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Forord

Nér slutet av studierna borjar narma sig kommer det fruktade examensarbetet, det har varit
manga tankar kring detta under studietiden. Men nér vi val stod dar och skulle borja skriva
var det bara att ta tag i problemet och borja fundera pa @amne och handledare. Vi kontaktade
Professor Hans Andersson vid institutionen for ekonomi och fragade om han kunde ténka sig
att handleda oss och om han hade nagot intressant amne vi kunde skriva om. Hans hade lite
idéer som vi funderade pa men slutligen kom vi fram till att vi ville inrikta oss pa
aggbranschen. Det finns inte mycket skrivet om den branschen sa vi tog kontakt med en
forséljningsorganisation som heter Stjarndgg och de tyckte det 1at intressant. Tillsammans
utformade vi en fragestallning som resulterat i denna studie.

Vi vill borja med att tacka Hakan Burlin VD for Stjarnagg. Han har varit till stor hjalp for oss
under pagaende arbete och gjort detta examensarbete mojligt. Vi vill aven tacka alla
agarpackerierna till Stjarnagg som stallt upp pa intervjuer, det har fungerat exemplariskt. Vi
har blivit val bemotta och fatt professionella svar pa intervjufragorna. Slutligen vill vi rikta ett
stort tack till var handledare Professor Hans Andersson for att han har visat engagemang och
handlett oss under examensarbetet, det har betytt valdigt mycket for oss.

Uppsala, augusti 2010

Charlotte Edeen & Karin Westman



Abstract/ Summary

Stjarndgg is a sales organization operating on the Swedish eggmarket, owned by nine Swedish
packing companies. Those nine packing companies are not just owners of the sales
organization, but at the same time competitors since they compete in the market when they do
not sell the eggs through Stjarnégg.

The purpose of this thesis is to evaluate the sales organization from a supplier and owner
perspective. To answer the purpose of this study, qualitative interviews have been conducted
with the owners of the egg packers. This has been done in order to get as fair picture of the
sales organization as possible. From the answers of the interviews, a compilation has been
made to be able to give Stjarndgg concrete proposals of improvements in the organization.
Calculations on net profit margins, asset turnover and turnover per employee have been made
for every packing company to get a clear view on each of the packing company’s
development through the years. The calculations reveal if Stjarndgg has contributed with any
economic values for the packeries.

The conclusion shows that a sales organization of this kind is a very unusal constellation in
Sweden. Some difficulties for cooperation can be observed when the owners of the packeries
are both partners and competitors at the same time. This problem will hopefully be mitigated
by the newly established packerygroup, where the goal is that every packery should be
represented. Stjarndgg has a competitive advantage by having packing companies located
throughout the country and therefore provides regional market access.

Key terms: Sales organization, Evaluation, Decisionmaking, Communication, Cooperation,
Profit margin



Sammanfattning

Stjarnagg ar en forséljningsorganisation, verksam pa den svenska aggmarknaden. Stjarnagg
ags av nio svenska packerier. Dessa nio packerier ar inte enbart &gare av
forsaljningsorganisationen utan dven konkurrenter da de utanfor Stjarnagg konkurrerar pa den
lokala marknaden.

Syftet med examensarbetet ar att utvardera forséljningsorganisationen ur ett leverantdrs- och
agarperspektiv. For att besvara studiens syfte har kvalitativa intervjuer genomforts med
samtliga packeridgare for att fa en sa rattvisande bild av forséljningsorganisationen som
mojligt. Utifran svaren fran intervjuerna har en sammanstallning utforts for att sedan ge
Stjarnagg konkreta forslag pa forbattringar inom organisationen. Aven berakning av
nettovinstmarginalerna, kapitalets omséttningshastighet och omséttning per anstalld hos
samtliga packerier har genomforts for att fa en bild av packeriernas utveckling dver aren.
Berakningarna pavisar om Stjarnagg bidragit med nagra ekonomiska mervérden for
packerierna.

Fran slutsatserna kan bland annat utlésas att en forséljningsorganisation av det har slaget &r en
ovanlig konstellation i Sverige. Vissa samarbetssvarigheter kan konstateras da packeridagarna
bade ar samarbetsparters samt konkurrenter pa samma gang. Detta skall forsoka atgardas
genom den nystartade packerigruppen, dar malet ar att alla packerier skall representeras.
Stjarnagg har en konkurrensférdel genom att packerierna ar spridda Gver hela landet och pa sa
sétt ger en narhetskénsla.

Nyckelord: Forséljningsorganisation, utvardering, beslutsfattande, kommunikation,
samarbete, nettovinstmarginal
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1 Inledning

| det inledande kapitlet ges en bakgrund om den svenska dggbranschen och Stjarnagg. Vidare
foljer studiens problemformulering med syfte, avgransning samt disposition.

1.1 Bakgrund

1.1.1 Aggbranschen i Sverige

| Sverige uppgar aggproduktionen till cirka 100 000 ton &gg per ar, vilket ar ungefar 2 procent
av EU:s totala dggproduktion (www, Svenskaagg, 2010). Vi ater cirka 200 &gg per person och
ar i Sverge, inklusive agg i fardiga produkter (Jordbruksverket, 2009). | Sverige har vi en
lagstiftning som innebér att alla honor oavsett inhysningssystem maste ha tillgang till rede,
sandbad och sittpinne. Sverige ar enda landet i Europa som har denna lagstiftning men EU har
beslutat att dvriga lander inom EU skall félja Sveriges exempel och har satt ett slutdatum for
genomforande till 2012.

Det finns cirka 6 miljoner varphons i Sverige, varav 40 procent halls i inredda burar och 60
procent i olika frigdende system. Av dessa 60 procent ar 10 procent ekologiska varphons och
90 procent konventionella (pers.med, Schultz, 2010). | Sverige finns totalt 350
aggproducenter och 130 foretag som har packeritillstdnd. Av dessa ar ett 20-tal i storre skala.
Stjarnagg, Kronégg och Svenska Lantégg ar rikstdckande och har 80 procent av den totala
marknaden i Sverige for packetering av agg.

Salmonellaférekomsten i svenska varphonsbesattningar ar ett féredéme jamfort med évriga
lander i Europa. 2006 gjordes en studie som visade att 6ver 30 procent av EU:s
varphonsbesattningar hade salmonella (www, Svenskaagg, 2010). Dock patraffades ingen
salmonella i de svenska beséttningarna som ingick i studien (pers. med, Schultz, 2010).

I Sverige finns ett provtagningsprogram for salmonella som gérs med jamna mellanrum i
honsbesattningarna. Patraffas salmonella avlivas hela besattningen for att motverka
smittspridning.

| Sverige stalls mycket hoga krav pa livsmedels- och produktionskvalitet. Detta kombinerat
med en djurskyddslagstiftning som i manga avseenden ar bland de mest langtgaende i Europa
medfor att produktionskostnaden i Sverige &r hogre an i manga andra lander (www,
Svenskaagg, 2010). Detta medfor att svenska dagg blir dyrare for konsumenterna jamfort med
agg fran andra lander. Den svenska dggnaringen ér darfor beroende av att konsumenterna ar
villiga att betala det hdgre priset for de svenska dggens kvalitet.

Den framsta konkurrensen for svenska aggproducenter kommer fran Finland. De finska
aggproducenterna har lagre produktionskostnader samtidigt som de far statliga
produktionsstod (www, Svenskaagg, 2010). Finland har inte krav pa inredda varphonsburar
forrén EU-lagstiftningen trader i kraft 2012.

95 procent av den svenska marknaden utgoérs idag av &gg producerade i Sverige och
aterstaende 5 procent importeras framst fran Finland. Finland har samma salmonellakontroll
som Sverige (pers. med, Schultz, 2010) .



Det har skett en omfattande strukturrationalisering inom dggproduktionen i Sverige de senaste
aren, vilket har okat effektiviteten, kunskapen och specialiseringsgraden hos de svenska
producenterna (www, Svenskaagg, 2010).

1.1.2 Stjarnagg

"Stjdrndgg skall vara den bdsta leverantoren av dgg inom dagligvaruhandel, storhushdall och
industri. Vi skall leverera produkter av hog kvalitet, halla en hdg servicegrad samt ha ett
konkurrenskraftigt pris, som medger god lonsamhet for vara kunder, liksom for vara
packerier och deras dggproducenter.” (Stjarnagg, Affarsidé, 2009)

I slutet av 2005 skedde en sammanslutning av foretag inom dggpackeribranschen i Sverige,
fran Halmstad och Oland i soder till Umed i norr (www, Stjarnagg, 2010). Dessa foretag
bildade gemensamt forsaljningsorganisationen Stjarndgg AB. 2008 skedde en omstrukturering
i organisationen och de nio nuvarande &garforetagen ar Hallandsagg AB, Vastkustagg AB,
Thuressons honseri AB, Gotlandsédgg AB, KG:s 4gg AB, Taljestad dgg AB, Adelso dgg AB,
Yttertavle &gg AB samt Norrlandsdgg ek for. Huvudagare &r KG:s dgg AB samt Gotlandségg
AB. Dessa tva har dock mindre &n halva dgandet gemensamt (www, Fjaderfa, 2010).

| augusti 2008 anstalldes Hakan Burlin som VD i Stjarnagg (www, Fjaderfa, 2010).

Burlins roll &r att ta tillvara nio starka viljors entrependrsanda och drivkraft och samtidigt fa
alla att kanna sig delaktiga och tillfredstéallda. En av Stjarnaggs viktigaste uppgifter &r att fa de
nio packerier som ingar i Stjarnagg och ligger utspridda 6ver landet att samarbeta sa att det
blir en smidig organisation. Stjarnagg skoter forséljningsarbetet centralt. Det &r endast de
stora rikstackande avtalen som skdts genom Stjarndagg. All mindre férsaljning skots enskilt av
respektive packeri. Férdelen och tanken med en gemensam forséljningsorganisation ar att
skapa en storre konkurrenskraft gentemot konkurrenter sasom Svenska Lantagg och Kronagg
som ar starka pa marknaden. Packerierna inom Stjarnagg star for ravaruanskaffningen och
Hékan Burlin med sina fyra medarbetare pa forséljningskontoret har fokus pa marknaden och
kunderna, se Figur 1 (pers.med, Burlin, 2009).

Stjarnagg marknadsfor produkterna under det egna varumarket Stjarnagg men ar ocksa stora
leverantorer av EMV - produkter till handeln (pers.med, Burlin, 2009). EMV star for Egna
MarkesVaror. Atta foretag, ICA, Dagab, Menigo, Axfood, Hemkép, Willys, Kallbergs och
Servera koper idag agg fran Stjarnagg.

Stjarndagg ar volymmassigt marknadsledande i Sverige med cirka 45 procent av marknaden,
medan Krondgg ar det starkaste varumarket (www, Fjaderfa, 2010). Totalt séljer Stjarnagg,
tillsammans med de lokala packeriféretagen cirka 40 000 ton 4gg om aret vilket motsvarar 50
procent av den svenska aggmarknaden (www, Fjaderfa, 2010). Det ar de nio dgarna som
forsorjer Stjarnagg med agg fran totalt elva packerier runt om i Sverige. | dag saljs cirka 50
procent av pckeriernas agg i den gemensamma forsaljningsorganisationen men denna andel
forvantas stiga. Stjarnagg omsatte cirka 500 miljoner kronor 2008.

Stjarnagg har startat en packerigrupp innehallande representanter fran packerierna och
foretagsledning i Stjarndgg. Denna grupp skall leda till utbyte av vardefull information och ge
foretagsledningen en inblick i hur packeriverksamheten fungerar (pers.med, Burlin, 2010).
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Figur 1. Organisationsstruktur Stjarnagg AB (Stjarndgg AB, 2010).

Under 2009 genomfordes en kund- och konsumentundersokning for att se hur kunder och
konsumenter uppfattar foretaget.

