (2000) att
foljande tre motiv foreligger mjolkproducenten att leja ut uppfédningen av rekryteringsdjuren.

1. Reducera behovet av investering vid expansion av verksamheten. En utbkning av
kobesattningen innebér att dven antalet kvigor dkar och darmed behovet att inhysa
dem. Genom att leja ut uppfédningen av kvigorna kan mjolkproducenten skjuta upp
eller helt utesluta investeringen i ett rekryteringsstall.

2. Minska arbetsbehovet. Genom att leja ut kviguppfodningen kan resurser i form av
arbete frigoras och utnyttjas i mjolkproduktionen. En specialisering pa mjolkkorna kan
ge effekter som 6kad mjolkavkastning.

3. Minska antalet djur pa befintliga resurser. Bieler (2000) menar har framst den
minskade gddselproduktionen men likval ett minskat foderbehov. Aven utrymme i
befintliga stallar frigérs. Dessa resurser kan istallet utnyttjas i mjolkproduktionen och
pa det viset 6ka koantalet och darmed mjolkinvagningen.

Nar det géller kviguppfodaren ar dennes framsta motiv till att paborja kontrakterad
rekryteringsuppfddning enligt Bieler (2000) mojligheten till att generera en inkomst.

2.2 Kontrakt inom kviguppfodning

En av de viktigaste atgarderna for att samarbetet mellan mjolkproducent och uppfodare skall
fungera ar att det finns en forstaelse och tillit mellan de bada parterna, kontraktet &r till for att
detta skall uppnas (Karszes & Stanton, 1990). De tidiga amerikanska
kviguppfodningssamarbetena var ofta uppbyggda pa muntliga avtal men med den stora
biologiska risk som forekommer i lantbruket &r det kritiskt med skriftliga kontrakt for att méta
bada parternas mal (Chester-Jones, 2007).

Enligt Roth et al. (2004) &r den huvudsakliga fordelen med ett skriftligt kontrakt att det ger en
Klar beskrivning over de olika parternas ansvar och réttigheter, ett dokument som kan
anvandas som instruktion och refereras till nar fragetecken uppstar. Vidare fungerar
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kontraktet som skiljedomare om en tvist skulle uppsta och visar da vem som inte foljt avtalet.
Slutligen ger ocksa det skriftliga kontraktet riktlinjer om omférhandlingar och uppsagning
och skapar pa det viset en trygghet avseende forutsattningarna i den egna produktionen.

Enligt Wolf (2001) hade 57 % av de amerikanska kviguppfédarna ett skriftligt kontrakt med
en eller flera av sina mjolkproducenter. En liknande studie fran Danmark (Marcer Holm,
2008) visade att cirka 79 % av de danska kviguppfddarna anvande sig av skriftliga kontrak.

Det finns flertalet olika kontraktsmodeller att valja mellan och enligt Karszes & Cady (2000)
och Endsley et al. (1996) &r de féljande fem de vanligaste modellerna i USA.

1. Dagshyra. Uppfodaren far betalt for varje dag kvigan befinner sig pa garden. | denna
modell dger mjolkproducenten djuret hela tiden och béar saledes den storsta delen av
risken. Uppfodaren tjanar pa att ha djuret sa lange som mojligt och darfor bor krav pa
inkalvningsalder inforas har. Normalt star uppfodaren for foder, inhysning, arbete och
akut veterinarvard medan mjolkproducenten star for seminering och rutin
veterindrvard.

2. Fastpris. Mjolkproducenten ager djuret under hela vistelsen och en fast avgift betalas
av mjolkproducenten for att uppfodaren skall sta for foder, inhysning, arbete och akut
veterinarvard under en viss tidsperiod. Uppfddaren svarar for merparten av risken men
belonas for att foda upp kvigor som moéter kontraktets krav sa fort som majligt.

3. Auvqift per kg tillvaxt. Kvigorna véags nédr de anlander till uppfodaren och nar de
lamnar denne. Mjolkproducenten &ger djuret under hela vistelsen. Metoden &r
omstandlig pa grund av all vagning och ger uppfodaren incitament till att foda upp feta
djur. En viktbegransning &r saledes att foredra i kontraktet om denna modell tillampas.
Normalt sett ingar foder, inhysning, arbete och akut veterinarvard medan
mjolkproducenten star for seminering och rutin veterinarvard.

4. Fast avqift plus en rorlig avgift. Mjolkproducenten &ger djuret under hela vistelsen och
betalar en fast avgift for inhysning och arbete samt en rorlig avgift for foder. Modellen
passar bast da foderkostnaden varierar mycket.

5. Kop/sélj. | detta fall koper uppfodaren kalven av mjolkproducenten och
mjolkproducenten kdper sedan tillbaka den fardiga kvigan. Saledes dger uppfodaren
kvigan under hela perioden. Modellen skjuter Gver merparten av riskerna pa
uppfodaren och ger mjolkproducenten liten kontroll dver djuret. Normalt sett ingar allt
i priset i denna modell. Ofta ar modellen forknippad med en option vilken innebér att
mjolkproducenten inte behdver kdpa tillbaks alla djuren.

Enligt Beiler (2000) &r antigen dagshyra eller kdp/salj att foredra eftersom dessa modeller
fordelar risken i produktionen, kontrollen 6ver djuren och kostnaden for kontroll av
uppfodaren pa basta satt mellan mjélkproducenten och kviguppfodaren. Detta styrks av Wolf
(2003) som havdar att cirka 52 % av de amerikanska kviguppfodarna anvande sig av
daghyramodellen och cirka 13 % av kop/sélj modellen vilka var de tva mest anvanda. | den
tidigare ndmnda danska studien (Marcer Holm, 2008) visades att danska kviguppfddare till 86
% utnyttjade dagshyramodellen och 7 % hade kop/sélj avtal. Resterande 7 % hade en
kombination av dessa tva modeller.



2.3 Kontraktsteori tillampad inom jordbruk

Bogetoft & Olesen (2004) vill med tio tumreglerna for kontrakt skapa en mer holistisk syn pa
kontrakteringsforfarandet. Forfattarna anser att tidigare litteratur pa omradet endast undersokt
de olika delarna av kontraktsteori for sig och ser ett behov av att integrera kunskap kring
teorin med kunskap fran praktisk kontraktering. | tabell 2.1 ges en sammanstéllning 6ver de
tre dvergripande omradena koordinering, motivering samt transaktionskostnader och dess tio
tumregler. Lasaren bor ha i atanke vid lasning att teorin ar utvecklad utifran kontrakt mellan
lantbruk och foradlingsforetag och inte mellan tva lantbruk.

Coordination Coordinate production
Balance the pros and the cons of decentralization

Minimize the costs of risk and uncertainty

Motivation Reduce the costs of post-contractual opportunism
Reduce the costs of pre-contractual opportunism
Do not kill cooperation

Motivate long-term concerns

Balance the pros and the cons of renegotiating

NG W

Transaction costs 9. Reduce direct costs of contracting
10. Use transparent contracts

Tabell 2:1 Tio tumregler for kontrakt. (Bogetoft & Olesen, s. 23, table 2:3, 2004)
2.3.1 Koordinering

For att maximera den totala vinsten i samarbetet maste parterna vara valkoordinerade sa att
ratt atgard sker vid ratt tidpunkt och ratt plats. Da maste ocksa produktionskostnaderna och
den totala risken minimeras.

Koordinering av produktion

Enligt Bogetoft & Olesen (2004) &r koordination av produktion en av de viktigaste rollerna
for ett kontrakt. Kontraktet skall pa detta vis styra enskilda beslutsfattare att ta ratt beslut sa
att samarbetet utvecklar ett mervérde. Om inte kontraktet lyckas med detta kan beslutsfattarna
fatta egna suboptimala beslut som inte tar hansyn till andra akt6rer (Milgrom & Roberts, 1992
I Bogetoft & Olesen, 2004). Koordineringen kan till exempel handla om hur stora kvantiteter
som skall produceras eller nar en viss insats skall genomforas. Inom lantbruket &r detta svart
pa grund av den stora biologiska risken. Ett kontrakt kan styra koordineringen genom att vara
instruktivt eller genom att ge incitament for vissa beteenden.

Balansera for- och nackdelar med decentraliserade beslut

En annan nyckelaspekt i kontraktet &r hur beslutsratten allokeras mellan principalen och
agenten (Bogetoft & Olesen, 2004). Agentteorin som beskriver forhallandet mellan
principalen och agenten forsoker i sin grundform att 10sa problemen med att parterna har olika
mal samt att det ar svart eller dyrt for principalen att bevaka agenten (Eisenhardt, 1989). Inom
kvigsamarbeten &r mj6lkproducenten principal och kviguppfodaren agent.

Beslutsratten kan antingen vara centraliserad, det vill sdga att principalen i kontraktet fattar
besluten eller ocksa ar den decentraliserad vilket innebér att agenten har beslutsratten.
Fordelarna med en decentraliserad beslutsratt &r framforallt att risken for att viktig
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information forsummas minskas och att kostnaden for att féra information mellan agent och
principal reduceras. Nackdelen med decentraliserad beslutsratt &r att principalen mister
mojligheter att koordinera agentens verksamhet. Ett annat stort problem ar den moral-hazard
som uppstar och kontraktet maste da innehalla incitament som motverkar denna. Centraliserad
beslutsratt kan dven minska opportunism fore kontraktupprattandet genom att besluta om
vissa parametrar (ofta koordinationsparametrar). A andra sidan kan en centraliserad beslutsratt
skapa opportunistiskt beteende hos principalen genom sa kallad "hold-up” situation (se avsnitt
2.3.2 for vidare beskrivning av hold-up problem). Pa det hela taget ar det en fraga om vilken
av agenten och principalen som har stérst behov och déarmed bésta mdéjligheten att samla och
processa information som skall ha dvervikten av beslutsrétten. | tabell 2.2 nedan redovisas en
sammanstallning over vilka for- och nackdelar som gynnas av centraliserad respektive
decentraliserad beslutsratt.

Problem Decentraliserad Centraliserad
Informationsuttnyttjande +

Reducera kostnaden for kommunikation +

Koordinering +
Informationsbehov + +
Moral hazard +
Hold-up +

Informationsdvertag +

Tabell 2:3 Hur for- och nackdelar gynnas av olika beslutsratt. (Egen
bearbetning av Bogetoft & Olesen, 2004)

Minimera kostnaden fér risk och osdkerhet

Lantbrukssektorn ar forknippat med olika typer av risk (Bogetoft & Olesen, 2004). Dar finns
den biologiska produktionsrisken, prisrisken pa bade insatsvaror och avsaluprodukter samt
institutionell risk eftersom sektorn &r sa pass bidragsberoende. Utéver dessa risker
uppkommer en fjarde vid kontraktering; osékerhet i beteendet hos agent respektive principal.
De olika aktdrerna kan minska dessa kostnader genom att antingen minimera risken eller
genom att fordela risken (Bogetoft & Olesen, 2004). For att minimera risk och osékerhet kan
robusta kontrakt upprattas, det vill sdga kontrakt som leder till tillfredstallande resultat for
bada parter trots att de antaganden som kontraktet baserades pa inte stamt. Ett annat satt att
minimera risk & genom bevakning, men detta ar en kostsam metod som inte alla ganger
uppvéger vinsten av minskad risk.

Vid riskdelning &r det mycket viktigt att kontraktet balanserar storleken av risken hos en aktor
med de vinster densamme gor i incitamentsstrukturen (Bogetoft & Olesen, 2004). All risk
kostar och den som star for den skall dven ha kompensation for det, dock beroende pa
riskpreferensen hos den enskilde aktoren.

2.3.2 Motivering

Kontraktsteori antar att manniskor ar opportunistiska till beteendet och darmed handlar utifran
sina egna intressen. Opportunistiskt beteende handlar om att den ena parten genom att ljuga
eller agera svekfullt tillskansar sig fordelar gentemot den andra parten. Opportunism grundar
sig 1 att det finns en snedvriden informationsférdelning mellan parterna som utmynnar i
antingen moral hazard eller adverse selection. Moral hazard innebér att den ena parten ar
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opportunistisk efter att kontraktet uppréttats. Adverse selection innebdr att den ena parten
agerar opportunistiskt fore kontraktet upprattas. Larsén (2008) ser dock att samarbete i
lantbruksbranschen ofta uppstar mellan parter som kéanner varandra sen tidigare och darmed
har sociala motiv att inte handla opportunistiskt. Motivering handlar saledes om att fa olika
parterna att inte agera opportunistiskt och fatta beslut som maximerar den integrerade vinsten
I samarbetet.

Reducera kostnaden for opportunism efter kontraktupprdttande, s.k. moral hazard

Den opportunistiska agenten vidtar inte per automatik de atgarder som kontraktet stipulerar da
principalen har svart att kontrollera agenten. | detta hanseende har kontraktet en stor roll att
spela (Bogetoft & Olesen, 2004). Ett kontrakt skall innehalla en incitamentsstruktur dar da
kompensation som agenten erhaller for att vidta vissa atgarder som inte principalen kan
kontrollera baseras pa agentens prestation. Detta medfor att agenten utsatts for en viss risk
eftersom prestationen bland annat beror av den biologiska risken. Om agenten ar riskavers har
denna risk ett pris, och saledes finns det ett behov att balansera riskbarande med incitament.
Styrkan hos incitamenten styrs enligt forfattarna huvudsakligen av tre faktorer:

1. Incitamenten skall vara starka om marginalvérdet hos dem &r hogt.

2. Incitamenten skall vara starka om de har stor inverkan pa agentens handlande.

3. Balansen mellan att tillhandahalla incitament och kostnadsminskningen av reducerad
risk implicerar att en riskavers agent eller en principal med knapphandig information
om agenten ger svagare incitamentsstruktur.

(Holmstrém, 1979 i Bogetoft & Olesen, 2004)

Holmstrom (1979) menar dock att manga kontrakt bygger pa langsiktiga relationer och
darmed har ett inbyggt skydd mot moral hazard. | ett langsiktigt kontrakt upprepas oftast
transaktionerna flera ganger om vilket ger att osdkerheten kring motpartens eventuella
opportunistiska beteende minskar.

Ytterligare en viktig aspekt avseende incitamentsstrukturen &r att ett incitament inte skall
motverka ett annat (Bogetoft & Olesen, 2004). Flera incitament innebar att agenten maste
engagera sig i flera aktiviteter for att uppna en hog resultatniva. Om en av dessa aktiviteter ger
ett hogre marginalvarde kommer de andra aktiviteterna asidosattas. Ett klassikt exempel ar
balansen mellan incitament for kvantitet respektive kvaliteé.

Reducera kostnaden for opportunism fére kontraktsupprdttande, s.k. adverse selection

Ett samarbete inleds endast om agenten erhaller en forvantad avkastning lika eller hogre an
den basta alternativavkastningen; agentens reservationsvéarde (Bogetoft & Olesen, 2004).
Principalen &r da ute efter att finna denna forvantade avkastning hos agenten for att maximera
sin egen avkastning. Problemet som manga ganger uppstar &r att agenten har ett
informationsovertag (till exempel om kostnadsstruktur) gentemot principalen vilket innebar
att agenten kan fa en forvantad avkastning hogre an reservationsvardet. Enligt Salanie (1997)
i Bogetoft & Olesen (2004) tar kontraktteori upp fyra olika satt att minska ovanstaende
“adverse selection” problem:

1. Principalen kan samla information om agenten innan uppréattandet av kontraktet for att
pa sa vis minska agentens informationsovertag.
2. Agenterna kan signalera i forvag genom sitt beteende vilken typ av agent de ar.



3. Principalen kan ge ut kontrakt som endast passar en viss typ agenter (till exempel en
viss prisniva i kontraktet som bara passar de agenter som har en sadan
kostnadsstruktur). Denna metod leder till farre men battre kontrakt.

4. Principalen kan anvénda sig av screening dar ett flertal olika kontrakt stalls till
forfogande for agenten som genom sitt val av kontrakt avsldjar vilken typ av agent den
ar.

Forstér inte samarbetet

Aktorerna kan endast uppna basta mojliga ekonomiska resultat om de samarbetar (Bogetoft &
Olesen, 2004). For att behalla ett bra samarbetsklimat kravs att bada parter visar en hog grad
av flexibilitet sa att justeringar kan goras for handelser som inte tackts in i kontraktet. Om
denna flexibilitet kan bibehdllas kan forandringar genomforas utan kostsamma
konfliktldsningar och omforhandlingar av kontraktet.

Motivera till ldngsiktiga relationer

Ett kontrakt skall forma de olika aktorerna att ta hansyn till de langsiktiga effekterna av sina
handlingar (Bogetoft & Olesen, 2004). Pa det viset skall kontraktet dven uppmuntra de ratta
investeringarna eftersom de har storst ekonomisk paverkan pa lang sikt. Enligt Williamson
(1984) kan investeringar vara specifika eller ej. En icke specifik investering kan nyttjas till en
annan typ av andamal medan en specifik investering endast kan nyttjas till det andamal den
investerades for. Enligt Hart (1995) kan bade agenten och principalen gora specifika
investeringar i och med kontraktet och kan saledes vara mycket kansliga for en uppségning av
kontraktet. Detta leder till att parten med specifika investeringar hamnar i underlage vid
forhandlingar. Radslan for att denna situation skall uppsta gor att intresset for specifika
investeringar ar lagt, ett sa kallat hold-up problem.

Foljande atgarder kan motverka hold-up problem:

1. Langsiktiga kontrakt motverkar hold-up problem eftersom villkoren i kontraktet stalls
upp innan nagra specifika investeringar genomforts. Dock kan inte kontraktet bli
komplett och darmed kan hold-up problem &nda uppsta.

2. Bada parterna genomfér specifika investeringar. Pa sd vis behalls
forhandlingspositionerna oférandrade.

3. En aktor med et gott rykte har incitament till att behalla detta rykte infor ett framtida
kontrakt och vill darfor inte skapa nagon hold-up situation mot motparten i kontraktet.

(Hart, 1995 i Bogetoft & Olesen, 2004)

Nackdelen med langsiktiga kontrakt ar att med kontinuerlig uppféljning och omférhandling
av kontraktet kan det finnas en risk att en eller flera aktorer underpresterar i bdrjan av
kontraktsperioden for att senare i perioden undvika hardare kontrakt.

Balansera for- och nackdelar med att omférhandla kontrakt

Mojligheten att omfoérhandla ett kontrakt ar en grundpelare i att uppratthalla ett flexibelt
kontrakt som kan andras utifran hur omvarlden &ndrats under kontraktsperioden (Bogetoft &
Olesen, 2004). Dock finns det ocksa nackdelar med omforhandling av kontrakt. Framforallt
kan en aktor som ar medveten om en omforhandling agera utifran de incitament som tros
gélla i nasta kontraktsperiod istéllet for de incitament som géller under innevarande period.
Detta kan da leda till ineffektivitet i kontraktsperioden innan omférhandling. Men enligt Hart
(1995) ar de storsta kostnaderna for omforhandlingen bestaende av direkta kostnaderna av att
parterna forhandlar.
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2.3.3 Transaktionskostnader

Varfor finns det foretag nér det finns marknader? En forklaring &r att transaktionskostnader
existerar (Coase, 1937 i Bogetoft och Olesen, 2004). Transaktionskostnader kan ocksa
innebdra kostnader for koordination och motivering inom kontrakt i samarbeten. Enligt
Williamson (1981) finns det flertalet olika ramverk for att genomféra en transaktion. Nar
transaktionskostnaderna ar laga fungerar marknaden som plats for transaktionen men néar
transaktionskostnaderna ar hoga kan det krdvas att transaktionen &ger rum i en intern
organisationsmiljo till exempel ett foretag. Ett annat tillvagagangssétt att genomfdora en
transaktion ar att skapa ett kontrakt mellan de transfererande parterna for att pa sa vis minska
transaktionskostnaderna.

Reducera de direkta kostnaderna av att uppridtta kontrakt

De direkta kostnaderna for att uppratthalla ett kontrakt skall hallas laga eftersom de inte i
nagon strikt mening generar nagot Overskott (Bogetoft & Olesen, 2004). De direkta
kostnaderna bestar av tid och kostnader for att samla in information, kontrollera motparten,
forhandlingar och konfliktlésning. Aven om de inte genererar ndgot 6verskott &r de anda
viktiga moment och ger information till de olika aktorerna sa att de kan fatta véalkoordinerade
beslut. Storleken pa denna information beror pa hur vél specificerade kontrakten é&r, och till
vem den adresseras beror pa hur centraliserad eller decentraliserad beslutsgangen é&r i
kontraktet.

Anvdnd transparenta kontrakt

Kontraktet maste ta hansyn till att de olika aktOrerna ar begransat rationella, de agerar utifran
hur de uppfattar incitamenten vilket inte alltid stdammer 6verens med incitamentets verkliga
mening (Hart, 1995 i Bogetoft & Olesen, 2004). | och med detta &r det viktigt att anvénda
enkla kontrakt déar olika aktorer kan identifiera incitamenten och agera utifran det
kompensationsschema som redovisas i kontraktet. Ett problem med enkla kontrakt &r att de
tenderar att bli inkompletta som inte kan ge svar i alla situationer som uppstar. Hart (1995)
beskriver inkompletta kontrakt som ett utfall av transaktionskostnader. Dessa
transaktionskostnader bestar av att det ar svart att forutse alla scenarion i ett kontrakt kan
stallas for i en komplex och of6rutsagbar varld. Vidare ar det ocksa svart for parterna att hitta
det sprak som medger en forhandling och forstaelse dem emellan. Slutligen &ar det ocksa svart
att kommunicera kontraktets innebord till tredje part som har liten insikt i parternas
samarbete.
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3 Metod

For att besvara syftena A till C presenterade i kapitel 1.3 kommer studiens empiriska del
utformas av data fran intervjuer med fallforetag, dels specialiserade kviguppfodare och dels
mjolkproducenter med utlejd kviguppfodning. For att besvara syfte D presenterat i kapitel 1.3
skall ~ schablonmassiga  berdkningar av  kviguppfodning  konstrueras  utifran
bidragskalkylmetoden. Nedan foljer en beskrivning av metoderna.

3.1 Kvalitativ forskningsmetodik och fallstudier

Enligt Widerberg (2002) innebédr den kvalitativa forskningsmetoden att forskaren forsoker
redogora for ett visst fenomens egenskaper och karaktestika i jamforelse med den kvalitativa
metoden som soker att kvantifiera ett visst fenomen. Vanliga fragestéllningar inom kvalitativ
forskning ar enligt Widerberg (2002):

e ”Vad betyder fenomenet?”
e "Vad handlar fenomenet om?”

Trost (1998) forstarker detta synsatt genom att definiera kvalitativforskning som sndv men
djupgaende och kvantitativ forskning som grund och bred. Meningen é&r att den kvalitativa
metoden skall ge en djup forstaelse om hur och varfor ett visst fenomen beter sig som det gor.

Enligt Lundahl & Skarvad (1999) dr den vanligaste metoden inom den kvalitativa
forskningsfalangen fallstudier, vilka ibland ses som synonym till kvalitativ forskning.
Fallstudier innebér en undersokning av ett eller ett fatal fall for att uppna en djupare forstaelse
av en viss foreteelse i sitt verkliga sammanhang (Lundahl & Skérvad, 1999). Fallstudier
passar bast i studier med syften innehallande fragan hur eller varfor och genomférs vanligen
enligt Lundahl & Skérvad (1999) i mening att:

formulera hypoteser (explorativa fallstudier)
utveckla teorier (teoriutvecklande fallstudier)
prova teorier (teoriprovande fallstudier)
exemplifiera och illustrera (beskrivande fallstudier)

| denna studie genomfdrs beskrivande fallstudier i syfte att exemplifiera och illustrera
samarbetet mellan mjélkproducent och rekryteringsuppfodare.

Syftet och den teoretiska referensramen for studien bor styra valet av forsknings- och
datainsamlingsmetod. FOr denna studie passar kvalitativ forskning i stor utstrackning eftersom
syftet ar att fa en djupare forstaelse av uppbyggnaden och innehéllet i kontrakt mellan
mjoOlkforetag och rekryteringsuppfodare. Samtidigt lampar den sig val eftersom
intervjuunderlaget &r begrénsat. Widerberg (2002) réknar upp flertalet olika
datainsamlingsmetoder inom ramen for kvalitativ forskning dar intervjuformen foresprakas
for sina mojligheter att skapa interaktion mellan intervjuaren och intervjuobjektet. Detta ger
det efterstravansvarda djupet i det &mne som studeras.

Som hjélpreda i en intervjusituation skall en intervjuguide anvéndas. Intervjuguiden ger det
stod forskaren behdver for att halla intervjun i rétt riktning och i lagom fart. Widerberg (2002)
namner att intervjuguiden kan ha olika grad av struktur dér en strukturerad guide ger mer
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saklighet men mindre interaktion med intervjuobjektet. En ostrukturerad guide ger mer
utforliga svar i &mnet men tenderar att svdva ut mer i andra dmnen. | denna studie har en
medelstrukturerad intervjuguide valts for att pa sa vis bade ge utrymme for foljdfragor och
utlaggningar i &mnet men samtidigt undvika att intervjun glider over till andra &mnen.

Vanlig kritik mot kvalitativa intervjuer ar dess brist pa objektivitet (Widerberg, 2002). Detta
ter sig naturligt eftersom forskaren ar sa pass delaktig i intervjun att total objektivitet ej gar att
uppna. Subjektiviteten kan till exempel sla igenom via ledande fragor eller att forskaren tolkar
svaret utifran sitt eget sinne. Problemet ar ofrankomligt men skall has i atanke av forskaren
under arbetets gang for att 6ka objektiviteten.

Metoden kan inte heller ge nagon form av statistiskt sakerstalld generaliserbarhet for hela
branschen. Det &r viktigt att skilja pa statistisk generaliserbarhet och analytisk
generaliserbarhet. De resultat fallstudien genererar kan generaliseras till att se olika monster
som framtrdder samt anvéndas for att testa och referera till olika teoretiska referenspunkter.
(Lundahl & Skarvad, 1999)

3.2 Val av fallféretag

Enligt Lundahl & Skarvad (1999) ar antalet fallstudier en avvégning mellan bredden och
djupet i studien. I denna studie onskar forfattaren uppna en sa stor bredd som mojligt men
samtidigt finns begrénsningar i form av tidsramar och underlag for fallstudierna. D&rfor har
antalet fallstudier begransats till tio stycken.

Nér det galler val av fallféretag menar Lundahl & Skérvad (1999) att forskaren antingen kan
valja typiska fall med hog representativitet eller fall som framhdver sig genom att vara
framgangsrika eller daliga. | denna studie har valts ett fatal typiska fall. For att belysa fler
aspekter pa samarbetet mellan mjolkproducent och kviguppfodare har fallforetag fran bada
branscherna valts ut. For att underlétta insamlingen av intervjudata har fallféretag belagna i
den sodra delen av Sverige valts. De olika fallforetagen har i flera fall vidarebefordrats fran
LRF Konsults radgivare och i vissa fall valts av forfattaren. For att sakerstalla att
intervjuobjekten kan svara arligt pa alla fragor och for att behalla anonymiteten i studien
driver inget av fallféretagen samarbete med varandra, da de annars kan identifieras av sin
samarbetspartner.

3.3 Bidragskalkylering

Bidragsmetoden &r en vél beprévad kalkylmetod som enligt Nilsson et al. (1983) passar vél
till lantbruksekonomi och speciellt vid analysen av en specifik produktionsgren som i fallet
for denna studie. Bidragsmetoden innebér att endast de specifika for produktionsgrenen
sarintakter och sarkostnader tas med i kalkylen. Resultatet fran kalkylen Kkallas
tdckningsbidrag och &r det bidrag som ldmnas for att tdcka de samkostnader och
avkastningskrav som hela verksamheten generar (Nilsson et al, 1983).

Enligt Nilsson et al (1983) ar ett av de mest kritiska momenten inom bidragskalkylering
datainsamlingen som ligger till grund for hela kalkylen. Om inte denna ar tillforlitlig kan inte
heller kalkylen anses tillforlitlig. | denna studie ar det dock uttalat att kalkylerna endast skall
ses som schablonmassiga och endast ge fingervisning om prisnivan pa kalvfardig kviga
utifran olika betalningsmodeller. Saledes skall kalkylerna baseras utifran svenska
typforhallanden och anvandas med tanken att de ar schablonméssiga.
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Storst vikt i de bidragskalkyler som presenteras i denna studie har lagts vid att belysa
skillnaderna mellan de vanligaste betalningsmodellerna.
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4 Intervjusammanstallning

| detta kapitel sammanstélls de tio intervjuer som genomforts. Sex av intervjuerna ar gjorda
med kvigproducenter och fyra med mjolkproducenter som lejer ut uppfodning av
rekryteringsdjuren. Samtliga intervjuer genomférdes under hésten 2009. Sammanstéllningen
inleds med en presentation av varje fallféretag och deras samarbete. Vidare presenteras for-
och nackdelar med kontrakterad kviguppfodning varefter samarbetet utreds mer i detal;.
Alltigenom foljer detta kapitel en struktur dar varje fallforetags asikter presenteras for sig och
darefter sammanfattas i tabell eller text.

4.1 Beskrivning av kviguppftdarna

Har presenteras en enklare beskrivning av kviguppfodarna, med data sdsom produktionsgren,
areal, antal djurplatser etc. och vilken situation foretaget befinner sig i. Aven en kortare
presentation av samarbetet aterfinns under denna rubrik.

Kviguppfédare 1

Garden som ligger i norra Gotaland bestar av cirka 130 ha mark och kviguppfédning. Garden
drivs konventionellt och fram tills 2007 bedrevs mjolkproduktion med ca 50 Kor.
Kviguppfodningen har bedrivits i cirka 1 ar och det finns plats for cirka 90-100 kvigor pa
spalt och uppbundna platser. Den framsta anledningen till att produktionsgrenen startade var
en utsliten anlaggning for mjolkkor. Det fanns ingen vilja att nyinvestera i mjélkproduktion
pa grund av alder och brist pa intresserad arvtagare. Samtidigt visade en mj6lkproducent som
nyligen utokat sin produktion cirka 1,5 mil fran kviguppfodaren intresse av att leja ut sin
uppfodning av rekryteringsdjur. Dock skall mjélkproducenten bygga eget rekryteringsstall
och darmed kommer samarbetet att avslutas. Om intresse finns hos nagon annan
mjolkproducent vill garna kviguppfddaren inleda ett nytt samarbete.

Kviguppfodare 2

Garden bestar av cirka 250 ha mark for foderproduktion och bete samt kviguppfodning.
Garden ar beldgen i sodra Svealand och &r nyligen omlagd till ekologisk produktion.
Kviguppfodningen har paborjats i ar och det finns plats for cirka 500 djur i strobadd och
ligghas. Mjolkgarden foretagaren samarbetar med ligger ca 14-15mil déarifran. Innan fanns
cirka 200 mjolkkor pa garden och en av huvudanledningarna till att foretaget paborjade
kvigproduktion var att banken inte ville ge 1an till en fortsatt utokning av mjélkproduktionen.
Andra anledningar var att foretagaren fick information om att mjélkproducenten behovde en
kviguppfodare och intresset av att prova pa en ny produktionsgren. Foretagaren hade tidigare
erfarenhet av ett sadant samarbete da de sjalva tidigare lejt ut delar av uppfédningen av
rekryteringsdjuren.

Kviguppfédare 3

Pa garden finns mjolkproduktion med 130 kor i robotstall och ungdjursuppfodning med plats
for 350 djur i ligghas. Utdver detta brukas ca 500 ha aker och 500 ha skog samt drift av storre
entreprenadverksamhet. Ungdjursstallet byggdes dels med tanke pa framtida utbyggnad av
mjolkproduktionen och dels for att kunna foda upp en stérre mangd ungdjur, déribland
gardens alla egna kalvar. P& grund av att personal foredrog att arbeta med kvigor framfor
tjurar valde garden att borja producera kvigor pa kontrakt. | borjan hade garden flera
mjolkproducenter knutna till sig, men vid arsskiftet skall ett nytt samarbete inledas med en
storre mjolkproducent ca 18-20 mil fran kviguppfodaren. Av de ungdjursplatser garden
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innehar kommer 150 platser anvandas for den kontrakterade uppfédningen. Ett av motiven till
att inleda detta nya samarbete var dels att minska smittoriskerna med flera mjolkproducenter
och dels for att mjolkproducenten efterfragade en kviguppfodare. Garden ligger i norra
Gotaland och har sen i somras gatt éver till ekologisk produktion.

Kviguppfédare 4

Foretagaren bedrev tidigare mjolkproduktion med cirka 50 kor, men sedan ett ar tillbaka fods
kvigor upp istéllet. Garden som ligger i Gaétaland har plats for cirka 70-80 kvigor pa spalt,
strobadd och uppbundet. Kviguppfodaren kom &verens flera ar tidigare med en
mjolkproducent cirka 6 mil fran garden om att detta arrangemang skulle trada i kraft nar korna
forsvann fran garden, och nu har uppfodningen pagatt i cirka 1ar. De framsta motiven till att
borja med kviguppfodning ar dels mojligheten att trappa ned och fa en mer lattskott
produktion fram till pensionen och dels att de tva arvtagare som skall ta éver garden, bada
med anstéllning utanfor garden, ville ha en mindre tidskravande produktion. Garden drivs
konventionellt och brukar cirka 50ha for foder- och betesproduktion.

Kviguppfédare 5

Garden ligger i ostra Gotaland och driver i konventionell drift kviguppfodning med plats for
cirka 100 djur, 90 ha mark for vall- och betesproduktion samt 200 ha skog. Foretagaren
bedriver ocksa skogentreprenad. Kviguppfodningen har pagatt under ett ar i samarbete med en
mjolkproducent cirka 4km fran garden som byggde ut sin mjolkproduktion. Stallet hos
kviguppfodaren bestar av liggbas och uppbundna platser. Tidigare fanns mjolkproduktion pa
garden med cirka 52 kor. De framsta anledningarna till att kviguppfodning paborjades var
tidsbrist for mjolkproduktionen samt att byggnader och inventarier var alltfor slitna for
mjolkproduktion och foretagarna var fysiskt slitna av mjolkproduktionen. Kviguppfédningen
innebar da en lattare och mycket flexiblare produktion.

Kviguppfodare 6

Garden har tidigare bedrivit mjolkproduktion med cirka 50 kor och brukar ungefar 150 ha
aker och 40 ha skog. Foretagaren upphorde med mjolkproduktionen pa grund av sina problem
med ryggen. Darefter byggdes en Simmentalbeséttning upp och nu sen 1,5ar sedan bedrivs
kviguppfodning. Garden ligger i dstra Gotaland och drivs konventionellt. | stallen finns plats
for cirka 230 djur pa strobadd och uppbundna platser. Den mijolkproducent foretaget
samarbetar med ligger cirka 1 mil fran garden. Samarbetet inleddes efter att det uppstod ett
behov for dem att leja ut kviguppfodningen eftersom de utdkat mjélkproduktionen.
Kviguppfddaren hade sedan tidigare varit intresserad av rekryteringsuppfédning och nar
mjolkproducenten tillfragade om uppfodning av dennes kvigor paborjades samarbetet. Andra
motiv till att samarbetet inleddes var att befintliga stallar ej passade for Simmentaldjur samt
att kviguppfédning ses som en god framtida produktionsgren for nésta generation att bygga
vidare pa.

| tabell 4.1 redovisas en sammanfattning av kviguppfodarnas basdata. Kolumnen ”Antal
samarbeten avser hur manga mjolkproducenter som &r knutna till kviguppfodningen.
Kolumnen ”Annan verksamhet” avser ovrig verksamhet med en betydande del av
omséttningen, till detta har ej eventuell véxtodling raknats in.
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Delav  Areal Djur- Tidigare Inhysnings- Antal Langden pd Avstand Annan Produktions-

landet platser produktion system samarbeten samarnbetet verksamhet
Kvig- N 130ha 100 Mjolk Spalt, 1 1ar 1,5mil Nej Konventionell
uppfédare  Gotaland uppbundet
1
Kvig- S 250ha 500 Mjolk Strobédd, 1 Nyss 14mil Nej Ekologisk
uppfodare  Svealand liggbas pébarjat
2
Kvig- N 500ha 150 - Liggbas 1 Paborjas vid 20mil Mijolk, Ekologisk
uppfodare  Goétaland arsskiftet entreprenad
&
Kvig- Gotaland  50ha 80 Mjolk Spalt, 1 1ar 6mil Nej Konventionell
uppfddare strobédd,
4 ) uppbundet
Kvig- O 90ha 100 Mjolk Ligghas, 1 1ar 4km Skogs- Konventionell
uppfédare  Gotaland uppbundet entreprenad
5
Kvig- 0 150ha 240 Mjolk, Strébédd, 1 1,54r 1mil Nej Konventionell
uppfédare  Gotaland notkott uppbundet
6

Tabell 4.1 Sammanfattning av kviguppfodarnas basdata.

4.2 Beskrivning av mjolkproducenterna

H&r presenteras en enklare beskrivning av mjolkproducenterna, med data sé_i_som
produktionsgren, areal, antal djurplatser etc. och vilken situation foretaget befinner sig i. Aven
en kortare presentation av samarbetet aterfinns under denna rubrik.

Mjélkproducent 1

Garden &r belagen i véstra Svealand och bedriver mjélkproduktion med 130 kor i 16sdrift och
robot. Foretaget drivs ekologiskt och brukar cirka 250 ha aker och 40 ha naturbete.
Samarbetet med kviguppfodaren har pagatt i cirka 6 ar och avstandet mellan gardarna uppgar
till cirka 7-8 km. Samarbetet foranleddes av att féretagaren byggde nytt stall men utelamnade
byggnation av platser for rekryteringsdjuren. Tidigare skottes all uppfodning av kvigor pa
garden. Kviguppfodaren som ar fore detta mjolkproducent har cirka 85 platser i liggbas vilket
ar alltfor fa for mjolkproducenten, Producenten papekar dock fordelen med att endast
foretagets djur befinner sig pa garden i smittskyddshanseende. Foretaget har dven erfarenhet
av samarbete kring maskiner.

Mjolkproducent 2

Foretagaren bedriver mjolkproduktion i ett uppbundet stall med cirka 25 kor och har nyligen
lagt om till ekologisk produktion. Garden ligger i véstra Svealand och i driften ingar 70 ha
aker och bete samt lite skog. Samarbetet med kviguppfodaren har pagatt i tva ar och det ar
cirka 10mil mellan gardarna. Motiven till att samarbetet paborjades var att foretagaren hade
brist pa rekryteringsdjur samt mojligheten att 6ka koantalet. Kviguppfodaren var tidigare
mjOlkproducent. Samarbetet kommer dock att upphora inom en snar framtid eftersom
kviguppfodaren inte vill 1agga om till ekologisk drift. Féretagaren vill garna inleda samarbete
med ndgon annan kviguppfodare eller som sista utvag bygga ut for rekryteringsdjuren.
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Mjolkproducent 3

Foretaget ar beléget i Gotaland och bedriver konventionell mjélkproduktion i ett uppbundet
stall med ca 100 kor. | gardens regi brukas ca 100 ha aker. Mjélkproducenten har sedan tio ar
tillbaka ett samarbete med en kviguppfodare cirka en mil fran garden. Kviguppfodaren var
tidigare mjolkproducent men ville avluta den produktionen och fragade foretagaren om
intresse fanns att leja ut uppfodningen av gardens kvigor. Kviguppfddaren har plats for cirka
70 djur pa spalt. Utdver dennes forfragan var anledningen till att samarbetet paborjades
mojligheten att utoka koantal.

Mjoélkproducent 4

Garden drivs konventionellt och mjolkproduktionen omfattar cirka 55 kor i ett uppbundet
stall. Cirka 175 ha aker och 25 ha bete brukas. Alla tjurkalvar fods upp pa garden som stutar.
Sedan 7 ar har all rekryteringsuppfodning skoétts av en kvigproducent cirka 3 km fran garden.
Kviguppfddaren har plats for cirka 70 djur framst uppbundet. Kviguppfddaren var tidigare
mjolkproducent och frdgade foretagaren om intresse fanns att leja ut
rekryteringsuppfodningen. Foretagaren menar att det ar en tillfallighet att samarbetet
paborjades men att det gav mojligheter sasom att 6ka koantalet och att foda upp alla handjur
pa garden. Garden ar belagen i sodra Gétaland.

Nedan i tabell 4.2 ges en sammanfattning éver basdata kring mjélkproducenterna.

Delav  Areal Antal Antal Inhysnings- Inhysnings- Langd pd Avstdand Produktions-

landet kor platser system MP  system KU samarbete form
Mjolkproducent V 250ha 130 85 Liggbas Liggbas 6ar 8km Ekologisk
1 Svealand
Mjélkproducent V 70ha 25 20 Uppbundet ~ Uppbundet  2ar 10mil Ekologisk
2 Svealand
Mijolkproducent Gotaland 150ha 100 70 Uppbundet  Spalt 10ar Imil Konventionell
3
Mjélkproducent S 200ha 55 70 Uppbundet ~ Uppbundet  7ar 3km Konventionell
4 Gotaland

Tabell 4.2 Sammanfattning av mjolkproducenternas basdata
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4.2 For- och nackdelar med kontrakterad kviguppfddning

| detta avsnitt aterfinns sammanstéllning 6ver de for- och nackdelar fallforetagen ansag
foreligga vid ett samarbete kring kontrakterad kviguppfodning. Mark att nar det galler de
kontrakterade kviguppfodarna i denna del har de ofta svarat i jamforelse med sin tidigare
mjOlkproduktion.

Kviguppfédare 1

Fordelar: Den lagre tidsatgangen jamfort med mjolkproduktion. Kvigproduktion kréaver en
lagre beskaffenhet pa inventarierna an mjélkproduktionen.

Nackdelar: Ekonomiska nackdelar; l6nsamheten &r okand tidigt i samarbetet och
prissattningen kan bli snedvriden pa grund av att mj6lkproducenten har en dalig uppfattning
om kostnaderna for att foda upp en kviga.

Kviguppfédare 2

Fordelar: En lagre tidsatgang jamfort med mjolkproduktion. Det personliga nojet av att prova
pa en ny produktionsgren.

Nackdelar: Foretaget blir starkt beroende av ett annat foretag; mjolkforetagets
betalningsformaga, erfarenhet och skotsamhet samt den allmanna konjunkturen i
mjOlksektorn styr i stor utstrackning foretagets ekonomiska resultat. Lonsamheten ar okand i
borjan av samarbetet. Betydligt fler djur & ute pa bete under somrarna jamfort vid
mjOlkproduktion.

Kviguppfédare 3

Fordelar: En lagre tidsatgang jamfort med mjolkproduktion. Kontrakteringen ger en
riskreducering jamfort med att sélja kvigorna pa 6ppna marknaden.
Nackdelar: Smittorisker och da framférallt i den egna mjolkkobesattningen.

Kviguppfodare 4

Fordelar: En lagre tidsatgang jamfort med mjolkproduktionen. Uppfddaren blir inte alls lika
uppbunden som med mjolkproduktion. Uppfodaren ges en mdjlighet att trappa ned infor
pension.

Nackdelar: Osédker l6nsamhet i borjan av samarbetet och i synnerhet innan en uppféljning
genomforts ar det svart att bedéma lonsamheten.

Kviguppfédare 5

Fordelar: En lagre tidsatgang jamfort med mijolkproduktion. Storre flexibilitet och frihet
livssituationen &n med mjoélkproduktion.

Nackdelar: S&mre lonsamhet jamfort med mjolkproduktionen. Ett mycket mer uttalat och
patagligt ansvar att ta hand om andras djur.

Kviguppfodare 6

Fordelar: En jdamn och forutsdgbar inkomst (betalningsmodell dagshyra) jamfort med
notkottsproduktion.

Nackdelar: Smittoriskerna ar betydande och da framforallt om det kommer in djur fran andra
besattningar. Beroendet av mjolkproducenten ar en pataglig risk. En annan risk ar att denne
sdager upp samarbetet samt svarigheten att da kunna bygga upp nytt djurkapital
(mjolkproducenten ager djuret hela tiden). Ett mer patagligt ansvar att ta hand om andras djur.
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Mjolkproducent 1

Fordelar: Producenten slipper skota kvigorna vilket ger en minskad tidatgang. Producenten
slipper bygga for rekryteringsdjur. Logistiken minskar pa garden eftersom mindre foder skall
bérgas och mindre godsel skall spridas ut. Producenten ges majlighet att ldgga mer tid och
fokus pa korna. Kviguppfddaren har mojlighet att foda upp kvigorna béttre; kan lagga mer tid
pa dem, battre foder samt sanka inkalvningsalder.

Nackdelar: Beroendet av kviguppfodaren ar patagligt da kvigorna representerar den framtida
produktionen hos mijolkproducenten. Producenten patalar dven att han mister kontroll Gver
djuren nar de skickas till kviguppfodaren. Okad transportvolym samt ett 6kat likviditetsbehov
(kop/salj samarbete) beskrivs ocksa som nackdelar.

Mjolkproducent 2

Fordelar: Systemet ger en mojlighet att 6ka koantalet i beséttningen. Producenten slipper
skdta om kvigorna vilket leder till minskad tidsatgang och minskad foderatgang. Dessutom
har kviguppfodaren béttre resurser for att ta hand om kvigan.