Kundundersoékning 2009

Fran augusti till september 2009 gjordes en kundundersékning av CMA Research AB
(Stjarnadgg kundundersokning, 2009). Syftet var att undersoka konsumenternas uppfattning
om Stjarnagg och Stjarnaggs produkter. Det skickades ut en webbenkat till 48 av Stjarnaggs
kunder. 36 svarade pa enkaten, en svarsfrekvens pa 75 procent. Enkéaten delades in i tio
frageomraden: produktsortiment, varuhantering och kvalitet, leverans, kundrelation,
kundorientering, information och marknadskommunikation, pris, image och profil, framtida
forvantningar pa aggleverantorer samt 6vergripande nojdhet.

Stjarnagg fick ett NKI - N6jd Kund Index pa 69 av en 100 gradig skala vilket gav ett godkant
resultat (Stjarnagg kundundersokning, 2009). Hogst resultat fick Stjarnagg pa kvalitet och
kundrelationer. Kunderna &r mycket ndjda men Stjarnagg &r inte en ideal leverantor.
Kunderna kanner fortroende for Stjarndgg men varumaérket Stjarnagg ar inte kant bland
konsumenter. Produkterna haller mycket god kvalitet och konsumentforpackningarna &r bra.
Det finns dock ett missndje med att dgg, forpackningar och pallar inte ar hela och frascha vid
leverans. Stjarnagg vardar sina kundrelationer bra och far mycket hga betyg inom det
omradet. Stjarndgg ar engagerade, kompetenta, latta att ha att géra med samt tillgangliga.
Stjarnagg ar bra pa att marknadsfora sig mot kunderna i branschen, men far relativt laga betyg
for sin formaga att marknadsfora sig mot konsumenter.



Konsumentundersokning 2009

Under augusti till september 2009 gjordes en konsumentundersokning av CMA Research AB
(Stjarnadgg konsumentundersokning, 2009). Syftet med studien var att undersoka
konsumenters k&nnedom, preferenser och attityd till Stjarndgg och deras produkter. Det
skickades ut en webbenkat till ett slumpmassigt urval av svenska folket i aldern 20 ar eller
aldre. Totalt besvarade 500 personer enkéten, felmarginalen i resultatet uppgick till 3-4
procent.

Stjarnaggs konsumentindex uppgick till 36 pa en 100 gradig skala (Stjarnagg
konsumentundersokning, 2009). Kannedomen om Stjarnagg ligger kvar pa samma nivaer som
vid tidigare méatning som gjordes 2008. Det &r de yngre konsumenterna 39 ar och yngre som
kanner till Stjarnagg bast, de aldre har lite sdmre kdnnedom. 8 procent uppger att de oftast
koper agg fran Stjarnagg, ungefar samma niva som vid 2008 ars matning. En mycket hog
andel, cirka 90 procent kan tinka sig kpa agg fran Stjarnigg. Aven har ar det de yngre
konsumenterna, 39 ar och yngre som uppger att de kdper agg fran Stjarnagg, jamfort med de
aldre konsumenterna. Kunskapen om Stjarnagg kan forbattras, da den i dagslaget ar relativt
lag. En stor andel av konsumenterna har inte nagon asikt om Stjarnagg och de har svart att
forknippa Stjarnaggs logotyp till nagon sarskild egenskap. For konsumenterna har det blivit
viktigare att 4ggen kommer frén en lokal producent. Ar 2008 svarade 65 procent att de ville
ha lokalt producerade agg och 2009 var siffran 73 procent.

1.2 Problem

Till skillnad fran sina konkurrenter ar Stjarnagg en organisation som enbart fokuserar pa
forsaljning. Agarna till Stjarnigg ar dven leverantorer av agg till forsaljningsorganisationen.
Agarna saljer endast en procentdel av sina 4gg genom Stjarnagg, resterande 4gg saljs pa den
lokala marknaden. Det innebér att &garna ar konkurrenter utanfor Stjarnagg vilket i vissa fall
forsvarar samarbetet. En organisationsstruktur som denna ar ovanlig i Sverige och darfor ar
den intressant att studera.

Stjarnaggs verkstallande direktor, Hakan Burlin &r relativt nytillsatt och vill fa en inblick i hur
agarna uppfattar Stjarnagg som forséljningsorganisation. En utvardering genomford av
utomstdende parter ger en mer objektiv bild av férsaljningsorganisationen. Ar 2009 gjordes en
konsument- och kundundersokning for Stjarnagg, aven dessa av utomstaende parter. Genom
denna studie skall konsument- och kundundersokningen utokas med en utvardering utifran ett
leverantors- och dgarperspektiv for att fullanda Stjarnéggs intressentmodell.

Denna studie skall utvérdera de nio agarpackerierna som ingar i Stjarnagg. Denna utvérdering
skall omfatta saval attityder som ekonomiska fakta, for att visa om forsaljningsorganisationen
bidrar med nytta och mervérde till sina dgare (pers.med, Burlin, 2009). Ledningen med
verkstéllande direktor Burlin i spetsen har utformat ett uppdrag som innebar att utvérdera hur
de nio dgarpackerierna uppfattar Stjarnagg utifran ett leverantors- och dgarperspektiv.



1.3 Syfte

Syftet med detta examensarbete &r att géra en grundlig studie omfattande dgarnas attityder
gentemot Stjarnagg samt att analysera ekonomiska fakta for att pavisa om Stjarnagg bidrar
med nytta och mervérde for de nio packerierna (pers med, Burlin, 2009). Studien kommer att
besvara foljande fragor:

e Vilka forvantningar finns pa en forsaljningsorganisation?
e Vilka mervérden bidrar en forséljningsorganisation med till agarna?
e Vilka ar de viktigaste forbattringsatgarderna inom leverantor samt dgarperspektivet?

Som underlag till de mjuka vardena skall nettovinstmarginalen, kapitalomséattningshastigheten
samt omsattning per anstéalld hos packerierna analyseras 6ver tiden 2003 till 2009. Dessa
nyckeltal skall visa om Stjarnagg bidrar med nagra ekonomiska mervarden till packerierna.
Avsikten med studien &r att ge konkreta forslag pa forbattringar inom Stjarnagg och bidra
med underlagsmaterial for foretagsledningen att utforma mal inom leverantors- och
agarperspektiven.

1.4 Avgransning

Studien avser en utvardering av Stjarndgg som forséljningsorganisation ur ett leverantors- och
agarperspektiv. Med leverantrsperspektiv menas leverantdrerna till Stjarndgg och med
agarperspektiv menas dgarna till Stjarndgg. Det som ar speciellt i den har organisationen dar att
agaren och leverantdren ar en och samma person. Utvarderingen avgransas till att galla for
Stjarndgg som det sett ut sedan slutet av 2005, Stjarnagg fanns i en annan konstelation
tidigare men det beaktas inte i denna studie. Vidare ar studien avgransad till att intervjuer
skall ske med dgarna pa respektive packeri.

Ytterligare en avgrénsning dar att det skall ske en ekonomisk jamforelse dér
nettovinstmarginalen och kapitalets omséttningshastighet for respektive packeri for aren
2003-2009 analyseras. Eftersom det skall ske en jamforelse dver tiden &r det relevant att
iaktta nagra ar innan ingdngen i Stjarnagg och nagra ar efter ingangen for att kunna se om det
skett nagon forandring Gver tiden.

Vid berékningen av nettovinstmarginalen, kapitalets omséttningshastighet samt omséttning
per anstalld utesluts ett packeri pa grund av att det ar en ekonomisk férening som inte har
inkommit med nagon arsredovisning.

I studien har vi avgransat termen foretagsledning till att avse kontoret med tjansteman och
termen Stjarnégg till att avse hela férséljningsorganisationen.



1.5 Disposition

Figur 2 illustrerar arbetsgangen som skall ge lasaren en bild av strukturen i studien. Det
forsta kapitlet inleds med en bakgrund om branschen och foretaget Stjarnagg for att sedan
leda vidare till problem, syfte, avgransning och avslutas med en disposition. | kapitel tva

beskrivs val av metod. | denna studie har det genomforts fallstudier genom kvalitativa

intervjuer pa nio foretag. | det tredje kapitlet presenteras valda teorier, vilka ar agentteori,

transaktionskostnadsteori samt en SWOT-analys. I fjarde kapitlet ges en bakgrund till

fallforetagen och sedan prestenteras de empiriska resultaten fran intervjuerna. Aven
genomforda berakningar presenteras har. | femte kapitlet analyseras och diskuteras resultaten
utifran de valda teorierna. Studien avslutas med slutsatser dar forbattringsatgarder presenteras.

1.
Inledning

Metod

Teori

4.
Empiri

5.
Analys &
Diskussion

—

6.
Slutsats

Figur 2 . lllustration av arbetsgangen i studien. (Egen bearbetning, 2010)




2 Metod

I metodkapitlet beskrivs de metoder som anvants i studien. Det presenteras aven hur
datainsamlingen genomforts for att lasaren ska fa en béttre forstaelse.

Den teoretiska delen bygger pa sekundar datainsamling inom de teorier som &r passande for
studien. Den empiriska delen grundar sig pa kvalitativa fallstudier dar dgarna till nio
aggpackerier intervjuas om sin verksamhet. Férst genomfoérdes en forstudie dar
intervjufragorna testades pa ett av packerierna. Genom att besoka packeriet avsag forstudien
att ge en inblick och forstaelse i hur aggbranschen fungerar. Darefter utformades den slutliga
intervjumallen (se bilaga 2) och fragorna delades in i tva grupper, en del riktad mot
leverantorsperspektivet och en del riktad mot &garperspektivet inom Stjarnégg. For att
samtliga nio packerier skulle fa samma férutsattningar genomfordes telefonintervjuer. Svaren
har anvants som grund for utvarderingen av Stjarnégg ur ett leverantdrs- och dgarperspektiv.

2.1 Fallstudier

En fallstudie ar en empirisk undersdékning som behandlar en nutida handelse i sitt verkliga
sammanhang (Yin, 2007). Det &r en detaljerad undersokning av ett eller ett fatal fall som
studeras i olika dimensioner. Fallstudier avser ofta individer eller mindre grupper men
anvands dven for studier av organisationer. Inom organisationsforskningen anvéands vanligen
fallstudier for att forsta komplexiteten i organisationen. Det ar ett bra sétt for att greppa
héndelserna i organisationen grundligt och i sitt ssmmanhang. Enligt Yin (1989) &r gransen
mellan det studerade fenomenet och dess omvarld inte sjalvklar. Syftet med att genomféra en
fallstudie kan utnyttjas pa flera olika satt enligt Yin (1989):

Formulera hypoteser (explorativa fallstudier).

Utveckla teorier (teoriutvecklande fallstudier).

Prova teorier (teoriprévande fallstudier).

Exemplifiera och illustrera (beskrivande fallstudier).

Arbetsgangen for kvalitativa fallstudier enligt Lundahl och Skarvad (1999) genomfors ofta
enligt foljande steg:
1. Utga fran problemstallningen.
Ogonblicksstudie eller processtudie?
Hur manga fall behovs?
Val av fall?
Databehov och metoder for datainsamling?
Genomfor faltarbete.
Utforma och sammanstéll fallbeskrivningen.
Uttolka och dra slutsatser.

N WN

Nedan sker en utférligare beskrivning av ndmnda steg i den kvalitativa fallstudien:

Vid genomforandet av kvalitativa fallstudier kan det uppsta problem (Lundahl & Skéarvad,
1999). Det forsta problemet hdnger ofta samma med valet av fallstudie som
undersokningsmetod. Darfor ar det bra att borja med att noga tdnka igenom vad fallstudien
skall leda fram till. Fallstudier &r en bra metod for att beskriva komplexa situationer men det
ar viktigt att fokusera fallstudien, annars ar det I4tt att vilseledas i komplexiteten.