Nackdelar: Systemet ger brist pa kontroll da producenten &r osdker pa hur vissa delar av
uppfddningen ombesorjs hos kviguppfodaren.

Mjolkproducent 3

Fordelar: Mindre tidatgang da kvigorna inte ar kvar pa garden. Specialiseringseffekterna ar
patagliga eftersom kviguppfodaren kan fokusera pa kvigorna och mjélkproducenten kan
fokusera pa korna. Dessutom far kvigorna battre foder hos kviguppfodaren.

Nackdelar: Systemet ger en storre volym av djurtransporter. Dessutom finns ingen avséttning
for mjolkproducentens foder med sdémre kvalitet, vilket tidigare kunde utfodras till kvigorna.

Mjolkproducent 4

Fordelar: Producenten slipper arbetet med kvigorna och da framforallt med brunstpassning
och seminering. Systemet ger ocksa mojlighet att ha fler kor/handjur pa befintliga resurser.
Samarbetet ger maojlighet att kunna hjélpas at vid vissa sysslor och kan ocksa leda till helt nya
samarbeten mellan parterna.

Nackdelar: Producenten ar osdker pa om lonsamheten forbattras nar uppfodningen av
kvigorna lejs ut jamfort med nar de fods upp pa garden.
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4.3 Samarbetet

Denna del av intervjusammanstallning fokuserar i stort pa hur samarbetet &r utformat och
redovisar de svar fallféretagarna ger pa fragorna i intervjuguiden som ar anknutna till de
kontraktteoretiska omradena koordination, motivation och transaktionskostnader.

4.3.1 Upprattandet av samarbetet

| detta avsnitt redovisas detaljer kring hur parterna kom i kontakt med varandra samt hur
samarbetet och kontraktet upprattades for att framst knyta till det kontraktsteoretiska omradet
transaktionskostnader. Aven vissa Overgripande data vad gallande samarbetet och
fallforetagens uppfattning om det presenteras har.

Kviguppfédare 1

Mjolkproducenten tog initiativ till samarbetet eftersom han hade utvidgat sin verksamhet men
parterna kande varandra sen innan. Forhandlingen gick smidigt och kviguppfodaren gav ett
bud pa priset vilket mjélkproducenten godtog. Infor forhandling hade uppfodaren gjort vissa
berdkningar sjalv utifran en radgivarfirmas kalkyler. Samarbetet bygger pa ett muntligt
kontrakt vilket uppfodaren anser kanns bra eftersom det ger stor handlingsfrihet och inte for
mycket detaljer att hanga upp sig pa. Kontraktet l6per tillsvidare. Uppfodaren har i anslutning
till samarbetet genomfort mindre investeringar i form av utrustning for kortbas.

Kviguppfédare 2

Kviguppfodaren tog initiativ till samarbetet pa grund av kdnnedom om mjolkproducentens
behov av rekryteringsuppfodning. Parterna kénde inte varandra sen tidigare. Parterna har
uppréttat ett skriftligt avtal som l6per i fem ar, mjolkproducenten ville dock ha tio ars loptid
for att sakerstalla sitt rekryteringsbehov. Mjolkproducenten lade fram avtalsforslaget och
forhandlingen kring innehallet gick smidigt. Prisforhandlingen innehdll en viss budgivning.
Uppfodaren uppfattar kontraktet som relativt detaljerat men anser detta vara bra i fall att
meningsskillnader uppstar. Mindre investeringar i form av liggbas i den gamla mj6lkgropen
har genomforts infor samarbetet. Infor samarbetet upprattade uppfodaren kalkyler och lat sin
revisor granska kontraktet innan underskrift.

Kviguppfédare 3

Kviguppfddaren fick kannedom om mjolkproducentens behov av rekryteringsbehov genom
en fodersaljare och tog via denne kontakt med mjolkproducenten. Parterna kénde ej varandra
sen tidigare. Kontraktet har dnnu inte fardigférhandlats och darmed hade inte uppfédaren
mycket att tilldgga under denna rubrik. Kontraktet kommer bli skriftligt och bor enligt
uppfodaren 16pa under fem ar. Eftersom foretaget tidigare har fott upp rekryteringskvigor kan
man jamfora avtalssituationen med de tidigare. Bland annat ser uppfodaren fordelar med att
ga fran tre till en mj6lkproducent for att minska smittoriskerna samt att byta kontraktsmodell
fran dagshyra till kép/salj eftersom den senare modellen ger storre kontroll 6ver djuren. Inga
investeringar har genomforts infor detta samarbete.

Kviguppfédare 4

Mjélkproducenten tog initiativ till samarbetet da denne inte hade tillrackligt med bete for att
foda upp kvigorna. Lantménnen formedlade kontakten men parterna kénde varandra sen
tidigare. Samarbetet bygger pa ett tamligen detaljerat skriftligt kontrakt som loper tillsvidare.
Inga kalkyler har uppréttats innan samarbetet men kontraktet bygger pa en avtalsmall fran en
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seminfdrening. Uppfddaren uppfattar kontraktet som detaljerat samt styrande och kanner sig
nojd med det. Kontraktets innehall och prissattning gillades omgaende av bada parterna och
avtalets innehall foranleddes inte av nagon omfattande forhandling. Vad géller investeringar
infor samarbetet har uppfddaren endast kopt in en del ny spalt.

Kviguppfédare 5

Parterna kande varandra vél och har sedan tidigare haft samarbete kring vallskdrden.
Initiativet till ett samarbete avseende kviguppfodning togs gemensamt efter det att
mjOlkproducenten visat ett behov av detta. Kontraktet mellan parterna upprattades i skriftlig
form och loper tillsvidare. Inga kalkyler upprattades innan samarbetet paborjades daremot
fanns det en mall pa kontraktet fran ett annat kviguppfodningssamarbete. Forhandlingen av
kontraktet gick smidigt, parterna utgick fran kontraktsmallen men andrade en del detaljer,
bland annat forlangdes uppsagningstiden fran ett ar till tva ar. Prissattningen gav inte den
heller nagra storre diskussioner. Kviguppfodaren har infor samarbetet genomfort en mer
omfattande investering i form av liggbasinredning. Kontraktet ar forhallandevis detaljerat och
styrande men uppfodaren framhaver att det formella innehallet inte kan ersatta behovet av en
god dialog mellan parterna. Uppfodaren anser ocksa att kontraktets utformning minskar
eventuella oklarheter mellan parterna och varje part tanker till en gang extra innan klagomal
framfors eftersom det mesta regleras i kontraktet.

Kviguppfodare 6

Kviguppfddaren kédnde mjolkproducenten sedan tidigare och en gemensam diskussion ledde
fram till att samarbetet inleddes. Uppfodaren hade dock redan tidigare fatt idén fran en
tidningsartikel om kvighotell. Kontraktet upprattades i skriftligt form och 16per tillsvidare.
Som mall till kontraktet anvandes ett kontrakt fran ett annat samarbete avseende
kviguppfodning. Kontraktets utformning ar detaljrik och styrande och uppfodaren menar att
detta ar vasentligt eftersom det forenklar I6sningen av en eventuell tvist och minskar
diskussioner kring mindre detaljer. Bade kviguppfodaren och mjélkproducenten hade
upprattat kalkyler innan samarbetet inleddes och diskussion rérande priset var en del av
forhandlingen. Uppfodaren hade infor samarbetet genomfort investeringar i storleksordningen
600000kr-700000kr, men anser att dessa kan anvandas dven i andra produktionsgrenar.

Mjolkproducent 1

Kviguppfodaren tog initiativet till samarbetet da det fanns majlighet for dem att dven ta hand
om mjolkproducentens rekryteringsdjur. Detta passade mjolkproducenten da nybyggnation
var aktuellt for mjolkproduktionen och de undvek da dkade kostnader genom att inte bygga
for rekryteringsdjuren. Bada parterna kande varandra sen tidigare. Kontraktet bestod fran
borjan av ett enklare skriftligt avtal som nu har underordnats ett antal muntliga
éverenskommelser och galler tillsvidare. Kontraktet ar forhallandevis overgripande och
bygger pa egen tolkning och tillit mellan parterna. Infor upprattandet av kontraktet fann man
en kontraktsmall pa Internet och en radgivningsfirma hjélpte till med att uppratta kalkyler.
Forhandlingen i sig gick smidigt. Mj6lkproducenten hade ej ndgon mojlighet att sjalv foda
upp rekryteringsdjuren och &r fortfarande starkt beroende av kviguppfodaren. Detta kanns inte
sa bra men samtidigt ar ocksa kviguppfodaren beroende av oss menar mjolkforetagaren.

Mjolkproducent 2

Mijolkproducenten tog initiativet till samarbetet och fick kontakt med kviguppfodaren via ett
mindre slakteri. Kontraktet uppréttades i skriftligt form, l6per tillsvidare och som mall till
kontraktet anvandes en kollegas kontrakt. Forhandlingarna gick smidigt och
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mjolkproducenten gav ett forslag pa prisniva som uppfodaren godtog. Mjolkproducenten fick
hjalp fran ett radgivningsforetag med att uppratta kalkyler innan samarbetet inleddes.
Kontraktet ar av nagot enklare typ och lamnar mycket oppet for egen tolkning och baseras i
hog grad pa tillit mellan parterna. Mjélkproducenten skulle rent praktiskt aterigen kunna foda
upp rekryteringsdjuren men da skulle kvigorna fa vistas alltfor mycket utomhus foredras att
de fods upp hos en kviguppfddare.

Mjélkproducent 3

Kviguppfodaren tog initiativet till samarbetet da viljan fanns att upphéra med den befintliga
mjolkproduktionen. Parterna kénner varandra véal sedan tidigare och &r slédkt. Samarbetet
bygger pa ett muntligt avtal som I6per tillsvidare. Overhuvudtaget har mjélkproducenten stor
tillit till kviguppfddaren och ger denne stor handlingsfrinet med kvigorna. Mjélkproducenten
anser att ett muntligt avtal ar tillrackligt. Innan samarbetet paborjades har kalkyler upprattats
och kviguppfodaren jamforde ocksa med I6nsamheten i nétkottsuppfodning.
Mjolkproducenten har for narvarande ingen mojlighet att foda upp rekryteringsdjuren sjélv
och kanner dartill ett visst beroende av kviguppfodaren. Han anser ocksa att kviguppfodaren
ar beroende av mjolkproducenten eftersom han genomfort investeringar for att kunna
genomfora samarbetet.

Mjolkproducent 4

Samarbetet inleddes pa badas initiativ av en ren tillfallighet men det passade val i bada
parternas planering. Férhandlingarna om kontraktet var enkla med endast smarre diskussioner
kring priset. Avtalet ar skriftligt och Ioper tillsvidare. Mjolkproducenten ser inte kontraktet
som speciellt styrande utan att det & mer att betrakta som en ram for samarbetet. Det var
mjolkproducenten som utformade kontraktet och bada parterna uppréttade innan samarbetet
enklare kalkyler. Mjolkproducenten anser sig vara mindre beroende av kviguppfodaren
eftersom han har mgjligheten att upphdra med stutproduktionen och aterigen foda upp
rekryteringsdjuren.

| tabell 4.3 nedan ges en sammanfattning av fallforetagen olika forutsattningar vid
upprattandet av samarbetet.
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Skriftligt Hjalp av tredjepartvid: ~ Kontrakts- Detaljrikt Investeringar  Tidigare
eller period och i samband kannedom
muntligt styrande med mellan
kontrakt kontrakt? samarbete parterna?
Kontakt Kalkyl Kontrakt
Kviguppfédare Muntligt - X - Tillsvidare Nej Mindre Ja
1
Kviguppfodare  Skriftligt - - X 5ar Ja Mindre Nej
2
Kviguppfodare  Skriftligt X - - Foredrar - Nej Nej
3 Bar
Kviguppfodare  Skriftligt X - X Tillsvidare Ja Mindre Ja
4
Kviguppfédare Skriftligt - - X Tillsvidare Ja Storre Ja
5
Kviguppfodare Skriftligt - X X Tillsvidare Ja Storre Ja
6
Mjdélkproducent  Skriftligt - - X Tillsvidare Nej Storre Ja
1 med
muntliga
tillagg
Mjdlkproducent  Skriftligt X X X Tillsvidare Medel Mindre Nej
2
Mjoélkproducent  Muntligt - X - Tillsvidare Nej Storre Ja
3
Mjolkproducent  Skriftligt - - - Tillsvidare Medel Nej Ja

4

Tabell 4.3 Sammanfattning av de olika fallforetagens forutsattningar vid upprattandet av

samarbetet.

23



4.3.2 Betalningsmodell och ekonomi i samarbetet

| detta avsnitt ges en detaljerad bild av de ekonomiska forutsattningarna for samarbetet. Bland
annat sammanstélls typ av betalningsmodell, vad som ingar i priset, betalningsrutin samt
uppfattning om lénsamhet och likviditet. Avsnittet avslutas med en kortare sammanstallning i
tabellform och ett diagram dar kostnaden for den féardiga kvigan redovisas omraknat till
kostnad per dag. Delvis ar innehallet knutet till motivation inom kontraktsteorin.

Kviguppfédare 1

Samarbetet bygger pa ett kop/sélj kontrakt och uppfodaren foredrar denna form eftersom det
ger en storre frihet och kontroll av skotseln av djuren. Prisnivan ar 10500kr per fardig kviga
och 12kr/kg vid inkop av kalven. | detta pris ingar allt som djuret behover dock delar
mjolkproducenten och kviguppfodaren pa transportkostnaden genom att kora ungefar
varannan gang. Alla forsakringar betalas av kviguppfodaren. Fakturering sker vid leverans av
kvigan. Nagon uppféljning av l6nsamheten har ej genomforts men den forvantas bli
acceptabel dock ej samma niva som vid mjolkproduktion. Likviditeten paverkas negativt
under varen for kviguppfodaren eftersom inga semineringar sker under sommaren.

Kviguppfédare 2

Avtalet bygger pa en kop/sélj modell med fast pris dar den fardiga kvigan kops tillbaks av
mjolkproducenten for 11500kr och kalven kops in av uppfodaren for 1500kr. | priset ingar
alla omkostnader for kvigan forutom merkostnaden for semineringar med elittjurar. Alla
forsakringarna star  kviguppfodaren for och likasa transporterna av  kalvarna.
Mjolkproducenten ansvara for transporten av de fardiga kvigorna. Fakturering sker vid
leverans av den fardiga kvigan. Kviguppfédaren forvantar sig en god Iénsamhet av samarbetet
och ser inga problem med likviditeten eftersom kvigorna levereras jamnt fordelade 6ver aret.

Kviguppfédare 3

Den betalningsmodell som anvands i samarbetet ar en kop/salj variant med ett fast pris. Den
kalvfardiga kvigan kops tillbaka av mjélkproducenten for 10500kr. Kalven kops in for
1500kr. Uppfodaren anser att betalningsmodellen ger frihet och att 6vriga betalningsmodeller
ger en alltfor stor kontroll &t mjolkproducenten. | priset ingar samtliga omkostnader forutom
merkostnaden for seminering med elittjur. Transportkostnaderna delas lika mellan foretagen
och kviguppfédaren ansvarar for alla forsédkringar. Nar det galler Ionsamheten forvéntas den
bli god om de stod som ar kopplade till produktionen kvarstar (stod for ekologisk djurhallning
och LFA- stod). Uppfodaren anser vidare att en forutsattning for god l6nsamhet &r rationella
stallar.

Kviguppfédare 4

Samarbetet ar utformat utifran en kop/salj betalningsmodell med varierande pris. Priset pa
kalven ges av seminféreningens kalvnotering och priset pa den kalvfardiga kvigan beréknas
som ett genomsnitt av marknadspriset pa livdjur under de senaste sex manaderna. | priset
ingar alla omkostnader forutom merkostnaden vid seminering med elittjur. Mjolkproducenten
ar endast tvingad till att kdpa tillbaka 80 % av djuren. Nar det galler transporterna star
kviguppfodaren for kalvtransporterna och mjolkproducenten for transporten av de fardiga
kvigorna. Kviguppfodaren star for brandforsékring och mjolkproducenten for djurforséakring.
Fakturering av kvigorna sker vid leverans. Betalningsmodellen valdes framst pa grund av att
kviguppfodaren ville dga djuren for att erhalla LFA stod. Uppfodaren ar nagot orolig dver att
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priserna varierar med marknadspriset och funderar pa att diskutera ett grundpris i botten eller
golv- och takpriser for att minska variationen.

Kviguppfddaren anser sig annu inte kunna kommentera Iénsamheten i samarbetet men tror
inte den nar samma niva som i vél fungerande mjdlkproduktion. Likviditeten anses paverkas
negativt i borjan av samarbetet innan leveranserna av de fardiga kvigorna paborijas.
Uppfddaren ser ocksa att likviditeten kan forsamras under perioder da inga eller fa djur finns
tillgangliga for leverans till mjélkproducenten.

Kviguppfédare 5

Kontraktet bygger pa en betalningsmodell i form av dagshyra dar mjolkproducenten ager
djuret. Priset ar satt till 16,5kr per dag och kviga. Nar kvigan nar en alder av 30 manader
upphor betalning och djuret gar tillbaks till mjoélkproducenten. Betalningsmodellen anses
fungera bra i samarbetet dock leder den till vissa problem med att mjolkproducenten &ager
djuret under vistelsen hos uppfodaren eftersom att de djurenhetsberoende stoden ej erhallits. |
priset ingar samtliga kostnader forutom veterinir- och semineringskostnader.
Mjolkproducenten svarar ocksa for alla transporter. Fakturering sker manadsvis. Lénsamheten
uppfattas av foretaget som samre &n nar mjolkproduktionen gick som bast. Kvigproduktionen
ger emellertid lagre kostnader och har fordelar sdsom storre frihet vilket ar svart att vardera
monetart. Betalningsmodellen har ocksa fordelen att ge ett jamnt flode av inkomster under
aret och inga likviditetsproblem uppstar.

Kviguppfodare 6

Samarbetet grundas pa en modell med dagshyra. Mjolkproducenten &ger djuret och kostnaden
faktureras manadsvis. Priset ar satt till 16,5kr/dag och i detta pris ingar alla kostnader utom
veterinar och seminering. Kviguppfodaren anser att modellen dnda ger en viss kontroll
eftersom mjolkproducenten har fortroende for att uppfodaren fattar de bésta besluten.
Uppfodaren menade ocksa att det inte ar nagon svarighet att halla reda pa antal dagar djuret
vistats pa garden. Mjolkproducenten ansvarar for alla transporter och djurférséakring medan
kviguppfodaren star for brandforsakringen. Lonsamhet uppfattas som god och
likviditetsproblem undviks genom att tillampa en betalningsmodell som ger jamna och
kontinuerliga inkomster.

Mjélkproducent 1

Under tidigare period av samarbetet var betalningsmodellen dagshyra. Kviguppfddaren ville
emellertid dndra till en kop/salj modell for att d4ga djuren, da dels kanslan av att dga djuren
man arbetar med och dels underlatta vissa moment sasom utslagsdjur. Kop/salj modellen
kannetecknas i detta fall av ett varierande pris dér priset for kalven ar 10kr/kg och priset for
den fardiga kvigan &r 17kr/kg. Mjolkproducenten dnskar dock att kontraktet definierar en
idealvikt for att undvika alltfor feta och tunga djur, vikt dverstigande idealvikten skulle da
vara varda mindre an vikten upptill idealvikten. | priset ingar alla kostnader forutom
transporterna som mjolkproducenten star for. Fakturan mottas efter leverans av kvigan.
Foretaget anser att samarbetet ar en “win-win” situation dar bada parter gynnas men
mjolkproducentens forbattrade lonsamhet beror framforallt pa mojligheten att utoka koantalet.
Likviditeten paverkas negativt for mjolkproducenten de perioder da manga fardiga kvigor
levereras. Annars fungerar systemet bra.
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Mjolkproducent 2

Samarbetet ar utformat utifran en betalningsmodell med dagshyra vilket mjolkproducenten
foredrar pa grund av det lagre likviditetsbehovet an vid till exempel en kop/salj modell. Hyran
ar satt till 15kr/dag och faktureras manadsvis. | priset ingar inte kostnader for veterinar eller
seminering. Mjolkproducenten svarar for alla kostnader vid transport. LOonsamheten i
samarbetet &r acceptabel. Mjolkproducenten &r beredd att betala mer for den kontrakterade
uppfodningen. Det &r inga problem med likviditeten tack vare modellen dagshyra.

Mjélkproducent 3
Samarbetet utgar fran en kop/sélj modell med fasta priser. Priset for kalven ar 1000kr och
priset for den kalvfardiga kvigan &r 11000kr. | priset ingar alla kostnader men

mjOlkproducenten svarar for alla transporter. Foretaget ser inga likviditetsproblem hanforliga
till samarbetet och vad det géller Ionsamheten &r den avgdrande faktorn mojligheten att kunna
utoka koantalet.

Mjélkproducent 4

Tidigare var samarbetet uppbyggt pa en kdp/salj modell men kviguppfédaren ville byta till en
dagshyra modell for att slippa &ga djuren och dérmed undvika administration via CDB-
databasen. Mijolkproducenten sag ingen skillnad i kostnader for uppfodningen av
rekryteringsdjuren med de olika betalningsmodellerna och gick darfér med pa ett byte.
Kviguppfodaren l6ste vid bytet fragan kring de djurenhetsbaserade stéden genom att ha nagra
egna djur. Priset ar 12kr/dag innan djuret uppnatt 12 manaders alder och 16kr/dag efter 12
manaders alder. Vid betesdrift pa kviguppfodarens beten ar priset 10kr/dag och vid betesdrift
pa mjolkproducentens beten &r kostnaden 5kr/dag. | priset ingar alla kostnader utom
seminering. Vad galler transporter star mjolkproducenten for transporten av kalvarna och
kviguppfodaren for transporten av de fardiga kvigorna. Kostnaden foér uppfodning av
kvigorna faktureras varannan manad. Loénsamheten i samarbetet ar nagot oséker enligt
mjolkproducenten men beddms inte vara negativ. Likviditetsmassigt ser mjolkproducenten
inga problem orsakade av samarbetet.

Nedan i tabell 4.4 ges en sammanfattning av de ekonomiska forutsattningarna i de olika
fallféretagens samarbeten.
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Typ av Vad ingér i priset ? Vem &ger Vem star Betalnings-
betalningsmodell djuret? for rutin
transport?
Skétsel  Seminering  Veterinar
& foder
Kviguppfédare Kop/sélj, Fast/kilo X X X KU KU/MP Vid leverans
1 pris
Kviguppfodare Kop/sélj, Fastpris X X* - KU KU/MP Vid leverans
2
Kviguppfédare Kdp/sélj, Fastpris X X* - KU KU/MP Vid leverans
3
Kviguppfédare Kop/sélj, X X* X KU KU/MP Vid leverans
4 Marknadspris
Kviguppfédare Dagshyra X - - MP MP Varje manad
5
Kviguppfodare Dagshyra X - - MP MP Varje manad
6
Mjélkproducent Kdp/sélj, Kilopris X X X KU MP Vid leverans
1
Mjolkproducent Dagshyra X - - MP MP Varje méanad
2
Mjblkproducent Kop/salj, Fastpris X X X KU MP Vid leverans
3
Mjélkproducent Dagshyra X - X MP KU/MP Varannan
4 manad
Tabell 4.4 Sammanfattning av de ekonomiska forutsattningarna i samarbetet.

*Semineringskostnaden ingar i priset men ej merkostnaden for dyrare tjurar.

| Figur 4.1 redovisas en sammanstéllning av prissattningen i de olika fallen omréknat till
kostnad per dag. Berdkningen grundar sig pa respektive fallsamarbetes olika forutsattningar
vad géller prissattning, alder vid ankomst, alder vid leverans, inkalvningsalder, vikt vid
ankomst, vikt vid leverans samt eventuella variationer i prissattning under djurets vistelse hos

uppfodaren. For kompletta berékningarna hanvisas till bilaga 3.

Kr/dag
20

Sammanstallning av prissattning

18

16
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10
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KU 2

KU 3
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KU5

KU &

MP 1

MP 2

MP 3

MP 4
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4.3.3 Koordinering och beslut i produktionen

| detta avsnitt redovisas en detaljerad bild av hur uppfodningen koordineras och styrs utifran
respektive samarbetes forutsattningar, kontraktets form samt vilken av parterna som har ratt
att fatta olika beslut under uppfodningsperioden. Avsnittet innehaller ocksa de krav parterna
staller pa varandra och inom vilka tidsramar uppfodningen sker. Avsnittet &amnar redogora for
fallforetagens syn pa faktorer knutna till den kontraktsteoretiska delen koordination.

Kviguppfédare 1

Kalvarna anlander till uppfodaren vid 2-3 manaders alder och borjar semineras vid cirka 15
manaders alder. Semineringsaldern styrs ocksa av arstid eftersom uppfodaren inte seminerar
pa sommaren. De kraven kviguppfodaren staller pa de levererade kalvarna ar att de ar BVD
och leukosfria, ringormsvaccinerade, avhornade samt i allmant gott skick. Utbver detta
forutsatts ocksa att mjolkproducenten koper tillbaks samtliga kalvar som senare ar draktiga.
Nar kvigorna har nagra veckor kvar till kalvning tar mjélkproducenten tillbaka dem. Kraven
mjolkproducenten har pa kviguppfodaren ar att kvigorna i genomsnitt haller 24 manaders
inkalvningsalder, kvigorna &r friska och i gott hull vid leverans samt att de kvigor med ett bra
index seminerats med elittjurar. 1 6vrigt anvands ungtjurar. Kviguppfodaren har full kontroll
éver djuren under den period de vistas pa garden betraffande vilket foder som skall utfodras,
nar ett djur behoéver behandlas, vilken tjur som skall anvandas vid seminering (férutom vid
hogre index pa kvigan, se ovan) samt hur manga semineringsférsok som tillats innan kvigan
slas ut. All seminering utfors av den lokala seminforeningen.

Kviguppfodare 2

Kalvarna levereras till uppfodaren vid ungefar 3 manaders alder och de kvigorna levereras
ater till mjolkproducenten vid en tidpunkt da de har cirka tvd manader kvar till kalvning.
Seminering sker av en anstalld pa garden och pabdrjas néar kvigorna uppnar en alder av 14
manader. Kviguppfodaren diskuterar semineringsplanen med mjolkproducenten men beslutar
sjalv hur manga semineringsforsok som tillats innan kvigan slas ut. Mjolkproducenten kraver
att inkalvningsaldern i genomsnitt &r 24 manader samt att SRB-kvigorna vager minst 500kg
och SLB-kvigorna véager minst 525kg. Uppfodaren har i sin tur krav pa att samtliga kalvar
som levereras &r avvanda och kan &ta grovfoder utan problem. | 6vrigt menar uppfddaren att
sunt fornuft bor galla kalvarnas skick. Kviguppfodaren beslutar helt och hallet vilket foder
som anvand men all behandling av djuren skall ske i samforstand med mjolkproducenten.

Kviguppfédare 3

Mjolkproducenten skickar kalvarna till uppfodaren nér de &r cirka tre manader gamla och de
kalvfardiga kvigorna levereras ungefar vid en tidpunkt da de har tvd manader kvar till
kalvning. Seminering utfors av personal pa garden och val av tjurar skéts genom en
gemensam semineringsplan med mjolkproducenten. Kravet pa de kalvar som levereras till
uppfodaren é&r att de skall vara friska och avvanda. Mjolkproducenten kraver att
kviguppfodaren & BVD och leukosfri samt deltar i et salmonellaprogram. Vad det géller de
fardiga kalvkvigorna ska de halla en genomsnittlig inkalvningsalder pd 24 manader och
uppnatt en viss vikt. Specifika krav finns dessutom gallande foder da mjolkproducenten vill
ha en foderstat med en Overvidgande andel vall- och helsddesfoder. | &vrigt fattar
kviguppfodaren beslut om antal semineringar innan kvigan slas ut. Vem som beslutar vid
eventuell veterindrbehandling har ej diskuterats.
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Kviguppfédare 4

Kviguppfodaren mottar kalvarna vid cirka tva manaders alder och aterlevererar dessa till
mjolkproducenten nar de har en till tva manader kvar till kalvning. Seminering paborjas vid
cirka 15 manaders alder och utférs av den lokala seminforeningen. Val av tjur bestams av
mjolkproducenten utifran en semineringsplan. Uppfodaren beslutar hur manga
semineringsforsok som tillats, dock finns ej detta noterat i kontraktet vilket kviguppfodaren
anser att det borde. Uppfddaren beslutar om val av foder som anvénds men i kontraktet finns
exempel pa foderstat samt krav pa att en anpassad foderstat upprattas for kvigorna. Nar det
géller eventuell veterindrbehandling fattar kviguppfddaren alla beslut. De krav uppfédaren
staller pa mjolkproducenten &r att samtliga kalvar som levereras skall vaga minst 80kg.
Kviguppfodaren har ratt att neka undermaliga kalvar samt ratten att mjolkproducenten skall
anmala vilka kvigor han 6nskar ha senast fyra manader innan inkalvning. Samarbetet ar ett
optionsavtal dar mjélkproducenten endast behover ta tillbaka 80 % av kvigorna. Bland 6vriga
krav fran mjolkproducenten pa kviguppfodaren dr att kvigorna haller cirka 24-26 manaders
inkalvningsalder och har uppnatt en vikt av 500kg for SRB och 550Kg for SLB med ett
hullpoang pa tre till fyra. Kvigorna forutsatts ocksa kalva in jamnt fordelade Gver aret samt
vara fullt friska vid leverans. Slutligen skall &ven uppfédaren ge en juverhalsogaranti till
mjolkproducenten. Uppfodaren anser emellertid att denna typ av garanti ar svar att lamna.

Kviguppfédare 5

Kalvarna anlander till uppfodaren nar de ar 14-15 manader varefter seminering genomfors vid
intervallet 17 och 20 manaders alder for att aterlevereras till mjolkproducenten cirka en
manad innan kalvning. Seminering genomférs av gardens personal och max tre
semineringsforsok tillats. Efter det fattar mjolkproducent stallning till och betalar eventuell
fortsatt seminering. Mjolkproducenten beslutar vilken tjur som skall anvandas och all
behandling skall ske efter samrad mellan uppfodaren och mj6lkproducenten. Kviguppfodaren
beslutar om vilket foder som skall anvandas. De krav som mjolkproducenten staller pa
kviguppfodaren ar en inkalvningsalder mellan 23 och 30 manader. Kvigorna skall da vaga
minst 500kg. Om aldern Gverstiger 30 manader utgar ingen ersattning for de dagar éver 30
manader. Kviguppfodaren far ta emot djur fran andra besattningar men de maste da vara BVD
och leukosfria samt ringormsvaccinerade.

Kviguppfodare 6

Uppfodaren tar emot kalvarna vid tre veckors alder och de atervander sedan till
mjolkproducenten 1-2 manader innan kalvning. Seminering paborjas vid 14-15 manaders
alder men kvigan skall vaga minst 320kg vid tillfallet. Den lokala seminforeningen star for
semineringen och mjolkproducenten valjer tjur. Varje kviga tillats fyra semineringar innan
samrad med mjolkproducenten sker om eventuell utslagning. Behandling skall ske efter
samrad med mjolkproducenten. Val av foder bestams av kviguppfodaren. Mjolkproducenten
kraver av kviguppfodaren att kvigorna kalvar in mellan 24 till 30 manader och att de da vager
minst 500kg. Prisavdrag tillampas om kvigan understiger denna niva. Vidare skall uppfédaren
minst klara av att ta emot 80 kalvar per ar. De krav uppfodaren stéller pa mjolkproducenten
och dennes kalvar ar att de ar minst 3 veckor gamla vid ankomst och de skall vara leukos- och
BVD-fria, avhornade samt ringormsvaccinerade. Slutligen skall mjolkproducenten aterta alla
djur innan de uppnatt en alder av 30 manader.
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Mjolkproducent 1

Mijélkproducenten levererar kalvarna till uppfodaren vid en alder av sex manader. Kvigorna
hamtas tillbaka ndgon gang mellan tidpunkten for konstaterad draktighet och en manad innan
kalvning. Hos kviguppfodaren borjar de semineras runt 15 manaders alder och semineringen
genomfors av den lokala seminfoéreningen. Aldern p& kvigorna bestammer det antal
semineringsforsok som tillats. Kviguppfodaren kontaktar da mjolkproducenten som tar beslut
huruvida seminering skall fortsatta. Mjolkproducenten fattar beslutet utifran behovet av
rekryteringsdjur. Mjolkproducenten fattar ocksa samtliga beslut om tjurval. | Gvrigt sa
beslutar kviguppfodaren om vilka foder som skall anvéndas och nar behandling behover séttas
in. Mjolkproducenten kan kanna en viss oro 6ver forlorad kontroll i kviguppfodningen men
litar helt och hallet pa sin uppfodare. Kvigorna ska enligt samarbetsavtalet uppna en
genomsnittlig inkalvningsalder om 24 manader med en vikt av 550kg for SRB-kvigor och
575kg for SLB-kvigor. Det framsta kravet kviguppfodaren stéller ar att ett lagom antal kalvar
per ar levereras eftersom denne har nagot for fa stallplatser.

Mjolkproducent 2

Kviguppfodaren tar emot kalvarna nar de ar ungefar tva veckor gamla och skickar sedan
tillbaks dem vid mellan tre veckor till tva manader innan kalvning. Semineringen skéts av den
lokala seminforeningen och paborijas vid cirka 15 manaders alder. Mjolkproducenten beslutar
vilken tjur som skall anvéndas och varje kviga ges tre semineringsforsék innan uppfddaren
skall kontakta mjolkproducenten for instruktion om vidare seminering skall ske. Likasa skall
behandling ske efter samrad med mjolkproducenten. Kviguppfodaren fattar alla beslut
angaende foder. Mjolkproducenten upplever inte nagon storre forlust av kontroll, men har
funderingar kring hur kvigornas utfodring och avmaskning skots hos uppfodaren.
Kviguppfddaren stéller kravet att kalvarna ar avhornade nér de anlander samt har sina kokort
med sig. Mjolkproducentens framsta krav pa uppfédaren ar en genomsnittlig inkalvningsalder
pa 24 manader.

Mjolkproducent 3

Kalvarna levereras till uppfodaren nar de &r cirka tva till fyra manader gamla och aterkommer
ungefar en manad innan kalvning. Hos uppfodaren semineras de av semin och
mjolkproducenten beslutar om vilken tjur som skall anvandas. | &vrigt bestdmmer
kviguppfodaren vilket foder som skall anvandas, nar behandling skall sattas in och hur manga
semineringsforsok en kviga tilldelas. Mjolkproducenten kanner inte nagon direkt forlorad
kontroll eftersom full tillit finns till uppfodaren. Mjolkproducentens krav pa uppfodaren ar att
inkalvningsaldern skall vara 24 manader i genomsnitt och att inkalvningen ar jamnt fordelad
over aret.

Mjoélkproducent 4

Kalvarna levereras till uppfodaren nar de & mellan en vecka och tva manader och
aterlevereras cirka en manad innan kalvning. Semineringen pabdrjas néar kvigorna ar ungefar
15 manader och mjolkproducenter beslutar om tjurval. Den lokala seminféreningen utfor
semineringen. Kviguppfodaren beslutar om val av foder och nar behandling skall sattas in.
Max antal semineringsforsok och vem som beslutar om detta ar inte reglerat i
samarbetsavtalet men det har dndock fungerat bra enligt mjélkproducenten. Kviguppfédaren
har inga direkta krav pa mjolkproducenten och mj6lkproducenten i sin tur kraver att kvigan
ska vara frisk och fin samt inte vara aldre an 27 manader vid inkalvning.
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Nedan i tabell 4.5 ges en sammanfattning av tidsramar och beslutsgang i de olika
samarbetena. Kolumnen "Tid vid atertransport” avser tiden kvar till kalvning.

Vem tar beslut om: Alder vid Tid vid Inkalvnings-  Seminerings-
insattning  atertran- alder alder
sport
Foderval Tjurval  Behandling

Kviguppfodare KU KU/MP KU 2- Nagra 24man Ca 15man

1 3man veckor

Kviguppfodare KU MP KU/MP 3man 2man 24man Ca 14man

2

Kviguppfodare KU/MP MP - 3man 2man 24man -

3

Kviguppfodare KU/MP MP KU/MP 2man 2man 24-26man Ca 15mén

4

Kviguppfodare KU MP KU/MP 14- 1mén 23-30man 17-20man

5 15maén

Kviguppfodare KU MP KU/MP  3veckor 1-2mén 24-30man 14-15man

6

Mjoélkproducent KU MP KU 6man Draktighet - 24man Ca 15mén

1 1man

Mijolkproducent KU MP KU/MP  2veckor  3veckor — 24man Ca 15mén

2 2man

Mjoélkproducent KU MP KU 2-4mén Ca 1man 24man Ca 15man

3

Mjélkproducent KU MP KU 1vecka- Ca 1man Max 27man Ca 15man

4 2man

Tabell 4.5 Sammanfattning av tidsramar och beslutsgang i de olika samarbetena
4.3.4 Risker och riskférdelning i samarbetet

| detta avsnitt behandlas vad fallforetagen betraktar som olika typer av risker i ett samarbete
kring kviguppfodning. Har redovisas ocksa hur kostnaden for de olika riskerna fordelas
mellan parterna i samarbetet.

Kviguppfédare 1

Foretaget anser att de storsta riskerna med denna produktionsform &r att mjolkproducenten av
nagon anledning inte kan ta emot djuren eller att mjolkproducenten helt upphor med sin
verksamhet. Nar det géller smittorisker anser uppfodaren att dessa ar sma tack vare att
foretaget endast foder upp kvigor at en mjolkproducent. Kviguppfodaren tar sjalv alla
kostnader och intékter som uppkommer nar kvigor slas ut eller dor av annan orsak.

Kviguppfodare 2

Kviguppfodaren ser de storsta riskerna med att foda upp rekryteringsdjur till en
mjOlkproducent i smittorisker nér djur flyttas fram och tillbaka samt beroendet av en
mjolkproducent. Dennes betalningsférmaga ar avgorande for en betydande del av intakterna i
det egna foretaget. Kostnader och intakter som uppstar vid utslagsdjur och djur déda av andra
orsaker star kviguppfodaren for eftersom han ager djuren.

Kviguppfodare 3

Den framsta risken inom kviguppfédning anser uppfodare 3 vara smittorisken eftersom
foretaget dven har en egen mjolkkobeséattning. Foretaget stravar efter att endast producera djur
at en mjolkproducent och darfor ar smittotrycket visserligen relativt lagt. Smittan kan dock
komma fran andra kallor sdsom via foder eller besokare. For att minska smittrycket ytterligare
deltar man i salmonellaprogram samt anvénder en och samma transportor vid alla transporter
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mellan gardarna. Andra risker uppfodaren ser med samarbetet ar att det ar beroende av de stod
som ar kopplade till produktionsgrenen. En risk finns &ven att mjolkproducenten ej koper
tillbaka djuret, men denna &r inte sa pataglig eftersom djuren gar at salja pa den Gppna
marknaden. Vad betraffar dvriga produktionsrisker i form av utslagsdjur och sjalvddda djur,
sa faller dessa pa kviguppfodaren eftersom han ager djuret.

Kviguppfodare 4

| detta samarbete anser kviguppfodaren att han star for de flesta riskerna. Den framsta risken
anses hanforlig till att mjolkproducenten inte koper tillbaka alla djuren. Pa grund av den
optionsklausul som finns i kontraktet dar mjélkproducenten endast behéver kopa tillbaks 80
% av djuren lamnas kviguppfodaren eventuellt med den femtedel av de sdmsta djuren, vilka
betingar samst varde pa marknaden. Foretagaren anger ocksa en risk med att bli uppsagd fran
kontraktet. Smittoriskerna anses av uppfodaren vara mattliga da uppfodningen av kvigorna
endast sker till ett mjolkforetag. Det finns dock en viss oro for ringorm vilket uppfédaren
skulle vilja reglera i kontraktet. | Ovrigt vidtas inga atgarder vad galler smittoriskerna.
Foretaget ager djuret och star for alla kostnader och intakter vid utslagna och sjalvddda djur.

Kviguppfédare 5

Uppfddare 5 anser smittoriskerna vara de mest patagliga i denna produktionsgren, framst
salmonellasmitta. Uppfodaren onskar att dessa risker béattre regleras i kontraktet. En annan
risk som namns ar risken for uppsagning fran kontraktet. Vad det galler produktionsrisker
sasom utslagsdjur och sjalvdoda djur ar det mjolkproducenten som star for kostnaderna och
intakterna, uppfodaren far betalt for de dagar djuret vistats pa garden fram till slakt/dod.

Kviguppfddare 6

Foretaget anser inte att smittoriskerna ar speciellt patagliga da samarbetet egentligen
innefattar en och samma beséttning med tva olika ladugardar. Uppfodaren menar att den
storsta risken i denna typ av samarbete &r risken for uppsagning fran kontraktet. En forklaring
ar att mjolkproducenten dger djuret under hela perioden varvid en uppsagning skulle innebdra
en kostsam process att aterigen bygga upp ett eget djurkapital. Det faktum att
mjolkproducenten &ager djuret leder i detta fall till att denne &ven star for kostnader och
intakter vid utslagsdjur och sjalvddda djur.

Mjolkproducent 1

En risk som mjélkproducent 1 ndmner i avseende med samarbetet &r risken for att bli oense
om nagot och trycker i samband med detta pa vikten av att ha en skriftlig 6verenskommelse.
En annan risk ar smittorisken i de fall dar djur fran fler &n tva gardar blandas, dock ar inte
fallet sa i detta samarbete. Kviguppfodaren svarar for samtliga kostnader och intakter som
uppstar vid utslagsdjur och sjalvdoda djur. Mjolkproducenten anser dven att de exponeras
infor en viss risk genom att de forlorar en inkalvning.

Mjélkproducent 2

Foretagaren anser att smittorisken &r en viktig aspekt och att denna bor regleras i kontraktet
pa nagot vis. | Ovrigt sa star mjolkproducenten for de flesta riskerna eftersom denne ager
djuren under hela vistelsen hos uppfoédaren, och darmed exponeras infor samtliga kostnader
och intdkter hanforligt utslagsdjur och sjalvdéda djur.
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Mjolkproducent 3

Smittoriskerna ar enligt foretaget mycket begransade eftersom samarbetet kan ses som en
enda besattning med tva olika produktionsplatser. Den storsta risken som mjolkproducenten
ser i samarbetet ar de att kviguppfodaren pa nagot satt forsummar uppfodningen och darmed
riskerar kapacitetsutnyttjandet i mjolkproduktionen. En annan risk ar att uppfodaren sager upp
kontraktet och lamnar mjolkproducenten att aterigen foda upp egna rekryteringsdijur.
Foretaget anser att i Ovrigt svarar kviguppfodaren for de flesta riskerna eftersom denne &ger
djuret under uppfddningstiden. Likasa béar uppfodaren samtliga kostnader och intakter som &r
hénforliga till utslagsdjur och sjalvddda djur.

Mjoélkproducent 4

Den storsta risken i samarbetet ar att kviguppfddaren vill avsluta kontraktet och darmed skulle
handjuren fa ge plats at rekryteringsuppfodning. Smittorisken ses som relativt liten. En annan
risk mjolkproducenten ser &r att betalningsmodellen med dagshyra ger incitament till
kviguppfodaren att foda upp aldre djur. Risken har dock reducerats genom en klausul i
kontraktet att inkalvningsaldern ej far Gverstiga 27 manader. Mjélkproducenten &ager djuret
under vistelsen hos uppfodaren och bar darmed kostnader och intakter for utslagsdjur.
Detsamma géller i princip dven sjalvddda djur men da detta inte har skett &n finns ingen rutin
for det. Producenten kan emellertid forestalla sig att om kviguppfédaren ar ansvarig for
djurets dod borde denne aven sta for kostnaden.

4.3.5 Underhall av samarbetet

Detta avsnitt behandlar hur kontroll sker inom samarbetet, konstruktioner Kkring
omférhandling av samarbetet, rutiner for uppsagning av samarbetet samt hur tvister skall
l6sas. Dessa delar ar hanforliga till kontraktsteorins del om transaktionskostnader.

Kviguppfédare 1

Mjolkproducenten kontrollerar inte alls kviguppfodare i nagon storre utstrackning, mojligtvis
endast vid avldmning och hdmtning av djur. Annars sker kontakter vid behov via telefon.
Nagra tvister har ej uppstatt &n inom samarbetet och om de skulle uppsta skall det l6sas
parterna sinsemellan. Inom samarbetet finns inte nagra fasta omforhandlingar vare sig kring
pris eller innehall och det beror pa att avtalet ar muntligt. Inte heller uppsagnings villkor har
diskuterats. Kviguppfodaren ar dock nojd och énskar inga férandringar av samarbetet.

Kviguppfodare 2

Foretaget kontrolleras ej i nagon storre utstrackning av mjolkproducenten, dock har de
regelbunden kontakt via telefon var fjortonde dag for att kunna planera produktionen. |
kontraktet finns en klausul om att tvister 16ses av tredje part men uppfédaren menar att denna
I6sning helst inte bor anvandas. Konflikter skall 16sas inom samarbetet. Uppsagningstiden ar
ett ar och omforhandlingar skall ske regelbundet varje ar, framforallt rérande prissattning.