Fallstudien maste avgransas och inriktas pa de aspekter som é&r relevanta for studien (Lundahl
& Skarvad, 1999). Det &r viktigt att gora ett val om fallstudien skall vara en 6gonblicksstudie
eller en forloppsstudie. Skall en djupare studie goras, som stracker sig Over en langre tid, ar
det bra att anvinda en forloppsstudie som ger en djupare forstaelse. Ogonblicksstudier kan
dock vara tillréckliga for ett begransat syfte.

Val av antalet fall att studera ar en avvagningsfraga mellan hur djup och bred studie som skall
genomforas (Lundahl & Skarvad, 1999). Vid val av ett enda fall &r det Iatt att studien blir
valdigt situationsspecifik och inte ar intressant for andra aktorer i andra situationer. Darfor ar
en bra metod att jamfora flera fall for att upptécka det riktigt intressanta med att studera fall.

Fallstudier genomfors ofta med hjélp av olika datainsamlingsmetoder, exempelvis genom
intervjuer, genomgang av skriftligt material och budget (Lundahl & Skarvad, 1999). En viktig
fraga vid fallbeskrivning ar om fallet ska redovisas 6ppet eller anonymt. Fordelen med att
redovisa Oppet &r att fallet betraktas som mer intressant och verkligt, men det kan & andra
sidan finnas en risk for att det blir ytligt eftersom viss data ar konfidentiell. Halls fallet
anonymt ar det lattare att behalla kansliga data, men anonymiseringen kan vara svar att gora
och fallet kan kdnnas “onaturligt”.

Presentationen av fallstudien kan variera, vissa vill ha med hela fallstudien i rapporten medan
andra tycker att det &r ramaterial for studien och bara vill ha med slutsatser (Lundahl &
Skérvad, 1999). En bra kompromiss kan vara att slutsatserna presenteras med stdd av
handelseforlopp fran fallstudien och den fullstandiga beskrivningen presenteras i en bilaga.
Fallbeskrivningen skall finnas som en grund till analys, tolkning och resultat/slutsatser i
rapporten. Vid en fallstudie &r den stora utmaningen att vélja ut relevant fakta ur stora
mangder data.

Analys och tolkning skall utga fran beskrivningen, det ar viktigit att inte borja tolka data
forran sammanstélliningen av fallbeskrivningen ar fardig (Lundahl & Skarvad, 1999).
Fallbeskrivningen ar viktig for att lasarna skall fa en bild av vad tolkning, resultat och
analyser &r baserade pa. | analysen skall materialet organiseras och bearbetas utifran
fallbeskrivningen. Det &r viktigt att analysen ar val strukturerad och latt att forstd. Tolkning av
fallstudien innebar att tydliggora vad saker betyder, den skall skapa en forstaelse for handelser
och dra slutsatser. Det ar viktigt att ha en balans mellan beskrivning och tolkning vid
fallstudier.

Brist pa objektivitet ar vanligt forkommande vid kvalitativa intervjuer, det ar svart att utesluta
egna asikter och inte ta egen stéllning eftersom forskaren &r sa delaktig i intervjun (Trost,
2005). Det &r latt att forskaren blir subjektiv och stéller ledande fragor eller tolkar svaren
utifran sitt eget perspektiv (Widerberg, 2002).

| denna studie gors teoriprévande fallstudier for att utvardera en forsaljningsorganisation med
hjalp av befintliga teorier; agentteorin och transaktionskostnadsteorin. Studien dr en
dgonblickstudie eftersom foretagen inte undersoks under en langre tid. Syftet ar att utvérdera
nio foretags attityder gentemot en forsaljningsorganisation. Pa sa vis lampar sig kvalitativa
djupintervjuer bast da det finns mojlighet att stalla foljdfragor som leder till en bredare bild
och djupare forstaelse av foretagen. Valet av antal fall i denna studie ar nio foretag eftersom,
nio foretag ingar i forséaljningsorganisationen. Dessa intervjuas och sedan jamfors bade
resultat fran intervjuerna samt analys av ekonomiska fakta. Eftersom studien anvéander sig av
ekonomiska fakta och genom intervjuer gar in pa djupet hos foretagen, har val gjorts att



redovisa fallstudien anonymt. | denna studie kommer hela presentationen finnas med i
rapporten eftersom det ar en viktig del av studien. Det kommer leda till en béttre forstaelse for
lasaren vid senare analys, resultat och slutsatser.

2.2 Datainsamling

Datainsamlingen delas in i primdrdata och sekundardata enligt Jacobsen (2002). Primé&rdata &r
den data som tas fram av forskaren direkt fran primara informationskallan och sekundardata
ar redan utgivna data som framstallts och anvénts tidigare. Har samlar inte forskaren in data
direkt fran kallan utan baserar den pa information insamlad av andra. Finns det mojlighet som
forskare att anvanda bade primardata och sekundardata sa ar det mest optimalt for studien
eftersom de kontrollerar varandra (Jacobsen, 2002). | denna studie har bade primardata och
sekundérdata anvénts.

2.2.1 Primardata

Primdrdata har samlats in genom personliga méten, studiebesok, telefonintervjuer och
elektroniska intervjuer. Det har skett personliga méten med Stjarnaggs VD samt dgaren pa ett
packeri. Det har aven genomforts studiebesok som forstudie hos ett packeri for att fa en béttre
forstaelse for hur ett packeri fungerar vilket ar bra for studiens fortsatta genomférande. Dar
provades dven intervjufragor for kommande telefonintervjuer. Det har funnits kontinuerlig
mailkontakt med tjanstemannen pa Stjarnagg och for att fa kompletterande information fran
de nio packerierna.

2.2.2 Sekundardata

Sekundardata ligger till grund for den teoretiska referensram som valts fér denna studie. Det
som anvants ar artiklar, bocker, rapporter samt internet. Det har inh&mtats en stor mangd
information om teorierna som sedan bearbetats for att passa in i denna studie och besvara
problemformuleringen. Studien bestar dels av en teoretisk litteraturstudie samt en empirisk
studie som grundar sig pa litteraturstudien.

2.3 Rakenskapsanalys

Genom rékenskapsanalysen kan ett foretags ekonomi studeras (Belfrage Carlberg, 2003).
Denna baseras pa redovisningsinformation fran arsredovisningen. For att ta fram olika
nyckeltal anvands resultat- och balansrdkning som grund. Genom att relatera olika tal till
varandra far vi fram nyckeltal. Fran nyckeltalen kan intressanta samband urskiljas, som
underlattar jamforelser mellan olika féretag och tidpunkter. Rakenskapsanalysens framsta
uppgift ar att bedoma hur val foretaget utnyttjar sina resurser. | denna studie anvands
rakenskapsanalyser for att operativt kunna jamfora utfallen for packerierna fére ingangen i
Stjarnagg med det nuvarande agarskapet i Stjarnagg.



3 Teori

| teorikapitlet forklaras den teoretiska referensramen som anvands i studien. Kapitlet inleds
med Agentteori och Transaktionskostnadsteori féljt av SWOT-analys. Detta teorikapitel
innefattar inga tidigare gjorda studier da sokningarna kring detta omrade inte gav nagra
resultat.

3.1 Agentteori

Genom agentteorin forklaras sambandet mellan foretag, individer och organisationer, och hur
dessa fungerar (Jensen & Meckling, 1976 ). Teorin bygger till stor del pa att varje individ vill
maximera den egna nyttan. Kérnan i teorin &r relationen mellan principalen, uppdragsgivaren,
och agenten, uppdragstagaren. Dessa kan illustreras som &garen av ett foretag respektive
foretagsledningen vilket ar fallet i denna studie (Milgrom och Roberts, 1992). Principalerna ar
de nio packerierna och agenterna &r den tillsatta ledningen med tjansteman som arbetar med
att utveckla och fora Stjarnagg som forséljningsorganisation framat. Om organisationen ar
stor och komplicerad blir det svart for dgaren eller &garna att styra den pa egen hand. Med
hjalp av en anstalld foretagsledning kan arbetet i organisationen underlattas. Det innebér att
agandet och styrningen ar skilda fran varandra och principalen delegerar arbete till agenten.
Vilket i detta fall innebér att agenterna skall skota forséljning och marknadsforing av dggen
som séljs genom Stjarnagg. | och med detta far agenten som uppdrag att handla i principalens
intresse (Jensen & Meckling, 1976). Agenten far fatta beslut som paverkar principalens
formogenhet och avkastning. Aven om forhéllandet mellan parterna regleras i ett kontrakt,
kan det vara svart for principalen att forhindra att agenten agerar i eget intresse da agenten har
mer kunskap om foretaget. Agenten kan ha en individuell strdvan som inte alltid stammer
dverens med principalens, vilket kan leda till att agenten inte handlar pa basta satt (Jensen &
Meckling, 1976).

Principalerna vet vad som hander pa deras packeri och ar fullt inforstadda med situationen
samtidigt som agentera har ett 6vertag av information nér det galler Stjarnagg. Eftersom det ar
agenternas arbete at styra och skota forséljningsorganisationen ar det svart att undga ett
overtag av information om forsaljningsorganisationen fran deras sida. Eftersom manniskan ar
skapt att agera i eget intresse kan det latt bli att agenterna glommer bort principalerna for att
agera i eget intresse, vilket principalerna vill fritnkomma genom kontrakt.

Inget kontrakt &r perfekt och det ar resurskravande att upprétta, bevara och folja upp ett
kontrakt (Fama & Jensen, 1983). Principalen kan vidta atgarder mot detta, exempelvis genom
att utforma ett bel6ningssystem, som gar ut pa att bada parternas initiativ skall vara
samstammiga. Darmed kan principalen styra 6ver agenten, men detta &r kostsamt. Det &r dven
kostsamt att uppratta ett kontrakt dar agenten kan straffas vid kontraktsbrott.
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Figur 3. Schematisk modell. (Egen bearbetning, 2010)

3.1.1 Agentkostnader

Vid ett agentproblem eller vid processer som skall motverka dessa problem, uppkommer
agentkostnader. Principalen kan anvanda sig av tva metoder for att minska de problemen som
beskrivs i agentteorin. Antingen skall principalen dvervaka agenten under dess arbete eller sa
skall agenten uppmuntras att arbeta i principalens intresse. Agenten kan ocksa ge garantier att
denne inte skall agera pa sadant satt att principalen far illa eller dess intresse skadas. Att
minska agentproblemen leder till agentkostnader. Det finns tre olika typer av agentkostnader,
vilka beskrivs nedan (Nilsson & Bjorklund, 2003):

e Principalens kontrollkostnader. For att styra och kontrollera agenten maste
principalen anvanda resurser. Detta gors genom att skriva kontrakt mellan parterna
och se till att kontraktet foljs.

e Agentens forsakranskostnader. Agenten anvander en mangd resurser for att
Overtyga principalen om att han agerar i dennes intresse.

e Residualforlust. Uppkommer nér principalen och agenten inte arbetar mot samma
mal. Principalen har dganderétt till de vinster som féljer av foretagets verksamhet,
han har rétt till avkastning pa sitt 4gande. Om denna avkastning minskat pa grund
av ett agentproblem sd har det uppkommit en residualforlust. Principalen kan inte
styra och kontrollera agenten helt och hallet, da det skulle bli for dyrt. Detta leder
till att principalen far acceptera att agenten inte agerar fullt ut i hans intresse, och pa
sa satt ger upphov till valfardsforluster for principalen.
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3.1.2 Agentproblem

Enligt agentteorin finns det ett flertal problem som kan uppsta mellan principalen och
agenten. Nedan beskrivs fyra av de mest vasentliga problemen:

Portfoljproblem

Horisontproblem
Beslutsfattarproblem

Kontroll- och uppfdljningsproblem

Portfoljproblem - Det &r viktigt att agenten fattar beslut som inte bara ar till nytta for en av
principalerna utan det skall var till nytta for flera. Det blir lattare for agenten att fatta bra
beslut som gynnar flera av principalerna om principalerna &r en homogen grupp. Om
principalerna diversifierar sin verksamhetsportfolj, dvs. sprider riskerna, 6kar deras chans att
fa kraven uppfyllda (Fama & Jensen, 1983).