Kviguppfodare 3

Eftersom samarbetet annu ej paborjats och kontraktet inte ar fardigforhandlat har féretagaren
begransad information kring uppréatthallandet av samarbetet. Dock har diskussion kring
omforhandling av priser skett och skall hallas arligen. Enligt foretagaren bor dessa
prisforhandlingar grunda sig pa forandringar i priser pa insatsvaror och marknadspriset for
kvigor. Vad det galler tvister anser uppfodaren att dessa maste kunna lésas utan medlare
annars ar samarbetet av begransat vérde.
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Kviguppfodare 4

Mijélkproducenten har inte varit pa uppfodarens gard och de talar endast i telefon om fragor
uppstar kring produktionen eller kring planering av produktionen. Kontraktet stipulerar inga
rutiner om en eventuell tvist skulle uppsta och det har annu inte funnits behov till detta.
Kontraktet ger inte heller nagra instruktioner kring omférhandling. Dock fungerar den
tillampade betalningsmodellen som en kontinuerlig uppdatering av priset, genom att ett
genomsnitt av livdjurspriserna de senaste sex manaderna anvands som ett pris pa kvigan. Vid
en omforhandling av kontraktet vill uppfodaren andra villkoren sa att endast ett max antal
semineringar tillats per kviga. Uppfodaren har haft sméarre problem med att fa kalvar
hemlevererade med delvis oséker hdrstamning. Dessa oklarheter liksom kalvar med kottras
bor regleras i kontraktet vid en eventuell omforhandling. Uppsagningstiden for kontraktet ar
satt till ett ar.

Kviguppfédare 5

Mijolkproducenten har en mycket stor tillit till kviguppfodaren och nagon direkt kontroll
existerar inte. Kontakten sker vid behov. Kviguppfodaren anser att det ar viktigt att inte kdnna
sig kontrollerad av mj6lkproducenten da det kan kannas pafrestande. Kontraktet definierar ett
forfarande vid tvist genom att anlita tredje part men det far helst inte ga sa langt utan en
dialog maste kunna hallas mellan parterna. Uppséagningstiden &r satt till tva ar vilket bada
parterna ser som positivt da kontraktsmallen ursprungligen stipulerade ett ar. Likasa skall
omfoérhandling ske vartannat ar kring kontraktets innehall och priset pa kvigan. Vid eventuell
framtida omforhandling vill kviguppfodaren reglera fragor kring smittorisker samt lésa
aganderattsfragan sa att kompensationsstod kan erhallas.

Kviguppfodare 6

Foretagaren anser att de finns en stark tillit till dem fran mjolkproducentens sida. Eventuella
tvister maste enligt uppfodaren kunna lésas genom dialog och den klausul i kontraktet som
anger att en tvist skall losas av tredje part dr endast sista utvégen. Kontraktet har en
uppsagningstid om 9 manader vilket kviguppfodaren anser vara nagot kort och géarna skulle
forlanga. | dvrigt vill foretagaren vid en omférhandling andra sa att dganderatten for djuren
overgar till uppfodaren vilket 16ser problemen med kompensationsbidraget. Vad det géller
omférhandling av pris pa kvigan sa ska enligt kontraktet priset 6ka med minst 1,5 % per ar,
andra prisandringar kan vara aktuella men da skall dessa férhandlas mellan de bada parternas
revisorer.

Mjolkproducent 1

Foretaget kontrollerar endast kviguppfodaren vid transporter. Ovrig kontakt sker vid behov
via telefon och dator. Omférhandling av priset sker en gang om aret. | samband med tidigare
forandringar har betalningsmodellen andrats fran dagshyra till kop/salj och vid framtida
omférhandling vill mjélkproducenten infora en idealvikt pa djuren for att undvika for feta
kvigor. Eventuella tvister skall losas via dialog och kontraktet innehaller inget kring
inblandning av tredje part. Uppséagningstid finns inte heller angivet i kontraktet.

Mjoélkproducent 2

Mijolkproducenten har besckt kviguppfodaren en gang och sedan dess haller de kontinuerlig
kontakt via telefon genom att mjolkproducenten ringer da fakturan ar betald. Kviguppfodaren
ringer vid behov. Kontraktet i samarbetet innehaller ingen klausul rérande omférhandling.
Néar det galler tvister vill mjolkproducenten l6sa dessa via en dialog men kontraktet ger
parterna mojlighet att anlita en tredje part for att 16sa konflikten. Uppségningstiden &r satt till
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12 manader for leverans av kalvar och 18 manader vid leverans av kalvfardiga kvigor.
Mjolkproducenten &r i 6vrigt nojd med kontraktet.

Mjoélkproducent 3

Kontroll sker inte av kviguppfodaren, da mjolkproducenten kénner att han litar pa sin
uppfodare. Ovriga kontakter sker endast vid behov. Den muntliga 6verenskommelse
samarbetet bygger pa ger inga riktlinjer kring vad som galler for omforhandling eller
uppsagning. Priset pa kvigan har varit detsamma sedan starten av samarbetet men stéden har
Okat.

Mjélkproducent 4

Kommunikation sker endast vid behov och vid transport har mjélkproducenten mojlighet att
inspektera djuren, men det finns full tillit till uppfodaren. Inga konflikter har annu uppstatt
och mjolkproducenten anser att om de uppstar sa pass grava tvister att tredje part behovs ar
det anda ingen ide att fortsitta med samarbetet. Kontrakt som ligger till grund for
arrangemanget stipulerar ingen uppséagningstid och inga fasta omférhandlingsperioder.
Parterna forhandlar vanligtvis om priset en gang om aret och grundar férhandlingen pa
kostnadslaget for kviguppfodaren.

4.3.6 Samarbetet i sin helhet

I denna avslutande del av intervjusammanstallningen ges en bild av vad foretagarna anser
vara viktigt vid kontrakterad kviguppfodning och vilka egenskaper hos foretagarna betraktas
som viktiga. Har ges ocksa utrymme for de spontana tillagg som framkom under intervjuerna
samt foretagarnas uppfattning om potentialen i kontrakterad kviguppfédning som en framtida
produktionsgren i svenskt lantbruk.

Kviguppfédare 1

Uppfodaren menar att samarbete ej skall inledas om inte personkemin mellan parterna finns.
Det egna samarbetet har hittills fungerat bra och bada parterna fungerar bra ihop samt ar
flexibla. Tilliten &r ocksd mycket viktig, speciellt vid muntliga 6verenskommelser.
Uppfddaren menar dven att det kan vara viktigt att parterna har kdnnedom om varandra sedan
tidigare. | Ovrigt tror uppfodaren att prissattningen kan vara kanslig da han upplever att
mjolkproducenter generellt sett har dalig kunskap om vad det verkligen kostar att foda upp en
rekryteringskviga. Produktionsgrenens framtid bedémer uppfodaren som god pa grund av
fortsatt specialisering inom mjoélkproduktion samt den méangd betesmarker som behdver hallas
oppna. Uppfodaren tror ocksa att fore detta mjolkproducenter dr bast lampade som
kviguppfodare eftersom de har erfarenhet i brunstpassning.

Kviguppfodare 2

Uppfodaren tycker att samarbetet 6verlag hittills har fungerat bra. En av de viktigaste
egenskaperna mellan parterna dr att det finns personkemi. Uppfddaren anser att
mjolkproducenten har mycket att vinna, framforallt i mojligheten att sanka inkalvningsalder
och dérmed kostnaden for kvigan. Vad galler framtiden tror uppfodaren att den fortsatta
storleksrationaliseringen och specialiseringen inom mjolkproduktionen kommer driva pa
utvecklingen av specialiserad kviguppfodning. De som &r bast ldmpade att bedriva
kviguppfodning ar fore detta mjoélkproducenter eftersom de har erfarenhet av kvigor och
brunstpassning. For brunstpassning finns dock hjalpmedel sasom aktivitetsmatare. Samma
inhysningssystem hos uppfddaren som hos mjélkproducenten underlattar vid aterflytten. For
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att 6ka kunskapen om specialiserad kviguppfodning skulle det vara bra med sa kallade
erfarenhetsgrupper.

Kviguppfédare 3

For att etablera ett lyckat samarbete ar det viktigt med personkemin eftersom ett skriftligt
kontrakt inte 16ser alla problem anser uppfodaren. Vidare ar det ocksa viktigt att bada parterna
tjanar pengar pa samarbetet sa att den ene inte kénner sig utnyttjad. Det ar ocksa viktigt att
inte vara smaaktig och kunna jamka priser om sa behovs. Alla konflikter maste kunna lésas
enkelt mellan parterna annars ar det ingen idé att paborja ett samarbete. Uppfodaren anser att
nagon av parterna ska halla inne med sadant som skapar irritation, situationen kan da latt
forvarras. Ett skriftligt kontrakt anses ocksa viktigt. | dvrigt forenklas arrangemanget och
smittrisken minskas om endast en mjolkproducent &r knuten till uppfédaren. Samarbetet
underlattas ocksa av att kalvarna ar minst tre manader vid ankomst, de ar da inte lika
sjukdomsbenéagna. Uppfddaren ser positivt pa framtiden for specialiserad kviguppfodning och
menar att det finns ett stort intresse nar kvighotell kommer pa tal. Produktionsgrenen ar ocksa
ett alternativ till notkottproduktion. Nagon form av natverk skulle kunna forbéttra
forutsattningarna for produktionsgrenen genom att na ut med information. Samma
inhysningssystem pa gardarna underléttar dessutom acklimatiseringen for kvigorna nar de
levereras till mjolkproducenten. Slutligen anser uppfédaren att fore detta mjélkproducenter
har en fordel med att kunna brunstpassningen vid kviguppfodningen.

Kviguppfodare 4

Uppfddaren anser att samarbetet hittills dverlag har fungerat bra. Det finns dock nagra mindre
anmarkningar pa mijolkproducenten men uppfodaren har Gverseende med det eftersom
mjolkproducenten har hallit p& med byggnation under hela samarbetsperioden. Uppfddaren
tror att produktionsgrenen har stor potential och marker ett betydande intresse i ndaromradet.
Intresset tycks 6ka med storleken pa mjolkgardarna. Eventuellt skulle ndgon typ av natverk
kunna gynna utvecklingen och bidra till att sprida information. Uppfddaren anser det som
mest vasentligt for att uppna ett gott samarbete ar att mjolkproducenten kanner tillit till
kviguppfodaren eftersom uppfodaren i hog grad paverkar mjolkproducentens framtida
produktion. For att tillit skall skapas bor det finnas god personkemi och ett skriftligt kontrakt.
Vidare forenklas skapandet av tillit om parterna k&nner varandra sedan tidigare och att
kviguppfodaren &r en fore detta mjolkproducent.

Kviguppfédare 5

Samarbetet har fungerat mycket bra. Uppfodaren kanner ett stort ansvar infor uppgiften och
anser att mjolkproducenten har tillit till deras arbete. Tilliten & mycket viktig enligt
uppfodaren eftersom det &r vasentligt att uppfodaren inte k&nner sig bevakad eller
kontrollerad av mjolkproducenten. Det ar ocksa viktigt att kunna fora en dialog mellan
parterna sa att sma problem inte vaxer sig stérre. Kénnedom om varandra sen innan kan vara
bra men det kan fungera lika bra anda om man upprattar ett skriftligt kontrakt och god
personkemi foreligger. Ett faktum som underlattar i produktionen enligt uppfodaren ar att
endast ha en mjélkproducent knuten till sig, vilket ocksa minskar smittoriskerna avsevart. En
kviguppfodare har dessutom fordelar om han ar fore detta mjolkproducent och darmed har
stor kunskap om produktionen. Framtidsutsikterna for specialiserad kviguppfédning anser
uppfodaren vara goda. Manga é&r intresserade och fragor hur det gar med uppfodningen.
Specialiseringen inom mjolkproduktionen har lett till att det i regionen finns ett stort intresse.
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Kviguppfodare 6

Kviguppfddaren anser att samarbetet fungerar bra. | borjan har det dock varit vissa problem
med att kalvarna utvecklar nagon slags hosta, men saneringsatgarder har satts in. Uppfodaren
ser fordelarna i att ha en god personkemi mellan parterna men menar att det mesta gar att losa
med ett detaljerat och styrande skriftligt avtal. Parterna bor inte vara for néra vénner, grannar
eller slakt i det fall det uppstar problem och samarbetet upphdr. Kviguppfodaren kan ha en
fordel av att vara fore detta mjélkproducent men det ar absolut inget krav menar uppfédaren.
Vad galler en eventuell uppsagning av avtalet ar uppfodaren inte speciellt orolig da stallarna
kan anvéndas till annan produktion, men det &ar krdvande att bygga upp djurkapitalet igen.
Framtiden for produktionsgrenen ar enligt uppfodaren god i regionen.

Mjolkproducent 1

Samarbetet har hittills fungerat mycket bra. Mjolkproducenten kénner full tillit till
kviguppfodaren. Tillit och 6vrig personkemi & mycket viktigt dven om det finns skriftliga
kontrakt. Daremot ar det inte sa viktigt att parterna har kannedom om varandra sedan tidigare.
| borjan av samarbetet forekom smérre problem med att formedla seminplaner men detta sker
numera via Internet. Mjolkproducenten menar dock att flexibiliteten dr nagot begransad i
samarbetet vilket beror pa att kviguppfodaren har for fa stallplatser. Framtidsutsikterna ar
enligt mjélkproducenten lysande for specialiserad kviguppfodning eftersom den ger en battre
och snabbare uppfodning av kvigorna samt ger mjolkproducenterna mojligheten att
koncentrera sig pa mjolkproduktion. Uppfodaren uppskattar att kviguppfodaren sen tidigare ar
mjOlkproducent.

Mjolkproducent 2

Enligt mjolkproducenten har samarbetet fungerat bra och vetskapen om att kvigan har det bra
hos uppfédaren kénns bra. Det finns emellertid viss osakerhet kring utfodringen och
avmaskningen hos uppfédaren. Mjélkproducenten anser att tillit, fortroende och personkemi
ar avgorande for att samarbetet skall fungera. For tillitens skull bér kviguppfddaren vara fore
detta mjolkproducent. Nar det géller flexibiliteten mellan parterna ar den nagot begransad
eftersom kviguppfodaren inte vill ta emot fler kalvar per ar an han orkar med. Den begransade
kapaciteten har dock inte blivit nagot problem annu. Mjolkproducenten tror att specialiserad
kviguppfodning kommer utvecklas alltmer i framtiden men anser att mer reklam och
information skulle gynna produktionsgrenen. Slutligen anser mjoélkproducenten att samma
inhysningssystem hos mjolkproducenten som hos kviguppfodaren &r att foredra.

Mjélkproducent 3

Samarbetet har fungerat bra och mjdlkproducenten litar helt och hallet pa sin uppfodare.
Mjolkproducenten kanner att tillit & det allra viktigaste i samarbetet samt att det finns
mojlighet till flexibilitet. Att kviguppfddaren ar fore detta mjoélkproducent kan enligt
mjolkproducenten ha sina fordelar men &n viktigare ar att uppfodaren ar en féretagsam
lantbrukare som ar aktiv i sitt foretag och har ett stort djurintresse. Vad galler framtiden tror
mjolkproducenten att det & manga som talar om kvighotell men fa som verkligen gar in i ett
samarbete. Det &r inte speciellt vanligt i regionen.

Mjolkproducent 4

Hittills har samarbetet mellan parterna fungerat mycket bra anser mjolkproducenten och han
litar till fullo pa sin uppfodare. For att lyckas med samarbetet ar det viktigt med tillit,
flexibilitet och framférallt mojligheten till en sund dialog och att komma &verens.
Mijolkproducenten vardera ocksa sin narhet och tidigare kannedom med kviguppfodaren och
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tror att det & mycket viktigt for att samarbetet skall lyckas. For framtiden tror
mjOlkproducenten att den okade specialiseringen inom mjolkproduktionen borde driva
utvecklingen av specialiserad kviguppfodningen men hittills ar det ovanligt i regionen. Han
tror ocksa att det ar fler lantbrukare som har intresse av kviguppfoédning an det finns
mjolkproducenter som ar villiga att leja ut sin rekryteringsuppfédning.
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5 Analys och diskussion

| detta avsnitt analyseras och diskuteras resultat som presenterades i foregaende kapitel.
Analys sker utifran den tidigare litteratur om kontrakterad kviguppfodning i kapitel tva samt
utifrain de kontraktsteoretiska ramar definierade som koordination, motivation och
transaktionskostnader i kapitel tva. Avsnittet inleds med en diskussion kring anledningar att
paborja samarbetet om kviguppfodning och for- och nackdelar med samarbetet. Sedan
analyseras och diskutera de olika faktorer och komponenter som vanligen tillsammans utgor
samarbetet och kontraktet. Slutligen presenteras, analyseras och diskuteras den uppréttade
bidragskalkylen.

5.1 Anledningar till att paborja kontrakterad kviguppfodning

| samtliga fall i denna studie &r eller har kviguppfddaren tidigare varit mjélkproducent. Alla
fallforetagarna sag ocksa avslutandet av mjolkproduktionen som en nodvandig atgard pa
grund av skal som utsliten kropp, utslitna stall och inventarier, ingen naturlig eftertradare i
foretaget och/eller ingen mojlighet att utveckla mjolkproduktionen. Detta kan ses som det
fundamentala motivet till att paborja kviguppfodning. Samtidigt menar flertalet av
fallforetagen att det aven éar tillfalligheter och efterfragan hos mjolkproducenten &r bidragande
eller avgorande faktorer till att samarbetet uppstar.

Nedan i figur 5.1 ges en sammanfattning av de konkreta motiven till att pabérja kontrakterad
kviguppfodning. Behovet av en enklare, mindre tidskravande och mer flexibel produktion
hanger oftast ihop med att fallforetagarnas fysiska och sociala héalsa ar negativ pa grund av
tidigare mjolkproduktion. Samtliga fallforetag &r Overens om att kviguppfodningen har
avhjalpt det problemet. Det kan ocksa hanga ihop med att fallforetagaren vill ha en naturlig
avtrappning av djurarbete infor pension och/eller att eventuell eftertradare inte &r intresserad
av den arbetsbelastning mjolkproduktionen innebar. Vad galler olika krav pa investeringar
som motiv till start av samarbetet hanger det ofta ihop med att byggnader och inventarier ar
for utslitna for mjolkproduktion men fungerar till kviguppfodning. | ett av fallen var det
bankens begransande utlaningsmojligheter for utveckling av mjolkforetaget som styrde bytet
av produktionsgren. Det sista konkreta motivet till att pabdrja kontrakterad kviguppfodning ar
mojligheten att oka I6nsamheten med befintliga resurser vilket ar motivet for tva av
fallforetagen. | deras fall &r det en férhoppning om att kviguppfédning skall ge battre
Ionsamhet ar tidigare notkottsuppfodningen som &r ett av motiven till kontrakterad
kviguppfodning.

Motiv till att paborja kviguppfodning

e Behov av en lattare, mindre tidskravande och flexiblare
produktionsgren.

e Storre krav pa att investera for att fortsatta befintlig
produktionsgren an att paborja kviguppfodning.

e Okad lonsamhet pa befintliga resurser.

Figur 5.1 Sammanfattning av motiv till att paborja kviguppfodning.
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Nar fallforetagarna besvarar fragan om vilka for- och nackdelar som foreligger vid
kontrakterad kviguppfodning ar fordelarna i manga fall identiska med motiven till att paborja
kontrakterad kviguppfodning. Utover dessa fordelar anges ocksa den prisriskreducering som
kontrakterad kviguppfodning innebar gentemot att sélja djur pa den Gppna marknaden
eftersom det ger en mer forutsagbar inkomst. En jamnare inkomst patalas ofta men framst
bland de som tillampar en kontraktsmodell med dagshyra och manadsvis avrakning. Nar det
galler nackdelarna &r den framsta det beroende till ett annat foretag som uppstar vid denna typ
av samarbetet. Beroendet kommer hos fallforetagen till uttryck genom de manga risker de ser
i samarbetet. Mest ar det risken for uppsagning men ocksa risken att mjolkproducenten
hamnar pa obestand och darmed inte kan betala kviguppfodaren. Andra risker som ses som
nackdel ar smittorisken. Dock menar de flesta foretagen att denna &r mest pataglig nar fler
mjOlkbesattningar ar knutna till samma uppfddare. Samtliga uppfodare i studien har numera
en mjolkproducent knuten till sig och flertalet av dem anser att samarbetet kan ses som en
besattning med tva produktionsplatser och darmed ar smittoriskerna laga.

Vissa av uppfodarna patalade ocksa en nackdel i form av ett mer uttalat ansvar vid
omhéandertagandet av andras djur. Bada dessa uppfodare tillampade kontraktsmodellen
dagshyra. De anser inte att ansvarsbordan har 6kat utan att den numera &r mer pataglig och
uttalad och att detta kan upplevas som lite pafrestande. | Ovrigt sd papekar nagra av
fallforetagen en samre lonsamhet jamfort med mjolkproduktionen men att det ocksa ska
stallas till relation till den arbetslattnad och flexibilitet kviguppfodningen medfér. A andra
sidan anser de ovriga fallforetagarna att 16nsamheten ar likvardig med mjolkproduktionen.
Slutligen har flera uppfodare uppfattningen att mjolkproducenterna inte har full kunskap kring
vad en kalvfardig kviga verkligen kostar att foda upp.

Nedan i figur 5.2 ges en sammanfattning utifran kviguppfédarnas synvinkel av for- och
nackdelar med kontrakterad kviguppfodning.

Fordelar med kviguppfodning Nackdelar med kviguppfodning
e Lagre tidsatgang an e Beroendet av mjolkproducenten.
mjolkproduktion. e Oséker Ionsamhet i borjan av
e Storre flexibilitet och mer frihet an samarbetet.
med mjolkkor. e Smittorisker.
e Kviguppfddningen tolererar en e Ett mer uttalat och patagligt ansvar
samre beskaffenhet pa inventarier att ta hand om andras djur.
och byggnader. e Samre Iénsamhet jamfért med
e Modjligheten att trappa ned infor mj6lkproduktion.
pensionen. e Fler djur ute pa bete under
e Riskreducering med att foda upp pa sommaren jamfort vid
kontrakt jamfort med Oppna mj6lkproduktion.
marknaden. e Snedvriden prissattning pa grund av
e Jamn och forutsagbar inkomst mjolkproducentens okunskap kring
kostnaderna for att foda upp en
kviga.