Horisontproblem - Om inte alla principaler har samma planeringshorisont, kan det vara svart
att fA dem som inte har en lang planeringshorisont att se vardena i en langsiktig investering
(Segaard 1994). Detta kan leda till att de motsatter sig till langsiktiga investeringar som ar bra
for foretaget pa sikt. Principalen med det kortsiktiga perspektivet anser att han inte far ut
nagon del av resultatet om han inte & med nar avkastningen kommer (Jensen & Meckling
1979). Om det inte sker nagra langsiktiga investeringar sa hammas kapitaltillvaxten vilket ar
negativt for foretagets expansion.

Beslutsfattarproblem - Principalerna kan ha olika viljor vilket gor det svart for agenterna att
fatta beslut (Fama & Jensen, 1983). Detta leder till att agenten fattar beslut som han tror &r
bast for foretaget. Det blir lattare att fatta beslut om principalerna & homogena och har
liknande vérderingar om foretaget och om det finns ett kontrakt uppréttat mellan agenten och
principalen. Det kan vara bra om agenten far marknadssignaler utifran exempelvis nagon
aktiemarknad nar beslut skall fattas sa han ar uppdaterad pa marknaden.

Kontroll- och uppféljningsproblem - Om féretaget har agenter och principaler, sa ar det
agenten som har bast kontroll pa foretaget medan principalen star for agandet, detta kan leda
till kontroll- och uppfdljningsproblem (Fama & Jensen, 1983). Agenten har mest information
om foretaget och kan vélja vilken information han/hon vill delge principalen. Det maste
finnas ett kontrollsystem annars kan agenten ta sadana beslut som inte principalen ar med pa.
Agenterna fattar beslut och genomfaér dem men det ar inte de som far det ekonomiska
overskottet utifran deras beslutsfattande, utan det ar principalerna.
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3.2 Transaktionskostnadsteori

Transaktionskostnad kan definieras som kostnaden for att driva det ekonomiska systemet
(Williamson, 1985). Transaktionskostnaden brukar beskrivas som den ekonomiska vérldens
motsvarighet till fysikens friktion. Det &r viktigt att skilja produktionskostnader fran
transaktionskostnader vilket tidigare var ett problem da det inte gjordes.

En transaktion forekommer nar tva parter pa en marknad byter en vara eller tjanst med
varandra (Williamson, 1985). Det kan uttryckas som att parterna traffar avtal mellan sig. Ett
avtal eller ett kontrakt, som skall upprattas medfor sokande av handelspartner, forhandling av
kontrakt samt avslutande av kontrakt. Dessa delar i kontraktsupprattandet och avslutandet
medfor kostnader och dessa kostnader kallas transaktionskostnader. En foretagsledare stravar
efter att ha sa laga transaktionskostnader som majligt, for att fa sa stor 1onsamhet som majligt.

Hoga transaktionskostnader kan uppsta nar en aktor har hdga transaktionsspecifika
investeringar (Williamson, 1985). Med det menas att aktéren genom stora investeringar ar
bunden till en bestdmd handelspartner och att denne kan utnyttja sin ensamposition for att
forhandla till sig oskaliga villkor da han vet att akt6ren inte har nagon alternativ partner. For
att undvika detta problem kan aktoren integrera vertikalt. Vertikal integration innebér att flera
led i produktionskedijan arbetar under samma ledning. Vid integrering ar malet att foretaget
skall kunna skaffa sig konkurrensférdelar genom laga kostnader.

Genom en forséljningsorganisation kan vertikal integration minska transaktionskostnaderna.
Transaktionskostnaderna for packerierna kan paverkas genom Stjarnagg, da de skater
kontraktsteckningen med respektive handelspartner. De investeringar som gors inom
aggbranschen ar specifika da inventarierna ar knutna till produktionen. Packas det inga agg i
packmaskinen har den ingen funktion i verksamheten.

3.3 SWOT- analys

En SWOT-analys delas in i tva delar; en SW-del som beskriver foretagets interna faktorer och
en OT-del som beskriver externa faktorer som kan paverka foretaget (Kotler, 1999).
Forkortningen SWOT star for strenghts, weakness, opportunities, och threats som pa svenska
ar styrkor, svagheter, mojligheter och hot. Féretag anvéander sig av en SWOT-analys vid
strategisk planering och marknadsplanering (www, ne, 2010). Genom SWOT-analysens
styrkor kan agentproblem minskas och genom svagheterna kan agentproblemen oka. Enligt
Kotler (1999) bor foretaget borja med att lista OT-sidan, anledningen till det &r att den ger
ledtradar till vilka starka och svaga sidor som foretaget har och vad som bor ses Gver.
Foretaget skall ha minst fem mdjligheter och fem hot som finns i branschen listade. Listan av
mojligheter ska lova hdg avkastning och stor sannolikhet for framgéng medan listan pa hot
ska finnas dar for att foretaget skall vara forutseende och forberedda pa oférutsedda
héndelser. Kotler anvinder sig av en checklista, ”Checklist for Performing
Strengths/Weaknesses Analysis” for att genomfora analysen av de interna styrkor och
svagheter som foretaget har (Kotler, 2003).
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3.4 Hypoteser

Med utgangspunkt fran tidigare namnda teorier har ett flertal hypoteser utformats som
underlag for studiens empiriska resultat. I det empiriska kapitlet forklaras om hypoteserna kan
stodjas eller forkastas. Om hypotesen kan stddjas stammer resultatet med teorin och det
motsatta avser om hypotesen kan forkastas. Foljande sju hypoteser har utformats:

Hypoteser baserade pa agentteori

Hypotes 1
Stjarnaggs organisation ar stor och komplicerad vilket gor att det ar svart for principalerna att
styra den pa egen hand (Milgrom och Roberts, 1992).

Hypotes 2
Stjarnagg diversifierar sin verksamhetsportfolj och sprider risker (Fama & Jensen, 1983).

Hypotes 3
Principalerna ser en positiv framtid for organisationen och motsétter sig inte langsiktiga
investeringar (Jensen & Meckling 1979).

Hypotes 4

Principalerna ar en heterogen grupp vilket forsvarar beslutsfattandet i organisationen (Fama &
Jensen, 1983).

Hypotes 5

Agenterna lyssnar aktivt pa principalerna och fattar besluten darefter (Fama & Jensen, 1983).

Hypoteser baserade pa transaktionskostnadsteori

Hypotes 6
Stjarnagg har minskat principalernas transaktionskostnader (Williamson, 1985).

Hypotes 7

Principalerna har gjort transaktionsspecifika investeringar i packerierna till foljd av dgandet i
organisationen (Nilsson & Bjoérklund, 2003).
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4 Empiri

I den empiriska delen presenteras information om de féretag som intervjuats i studien,
sammanstéallning av insamlad data samt nyckeltal.

4.1 Foretagsbeskrivning

Nedan foljer en kort beskrivning av samtliga packerier som deltagit i de kvalitativa
intervjuerna, vilka ligger till grund fér den empiriska analysen.

4.1.1 Packeri 1

Foretag 1 ar ett familjedgt foretag som startade 1985 och har idag fem anstéllda. P& garden
finns véarphons samt ekologisk spannmalsproduktion. Aggen plockas varje dag och
kontrolleras och paketeras sedan pa gardens packeri. De 4gg som inte levereras till Stjarnagg
levereras dagligen till butiker i naromradet.

4.1.2 Packeri 2

Foretag 2 startades 1992 och ar familjeagt. Det bestar av tva packerier med totalt 30 anstallda.
Man bedriver &ggproduktion kombinerat med 6vrig verksamhet. Ett tiotal producenter &r
kopplade till foretag 2. Aggen saljs bade inom Sverige och utomlands.

4.1.3 Packeri 3

Foretag 3 ar ett familjedgt foretag med 13 anstallda som startades 1979. Packeriet
kontrollerar, paketerar och distribuerar cirka 5000 ton 4gg om aret fran tio &ggproducenter.
Foretaget har aven ett honseri som &r utarrenderat sedan nagra ar tillbaka.

4.1.4 Packeri 4

Foretag 4 ar ett familjeagt foretag som startades 1973, da med varphons i en hyrd lokal. |
bérjan av 90-talet startades packeriverksamheten inom foretaget. Ar 2009 gjordes en stor
investering i ett nytt packeri. Foretaget dger tva packerier pa olika orter i Sverige. Foretaget
har 24 anstillda och 35 producenter knutna till sig. Aggen sljs bade inom Sverige och
utomlands.

4.1.5 Packeri 5

Foretag 5 startade 1938 och &r en ekonomisk férening med nio medlemmar. Féreningen har
tretton anstallda i packeriet. Eftersom det &r en ekonomisk forening sa ar producenterna aven
medlemmar i féreningen.

4.1.6 Packeri 6

Foretag 6 ar ett familjeagt foretag som startade 1986. Verksamheten bestar av
unghonsuppfddning, dggproduktion och dggpaketering och har nio anstallda. Nio
aggproducenter levererar sina agg till packeriet. De 4gg som inte séljs inom Stjarnagg saljs pa
den lokala marknaden.

4.1.7 Packeri 7
Foretag 7 ar ett familjedgt foretag som startades i borjan av 1970-talet. Foretaget har 12
anstallda. Utover packeriverksamheten finns egen dggproduktion och lantbruk. I dagslaget
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levererar 12 dggproducenter sina &gg till packeriet. De dgg som inte séljs inom Stjarndgg saljs
till mindre grossister och lokala butiker.

4.1.8 Packeri 8

Foretag 8 ar ett familjedgt foretag som startades 1984. Foretaget har sju anstallda dar alla ar
engagerade i samtliga delar av verksamheten. De har atta dggproducenter knutna till sig.
Aggen séljs bade inom Sverige och utomlands.

4.1.9 Packeri 9

Foretag 9 ar familjeagt. Tidigare fanns det eget packeri i foretaget men sedan nagra ar tillbaka
har man avtal med ett annat packeri som packeterar &ggen. Bolaget har fyra anstallda och man
bedriver dven egen dggproduktion. Hela den egna produktionen séljs och finns ytterligare
behov av agg kops dem in.

4.2 Intervjusammanstallning

Nedan sammanstalls de nio intervjuerna som utforts under varen 2010. Samtliga intervjuer
har genomforts med agaren till varje enskilt packeri. Utgangspunkten ar ur ett leverantors-
och agarperspektiv.

4.2.1 Leverantorsperspektiv

De enskilda packerierna levererar mellan 50 — 90 procent av sina 4gg genom Stjarnégg.
Packerierna anser att det inte &r svart att salja de agg som inte séljs genom Stjarnagg. Denna
del av produktionen séljs till lokala butiker, mindre grossister och ibland &ven utomlands.
Vissa packerier dr nojda med de priser de far for &ggen levererade genom Stjarnagg, andra
inte. Lonsamheten for &gg ar hogre om de séljs utanfor Stjarnaggs forséljningsorganisation.
Detta da leverantorerna kan undvika ett steg i foradlingskedjan genom att sjalva sélja aggen
direkt till butiker och mindre grossister. Sistndmnda alternativet ger béattre l6nsamhet men det
ar svart att uppna de stora forsaljningsvolymer som ar mojliga genom Stjarnagg.

Nar fragan stalldes om det skett nagra specifika investeringar som direkt foljd av samarbetet
visade det sig att endast en investering var gjord tack vare dgarskapet i Stjarnagg. Ovriga
investeringar hade gjorts oavsett anslutningen till Stjarnagg.