Figur 5.2 Sammanfattning av fér- och nackdelar med kontrakterad kviguppfédning
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Nar det galler motiv for mjolkproducenterna att ingd samarbete kring kviguppfodningen &r
den framsta att resurser frigors vilka kan anvandas mer effektivt. Detta motiv namner alla
mjolkproducenterna. Dels kan den tidsbesparing som gors utnyttjas i mjolkproduktion och pa
sa satt fokusera mer effektivt pa att hoja produktionen. Alla mjolkproducenterna har ocksa
frigjort resurser i form av areal for foderproduktion samt stallplatser och pa det viset kunnat
oka koantalet och mangden producerad mjolk. | fallet med mjolkforetag 4 anvands ocksa de
frigjorda resurserna till att foda upp handjuren pa garden. For mjolkforetag 1 var det framsta
motivet till at inleda samarbetet att det medgav en minskning i investeringsvolym genom att
slippa bygga for rekryteringsdjuren. Ett sddant motiv till att ingd samarbete kan dock leda till
att mjolkproducenten blir mer beroende av kviguppfédaren.

Nedan i figur 5.3 ges en sammanfattning av de motiv som mjélkproducenterna har haft till att
paborja ett samarbete med en kviguppfodare.

Motiv till att leja ut kviguppfédning
e Frig0ra resurser for att kunna dka koantalet.

e Minska kostnaden vid investering i mjélkproduktion genom
att slippa bygga for rekryteringsdjuren.

e Mojlighet att foda upp handjuren pa garden.

Figur 5.3 Sammanfattning av motiv till att leja ut kviguppfédningen

Likasa nar det géller mjolkproducenterna sa aterfinns motiven till att leja ut
rekryteringsuppfodningen i de fordelar de ser med denna typ av samarbete. Har namns ocksa
det som i litteraturen ansags vara det framsta motivet till att leja ut kviguppfoédningen; att
kviguppfodaren har mojlighet att producera kvigan till ett 1agre pris. Mjolkproducenterna ser
framforallt att kviguppfodaren kan lagga mer tid pa kvigan och kan tillhandahalla battre foder.
De ser emellertid ett problem i att det sdmre fodret som kvigorna normalt tilldelas, inte langre
kan avsattas pa garden. Mjolkproducenterna anser ocksa att de minskade logistikbehovet bor
sattas i relation till nackdelen med en 6kad mangd djurtransporter. En av mjolkproducenterna
menar att en fordel ar att samarbetet kan leda till nya samarbeten. Detta kan bekraftas av till
exempel mjolkproducent 1 dar &ven samarbete kring vallskérden pagar.

De fradmsta nackdelarna ar annars, liksom for kviguppfddarna, det 6kade beroendet av en
annan part. | mjolkproducenternas fall ar detta mer patagligt eftersom de i manga fall har
svarare att aterga till att foda upp kvigorna i egen regi jamfort med vad kviguppfodarens
mojligheter att paborja exempelvis notkottsproduktion. Vidare ar faktumet att kvigan ar den
framtida produktionskallan fér mjolkproducenten och att dess mjolkproduktion till viss del
bestdms under uppvaxten betraktas som en potentiell nackdel. En annan nackdel som ndmns
av de flesta mjolkproducenterna vilken forknippas med nyss ndmnda nackdel &r problemet
med forlorad kontroll 6ver djuren da de vistas hos uppfodaren. De flesta medger dock att
problemet inte ar sa stort eftersom de litar pa sin kviguppfodare. Ekonomiskt sett ser
producenterna en nackdel i ett dkat likviditetsbehov delvis pa grund av att kostnader sasom
eget arbete nu skall betalas ut men framst ar detta kopplat till de samarbetena med kop/sélj
modell eftersom denna modell tenderar att ge ett ojamnt flode av utbetalningar.
Mjolkproducenter med kontraktsmodellen dagshyra menar att likviditeten inte paverkas
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namnvart. En del av producenterna funderar ocksa éver I6nsamheten i arrangemanget vilket
aven litteraturen (Bieler, 2000) medger eftersom en mjolkproducent med en redan effektiv
uppfddning av rekryteringsdjuren har svart att 6ka lénsamheten genom att endast uppna en
lagre kostnad for kviguppfodningen. Den effektiva producenten kan emellertid na andra
fordelar genom att utnyttja frigjorda resurser.

Nedan ges i figur 5.4 ges en sammanfattning av de for- och nackdelar mjolkproducenterna
fann med att leja ut uppfodningen av sina rekryteringsdjur.

Fordelar med utlejd kviguppfédning Nackdelar med utlejd kviguppfodning

e Tids- och foder besparing genom att e Beroendet av kviguppfodaren.
inte behdva skoéta kvigorna. e Mister kontroll under

e Minska investeringskostnader uppfodningstiden.
genom att inte bygga for e Okad mangd djurtransporter.
rekryteringsdjuren. e Okat likviditetsbehov

* Logistikbehoven minskar. e Ingen avsattning for de samre

e Okat fokus pa mjolkkorna. foderkvaliteterna.

e Mojlighet att utoka koantalet pa e Osékerhet kring om I6nsamheten
befintliga resurser. blir béattre vid kontraktering av

e Modjlighet att féda upp fler handjur kviguppfodningen.

pa befintliga resurser.

e Kviguppfodaren har battre och mer
resurser tillgangliga for att foda upp
kvigan.

e Samarbetet kan leda till nya
samarbeten kring andra sysslor.

Figur 5.4 Sammanfattning av for- och nackdelar med att leja ut kviguppfédningen
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5.2 Utformning av samarbete och kontrakt

Bland fallforetagen i denna studie tillampar sex av dem kontraktsmodellen kdp/sélj och fyra
modellen dagshyra. Av de sex med en koOp/sdlj modell har tre fasta priser, en rorliga
kilopriser, en fasta kilopriser och en fast kilopris pa kalven och fast pris pa den fardiga
kvigan. Till skillnad fran bade Danmark och USA tycks svenska kvigsamarbeten i hdg grad
tillampa kop/sélj modellen framfor dagshyra (jmf. Marcer-Holm, 2008 och Wolf, 2003).

En analys av fallféretagens asikter om vad som viktigt for att samarbetet skall fungera visar
gemensamt for alla att de pa ett eller annat satt namner begreppet tillit. Tilliten &r viktigast for
mjolkproducenterna eftersom de forlitar sig pa kviguppfodarens formaga att forsorja dem med
nya mj6lkkor. Aven kviguppfodarna ser tilliten som mycket vasentlig och tva av dem anser
att det ar svart att fa till stand ett funktionellt samarbete om mjélkproducenten &r tvungen att
bevaka kviguppfodaren i brist pa tillit.

En overvégande del av fallforetagen anser att ett skriftligt avtal &r nédvandigt for tilliten skull.
Det skriftliga kontraktet ger en sékerhet genom att vara vagledande och om konflikter skulle
uppsta. Vidare rader det olika idéer om vad som skapar tillit. De faktorer som namns &r att det
finns en personkemi mellan parterna, korta avstand mellan parterna, parterna har kannedom
om varandra sedan tidigare samt att kviguppfodaren tidigare varit mjolkproducent. Parternas
tidigare ké&nnedom &r enligt vissa av foretagen inte avgorande och i vissa fall kan det vara
battre att parterna inte star varandra for nara i det fall en schism skulle uppsta. De flesta av
fallforetagen ar dverens om att en kviguppfodare med tidigare erfarenhet av mjélkproduktion
ar positivt for tilliten och hela samarbetet. Avstandet mellan parterna ar av betydelse och i
vissa fall avgorande. Flera av samarbetena i denna studie ar emellertid lyckade trots langa
avstand. Larsén (2008) styrker tillitens vikt genom antaganden kring att kontrakt mellan
lantbrukare sker dar parterna har tidigare kdnnedom om varandra.

De flesta av fallféretagen anser att samma inhysningssystem hos kviguppfodaren som hos
mjOlkproducenten forenklar samarbetet. Framforallt ar det mj6lkproducenterna som framfor
detta och menar pa att det viktigaste &r att det sista inhysningssystemet hos kviguppfodaren ar
av samma typ som hos mjolkproducenten. Ett likartat inhysningssystem underlattar kvigans
acklimatisering till det nya stallet och dess rutiner. Detta kan enkelt ses en typ av
transaktionskostnad och skall saledes reduceras. Reduceringen sker genom minskade
kostnader i samband med den mer omfattande inlarningen av kvigan i samarbeten med olika
inhysningssystem

Framtiden for kontrakterad kviguppfodning betraktas av fallféretagen som ljus. Framforallt &r
det den fortsatta storleks- och strukturrationaliseringen samt specialiseringen som driver
utvecklingen. Foretagen rekommenderar dock att information om produktionsgrenen maste
spridas mer och béttre, till exempel i form av "reklam” eller erfarenhetsgrupper dar befintliga
kviguppfodare kan diskutera problem och Iésningar.

Detta avsnitt forsatter nu med en analys och diskussion, strukturerad utifrdn Bogetoft &

Olesen (2004) teori kring de tio tumreglerna inom kontraktering, av hur utformningen av
samarbetet och kontraktet skett bland de studerade fallen samt vilka implikationer det medfor.
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5.2.1 Koordinering

En av de fundamentala byggstenarna i ett kontrakt &r dess formaga att koordinera de olika
aktorerna sa att de fattar beslut som ger samarbetet ett mervarde (Bogetoft & Olesen, 2002).
Alla samarbetena i denna studie har uttalade riktlinjer vad galler de tidramar som samarbetet
I6per inom. En av de viktigaste parametrarna inom kvigproduktion &r inkalvningsaldern och
den i kombination med alder vid leverans till kviguppfodaren samt inom vilken tid innan
kalvning som kvigan levereras till mjolkproducenten definierar de grundldggande
tidsangivelser som mjolkproducenten behdver for att planera produktionen. Likasa for
kviguppfodaren ar dessa parametrar nodvandiga for att planera uppfédningen. Aven alder vid
seminering ar viktig att koordinera dock bestar den av inkalvningséalder minus de nio manader
kvigan ar draktig. Klassisk koordinering gar ofta ut pa att styra kvalitet och kvantitet
(Bogetoft & Olesen, 2002). Inkalvningsalder ar ett bra exempel kvalitetskoordinering da
mjOlkproducenten vill sékerstalla att kvigan &r tillrdckligt gammal for att ge acceptabel
mjolkavkastning. En viktig kvantitetskoordinering for framforallt kviguppfodaren ar antal
levererade kalvar per tidsperiod for att underlétta planeringen i stallet. Bland fallféretagen i
studien &r detta inte sa vanligt vilket kan bero pa att antalet kan variera och man vill da inte
lasa sig vid ett visst antal. Samtidigt &r detta en del av den flexibilitet som flera av foretagen
namner som viktig och dven Bogetoft & Olesen (2002) papekar som viktig for att behalla det
goda samarbetet. Kvantitetskoordinering fran mjélkproducenten sida anger ofta att kvigorna
skall kalva in jamnt fordelade Gver aret.

Néar det galler tidsramarna &r det ocksa viktigt att beakta de lagkrav som finns.
Djurskyddsbestammelserna faststéller att vid transporter 6ver 50km far djuret inte flyttas
senare en 28 dygn innan troligt kalvningsdatum. Vid transporter under 50km avgor djurets
kondition transportmojligheterna. Om kalvarna skall vara helt avvanda vid leverans kan de
tidigast vara hos uppfodaren atta veckor efter fodsel i konventionell produktion och 12 veckor
i KRAV certifierad ekologisk produktion. 1 ovrigt & de allmanna raden i
djurskyddslagstiftningen att en kalv tidigast skall transporteras efter tva veckors avvanjning.
(SJV, 2008)

Andra krav som kan stdllas pa kviguppfodaren for att sékerstalla kvalitet &r viss vikt pa
kvigan vid leverans, viss hullpoang, frisk kviga vid leverans, juverhélsogaranti samt olika
typer av smittskyddsatgarder som deltagande i salmonellaprogram. | vissa fall har ocksa krav
pa foder och foderstat samt avmaskning tillampats. Aven kviguppfodaren staller krav pa
mjolkproducenten i form av friska kalvar vid leverans, minimum vikt vid leverans samt
avhornade, BVD- och Leukosfria, avvanda och ringormsvaccinerade. De fyra sistndmnda kan
anses vara standard i samarbetet. En analys visar sasmmantaget vid en aterkoppling till teorin
att samtliga av de studerade fallens kontrakt koordineras framst genom att vara instruktiva
(Bogetoft & Olesen, 2002).

Klargoras bor att utifrdn Eisenhardts (1989) skall mjolkproducenten ses som principal och
kviguppfodaren som agent eftersom kviguppfodaren foder up kvigan at mjolkproducenten och
mjolkproducenten har svart att kontrollera at detta sker utifran vad kontraktet stipulerar. Dock
kan med samma resonemang kviguppfodaren ses som principal i det 6gonblicket da denne tar
emot kalven fran mjolkproducenten.

En annan viktig del i koordineringen av produktionen ar hur beslutsfattandet fordelas i dessa
hanseenden. Beslutsratten &r antingen centraliserad eller decentraliserad. | ett samarbete kring
kviguppfodning &r beslutsratten centraliserad nar den tillhér mjolkproducenten och
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decentraliserad nér den tillhér kviguppfédaren. Traditionellt sett &r det den part som enklast
kan inhdmta den information som beslutet grundar sig pa som ska inneha merparten av
beslutsratten (Bogetoft & Olesen, 2002). Utifran denna utgangspunkt bor kviguppfodaren ha
merparten av beslutsratten eftersom kvigan storre delen av sitt liv befinner sig pa dennes gard.
Detta minskar ocksa transaktionskostnader som annars hade uppstatt for att formedla
informationen till mjélkproducenten for att denne skall kunna fatta beslutet. Men verkligheten
ar lite mer komplex. De studerade foretagen visar pa att vem som &ager djuret respektive vem
som star for kostnaderna hanforliga till ett visst beslut i storre utstrackning styr vem som
innehar beslutsréatten. Detta kan dras som parallell till Milgrom & Roberts (1992) i Bogetoft
& Olesen (2002) eftersom agenten kan ta suboptimala beslut finns en poéng i att den som bér
kostnaden ocksa ska ta beslutet. Till exempel om mjolkproducenten star for
veterindrkostnaderna kan kviguppfddaren utnyttja detta genom att dverbelasta anvandningen
av veterinarvard.

Besluten forknippade med kviguppfodning kan delas in i tva grupper; dels produktionsbeslut
och dels planeringsbeslut. Produktionsbesluten avser dels vilket foder som skall anvandas och
nar behandling bor sattas in. Bada ar av mindre vikt for mjolkproducenten. Nar det géller
fodret ar det uteslutande kviguppfodarna som beslutar om detta och det &r dven de som star
for foderkostnaderna. Beslut om behandling ar i de fall dar kviguppfddaren bér kostnaden
dennes sak att besluta om men i de fall dar mjélkproducenten star for behandlingskostnaden
ar det denne som tar beslutet efter det att kviguppfodaren uppmarksammat behovet. Desto
storre vikt for mjolkproducenten ar planeringsbesluten som bestar av beslutet nar en kviga
skall slas ut (eller antal semineringsforsok) samt beslut om vilken tjur som skall anvéndas.
Tjurvalet ar i de flesta fall bland mjélkproducentens beslut eftersom det ingar i avelsarbetet i
mjolkbesattningen. | ett fall har kviguppfodaren statt for tjurval men da har ocksa uppfodaren
aganderatten till djuret. Likasa anses beslutet om nar en kviga skall slas ut sa pass viktigt for
mjolkproducenten i och med att denne da forlorar en framtida mjolkko att det ligger hos
mjOlkproducenten.

Slutligen &r ocksa riskfordelningen och riskreduceringen viktiga komponenter i
koordinationen av samarbetet. Enligt Bogetoft & Olesen (2002) kan kostnaden for risk
minskas antingen genom riskreducering eller genom at fordela risken mellan parterna. Risker
som nadmns bland fallféretagen i studien &r risken for uppsdgning, den andre partens
betalningsformaga, risk att bli osams, smittorisker samt de stod som é&r kopplade till
produktionen. Risken for uppsagning &r i de flesta fallen férdelad mellan parterna eftersom de
ar omsesidigt beroende av varandra. Men i fall dar den ene ar mer beroende av den andre pa
grund av exempelvis storre andel specifika investeringar bar den storre delen av risken i
samarbetet. Risken for att den andre partens betalningsformaga skall brista kan reduceras
genom att gora kreditbedomning. Risken for att bli osams och de kostnader som kan uppsta i
och med det reduceras genom att upprétta skriftliga kontrakt. Risken att stéden kopplade till
kviguppfodningen forandras ar svar att reducera. Korta avtalsperioder skulle emellertid
minska denna risk da stoden med betydande sannolikhet forandras pa langre sikt.
Smittoriskerna diskuteras bland fallféretagen. Vissa menar att smitta kan komma fran ett stort
antal kéllor medan andra anser att eftersom endast en mjélkproducent &r knuten till varje
kvighotell kan de betraktas som en och samma besattning. Atgéarder har dock vidtagits for att
reducera denna risk. Standardiserade krav pa kalven sdsom BVD- och Leukosfri samt
ringormsvaccinerad och krav pa deltagande i salmonellaprogram.

De produktionsrisker som &r forknippade med kviguppfodningen &r utslagna djur som inte
blir draktiga och sjalvddda djur. Nara nog alla fallféretag tillampar principen att den som dger
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djuret till fullo star for risken. Saledes erhaller &garen till djuret alla eventuella intdkter och
bar samtliga kostnader i samband med nagot av dessa fall. Nagon direkt kompensation for
denna risk tycks inte finnas vid jamforelse med prissattningen i de olika fallen. Dock ges
indirekt kompensation genom att dgaren ocksa till fullo erhaller de stéd som tillhor
produktionen.

5.2.2 Motivering

De kontraktsmodeller som anvénds i de studerade samarbetena kan delas in i tre typer. Den
forsta typen ar dagshyra kontrakt dar mjolkproducenten betalar en summa per dag och djur till
uppfodaren. Avrakning sker varje eller varannan manad. Mjolkproducenten dger djuret och
har storre kontroll 6ver de beslut som ror djuret. Den andra typen ar kop/sélj kontrakt med
fasta priser. Kviguppfodaren koper kvigkalven av mjolkproducenten till ett fast pris varefter
denne koper tillbaks den kalvfardiga till ett fast pris. Avrakning sker vid leverans, uppfodaren
ager djuret och har storre kontroll 6ver beslut som rér djuret. Den tredje modellen &r ocksa
kop/salj kontrakt fast med variabla priser. Forutsattningarna ar desamma som for foregaende
modell men har bestams priserna utifran antingen ett fast kilopris och/eller marknadspris.
Vanligast i studien var kdp/sélj kontrakten.

Fordelen med kop/sdlj kontraktet med fasta priser ar att prisrisken minskar och
kviguppfodaren har incitament till att inte forlanga produktionstiden utan att féda upp kvigan
sa snabbt som mojligt. En risk med detta &r att kvigan da kan véxa for snabbt under den
period runt konsmognaden da juversattningen sker med foljd att juvret bildar for lite
funktionell vavnad och hennes mjélkproducerande formaga blir nedsatt (Sejrsen et al, 2000).
En atgard for att minska denna risk ar att infora krav pa inkalvningsalder i samarbetet.
Fordelen med kop/sélj med varierande prissattning ar att den ger battre foljsamhet i
prissattningen. Nackdelen med denna typ av modell som féljer marknadspriser ar att
prisrisken Okar. Prisrisken kan dock reduceras genom att ta medelpriset av marknadspriset
over en langre tidsperiod. Risken med denna modell baserad pa fast kilopris ar att det ger
kviguppfodaren incitament att féda upp feta kvigor. Atgarden for detta ar att satta krav pa
vilken vikt kvigan skall ha vid leverans till mjolkproducenten. N&r det galler dagshyra
kontraktet ar dess starka sida att ett ldgre likviditetsbehov jamfort med de andra
kontraktstyperna. Risken ar dock att uppfddaren far incitament att foda upp sa gamla djur som
mojligt. Atgarden &r att definiera en hogsta tilldtna inkalvningsalder. Som teorin (Bogetoft &
Olesen, 2002) foreslog uppstar enkelt motsagelser mellan kvantitets- och kvalitetsincitament
som bada kontraktsmodellerna uppvisar. De l6ses emellertid enkelt med att inféra en
restriktion.

Basen for vad som ingar i priset oavsett kontraktsmodell i de olika samarbetena i studien ar
foder, skotsel och byggnad for kvigan. Sedan skiljer det sig at mellan kontraktstyperna.
Dagshyratypen anger generellt sett att mjolkproducenten star for kostnaden for veterinar och
semin (i ett fall stod kviguppfddaren for veterindarkostnader). | kop/salj kontrakten varierar det
mer men oftast star kviguppfodaren for veterinarkostnader samt semineringsavgiften
exklusive kostnaden for dosen. Den sistnamnda faktorn kan spela en viktig roll da
kviguppfodaren annars far incitament till att endast anvanda ungtjurar. Nar det galler
forsakringskostnader star uteslutande kviguppfodaren for brandforsakring eftersom djuren
befinner sig pa dennes gard. Djurforsakringen betalas av den part som ager djuret. Slutligen
vad det galler transportkostnaderna delas de oftast lika mellan parterna genom att
mjOlkproducenten transporterna kalvarna och kviguppfodaren kvigorna eller att man kor
varannan gang. | vissa fall har dock endast den ena parten statt for transporterna och da pa
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grund av att kontraktet stipulerar detta eller for att denne haft bast forutsattningar genom
rekorderlig djurtransportvagn.

Nagot som kan mana till opportunistiskt beteende, framforallt i upprattandefasen av
samarbetet ar informationsasymmetri. Teorin (Selanie, 1994 i Bogetoft & Olesen, 2002)
namner att opportunistiskt beteende fore kontraktsuppréttandet kan motverkas genom att
principalen samlar information om agenten. Detta gor flertalet av fallféretagarna genom att de
redan har tidigare kdannedom om varandra. Fragan har diskuterats med fallféretagen i studien
och alla ar ocksa 6verens om att informationsasymmetrin &r Iag eftersom alla kviguppfodare
sen tidigare varit mjolkproducenter och saledes har god insikt i kviguppfodning. Tva av
uppfddarna hade dven erfarenhet av kontrakterad kviguppfodning sen tidigare. Fransett detta
kan det finnas informationsasymmetri i kviguppfodarens kostnadsstruktur men den naturliga
atgarden ar troligen att se kontraktet som ett samarbete och darmed ha en 6ppnare diskussion
kring parternas betalningsvilja och kostnadsstruktur.

Vidare verkar opportunistiskt beteende efter kontraktsforfarandet ocksa ovanligt troligtvis till
stort beroende pa den starka tillit parterna uppvisar. Holmstrom (1979) foreslar ocksa att
langsiktiga kontrakt, som de flesta fallféretagen innehar, minskar opportunismen genom att
transaktionerna sker upprepade ganger. Detta stimmer ocksa in eftersom forsaljning av kvigor
sker manga ganger om aret beroende av beséattningsstorlek.