De stod som behdvs fran Stjarnagg for att kunna sakerstalla god I6nsamhet i verksamheten ar
enligt packerierna gemensamma inkdp, information i tid, bra avtal med bra prisniva, bra
prisbild for kunden, effektivitet genom hela kedjan och att organisationen inte far bli for stor
da det ar kostnadskravande. For att kunna sakerstalla effektivitet och kvalitet i leveranserna
hos packerierna behovs féljande stod fran Stjarnagg;

e Framférhallning vid kampanjplanering, ordrar och sékande av nya kunder.

e Sdljprognoser och invagningsprognoser hos Stjarndgg som leverantdrerna kan stimma

av med den egna invagningen.
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Figur 4. Support fran Stjarnagg (Egen bearbetning, 2010)

Uppfattningen om den support som kommer fran Stjarnagg ar varierande mellan packerierna,
se figur 4. Vissa anser att supporten ar bra och andra tycker inte alls att den &r bra da
foretagsledningen saknar kompetens inom &ggbranschen. Stjarndgg &r fortfarande ett ungt
bolag och har inte riktigt kommit i fas &nnu. Det finns en forhoppning om att supporten skall
bli battre an vad den &r idag, och att arbetet gar i ratt riktning.

9
8
7 4
6 -
5 1
4 -
3 4
2 1
1 - M Positivt
0 - M Pos/Neg
& > o A X PN o 3 .
é&‘% (?0 \\5‘5@ ‘_25& 0{@ o Q}‘;b é}o (\}_\‘Q% (\%’b M Negativt
& . . . -
‘(\Q’(\ \:-Q\‘- 'b(\% .Q'bg k’bQQ ,‘,b\Q";b r\b"& @(\\-:, s\‘.*e s.\-(.,\\o\
F & O R
(o) NS & & & (2 N
2 NGRS & & &
S 0 N &S
& L N
0“6\ 0((\ N Q:P
\'é ‘\’l_’bQ )
(\
N

Figur 5. Positiv/negativ syn pa Stjarnagg (Egen bearbetning, 2010)

Som figur 5 visar ser packerierna positivt pa Stjarnagg vad géller orderhantering. Alla tycker
att den fungerar mycket bra. Information och kommunikation fungerar ganska bra, dér vissa &r
positiva andra negativa. Tillgangligheten far bra betyg. Kunskapen om verksamheten i
packerierna ar negativ for tillfallet, men dgarna hoppas pa en forbattring genom den
uppstartade packerigruppen. Uppfdljning och rapporter fungerar bra. Hjalpsamheten &r bra i
den man kunskapen finns. Marknadsforingen kan bli battre men forsaljningen fungerar
mycket bra tack vare en duktig forséljningsansvarig. Dock ar det for mycket fokus pa stora
grossister, packerierna vill att Stjarndgg aven skall arbeta mer med mindre grossister och
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butiker. Organisationen ar for stor och tungrodd och beslutsfattandetiden ar lang. Det ar for
manga anstallda tjansteman, vilket leder till hoga kostnader. Sortimentutvecklingen sker pa de
enskilda packerierna och inte genom Stjarndgg, anser en del av packerierna. En del tycker att
sortimentsutvecklingen fungerar bra medan andra anser att det gar alldeles for fort. De nya
produkterna maste forankras och se till att de séljer innan det kommer fler nya produkter.
Bevakning och uppfdljning av packeriernas procenttilldelning fungerar 6verlag bra men det
behdver ses Over.

Packerierna anser att Stjarnéggs storsta styrkor ar;
e lyhorda for kundonskemal
klarar ataganden
agerar snabbt
narhet till kund i och med spridning 6ver landet
starka leverantorer
o flexibilitet
o forséljningsférmaga

Stjarnaggs viktigaste forbattringsomraden inom effektivitet ar; battre samarbete, sétta upp mal
som sedan skall foljas upp och att banta organisationen. Det & VVDns uppgift att se 6ver
organisationen och satta upp riktlinjer och mal, anser packerierna.

Inom ekonomi; banta organisationen, minska kostnader, 6ka priserna och anvénda
marknadsbudgeten pa battre sétt.

Inom kommunikation; framforhallning, tatare méten, prata mer med varandra och fa ut
information snabbare. Logistiken bor ses 6ver, den kan bli mycket mer rationell.

Inom samarbete; Arbeta mer for packerierna, fler dgarmdéten, battre samordning mellan
packerierna och Europaanalys av aggnaringen 6nskas.

4.2.2 Agarperspektiv

Packerierna startade Stjarnagg pa grund av situationen pa marknaden. En av deras storsta
kunder kravde att packerierna skulle ga samman for att de endast ville ha en leverantor.
Attityden fran samtliga packerier var positiv vid ingangen i Stjarnagg. Sammanslagningen
innebar trygghet och kunkurrensméssiga fordelar for packerierna.

Packerierna tycker idag att organisationen har blivit for stor. Enligt nagra av dgarna ar antalet
tjansteman i Stjarnagg for manga och de lagger sig i saker de inte har med att gora.
Tjanstemannen har kommit ifran det huvudsakliga uppdraget som ar marknadsféring och
forsaljning.

Da Stjarnagg innefattar nio agare ar det manga parter att ta hansyn till och det forsvarar
beslutsfattandet for foretagsledningen. Generellt ser foretagsledningen till samtligas behov
men de pratar mest med de storre packerierna och besluten sker i en riktning som passar dessa
bést. Foretagsledningen forsoker kompromissa sa gott de kan men det ar svart att se till alla
agares behov da det & manga agare och olika viljor. I och med att packerierna ar heterogena i
vissa fragor ar dven detta en orsak till att beslutsfattandet forsvaras. En del packerier tycker att
det gar fort fran tanke till handling i organisationen medan andra tycker att det tar lang tid och
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ar omstandigt. Agarna forstar att beslutsfattandet tar tid eftersom det ar manga viljor, men
anser att det inte skulle behéva ta sa lang tid som det tar idag. Finns en gemensam standpunkt
gar beslutfattandet mycket fort, vilket ar bra men dessvérre inte intraffar sa ofta. Da bade
agarna och foretagsledningen ser till sitt eget basta har detta i vissa fall lett till konflikter, men
parterna har blivit battre pa att 16sa konflikterna vilket &r positivt for Stjarnagg.

[y
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Figur 6. Agarnas syn pé sig sjélva i Stjarnagg (Egen bearbetning, 2010)

Figur 6 visar hur &garna i Stjarnagg uppfattar sin egen roll. De ser sig sjalva som
malmedvetna, engagerade, entusiastiska och aktiva. Men alla &r inte tillfreds med &dgandet.
Néagon menar att det beror pa att dgarna har ett stort ansvar utan att kunna paverka och att
foretagsledningen drivit igenom vissa beslut som &garna motsatt sig, vilket har resulterat i
daliga resultat. Detta har i vissa fall lett till att en del av agarna har blivit tillbakadragna och
passiva i Stjarnagg. Samtidigt ar det andra som kanner att de verkligen kan paverka och fa sin
rost hord.

Agarnas forvantningar pa Stjarnigg ar att det enskilda packeriet skall vara mer lénsamt i
forséljningsorganisationen an det hade varit om Stjarndgg inte hade existerat. Ytterliggare
forvantningar ar att forséaljningen skall vara effektiv och Stjarnagg skall ge god I6nsamhet,
utvecklas till forman for 4garna samt att 4garna vill bli réttvist behandlade. Malet med
agandet ar att tjana pengar och ha en bra position pd marknaden - bade kortsiktigt och
langsiktigt. De krav dgarna staller pa Stjarnagg for att vara néjda med &gandet ar delaktighet,
rattvis behandling, inflytande, kunna lita pa tjanstemannen och att organisationen &r
kostnadseffektiv.

Agarna onskar mer kommunikation packerierna emellan. De framhaller att en bra
kommunikation ar oerhort viktigt. | dag ar det for manga packerier som ar konkurrenter,
vilket leder till att packerierna skoter sig sjélva och arbetar pa det satt som de alltid har gjort.
Kommunikationen mellan dgare och styrelse fungerar relativt bra men kan bli béttre, vissa ar
mer ndjda &n andra. Mellan &gare och foretagsledning & kommunikationen bra men den kan
forbéttras.

19



Styrelsemétena i Stjarnagg uppfattas som langrandiga och innehallande mycket tung
information, men dven som utvecklande och intressanta. Det dr endast de dgare som ar eller
har varit med i styrelsen som har uttalat sig i denna fraga. Agarna efterfragar mer tid till
ovriga fragor pa motena dar exempelvis framtidsvisioner diskuteras. Uppféljningen efter
motena tar for lang tid och den enda informationen som delges &dgarna som inte sitter i
styrelsen &r styrelseprotokoll. Dessa dgare efterfragar mer information om vad som ségs pa
motena.

Vissa dgare tycker att Stjarnagg inte riktigt fokuserar pa ratt omrade i organisationen, andra
tycker att de gor det. Organisationen har blivit for stor, det behdvs en ledare som
effektiviserar och ger de anstéllda ratt uppgifter. Forsaljningsarbetet tycker dgarna fungerar
bra men Stjarnagg har ibland mer fokus pa organisationen &n férsaljningen. Agarna anser att
den anstéllde som har ansvar for forsaljningsarbetet ar duktig och gor sa gott han kan.
Marknadsforingen ar tveksam, eftersom det ar svart att marknadsfora Stjarnagg pga forekomst
av EMV varor. Den marknadsforing som genomfors skall vara genomtankt och de pengar
som anvands skall generera ett resultat.

| forhallande till 4garnas krav presterar Stjarnagg bra enligt vissa och mindre bra enligt andra.
Stjarnagg ar till for agarna, inte tvartom. Agarna tycker ibland att Stjarnagg ar alltfor lyhérda
och tillmotesgaende. En del &gare tycker att Stjarnagg ar daliga pa att hora av sig och att
agarna sjalva far ta kontakt.

Packerierna gar samman vid emballageinkop for att 6ka kvantiteten och darigenom minska
kostnaderna. Denna ravaruanskaffning skéts genom Stjarnagg. Sattet det sker pa idag ar inte
optimalt. Ibland fungerar det mycket bra men ibland bristfélligt. Det administrativa arbetet ar
i stort sett oférandrat for packerierna. Vissa saker har underlattats sasom orderhantering, da
det bara dr att packa och leverera nu for tiden. En del &gare anser att Stjarnagg ar ett
kostnadseffektivt foretag, medan andra 6nskar mer saminkdp och en mindre organisation for
att minska kostnaderna. Vissa tycker att kostnaderna har flyttats fran det egna kontoret till att
istallet kopa in tjanster fran Stjarnagg.

| tabell 1 presenteras en kort sammanfattning om vad packerierna &r nojda respektive mindre
ndjda med i saljorganisationen.

Tabell 1. Uppfattning om saljorganisationen (Egen bearbetning, 2010)

Nojda Mindre néjda

Orderhantering Organisationen &r for stor
Forséljning till grossist Kommunikation
Packerigruppen Forséljning till butik

Support Fokusering inom Stjarnéagg
Konkurrenskraftiga Kompetens inom &ggbranschen
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4.2.3 Packerigruppen

Packerigruppen ar en nystartad grupp inom Stjarnagg som inte riktigt har kommit igang annu.
I skrivande stund har inte alla packerier nagon representant i packerigruppen. Vissa packerier
har diaremot fler representanter. Aven foretagsledningen i Stjarnagg ar representerad i
packerigruppen. Det &r inte givet att det ar dgaren av packeriet som &r med i gruppen utan det
kan vara en anstalld. Agarna uppfattar packerigruppen som positiv for organisationen och
hoppas att den skall tillféra vardefull information och leda till en utveckling av Stjarndgg. Det
ses som ett bra satt for tjanstemannen pa Stjarnaggs kontor att fa mer kunskap om
packeriverksamheten.

4.3 Rakenskapsanalys

Nedan beskrivs och analyseras de nyckeltal som anvants i studien.
4.3.1 Nettovinstmarginal

Nedan foljer nagra nyckeltalsherakningar for packerierna. Nyckeltal anvands for att
analysera eller vardera en organisation eller ett féretag och dess verksahet. Om ett foretag
vill jamfora sig med andra foretag ar det bra att anvanda nyckeltal. Foretagets svagheter och
styrkor gar da att satta i relation med andra foretags svagheter och styrkor.

Nedan beskrivs nettovinstmarginalen som &r ett relevant nyckeltal for studien.
Nettovinstmarginalen méater lbnsamhet och rédknas ut genom att ta resultat efter finansiella
poster i relation till omsattningen (Andersson, 1997). | nettovinstmarginalen ingar rorelsens
samtliga kostnader &ven rantekostnader och ranteintékter, vilket leder till att
nettovinstmarginalen kan ses som foretagets egentliga vinst (Belfrage Carlberg, 2003). Det
har inte utforts nagra bokslutsdispositioner och skattekostnaderna &r inte heller inkluderade.
Nettovinstmarginalen ar sarskilt anvandbart for att jamfora avkastning med andra foretag
eftersom samtliga kostnader &r inkluderade. Det som analyseras genom detta nyckeltal ar en
bedémning av de totala affarsmarginalerna utan att ta hansyn till om verksamheten ar hart
skuldsatt eller inte. Ju hogre procenttal nettovinstmarginalen visar desto battre for
verksamheten.

Nettovinstmarginalen = Resultat efter finansiella poster/Nettoomséattningen*100

4.3.2 Berakningar nettovinstmarginal

Ar 2005 var generellt sett ett daligt &r inom dggbranschen, ett stort dverskott pd 4gg medforde
mycket daliga priser. | och med detta har samtliga packerier en samre nettovinstmarginal detta
ar.
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Figur 7. Nettovinstmarginal packeri 1 (Egen bearbetning, 2010)

For packeri 1 6kar nettoomsattningen markant under 2006, vilket bland annat bidrar till ett
battre resultat (figur 7). Det finns inget i balansrakningen som tyder pa att packeriet har
investerat i nagon storre utstrackning, vilket pekar pa att forsaljningsorganisationen skulle
kunna vara en bidragande faktor till den kraftigt tkade nettovinstmarginalen.
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Figur 8. Nettovinstmarginal packeri 2 (Egen bearbetning, 2010)

Under 2006 ses en markant 6kning av nettovinstmarginalen for packeri 2, vilket visar pa ett
béattre resultat &n tidigare (figur 8). I balansrakningen kan utldsas att foretaget har gjort
omfattande investeringar i sin maskinpark under aret. Samarbetet och delagarskapet i
forsaljningsorganisationen skulle kunna vara en bidragande faktor till den 6kade
nettovinstmarginalen.
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Figur 9. Nettovinstmarginal packeri 3 (Egen bearbetning, 2010)

Under 2006 ses aven for packeri 3 en markant 6kning av nettovinstmarginalen (figur 9).
Balansrakningen pavisar att foretaget gjort investeringar under bade 2005 och 2006.
Resultatet av dessa investeringar kan vara en bidragande faktor till den 6kade
nettovinstmarginalen. Aven forséljningsorganisationen skulle kunnat paverka den positiva
utvecklingen pa nettovinstmarginalen.
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Figur 10. Nettovinstmarginal packeri 4 (Egen berabetning, 2010)

For packeri 4 kan noteras att nettovinstmarginalen sjonk kraftigt under 2004 (figur 10). En
bidragande faktor kan vara investeringar i en packmaskin och inredda hénsburar under
samma ar. Under 2006 &ndrar nettovinstmarginalen riktning och en positiv utveckling kan ses
vilken kan antas vara ett resultat av tidigare gjorda investeringar. Under 2008 minskar
nettovinstmarginalen kraftigt &nnu en gang Denna minskning kan forklaras med investeringar
I ett nytt packeri och en ny packmaskin.
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Figur 11. Nettovinstmarginal packeri 5 (Egen bearbetning, 2010)
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Under 2004 pavisas en markant minskning av nettovinstmarginalen for packeri 5 (figur 11).
Ur balansrakningen kan utlasas att investeringar i maskiner och byggnader gjorts under aret.
2006 forbattrades nettovinstmarginalen markant och en bidragande faktor till denna positiva
utveckling skulle kunna vara resultatet av tidigare gjorda investeringar. Dessutom tillkom
extra volymer under 2006 pa grund av svara omstandigheter hos en samarbetspartner.
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Figur 12. Nettovinstmarginal packeri 6 (Egen bearbetning, 2010)

Packeri 6 0kar nettovinstmarginalen markant under 2006 (figur 12). | balansrékningen for
2005 kan utlésas att en investering genomforts i byggnader. Resultatet av denna investering
skulle kunna vara en forklaring till den positiva utvecklingen. Aven
forsaljningsorganisationen skulle kunna vara en bidragande faktor till den kraftigt 6kade
nettovinstmarginalen.
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Figur 13. Nettovinstmarginal packeri 7 (Egen bearbetning, 2010)

Efter 2005 ses en markant 6kning av nettovinstmargianlen for packeri 7 (figur 13). |
balansrakningen finns inget som tyder pa att foretaget investerat i nagon storre utstrackning,
vilket pekar pa att forséljningsorganisationen skulle kunna vara en bidragande faktor till den
kraftigt Okade nettovinstmarginalen.
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Figur 14. Nettovinstmarginal packeri 8 (Egen bearbetning, 2010)

Nettoomsattningen 6kar kraftigt under 2006 for packeri 8, vilket bidrar till ett battre resultat
(figur 14). | balansrakningen finns inget som tyder pa att investeringar gjorts i nagon storre

utstrackning vilket tyder pa att forsaljningsorganisationen skulle kunna vara en bidragande

faktor till den 6kade nettovinstmarginalen.
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Figur 15. Nettovinstmarginal samtliga packerier (Egen bearbetning, 2010)

Figur 16 visar att nettovinstmarginalen 6verlag ligger pa en mycket stabil niva for samtliga
packerier dver perioden. Fluktuationer pa marknaden ses som den storsta orsaken till samre
nettovinstmarginaler. Som tidigare namnts var 2005 ett sémre ar inom aggbranschen pa grund
av overskott och samre dggpriser. Om 2005 inte hade varit ett ar med stort dverskott av dgg
hade sannolikt nettovinstmarginalen legat pa en jamn niva éver hela perioden.

Det &r svart att pasta att en bra nettovinstmarginal enbart beror pa forséljningsorganisationen,
da det aven kan vara resultatet av det enskilda packeriets investeringar som bidrar till en
positiv nettovinstmarginal. Forsaljningsorganisationen kan dock vara en bidragande faktor da
volymen av antalet salda &gg Okat.

4.3.3 Kapitalets omsattningshastighet

Kapitalets omséttningshastighet visar hur effektivt det egna kapitalet anvands i foretaget
(Belfrage Carlberg, 2003). Kapitalets omsattningshastighet berdaknas genom att ta
nettoomsattningen i forhallande till det totala kapitalet. Att foretaget har en hog
nettoomsattning i forhallande till det totala kapitalet ar positivt da det visar att foretaget
utnyttjar tillgangarna optimalt, dvs. de binder sa lite kapital som mdjligt i forhallande till
omséttningen (Belfrage Carlberg, 2003).

Kapitalets omsattningshastighet = Nettoomsattning/Totalt kapital

Exempelvis; om ett &ggpackeri ager en packmaskin som packar agg dygnet runt (med
undantag for service osv.) och personalen arbetar i skift, da innebéar detta att forséljningen och
aggpackartjansten blir maximal och dven kapitalets omsattningshastighet. | detta fall ar
kapitalets omséattningshastighet lika med utnyttjandet. Kapitalets omsattning 6kas oftast
genom att minska lagerhallningen och/ eller att effektivisera kreditgivningen till kunder
(www, ekonomi-info, 2010).
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Kapitalets omsattningshastighet ar ett av de viktigaste nyckeltalen som visar pa sjalva
verksamhetens effektivitet oberoende av hur kapitalet ar finansierat (www, ekonomi-info,
2010).

4.3.4 Berakningar kapitalets omséattningshastighet
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Figur 16. Kapitalets omsattningshastighet samtliga packerier (Egen bearbetning, 2010)

Packeri 1

Detta packeri har inte sa hég omsattning i férhallande till det totala kapitalet vilket inte &r att
foredra i en verksamhet. Detta visar pa att foretaget bundit ganska mycket kapital i
forhallande till vad de omsatter, och att de inte anvander sitt kapital (sina tillgangar) sa
effektivt. Eftersom vérdet pa omséattningshastigheten ar lag, betyder det att omsattningen av
lagret ar langsam och kapitalet &r bundet en lang tid i produktionen. Packeriet omsitter i
genomsnitt sitt totala kapital 1,37 ganger mellan aren 2003 till 2009.

Packeri 2

Omsattningen ar hog i forhallande till det totala kapitalet, vilket tyder pa att foretaget utnyttjar
tillgangarna pa ett bra och effektivt satt. Packeriet har inte bundit sa mycket kapital i
forhallande till omsattningen. Kapitalets omséattningshastighet i genomsnitt under aren 2003-
2009 ar 4,77 vilket ar bra och visar pa att foretaget har potential.

Packeri 3

Omsattningen ar ungefar dubbelt sa hog som de totala tillgangarna i packeriet. Det visar pa att
de anvander kapitalet tamligen effektivt i verksamheten. Men dven har ar kapitalet bundet for
lang tid eftersom kapitalomséattningshastigheten ar ganska lag. Det totala kapitalet omsétts i
genomsnitt 2,04 ganger mellan aren 2003-2009.

27



Packeri 4

Omséttningen ar ganska hog i forhallande till det totala kapitalet. Det har packeriet anvander
sina totala tillgangar effektivt och de omsatter det totala kapitalet i genomsnitt 2,69 ganger
mellan dren 2003 till 2009.

Packeri 5
Detta packeri ar uteslutet ur berakningar da det ar en ekonomisk forening och det inte finns
nagra arsredovisningar att tillga.

Packeri 6

Omsattningen ar inte sa hog i forhallande till det totala kapitalet i verksamheten. Detta
innebar att de bundit relativt mycket kapital i férhallande till omsattningen. Packeriet har ett
ganska lagt véarde av kapitalets omsattningshastighet, vilket betyder att omséattningen ar
langsam och de har bundit kapitalet for en forhallande lang tid i produktionen. Kapitalets
omsattningshastighet ar i genomsnitt 2,29 ganger mellan aren 2003 till 2009.

Packeri 7

Kapitalets omsattningshastighet for detta packeri ar i genomsnitt 2,29 ganger mellan aren
2003 till 2009. Det ar ett ganska bra tal vilket visar pa att de anvander kapitalet effektivt i
verksamheten.

Packeri 8

Det hér packeriet har en hog omsattning i forhallande till det totala kapitalet vilket &r mycket
bra. Kapitalets omséattningshastighet ar i genomsnitt 4,01 ganger mellan aren 2003 till 2009.
Det innebar att de omsétter sitt kapital 4 ganger per ar vilket tyder pa en effektiv verksamhet.

Packeri 9

Detta packeri har en lag kapitalomséattningshastighet som ligger pa 1,18 ganger i genomsnitt
mellan aren 2003 till 2009. De har en langsam omséttning och har bundit kapital for lang
framtid i produktionen. Kapitalet utnyttjas inte pa ett sa effektivt satt som det kan gora i
verksamheten.

Kapitalomsattningshastighet

2,5 V \k—*”
2
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Figur 17. Kapitalets omsattningshastighet samtliga packerier (Egen bearbetning,2010)
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Diagrammet visar den genomsnittliga kapitalomséttningshastigheten for samtliga packerier.
Kapitalomséattningshastigheten ligger pa jamn niva éver hela perioden, vilket tyder pa en
stabil bransch med aktiva foretag. Tillgangarna utnyttjas pa ett effektivt sétt da de binder sa
lite kapital som mojligt i forhallande till omséattningen.