For motivationens skull ar det ocksa vasentligt att bibehalla det goda samarbetet. | detta ligger
mycket av det som diskuterades tidigare om tillitens vikt for ett fungerande samarbete. Aven
mojligheten till flexibilitet ar mycket viktig vilket flera av fallféretagen papekar. Ytterligare
en aspekt, och kanske den viktigaste, som en av kviguppfédarna namnde &r att bada skall
tjana pa samarbetet, vilket ocksa ar ett genomgaende tema i teorin. Om den ena parten kanner
sig utnyttjad av den andre borjar latt osdmja gro och motivationen hos den som kénner sig
utnyttjad for att uppratthalla samarbetet minskar.

For att motivera parterna till ett mer langsiktigt engagemang i samarbetet ar de framsta
verktygen avtalslangd och méngden specifika investeringar. De flesta av fallféretagen har
kontrakt som I6per tillsvidare men i tva fall ar avtalstiden fem ar. | dessa fall ar det minst en
part som har betydande specifika investeringar. Langre avtalslangder kan diskuteras men da
bor has i atanke att till exempel stoden inom lantbruket och dess niva &ar osaker pa langre sikt.
Utifran Williamson (1984) galler foljande att for mjolkproducenten innebar specifik
investering att denne inte bygger for rekryteringsdjuren och for kviguppfddaren innebar det
att denne gjort investeringar specifikt for kviguppfodningen. Generellt anser inte
kviguppfodarna att de har sd betydande specifika investeringar eftersom de lika gérna kan
anvandas till notkottsproduktion. Generellt innebér detta enligt Hart (1995) att sa kallade
hold-up problem existerar inom kvigsamarbeten och de hjédlpmedel som presenteras &r alla
tillampbara. Emellertid torde den mest betydelsefulla aspekten till varfér hold-up problemet
inte ar varre vara at det finns stor tillit mellan parterna. Behovet av en langre avtalsperiod for
en mjolkproducent som inte har lampliga byggnader for rekryteringsdjur eller 6kat koantalet i
samband med att samarbetet inleddes ar storre. Sammantaget kan ségas att storleken pa den
specifika investeringen och planeringssituationen styr avtalslangden.

Vad galler omférhandling &r det varierande mellan de studerade fallen. Ungeféar hélften
utnyttjar nagon slags fast omforhandlingsperiod, da nastan uteslutande om prissattningen av
kvigan. Omférhandlingen av priset baseras i forekommande fall pa ren foérhandling mellan
parterna, kostnadslaget for uppfodaren och/eller marknadspriser. De férekommande
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perioderna har varit sex manader, ett ar och tva ar. | ett av fallen har forandringar i kontraktet
lagts till muntligt vilket kan ses som negativt eftersom det skriftliga kontraktet forlorar sitt
varde vid en eventuell tvist. Teorins funderingar (Bogetoft & Olesen, 2002) kring
opportunistiskt beteende fran nagon av parterna pa grund av vetskapen om omférhandling
verkar i de studerade fallen som obefintlig. Férdelarna med omfdrhandlingen ar framférallt
mojligheten att andra i kontraktet skriftligt samt att prisférhandling blir genomford.

5.2.3 Transaktionskostnader

Transaktionskostnader uppstar i flera delar av kontraktsforfarandet vid kvigsamarbeten. For
att uppratta kontakten mellan parterna ar kostnaden i de flesta fall lag eftersom foretagen hade
kédnnedom om varandra sen tidigare. | de fall dé&r parterna inte k&nde varandra formedlades
kontakten via en tredje part dock utan nagra storre kostnader. Vid upprattandet av sjalva
kontraktet har givetvis de fallféretag som har skriftliga avtal en hogre kostnad men i gengalld
alla de fordelar det skriftliga avtalet innebar. Fallféretagen anvande sig i vissa fall av férlagor
till de skriftliga kontrakten och i enstaka fall granskades de av tredje part vilket bada
metoderna sanker transaktionskostnaden. Den kanske viktigaste delen i upprattandet av
kontraktet ar prissattningen, vilken om den blir felaktig leder till en betydande kostnad for den
parten som missgynnas. | nastan alla fall kan noteras att en eller bada parterna har upprattat
kalkyler, och ungefar halften av de fallen var kalkylerna hamtade fran en tredje part.
Forhandlingen i sig var det ingen av fallforetagen som beskrev som kostsam, dock var det i
flertalet av fallen l&ttare diskussioner kring priset. N&r det galler kontroll och bevakning ar
detta en liten del av transaktionskostnaden i denna typ av samarbeten. Den har istallet bytts ut
mot en stor tillit parterna emellan. Ovriga transaktionskostnader i samarbetet &r
kommunikation mellan parterna, dock anser ingen av de studerade fallen att den &r speciellt
stor. Den sker oftast via telefon vid behov och i nagra enstaka fall med jamna mellanrum.

Transparenta kontrakt &r ett satt att minska transaktionskostnader vid kontraktsforfarandet.
Transparenta kontrakt har en enkel struktur och ar lattforstaliga men blir latt inkompletta och
saknar da formagan att tacka in alla olika situationer som kan uppstd. De skriftliga kontrakten
hos fallforetagen i studien uppfattas i samtliga fall som enkla att forsta och i vissa fall ocksa
tdmligen kompletta. 1 enligt med Hart (1995) blir kontrakten komplettare av lantbrukarnas
formaga att kommunicera med varandra (innebdrden i kontraktet blir da enkel att forstd).
Kontrakten blir emellertid mindre kompletta av att kvigsamarbete &ar forknippat med
biologiska risker och darmed svarare att forutsaga. Ett satt att forsdakra sig om att kontraktet
som tillampas kommer fungera ar att utnyttja kontrakt fran tidigare kvigsamarbeten. Tre av
foretagen har utnyttjat denna metod med vad de anser som lyckat resultat.

5.3 Analys och diskussion av bidragskalkyler

Tva bidragskalkyler har upprattats, den ena utifran ett kontrakt av kop/salj modell och den
andra utifran ett kontrakt av dagshyra modell. For att se de kompletta kalkylerna samt
forutsattningar hanvisas till bilaga 4a, 4b och 4c. Kalkylen skall ses som en
schablonberakning dar delar som arbete, avskrivningar och ranta, priset pa foder samt
forutsattningar kan variera avsevart. Priset pa den fardiga kvigan i kalkylen &r satt utefter
summa sarkostnader. Det vill s&ga att priset &r det l4gsta som uppfodaren har méjlighet att
foda upp kvigan till utan att hansyn tagits till eventuella samkostnader och samintakter som i
ovrigt kan finnas i foretaget. Exempel pa samkostnader ar administrativ arbetstid och exempel
pa samintakter ar olika former av stod.
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Kalkylerna visar att med ett kop/salj kontrakt skall kvigan prissattas till 12717kr och med ett
dagshyrakontrakt skall prisnivan vara 16,8kr/dag vilket kan jamforas med medelvardet i Figur
4.1 15,29kr/dag. Den stora skillnaden mellan kalkylerna &r att i dagshyra varianten &r inte
inkOpspriset  for  kalven  (dock  dodlighetskostnaden)  medrdknat  samt  att
kapitalrantekostnaderna &r lagre pa grund av att avrakning sker varje manad. En analys av
kostnadsfordelningen visar att foderkostnaden &r den enskilt storsta posten i bada
kontraktstyperna, 45 % respektive 52 %. Den hdgre andelen foderkostnad i dagshyramodellen
beror pa den lagre totalkostnaden, som till storst del ar beroende av ingen inkopskostnad for
kalven. | dvrigt ar kapital- och arbetskostnader stora poster som i och med att dessa kalkylfall
ar baserade pa lattarbetade och hogteknologiska stallar ar fordelade pa storre kapitalkostnad
an arbetskostnad. Nar det géller de studerade kviguppfodarna &r fallet ofta att aldre, mer
tungarbetade och lagteknologiska stallar anvands med foljden att kapitalkostnaden &r lagre
men arbetskostnaden hogre. Erfarenhet fran mjolkstallar visar dock att den totala kapital- och
arbetskostnaden ligger i samma harrad oavsett fordelningen mellan dem (www, ATL, 2009).
For total kostnadsfordelning i de olika kontraktsfallen se figur 5.5 och 5.6.

Kostnadsfordelning dagshyra

kontrakt
Arbete Dodlighet
10% T 1 %
Rénta_\
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Figur 5.5 Kostnadsfordelning vid dagshyra kontrakt
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Figur 5.6 Kostnadsfordelning vid kdp/sélj kontrakt

En annan aspekt som tidigare diskuterats ar de olika kontraktmodellernas likviditetskrav.
Generellt sett ger kop/sdlj kontraktet ett storre likviditetsbehov for bada parter,
kviguppfodaren far ligga ute med alla kostnader och mjolkproducenten skall betala den
Overenskomna summan vid leverans (i kalkylexemplet 12717kr). Ur den synpunkten &r
dagshyra kontraktet att foredra eftersom det delar upp betalningen (i kalkylexemplet 16,8 x 30
~ 504kr/manad och djur). Problemet & mest aktuellt i borjan av kontraktsperioden eftersom
det da tar, enligt exemplet, 21 manader innan kviguppfodaren far forsta betalningen.
Skillnaderna i likviditetsbehov jamnar dock ut sig nar produktionen kommit igang och kan bli
obefintliga vid storre volymer djur. Sdsongsvariation kan andock leda till likviditetsproblem
vilka nagra av fallféretagen namnt.

Som tidigare ndmnts i analysen ar kalkylerna schablonméssiga och vid framtagande av
kalkyler for specifika samarbeten &ar det viktigt att anvanda de verkliga vardena gallande for
gardarna i samarbetet. Utdver de parametrar som tidigare tagits upp som starkt varierande fran
fall till fall finns ocksa de olika stod som ar forknippade med denna typ av produktion. Det
kan vara mycket kontroversiellt huruvida stéden skall behandlas som sarintdkt for
kviguppfodningen, sarintakt for véaxtodlingen eller som en samintékt eftersom de bade ar
kopplade till antal djurenheter (de) och areal. De studerade fallféretagen har betraktat dem
som en samintdkt dar den som &ger djuret tar hela stodbeloppet. | vissa fall dar dagshyra
kontrakt utnyttjats har uppfodaren gatt miste om stoden. Losningarna har da varit flera. Tva
uppfodare har egna djur for att fa ut stoden och tva av uppfodarna kommer andra kontraktet sa
att dagshyran kvarstar men dganderatten dvergar till uppfodaren under uppfédningsperioden.

Skulle stoden behandlas som sarintakter skulle fragan bli en annan eftersom kviguppfodning
da subventioneras (direkt eller indirekt genom det foder de ater) och prisséttningen paverkas.
Grundregeln torde dock vara att den part som har mojlighet att utnyttja stoden till fullo skall
ha dganderatten for att pa sa vis maximera mervardet i samarbetet. Om behov finns kan
parterna sedan fordela stéden sinsemellan.
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De stod som é&r aktuella infor stodaret 2010 ar for konventionella kvigsamarbeten
tillaggsbeloppet for vallodling kopplat till djurproduktion (300kr) samt tillaggsbeloppen for
vallodling inom stédomrade 1-5 (300kr-1800kr). Alla belopp avser per djurenhet och hektar
vallodling. Utover dessa galler ocksa for ekologiska kvigsamarbeten ett djurbidrag om 1600kr
(1200kr icke certifierad produktion). Dessa baseras fran och med 2010 per djurenhet och
hektar akerareal eller 0,5 hektar betesmark/slatterang. En kviga ses som Ode mellan 0 manader
och 6 manader, 0,6de mellan 6 manader och 24 manader samt 1de Gver 24 manaders alder.
Denna typ av produktion ar ocksa ofta forknippad med naturbetesmarker och da tillkommer
det ersattningar for(www, SJV, 2009)

Slutligen bor ndmnas att dven mjolkproducenter bér upprétta kalkyler for att jamfora och se
om kviguppfodaren kan producera kvigan till en lagre kostnad an vad den egna
rekryteringsproduktionen kan. Dock &r inte detta det enda som skall végas in ekonomiskt vid
ett beslutstagande om denna typ av samarbete. Som den tidigare litteraturen stipulerar maste
berdkningar for vilka intékter de frigjorda resurserna kan generera. | manga fall kan de storsta
vinsterna i samarbetet for mjolkproducenten just ligga dar, till exempel i form av Okad
mjolkinvagning, dd manga av fallforetagen namner fordelen med méjligheten att kunna 6ka
koantalet. Antag att varje ungdjursplats motsvarar resurser for en halv koplats och TB1 per ko
och ar &r ca 6000kr skulle det innebéra en arlig 6kning av TB1 for en 100 kors besattning med
ca 300000kr. Som synes &r potentialen stor for mjolkproducenten. Sammma 6Gverslagmetod
for uppfddaren i detta fiktiva samarbete skulle ge 5kr per dag och djur i TB1 och 120
stallplatser (40 % rekryteringsgrad). Dessa forutsattningar ger kviguppfodaren ett arligt TB1
om cirka 220000kr.
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6 Slutsatser

| denna avslutande del ges det utifran syftena de slutsatser som dragits av studien. Avsnittet
inleds med slutsatser kring motiven som foranleder starten av ett kvigsamarbete samt vilka
for- och nackdelar som féreligger i detsamma. Sedan avslutas kapitlet med att besvara
huvudsyftet i form av en forteckning éver innehallet i ett kontrakt och vad som bor betdnkas
vid upprattandet av ett kvigsamarbete.

6.1 Motiv samt for- och nackdelar med kvigsamarbetet

Slutsatsen kan dras att ett eller flera av de tre fdljande motiven foreligger for
mjolkproducenterna i denna studie att inga ett kvigsamarbete: 1. Mojligheten att utoka
koantalet pa befintliga resurser. 2. Minska kostnaden vid investering i mjolkproduktion
genom att slippa bygga for rekryteringsdjuren. 3. Majligheten att foda upp handjur pa
befintliga resurser.

De frdmsta fordelarna med ett kvigsamarbete enligt mjélkproducenterna i denna studie &r att
kviguppfodaren har tillgang till mer och battre resurser for att foda upp kvigan an vad
mijolkproducenten sjalv har samt att de frigjorda resurserna pa den egna garden istéllet kan
utnyttjas av korna. De frdmsta nackdelarna dr mjolkproducentens beroende av
kviguppfodaren for att f& nya mjolkkor samt att mjolkproducenten mister kontrollen éver
kvigan under hennes uppfédningstid. Ytterligare en stor nackdel ar osakerheten bland
mjolkproducenterna om lénsamheten &r béttre eller samre jamfort med att féda upp
rekryteringsdjuren sjalv.

Nar det galler kviguppfodarna i denna studie ar deras motiv till att inga ett kvigsamarbete en
eller flera av foljande: 1. Behov av en lattare, mindre tidskravande och en mer flexibel
produktionsgren an mjolkproduktionen kan erbjuda. 2. Stérre krav pa att investera for att
fortsatta befintlig mj6lkproduktion &n att paborja kviguppfodning. 3. Okad lonsamhet pa
befintliga resurser jamfort med tidigare produktionsgren.

Fordelarna med ett kvigsamarbete &r enligt kviguppfodarna frdmst den minskning av
arbetsborda det innebar att byta fran mjolkproduktion till kviguppfodning samt
kviguppfodningens lagre krav pa stallbyggnader och inventarier an mjolkproduktionen. Den
frdmsta nackdelen ar liksom for mjélkproducenten beroendet av sin motpart for att foretaget
skall 6verleva. Andra viktiga nackdelar med denna typ av samarbete ar osékerheten kring hur
Ionsamheten i samarbetet ar samt smittoriskerna vilka dock &r omdiskuterade eftersom de
beror av hur manga mjélkproducenter som ar knutna till den enskilda kviguppfodaren.

6.2 Samarbetets utformning

Har amnas besvara studiens huvudsyfte och dra slutsatser utifran den analys om samarbetets
utformning som baserats pa studiens empiriska och teoretiska del.

Planeringssituation

Slutsatsen ar att det &r av yttersta vikt att kartldagga planeringssituationen innan ett kontrakt
upprattas eftersom den styr flera av samarbetets viktiga parametrar. Planeringssituationen i
denna typ av samarbete bestar av vilka motiv som foreligger samarbetet for respektive part,
hur stora specifika investeringar varje part genomgar samt vem av parterna som kan utnyttja

52



de stod som ar kopplade till produktionen. Dessa bestandsdelar ger i sin tur riktlinjer for under
hur lang tid kontraktet bor 16pa, vilken kontraktsmodell som &r aktuell samt vilken part som
skall ha aganderétten till djuren nar de befinner sig hos uppfddaren. Tabell 6:1 ger en dversikt
av mojliga planeringssitutioner och hur det paverkar vissa faktorer.

Mjolkproducent Kviguppfoédare
Nybyggnation, Frigora Tillfallig Bygger Utnyttjar befintliga
saknar resurser, I6sning i nytt och produktionsresurser
rekryteringsstall mojlighet att  vantan pa satsar
Oka koantal egna
rekryterings-
mojligheter
Langsiktighet Lang sikt Lang sikt Kort sikt Lang sikt Kort sikt
Specifika Stora Medel Sma Stora Sma
investeringar
Uppsédgningstid Lang Medel Kort Lang Kort

Tabell 6:1 Slutsatser kring planeringssituation och hur den paverkar vissa faktorer

Upprdtta kontrakt

Slutsatsen &r att parterna aktivt skall arbeta for att reducera transaktionskostnaderna pa lang
sikt. Detta uppnas pa basta satt genom att inleda samarbete med nagon om vilken tidigare
kannedom finns, att inleda samarbete med nagon sa nara som mojligt, nagon till vilken finns
stor tillit och god personkemi samt uppratta skriftligt kontrakt. Vidare bor kalkyler uppréttas
for att uppna en sa rattvis prissattning som majligt och méjligheten till att anvanda kontrakt
som beprovats i andra kvigsamarbeten bor dvervagas. Finns ej denna mojlighet bor en juridisk
kunnig person kontrollera kontraktet.

Kontraktsmodell
De i studien forekommande kontraktsmodellerna &r:

e Dagshyra
e Kop/sélj med fast pris
e Kop/sélj med varierande pris

Den vanligaste kontrakttypen var kop/salj bland de studerade fallen. Slutsatsen &r ocksa att
dagshyra modellen passar i de samarbeten dar likviditetsbehovet &r storre, kontrollbehovet &r
storre hos mjolkproducenten, &ganderatten bor tillnéra mjélkproducenten samt det finns krav
pa hogsta inkalvningsalder for att begransa modellens negativa incitamentsstruktur. Kop/salj
modellen passar i samarbeten dar kontrollbehovet &r begrénsat for mjolkproducenten,
aganderatten bor tillhora kviguppfodaren samt det finns krav pa lagsta inkalvningsalder och
rekommenderad vikt vid inkalvning for att begrdnsa modellens negativa incitamentsstruktur. |
tabell 6:2 sammanstalls hur olika faktorer paverkas av val av kontrakmodell.

Prissdttning

Prissattningen bor ske sa rattvist som majligt sa att bada parter tjanar pa samarbetet. Av vikt
ar att mjolkproducenten da ocksa analyserar vad de frigjorda resurserna kan anvandas till och
inte bara jamfor produktionskostnaderna. Enligt de schablonméssiga kalkylerna som
upprattats i studien att en kalvfardig kviga per dag kostar 16,8kr. Enligt omrakningen av
fallforetagens prissattning till dagshyra gav medelpriset 15,29kr/dag. Kostnadsfordelningen i
kalkylerna visar att foderkostnaden ar den enskilt stérsta kostnaden i kviguppfodningen. Men
viktigast av allt &r att kalkyler upprattas som dar anpassade till de enskilda foretagen i
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samarbetet. | kontraktet skall ocksa uttryckas hur avrakningen sker. Vanligast i kop/salj
kontrakt ar vid leverans och i dagshyrakontrakt manadsvis. Slutsatsen &r ocksa at det finns
betydande vinster av samarbetet. Mjolkforetagaren kan oka mjolkintakterna och minska
rekryteringskostnaderna. Kviguppfodaren har konkurrenskraftig kviguppfodning samt
mojlighet att erhalla betydande stodbelopp.

Kontraktsmodell/ Kop/salj Kop/salj Dagshyra
Faktor Fast pris Varierande pris
Aganderatt KU KU MP
Prissattning Fasstallt pris/djur Pris/kg el. Pris/djur och dag
marknadspris
Avrakning Vid leverans Vid leverans Manadsvis
Likviditetsbehov Hogre Hogre Lagre
Vad ingdr i priset? Foder, skotsel, KU KU KU
byggnad
Veterinar KU/KU KU/KU MP/MP
(ordinarie/akut)
Semin KU/MP KU/MP MP/MP
(bestk/dos)
Forsakring KU/KU KU/KU MP/KU
(djur/brand)
Transport KU/MP KU/MP MP/MP
(kalv/kviga)
Produktionsrisker Utslagna djur KU KU MP
Sjalvddda djur KU KU MP
Beslutsratt/kontroll Foder KU KU KU/MP
Behandling KU KU MP
Tjur MP MP MP
Utslag KP/MP KP/MP MP
Risk med For snabbt véaxande For tunga djur, For gamla djur
kontraktsmodell djur prisrisk
Atgard Lagsta Hogsta Hogsta
inkalvningsalder, inkalvningsvikt, inkalvningsalder
rekommenderad medelpriser

inkalvningsvikt

Tabell 6:2 Slutsatser kring hur olika faktorer paverkas av kontraktsmodell.

Aganderdtt

Aganderatten till kvigan under uppfodningsperioden maste definieras i kontraktet framst pa
grund av att det bestdimmer vem som har ratt till de stod som ar kopplade till produktionen.
Aganderitten kan dock frikopplas fran kontraktsmodellen genom en klausul i kontraktet.
Aganderatten styr ocksd vad som ingar i priset vilket skall definieras i kontraktet. Som
standard i1 kvigsamarbeten rdknas foder, skotsel och stallplats. Utdver dessa skall dven
veterindrkostnader, semineringskostnader, transportkostnader samt djurférsakringskostnader
definieras. Generellt géller da att den parten som har &dganderatten bar kostnaderna férutom
transportkostnaden som delas lika mellan parterna och semineringskostnaden dar
mjolkproducenten star for dosens del.

Beslutsrdtt

Kviguppfddaren har den évervagande beslutsratten eftersom han &r i ndrmast kontakt med
djuren. Generellt géller att kviguppfodaren tar besluten om foderval samt skotsel. Beslut om
tillkallande av veterinar tas av kviguppfodaren om denne ager djuret och i samrad med
mjOlkproducenten om denne &ger djuret. Beslut som ror tjurval skall ges till
mjolkproducenten for att mojliggora komplett avelsarbete. Beslut om att sla ut en kviga skall
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uteslutande genomforas efter samrad med mjdlkproducenten eftersom det berér hans
planeringsarbete.