4.3.5 Omsattning per anstalld

Omeséttningen per anstalld raknas ut genom att den totala omsattningen delas med antalet
anstallda pa foretaget. Om antalet anstéllda varierar mycket i foretaget kan man rakna ut ett
medelvérde av antalet anstéllda. | detta fall varierar inte antalet pa de anstallda sarskilt mycket
sa det ar beraknat pa antalet heltidsanstallda under aren.

Omsattning per anstalld = Omsattning/Antalet anstallda

Detta nyckeltal anvéands ofta for att mata ett foretags effektivitet(www, ekonomi-info, 2010).
Desto hogre vérde foretaget har ju mer effektivt anses det att vara. Om foretaget vill hdja
omsattningen per anstalld bor de antingen 6ka omséattningen, minska antalet anstéllda eller
forsoka med bada delarna.

4.3.6 Berékningar omsattning per anstalld
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Figur 18. Omsattning per anstalld samtliga packerier (Egen bearbetning, 2010)
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Omsattning per anstalld
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Figur 19. Omsattning per anstalld samtliga packerier (Egen bearbetning, 2010)

Generellt ser det bra ut for foretagen, det ar en bransch med klar potential (figur 18,19).
Samtliga packerier har en relativt hog omséattning per anstélld, vilket & mycket bra och visar
pa att det ar effektiva foretag. Storleken pa packerierna varierar och antalet anstallda likasa.
De storre packerierna har flera anstallda an de mindre vilket ar ganska sjalvklart. Nagot som
karakteriserar samtliga packerier ar att de verkar ha en bra niva av antalet anstallda for de
arbetsuppgifter som skall genomforas. Ett problem som kan uppsta nar det ar familjeagda
foretag ar att det kan vara svart att satta nadgon i familjen utan arbete om det skulle behovas.
Alla foretag utvecklas och blir mer och mer rationella vilket ibland innebér att det inte behtvs
s& mycket fysisk arbetskraft utan mycket ar datoriserat. Aven inom denna bransch blir
packmaskiner och sa vidare mer effektiva, men det behdvs anda méanniskor som medverkar i
processen. Det ser lovande ut och alla packerierna har behallit sin personalstyrka om de inte
till och med har anstéllt flera som en foljd samarbetet i forsaljningsorganisationen.

4.4 Sammanfattning resultat

| foljande avsnitt ssmmanstalls de empiriska resultaten utifran tidigare uppstallda hypoteser.

e Organisationen ar stor och komplicerad vilket gor att det blir svart fér agarna att
styra den pa egen hand (Milgrom och Roberts, 1992).
Agarna har tillsatt en foretagsledning for att skota det administrativa arbetet i
Stjarnagg. Foretagsledningens uppgift ar att skota marknadsforing och forsaljning for
att starka Stjarnaggs position pa marknaden. Foretagsledningen ar inte tillsatt for att
organisationen ar komplicerad utan for att fa en spetskompetens inom marknadsfaring
och forsaljning, vilket ar Stjarnaggs huvudsakliga syfte. Idag tycker nagra agare att
organisationen ar for stor i forhallande till antalet kunder. Dessa anser dven att antalet
tjansteman &r for stort i relation till de arbetsuppgifter som skall skotas.
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Foretaget diversifierar sin verksamhetsportfolj och sprider risker (Fama & Jensen,
1983).

Stjarnagg levererar idag endast till ett fatal stora grossister pa marknaden, vilket visar
pa att de inte diversifierar sin verksamhetsportfolj.

Agarna ser en positiv framtid for organisationen och motsétter sig inte langsiktiga
investeringar (Jensen & Meckling 1979).

Samtliga &gare ser en ljus framtid for Stjarndgg dven om de anser att det krévs vissa
strukturforandringar. Eftersom dgarna ser en ljus framtid bade inom aggbranschen och
i Stjarnagg vagar de gora langsiktiga investeringar i sina packerier.

Agarna ar en heterogen grupp vilket forsvarar beslutsfattandet i organisationen
(Fama & Jensen, 1983).

Majoriteten av dgarna tycker att gruppen ar heterogen och att de storre packerierna
tillfragas mer ofta i samband med beslutsfattande. De nio &garna i Stjarnagg ar alla
entreprendrer med starka viljor, vilket gor det svart for foretagsledningen att se till
allas viljor vid beslutsfattande. Nagra agare tycker att foretagsledningen kompromissar
sa gott de kan efter hur situationen ser ut.

Ledningen lyssnar aktivt pa agarna och fattar besluten darefter (Fama & Jensen,
1983).

Vissa dgare kanner att de inte ar delaktiga i beslutsfattandet, utan att de far forst reda
pa vilka beslut som fattats efter styrelsemotena genom styrelseprotokoll. Ibland har
foretagsledningen forberett vilka beslut som skall fattas utan att &garna infomerats.
Foretagsledningen visar tecken pa att den emellanat handlar i eget intresse utan att ta
hansyn till &garna

Foretaget har minskat agarnas transaktionskostnader (Williamson, 1985).

En stor del av dgarna anser att transaktionskostnaderna har minskat genom det
administrativa arbetet som skots centralt pa Stjarnaggs kontor. En bidragande faktor ar
att orderhanteringen underlattats genom att den datoriserats. Stjarnagg skoter
forséljngen for de &gg som packerierna saljer genom Stjarnéagg, vilket gor att dgarna
inte behover forhandla fram nya kundkontrakt.

Agarna har gjort transaktionsspecifika investeringar i packerierna till foljd av
agandet i organisationen (Nilsson & Bjorklund, 2003).

Av de nio dgarna i Stjarndgg ar det endast en dgare som investerat i sin
packeriverksamhet som direkt foljd av dgandet i Stjarnagg. Ovriga dgare har gjort
investeringar men dessa hade skett &ven om Stjarndgg inte existerat anser dem.
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5 Analys och Diskussion

| detta kapitel analyseras det resultat som presenterades i foregaende kapitel. Resultatet
kopplas till tidigare ndmnda teorier.

5.1 Agentteori i forsaljningsorganisationen

For att underlatta arbetet i organisationen har en foretagsledning anstéllts. | detta fall ar dgarna
principaler och foretagsledningen agenter (Milgrom och Roberts, 1992).
Forséljningsorganisationen Stjarnagg har nio agare, vilket gor att det blir svart att leda
organisationen. Foretagslednigen sitter pa ett kontor centralt, helt avskilt fran dgarna som &r
utspridda over hela landet. Agenternas uppgift ar att utfora principalernas énskemal och att
handla i principalernas intressen (Jensen & Meckling, 1976). Foretagsledningen i Stjarnégg ar
inte insatt i hur aggbranschen fungerar utan de ar specialiserade pa forsaljning och
marknadsforing. Eftersom foretagsledningen har ett informationsévertag och mer kunskap om
Stjarnagg leder detta till att de fattar en del beslut utan dgarnas vetskap. Agarna far forst reda
pa vissa beslut efter att de redan ar tagna vilket inte var tanken nar Stjarnagg etablerades.
Agarna bor vara delaktiga i alla beslut som tas i Stjarnagg. | dessa fall agerar
foretagsledningen i ett eget intresse vilket gynnar Stjarndgg och kanske inte alltid &r alla &gare
till lags.

5.1.1 Agentkostnader i forséljningsorganisationen

Det uppkommer agentkostnader i samband med agentproblem (Nilsson & Bjérklund, 2003).
Det ar kostsamt att minska agentproblemen. Att minska dessa problem kan ske pa tva sétt,
antingen skall agenterna Gvervakas eller sa skall de uppmuntras att arbeta i principalens
intresse. Nedan beskrivs tre olika agentkostnader som kan uppsta i samband med
agentproblem;

Principalernas kontrollkostnader hanforliga till séljorganisationen. Det uppstar kostnader
mellan foretagsledningen och &garna i Stjarnadgg. Kontrakt upprattas som skall reglera hur
Stjarnaggs foretagsledning skall forvantas agera sa att dgarna blir ndjda. Agarna maste vara
sakra pa att Stjarnagg styrs enligt deras direktiv.

Agentens forsakringskostnader. Foretagsledningen forsoker forhandla fram sa bra avtal med
kunderna som majligt och pa sa sétt visa foretagsledningen att de arbetar i dgarnas intresse.
Detta leder till en volymokning och 6kad avkastning for agarna, vilket var rakenskapsanalys
visar.

Residualforlust. Pa det satt som foretagsledningen agerar idag tas det lite for mycket pengar
fran dgarnas marginaler. Men det bor dven fran packeriernas sida finnas en forstaelse for att
det tilkommer kostnader med en tillsatt ledning gentemot att inte ha nagra anstallda i
forsaljningsorganisationen.
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5.1.2 Agentproblem i forsaljningsorganisationen

Portfoljproblem. En viktig uppgift for agenten i en organisation ar att denne fattar beslut som
inte bara ar till nytta for en av principalerna utan ar till nytta for flera (Fama & Jensen, 1983).
Stjarnagg ar en stor organisation med nio agare och det dr svart att se till allas behov eftersom
de inte alltid & homogena. Packerierna har varierande storlek och alla ser inte till Stjarnaggs
basta i alla situationer. Vissa prioriterar sina egna intressen framfor Stjarnaggs, vilket
forsvarar arbetet i forsaljningsorganisationen. Stjarnagg har en regional spridning 6ver
Sverige som inte gar att jamfora med konkurrenterna, dock utnyttjas inte spridningen pa det
satt som den borde enligt dgarna. Stjarnaggs kundunderlag ar litet i relation till storleken pa
organisationen och det kravs mer riskspridning. Om en kund séger upp sitt avtal kan det ge
stora konsekvenser for Stjarnagg. Fokus bor vara pa att hitta fler kunder for att pa sa sétt cka
riskspridningen.

Horisontproblem. Enligt &garna &r organisationen for stor och kostsam som den ser ut idag,
och om den skall 6verleva i framtiden bor den bantas. For att fa en fungerande
forsaljningsorganisation i framtiden bor dgarna samarbeta mer. Aven dgarna och
foretagsledningen bor samarbeta mer och arbeta som ett team och vaga utbyta mer tankar och
idéer for att fora Stjarnagg framat. Ur investeringssynpunkt finns det inget horisontproblem
for Stjarnagg, packerierna ser en ljus framtid och ar villiga att investera. Detta kan utldsas i
rakenskapsanalysen.

Beslutsfattarproblem. Det blir lattare for agenterna att fatta beslut om principalerna ar
homogena och har liknande varderingar om foretaget (Fama & Jensen, 1983).
Foretagsledningen har ibland svart att fatta beslut i enlighet med de olika agarnas viljor.
Packerierna har varierande storlek och vissa menar att foretagsledningen tar mer hansyn till de
storre packerierna vid beslutsfattande. Samtidigt ar det svart att se till alla dgares enskilda
behov eftersom de &r heterogena.

Kontroll- och uppféljningsproblem. Agenterna ar de som har mest information om foretaget
och kan vélja vilken information de vill delge principalen (Fama & Jensen, 1983). Eftersom
det finns ett informationsdvertag hos foretagslednigen kan detta leda till att de agerar i eget
intresse i Stjarndgg. Istéllet for att se till alla &garnas intressen som ar den huvudsakliga
uppgiften for foretagsledningen. Ibland fokuserar féretagsledningen pa fel uppgifter, enligt
dgarna, da de enbart skall fokusera pad marknad och forsaljning. Agarna delges inte alltid all
information utan foretagsledningen véljer ut den information de vill delge och det leder till att
agarna inte vet vad som skall beslutas innan beslut tagits.