Uppstdllda krav

Kraven pa respektive part ar bland det viktigaste i kontraktet for att de ger kvalitets- och
kvantitetskoordinering i samarbetet samtidigt som de forhindrar de negativa delarna i
incitamentsstrukturen fran att sld igenom. De vanligaste kraven pa kviguppfodaren ar
inkalvningsalder, vikt vid aterleverans av kvigan, jamn inkalvning over aret samt tid kvar till
kalvning vid aterleverans. De vanligaste kraven pa mjolkproducenten fran kviguppfodaren ar
alder vid ankomst, avvanda, avhornade samt BVD- och Leukosfria. Viktigt att komma ihag i
samband med krav &r vilka paféljderna blir om kraven inte féljs. Enklast ar prisavdrag.

Férdelning av produktionsrisk

Produktionsriskerna bestar av vem som béar kostnaderna och intakterna for sjalvdoda och
utslagna djur. Slutsatsen &r att det styrs av vem som har dganderatten och beslutsratt. Dock far
alltid mjolkproducenten en del av den risken eftersom han forlorar en framtida mjélkko.
Smittorisker kan vara atagliga och basta atgarden ar att endast ha en kviguppfodare.

Tvist

Slutsatsen &r att samarbetet inte bor fortsatta om sa grava tvister uppstar att de inte gar losa pa
egen hand mellan parterna. Dock bor ett tvisteforfarande definieras i kontraktet och da
framforallt vilken tredje part som skall nyttjas for 16sning av tvisten. Foretrddesvis domstol
anvands som tredje part.

Omférhandling

Omforhandlingen ar viktig for att kunna &ndra kontraktsvillkoren och prissattningen.
Slutsatsen av studien ar dock att i de fall omférhandling forekom var det oftast bara om priset
och det skedde i de flesta fallen arligen.

Uppsdgning

Slutligen skall ocksa villkoren for uppsagning definieras i kontraktet. Har galler att framst
fundera 6ver hur lang uppséagningstid som é&r att foredra. Denna tid bor vara varierande for
parterna eftersom det tar ungefar tva ar innan kalven blivit kalvfardig kviga.
Uppsagningstidens langd beror pa hur beroende de olika parterna &r av samarbetet. For
kviguppfodaren som inte har dganderatten under uppfodningen och darmed inte innehar nagot
djurkapital kan en langre uppsagningstid vara att foredra. Studien visar mellan ett till tva ars
uppséagningstid ar normalt.

6.3 Framtida studier

Denna studie har belyst samarbetet mellan kviguppfodaren och mjélkproducenten utifran
kontraktsteori for att ge en praktisk nytta for till exempel lantbrukare som funderar pa denna
typ av samarbete. En naturlig uppfdljning till denna studie vore att analysera narmre och
kvantifiera den totala vinsten for denna typ av samarbete och dess aktorer. Denna studie har
endast schablonmassigt askadliggjort kviguppfodarens intjaning och bara vidrort de
potentiella vinster som existerar inom kvigsamarbetet och for mjélkproducenten. Detta skulle
vara till ytterligare nytta for branschen.
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Bilaga 1: Foljebrev

S

SLU

Mitt namn ar Linus Andersson och jag studerar till Ekonom-Agronom och laser nu sista aret
vid SLU i Uppsala. Under hosten driver jag ett examensarbete om kvighotell finansierat av
LRF och LRF Konsult. Projektet syftar till att 6ka kunskapen om samarbetet mellan
mjolkproducenter och kviguppfddare.

Genom detta brev vill jag tacka for visat intresse och folja upp det telefonsamtal jag hade med
Er forra veckan samt ge exempel pa fragestallningar som kommer att behandlas i intervjun.
For att kunna besvara syftet med projektet &mnar jag gora ett antal intervjuer runtom i landet
med lantbrukare som bedriver rekryteringsuppfédning i  kvighotellsform och
mjOlkproducenter som lejer ut sin kviguppfodning. Mer specifikt skall intervjuerna belysa hur
samarbetet ar uppbyggt och vilka parametrar som &r viktiga for att bygga ett gott samarbete.
Under intervjun kommer bland annat féljande fragestéllningar behandlas:

Orsaker till och fordelar/nackdelar med produktionsmodellen?
Typ av betalningsmodell?

Riskfordelning?

Prissattning?

Uppfddning?

Leverans?

Uppféljning och &ndring av kontrakt?

Lonsamhet?

I mojligaste man vill jag genomfora personliga intervjuer hemma hos Er dar vi kan ha en
givande diskussion i amnet. Allt som uppkommer under intervjuerna behandlas anonymt och i
rapporten kommer ingen enskild lantbrukare att kunna identifieras. Intervjun berdknas ta ca 2-
3 timmar. Som tack for hjalpen kommer Ni givetvis fa ett exemplar av den fardiga rapporten.
Jag kommer hora av mig till Er under vecka 43 for att komma 6verens om tid och datum for
intervjun. | mojligaste man kommer tidpunkten anpassas efter era 6nskemal.

Behover ni komma i kontakt med mig innan dess kan jag nas via telefon 0706-71 84 62 eller
via e-post: a05lian1@stud.slu.se

Med vénliga hélsningar,
Linus Andersson

Uppsala den 15 oktober 2009
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Bilaga 2: Intervjuguide

Inledning
e Presentation av mig sjalv och studiens syfte, innehall samt mal
e Finns inga réatta eller fel svar och anonymitet
e Beskrivning av garden i sin helhet
o Beskrivning och omfattning av den radande driften
= Storlek?
= Vilka dr engagerade i driften? Familjemedlemmar? Anstéllda?
= Finns det andra driftsinriktningar eller verksamhet utanfor foretaget?
o Utveckling av verksamheten fram tills dags dato?
e Kviguppfodning
0 Hur lange har denna verksamhet bedrivits inom foretaget?
o Hur fungerande rekryteringen innan?
o Vilka anledningar finns till att verksamheten/samarbetet startades?
o Allman syn pa verksamheten? Positiv? Negativ?

Introduktionsfragor
e Kviguppfodning
0 Basdata

= Antal stallplatser?
= Antal mjolkproducenter knutna till hotellet?
= Inhysningssystem?
e Planeringssituation
o Hur ser den langsiktiga strategin ut fore och efter samarbetet inleddes?
o Strategiska for- och nackdelar med att pab6rja samarbete?
o Fanns det beténkligheter innan samarbetet startades?

Overgéngsfragor
e FOr- och nackdelar med kviguppfodning/leja ut kviguppfédning?
e Skriftligt eller muntligt avtal?

Nyckelfragor
e Koordinering av produktion
0 Produktion
= Foder hotellet upp allt rekryteringsmaterial?
=  Vilken ras?
= Alder vid ankomst?
= Alder vid leverans? Tid kvar till kalvning?
= Alder vid forsta inseminering?
= Fast antal/ar? Varierande antal?
= Hur ofta sker leverans?
» Vilka krav finns fran mjolkproducent?
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= Vilka krav finns fran kviguppfodare?
o Transport
= Vem ombesdrjer transport? Varfor?
= Avstand mellan produktionsplatserna?
e Vem fattar besluten
o Vilket foder som anvéands?
0 Vem beslutar om behandling? Vem utfor behandling?
o Dréktighet
= Brunstkontroll
= Hur sker reproduktion?
= Vem beslutar om tjurval?
= Dréktighetskontroll?
= Antal semineringsforsok? Vem tar beslut att ej fortsatta seminering?
o Finns mojligheten att neka djur?
o Finns kénslan av férlorad kontroll? (Mj6lkproducent)
e Riskfordelning
0 Vad uppfattar ni som risk med utlejd kviguppférning?
0 Prisrisk
= Stipulerar kontraktet nagon ersattning for prisfluktuationer pa
insatsvaror?
= Ar forsaljningspriset kopplat till marknadsvarde?
= Ar forsaljningspris kopplat till produktionsperiodens langd?
0 Produktionsrisker
= Hur regleras kostnaderna for de kvigor som ej blir dréktiga efter x-antal
semineringar?
= Hur regleras kostnaderna for kvigor som dor? Vid olika dédsorsaker?
= Smittorisker? Vidtagna atgarder? Krav fran mjolkproducent?
o Vem &ger djuret under hotellvistelsen? Forsakringar?
o Far den som star for risken kompensation for risken?
e Incitamentsstruktur
o Betalningsmodell
= Vilken modell har ni valt? Fungerar den bra?
= Vad ingar i priset?
= Villkor for betalning? Hur ofta? Ranta?
= Vilka dr era tankar kring olika betalningsmodeller och hur dessa kan
kompensera for olika typer av risk?
o Eventuella bonusar? Vad ar de baserade pa?
o Missgynnar betalningsmodellen kvalitén pa kvigorna?
o Finns det balans mellan kvalité och produktionslangd?
e Opportunism, fore kontrakt
0 Hur gick resonemanget kring prissattningen av den kalvféardiga kvigan?
o Presenterades trovérdiga kalkyler pa faktiska produktionskostnader for de olika
parterna?
0 Jamforde ni er avtalssituation med andra?
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o Fanns det flera olika avtalsalternativ att vélja pa?
o Hade nagon part ett informationsovertag? Utnyttjades det? Medvetet eller
omedvetet?
Samarbetet
o Hur fungerar samarbetet? Bra? Daligt?
o | vilken form sker
0 kommunikation?
= Fungerar befintliga kommunikationskanaler?
o Hur ser det ut mellan parterna med avseende pa:
= Tillit
= Flexibilitet
» Respekt och sympati
= Oppenhet och arlighet
0 Hur viktiga ar dessa aspekter av samarbetet?
Investeringar, motivering till langsiktiga engagemang
o Under hur lang tid I6per avtalet mellan er?
o Har ni genomfort nagra specifika investeringar i er produktion som direkt foljd
av samarbetet?
0 Har motparten genomfort liknande investeringar?
0 Har ni anvant er av motpartens investeringar som ett forhandlingsargument?
o Uppsagning
= Uppsagningstid
» Vilka anledningar skulle kunna resultera i uppsagelse?
= Andra villkor vid uppsagning?
Omforhandling
o Hur hanteras meningsskiljaktigheter?
0 Har ni fasta omférhandlingar?
= Hur genomférs de?
= Hur ofta?
o Vad galler for uppdatering av prissattningen pa kalvfardig kviga?
o Paverkas er arbetsinsats av att ni ar medveten om omférhandlingen?
o Vilka delar av avtalet har andrats vid tidigare omforhandlingar?
o Vad skulle ni vilja &ndra i avtalet vid en eventuell framtida omfdrhandlingar?
Upprattande av kontrakt
0 Hur skedde kontakten mellan parterna?
0 Hur uppréttades avtalet?
= Var det utdragna férhandlingar under uppréttandet av kontraktet?
» Var bada parterna nojda med avtalet?
= Blev utformningen forstalig av avtalet?
o Kontrollerar mjélkproducenten kvighotellet? Eller vice versa?
=  Hur ofta?
= Pavilket satt?
0 Hur hanteras konfliktldsning? Tredje part?
Transparenta vs. Kompletta kontrakt
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0 Hur detaljerat och styrande ar avtalet? Ladmnar det utrymme for egen tolkning?
o Fanns det nagot standardkontrakt som forlaga vid upprattande av avtal?
o Fanns det nagon tredje part inblandad vid uppréattandet av avtalet? Radgivare?
= For kontraktsskrivning?
= For ekonomiska berakningar?

Avslutning
e LOnsamhet
o Prisniva pa kalvfardig kviga?
0 Hur uppfattas I6nsamheten i samarbetet?
o Okat likviditetsbehov (mjélkproducent)?
e Mojligheter och hot, framtiden for specialiserad kviguppfodning? Forsvarande
omsténdigheter?
o Vilka foretag ar mest aktuella?
o Kravs atgarder utifran for att stimulera utvecklingen?
e Framtiden for ert foretag?
e Spontana synpunkter, tillagg?
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Bilaga 3: Berakningar for sammanstalining av
prissattning

Omradkning till Dagshyra

Antal Pris vid Pris per
dagar inkdp Pris vid leverans Netto dag
Kviguppfodare 1 621 1200 10500 9300 15,0

(Beraknat utifran 24man genomsnittlig inkalvningsalder, 2,5man i genomsnitt vid leverans till
kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 1man innan kalvning)

Kviguppfédare 2 576 1500 11500 10000
(Berdknat utifran 24man genomsnittlig inkalvningsalder, 3man i genomsnitt vid leverans till
kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 2man innan kalvning)

Kviguppfodare 3 576 1500 10500 9000
(Beraknat utifran 24man genomsnittlig inkalvningsalder, 3man i genomsnitt vid leverans till
kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 2man innan kalvning)

Kviguppfodare 4 667 1200 10000 8800

(Beraknat utifran 25,5man genomsnittlig inkalvningsalder, 2man i genomsnitt vid leverans till
kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 1,5man innan kalvning. Vikten &r satt till
80kg vid ankomst. Priserna ar satta utefter vad kontraktet stipulerar.)

Kviguppfodare 5 (Har redan dagshyra)

Kviguppfodare 6  (Har redan dagshyra)

Mjélkproducent 1 485 2000 9435 7435

(Beraknat utifran 24man genomsnittlig inkalvningsalder, 3man i genomsnitt vid leverans till
kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 1,5man innan kalvning. Vikten &r satt till
200kg vid ankomst och vikt vid aterleverans ar en viktning utifran andelen SRB och SLB
(SRB 80 % 550kg och SLB 20 % 575kg).)

Mjolkproducent 2 (Har redan dagshyra)
Mjolkproducent 3 606 1000 11000 10000
(Berdknat utifran 24man genomsnittlig inkalvningsalder, 3man i genomsnitt vid leverans till

kviguppfodare och aterleverans vid i genomsnitt 1man innan kalvning)

Mjolkproducent 4
(Genomsnittlig dagshyra berdknat utifran en stallperiod om 210dagar och en betesperiod pa
155dagar till 100 % pa kviguppfodarens betesmark)
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Bilaga 4a: Bidragskalkyl kviguppfédning, kdp/salj
kontrakt

Produktionstid 21 man

Enhet Kvantitet Pris Varde

Sarkostnader 1:

Inkép djur Inkdp kvigkalv kg 75 17 1275
Kostnad for dodlighet % 4% 1275 51
Foder Grovfoder kgts 2231 15 3347
Akerbete kgts 1647 0,66 1087
Spannmal kg 500 0,95 475
Mineraler kg 21 10,36 218
Ovrigt Stro kg 110 2,3 253
Veterinar, medicin st 1 282 282
Forséakring st 1 114 114
El kwh 400 0,5 200
Diverse st 1 170 170
Summa sarkostnader 1 7471

Sarkostnader 2:

Underhall byggnader % 3,15% 10000 315
Underhall inventarier % 3,15% 5000 158
Rénta rorelsekapital 0,6 8,75% 6145 323
Rénta djurkapital 0,6 8,75% 1326 70
Summa sarkostnader 2 865
Sarkostnader 3:
Byggnader Avskrivning % 7,00% 15000 1050
Ranta % 3,06% 15000 459
Inventarier Avskrivning % 12,25% 7000 858
Ranta % 3,06% 7000 214
Arbete h 9 200 1800
Summa sarkostnader 3 4381
Summa
sarkostnader 12717
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Bilaga 4b: Bidragskalkyl kviguppfddning, dagshyra
kontrakt
Kviguppfddning dagshyra kontrakt

Produktionstid 21 man

Enhet Kvantitet Pris  Véarde Per dag

Sarkostnader 1:
Kostnad for

Inkép djur dodlighet % 4% 1275 51 0,08
Foder Grovfoder kgts 2231 1,5 3347 5,50
Akerbete kgts 1647 0,66 1087 1,79
Spannmal kg 500 0,95 475 0,78
Mineraler kg 21 10,36 218 0,36
Ovrigt Stro kg 110 2,3 253 0,42
Veterinar, medicin st 0 282 0 0,00
Forsékring st 0,5 114 57 0,09
El kwh 400 0,5 200 0,33
Diverse st 1 170 170 0,28
Summa sarkostnader 1 ‘ 5857 | 9,63

Sarkostnader 2:

Underhall
byggnader % 3,15% 10000 315 0,52
Underhall
inventarier % 3,15% 5000 158 0,26
Ranta
rérelsekapital 0,6 0,42% 5806 15 0,02
Rénta djurkapital 0,6 0,42% 51 0 0,00
Summa sérkostnader 2 ‘ 487 | 0,80
Sarkostnader 3:
Byggnader Avskrivning % 7,00% 15000 1050 1,73
Ranta % 3,06% 15000 459 0,76
Inventarier Avskrivning % 12,25% 7000 858 1,41
Ranta % 3,06% 7000 214 0,35
Arbete h 9 200 1800 2,96
Summa sarkostnader 3 ‘ 4381 | 7,21
Summa
sarkostnader 10725| 16,80
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Bilaga 4c: Forutsattningar for bidragskalkylerna

300 stallplatser. Stallperioden ar 210 dagar och betesperioden 155 dagar. Inkalvningsalder 24
manader, 2 manader vid ankomst till uppfodaren och 1 manad kvar till kalvning vid
aterleverans, vilket ger en produktionslangd pa 21 manader.

Inkép av djur

Vikt vid ankomst 75 kg och pris per kilo 17kr. kostnad for dodlighet &r satt till 4 %.
(Agriwise, 2009) Vid kontraktstypen dagshyra ar denna kostnad bortagen da kalven aldrig
kops in.

Foder

Berakningar for foderatgang ar baserade pa en daglig tillvaxt om 800g/dag for att uppna en
slutvikt om ca 575kg (inklusive kalv) vid 24 manaders alder. Kompensation for
dréktighetsperiod &r medrédknad samt en Overutfodring om 5 %. (Sporndly, 2003) Alla
foderpriser ar hamtade fran Agriwise, 2009. Dock skall papekas att kostnaden for grovfoder
varierar stort bade pa gards- och produktionsomradesniva.

Ovrigt
Stroatgang och pris ar baserad pa spanstro i liggbas utifran egen erfarenhet av liknande

system. Veterinar, medicin, forsakring samt diverse poster ar hamtade fran Agriwise, 2009. El
kostnaden &r uppskattad utifran egen erfarenhet och behov i hogteknologiskt stall.

Underhall
Underhallskostnaden ar enligt Agriwise (2009) satt till 1,8 % pa arsbasis.

Kapitalrdntekostnader
Enligt Agriwise (2009) satt till 5% pa arsbasis. Vid kontraktstypen dagshyra ar denna blir

rantan lag eftersom avrakning sker varje manad. Fordelningsfaktorn 0,6 ar fran Nilsson et al
(1983).

Stall

Byggnad avser en hogteknologiskt kall 16sdrift med liggbas med gummimatta. Sjalvdragande
ventilation. Hydraulisk utgodsling inklusive komplett godselvardsanlaggning. Komplett
utfodringsanlaggning med stationédr blandare och datavagn. Aktivitetsstyrd brunstdetektering
samt fanggrindar i semineringsgrupperna. Total byggkostnad 15000kr per plats (Referens!).
Réntesats samt niva pa avskrivning pa arsbasis hamtade fran Agriwise (2009) och ar
uppréknade med den gallande produktionslangd.

Arbete
Satt utifran egen erfarenhet av arbetsatgangen i denna typ av hogteknologiskt stall.

66



	Inledning
	1.1 Bakgrund
	1.2 Problem
	1.3 Syfte
	1.4 Avgränsningar
	1.5 Disposition

	2 Litteraturstudie
	2.1 Varför kvigsamarbete?
	2.2 Kontrakt inom kviguppfödning
	2.3 Kontraktsteori tillämpad inom jordbruk
	2.3.1 Koordinering

	Koordinering av produktion
	Balansera för- och nackdelar med decentraliserade beslut
	Minimera kostnaden för risk och osäkerhet
	2.3.2 Motivering

	Reducera kostnaden för opportunism efter kontraktupprättande, s.k. moral hazard
	Reducera kostnaden för opportunism före kontraktsupprättande, s.k. adverse selection
	Förstör inte samarbetet
	Motivera till långsiktiga relationer
	Balansera för- och nackdelar med att omförhandla kontrakt
	2.3.3 Transaktionskostnader

	Reducera de direkta kostnaderna av att upprätta kontrakt
	Använd transparenta kontrakt

	3 Metod
	3.1 Kvalitativ forskningsmetodik och fallstudier
	3.2 Val av fallföretag
	3.3 Bidragskalkylering

	4 Intervjusammanställning
	4.1 Beskrivning av kviguppfödarna
	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	4.2 Beskrivning av mjölkproducenterna
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.2 För- och nackdelar med kontrakterad kviguppfödning
	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3 Samarbetet
	4.3.1 Upprättandet av samarbetet

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3.2 Betalningsmodell och ekonomi i samarbetet

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3.3 Koordinering och beslut i produktionen

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3.4 Risker och riskfördelning i samarbetet

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3.5 Underhåll av samarbetet

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4
	4.3.6 Samarbetet i sin helhet

	Kviguppfödare 1
	Kviguppfödare 2
	Kviguppfödare 3
	Kviguppfödare 4
	Kviguppfödare 5
	Kviguppfödare 6
	Mjölkproducent 1
	Mjölkproducent 2
	Mjölkproducent 3
	Mjölkproducent 4

	5 Analys och diskussion
	5.1 Anledningar till att påbörja kontrakterad kviguppfödning
	5.2 Utformning av samarbete och kontrakt
	5.2.1 Koordinering
	5.2.2 Motivering
	5.2.3 Transaktionskostnader

	5.3 Analys och diskussion av bidragskalkyler

	6 Slutsatser
	6.1 Motiv samt för- och nackdelar med kvigsamarbetet
	6.2 Samarbetets utformning
	Planeringssituation
	Upprätta kontrakt
	Kontraktsmodell
	Prissättning
	Äganderätt
	Beslutsrätt
	Uppställda krav
	Fördelning av produktionsrisk
	Tvist
	Omförhandling
	Uppsägning
	6.3 Framtida studier

	Referenslista
	Litteratur och publikationer
	Internet

	Bilaga 1: Följebrev
	Bilaga 2: Intervjuguide
	Bilaga 3: Beräkningar för sammanställning av prissättning
	Bilaga 4a: Bidragskalkyl kviguppfödning, köp/sälj kontrakt
	Bilaga 4b: Bidragskalkyl kviguppfödning, dagshyra kontrakt
	Bilaga 4c: Förutsättningar för bidragskalkylerna
	Inköp av djur
	Foder
	Övrigt
	Underhåll
	Kapitalräntekostnader
	Stall
	Arbete