5.1.3 Faktorer som minskar agentproblem i forsaljningsorganisationen

Portf6ljproblem. En atgard ar att forsoka fa packerierna att bli mer homogena. Detta kan ske
genom kontinuerliga &garmaten dér dgarna traffas och diskuterar verksamheten med varandra.
Foretagsedningen maste bli mer 6ppna for alla dgares asikter, lyssna och involvera alla i
beslutsfattarprocessen, inte bara de storre packerierna. Stjarnagg har en marknadsfordel
eftersom packerierna ar spridda 6ver hela landet, men idag utnyttjas detta inte till fullo. |
anslutning till marknadsforingen bor det uppmarksammas annumer att Stjarnagg ar
rikstackande, men dven lokala i och med spridningen 6ver landet. Riskspridningen bor 6kas
genom mer aktiva forhandlingar pa butiksniva och med mindre grossister.
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Horisontproblem. Det finns inget horisontproblem eftersom packerierna &r villiga att
investera i Stjarnagg. De ser att véardet pa deras egna packerier 6kar genom att det finns en
stark forsaljningsorganisation som arbetar for deras basta.

Beslutsfattarproblem. For att minska problemet bor dgarna forsoka att bli mer homogena och
samspelta genom kontinuerliga dgarmoten dér de fysiskt traffas. Om packerierna lyckas bli
mer homogena sa underlattar detta beslutsfattandet.

Kontroll- och uppfdljningsproblem. En atgard till detta problem &r att foretagsledningen &r
mer 6ppen vid beslutsfattande och later alla dgare framfora sina synpunkter i fragor som beror
dem. Det ar ocksa viktigt att foretagsledningen delger den information de far till agarna.

Tabell 2. Agentproblem (Egen bearbetning, 2010)

Agentproblem

Faktorer som dkar
agentproblemen

Faktorer som minskar
agentproblemen

Portfoljproblem

Inte homogena &gare.

Alla dgare vérnar inte lika mycket
om Stjarnédgg, de ser till sina egna
intressen.

Fler kunder, behdver riskspridning.

Kundavtal - om Stjarnédgg mister
kunder minskar volymerna.

Forsoka fa dgarna homogena.

Se till alla dgares behov, ledningen
maste lyssna lika mycket pa alla
oavsett storlek.

Sprida riskerna genom flera kunder
och utnyttja packeriernas lokala
spridning éver landet.

Forsoka uppratthalla kundavtal och
hela tiden soka efter nya kunder.

Horisontproblem

Det finns inget horisontproblem

Beslutsfattarproblem

Ledningen fattar beslut utan
agarnas vetskap.

Svart att tillfredstilla alla dgarnas
viljor.

Beslut fattas i riktning mot de
storre dgarna.

Informera samtliga dgare innan
beslut fattas.

Forsoka kompromissa sé alla
principaler blir ndjda.

Viktigt vad ledningen fattar for
beslut, involvera dgarna mera i
beslutsfattandet.

Kontroll- och
uppfoéljningsproblem

Ledningen har mycker information
som inte delges till 4garna, vilket
kan leda till att ledningen agerar i
Stjarnaggs intresse istallet for
agarnas.

Ledningen l&gger sig i saker de inte
har med att gora, Ibland fokus pa
fel saker.

Ingen styrning av ledningen

Vara mer dppna vid beslutfattande
lata alla dgarna komma med
asikter.

Ledningen bor halla sig till
séljarbete och marknadsféring.

Viktigt att ledningen har klar
styrning sa alla vet vad de skall
gdra och att det sedan foljs upp.
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5.2 Transaktionskostnadsteori i forséljningsorganisationen

Forhandlingar med kunder sker centralt istéllet for att det sker pa varje enskilt packeri som
tidigare. Detta har minskat kostnaderna genom att endast en person skoter forhandlingarna
istallet for nio. Aven orderhanteringen har blivit smidigare. Varje morgon far packerierna sin
order via datorn, sedan levererar packerierna den mangd som angetts i ordern.

Det har inte skett nagra transaktionsspecifika investeringar i Stjarnagg, utan Stjarnagg ar
endast en forsaljningsorganisation med ett forsaljningskontor. De investeringar som skett pa
packeriniva hade genomforts dven om Stjarndgg inte existerat. De enda investeringar som
agarna gjort i Stjarnagg ar insatskapital i aktier i bolaget. Skulle Stjarnagg ga i konkurs finns
det inga inventarier att sélja utan det ar endast ett varunamn som maste képas upp om &garna
skall kunna fa tillbaka sin insats.

5.3 SWOT-analys i forsaljningsorganisationen

Foretag har bade interna och externa faktorer som paverkar, de interna faktorerna ar deras
styrkor och svagheter och de externa faktorerna ér deras mojligheter och hot (Kotler, 1999).

Genom Stjarnagg har det uppkommit styrkor till fordel for packerierna. En styrka ar narheten
till kund. Eftersom de &r utspridda ¢ver hela landet &r Stjarnédgg det enda foretaget inom
branschen som kan erbjuda en rikstackande leverantdr som aven kan profilera sig lokalt.
Ytterligare styrkor &r att de agerar snabbt och har en bra séljférmaga. Svagheter som
Stjarnagg har &r att organisationen blivit for stor och kostsam i forhallande till antalet kunder
de har. Det &r inte enbart fokus pa ratt omrade inom Stjarnagg, som skall vara marknadsforing
och forséljning, utan organisationen har blivit lite spretig. Yttligare en nackdel ar att
sammarbetet inte fungerar till hundra procent, alla parter varnar om sitt och arbetar inte for
Stjarnaggs basta i alla lagen. Pa grund av att Stjarnagg levererar stor volym EMV-varor &r det
svart att fa Stjarnagg som varumarke valkant.

Mojligheter Stjarnagg har ar att de ar konkurrenskraftiga gentemot konkurrenter pa
marknaden i och med sin storlek och spridning éver landet. De har lattare att forhandla till sig
kunder dels genom sin position pa marknaden och dels genom de tjansteman som ar anstéllda
enbart for att skdta uppgiften. Marknadsforingen kan vara en mojlighet om den sker vid rétt
tillfalle och riktas mot ratt malgrupp. Dock kan marknadsféringen &ven vara ett hot om den
blir missvisande. Fler faktorer som kan hota Stjarnagg ar media som kan komma med rén som
gor att dggkonsumtionen minskar eller att Stjarnagg tappar kunder till sina konkurrenter (se
figur 20).
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Styrkor Svagheter
Nérhet till kund Stor och spretig organisation
Starka leverantorer For kostsam
Agerar snabbt Daligt samarbete
Saljformaga Fel fokusering

Okunskap om packeriverksamhet i ledningen

Maojligheter Hot
Konkurrenskraftig Media
Nya kunder Minskad dggkonsumtion
Bra marknadsforing Tappa kunder
Media Missvisande marknadsforing

Okad &ggkonsumtion

/ Externa faktorer Interna faktorer \

Figur 20. SWOT-analys Stjarnégg, Egen bearbetning, 2010

5.4 Utvardering ur ett leverantorsperspektiv

Packerierna levererar en stor mangd 4gg genom Stjarnagg vilket gér dem beroende av
Stjarnagg for att kunna sélja de stora volymer som packerierna gor idag. En reflektion &r att
de packerier som séljer en storre procentandel &gg genom Stjarnégg ar mer beroende av
Stjarnagg for att 6verleva an de som saljer en mindre andel. En annan orsak till hur beroende
packerierna ar av Stjarnagg kan vara storleken pa packeriet, ju storre och starkare de ar
utanfor Stjarnagg desto mindre mervérden ger Stjarnagg. Stjarnégg i sin tur ar beroende av de
stora packerierna, da de behdver deras volymer av &gg.

Packerierna har latt att bli av med de resterande &gg som inte saljs genom Stjarnagg och de
agg som séljs utanfor Stjarnagg ger battre betalt. Dock hade det aldrig gatt att uppna de
volymer som séljs idag utan samarbetet i Stjarnégg. De stora grossisterna som &r anslutna till
Stjarnagg kraver en leverantor, for att darmed endast behdva forhandla med en part.

Agarna har en positiv framtidstro inom aggbranschen, de vagar satsa och gora investeringar
for framtiden. Nér vi diskuterade om investeringarna hade gjorts dven om Stjarnagg inte
existerat blev svaret ja. Det tyder pa att alla packerier har en stark drivkraft och tror pa sina
foretag. Ett av foretagen hade dock inte vagat investera i sitt packeri utan Stjarnagg och det
visar att de aven tror pa Stjarnagg. Stjarnagg ger en trygghet vid investeringar som en agare
sa, ”Det dr atta farre konkurrenter pa marknaden”.
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Vi har fétt bilden av att det ar de stora packerierna som gor stora investeringar, vilket kan vara
en baktanke fran deras sida infor framtiden nar de tycker att Stjarnagg maste effektiviseras
och minska antalet packerier i organisationen. Det finns idéer om ett packeribolag, i vilket det
skall vara farre mer effektiva packerier som packar och levererar alla 4gg. De packerier som
inte langre packar &gg far bli delagare. Vi tror att det kan finnas vissa motsattningar mot detta
eftersom majoriteten av packerierna ar familjeforetag och som inte vill satta sina narstaende i
en situation utan sysselsattning.

Alla packerier behdver olika stod fran Stjarnaggs sida for att kunna sakerstalla effektivitet och
kvalitet vid leveranserna. En viktig del &r framforhallning, bade vid kampanjplanering,
hogtider och inte minst vid kundavtal. En annan viktig del &r att orderhantering och
procentilldelning sker med omedelbar verkan.

Agarna behover stod fran Stjarnagg for att kunna sikerstalla god Ionsamhet i den egna
verksamheten. Detta kan ske genom gemensamma inkOp och att de tecknar avtal med goda
prisnivaer. Marginalen dgarna betalar till Stjarnagg bor inte bli for stor, tanken &r att Stjarnagg
skall generera tillbaka sa mycket pengar som méjligt till agarna. Detta bidrar till en god
Ionsamhet for packerierna och till en positiv utveckling av packeriernas nettovinstmarginaler,
se rékenskapsanalysen.

Forsaljningsarbetet fungerar 6verlag bra. Det som behéver utvecklas ar som tidigare ndmnt att
det idag ar mycket fokus pa stora grossister. Det finns en vilja om mer aktiv forsaljning pa
butiksniva och mot mindre grossister, att Stjarndgg kommer ut och foérhandlar mer pa plats.

Stjarnagg ar en renodlad forsaljningsorganisation, darfor skall fokus ligga pa marknadsforing
och forsaljning. Det finns mycket som pekar pa att det idag inte fungerar optimalt da det inte
rader total fokusering inom forsaljningsorganisationen. Energi laggs istéllet pa andra omraden
som inte har med marknadsforing och forséljning att gora. En viktig del ar ocksa information
och kommunikation gentemot &garna.

Marknadsforingen ar inte helt enkel for Stjarnagg eftersom en betydande volym utgérs av
EMV varor. Butiken satter sitt eget namn pa forpackningen och ingen vet att &ggen kommer
fran Stjarnagg. De dgg som saljs med Stjarnaggs logotype maste marknadsforas pa ett mycket
mer effektivt satt. Det bor inte investeras i marknadsféring som sedan inte leder till utveckling
for Stjarnagg.

Det finns en risk att det utvecklas mycket nya produkter och att det gar fort. Om en ny
produkt lanseras pa marknaden maste den stabilisera sig och visa ekonomiskt resultat innan
det lanseras nya. Idag kan en trend notera att det kdps in emballage till produkter som sedan
inte saljer och nar produkten tas bort ur sortimentet star packerierna med 6verflodigt
emballage som de inte vet vad de skall géra med. Detta bidrar till onédiga kostnader.

Det finns vissa omraden inom Stjarnagg som kan forbattras. De delar vi tog upp med agarna
var effektivitet, ekonomi, kommunikation och samarbete. Utifran de svar vi fick pa fragan, ar
de viktigaste forbattringsomradena;

Inom effektivitet bor samtliga parter arbeta mot att prestera goda resultat. Att satta upp mal

och delmal som sedan f6ljs upp kan 6ka motivationen att prestera. Det finns en stravan om att
uppna battre effektivitet genom forbattrat samarbete, vilket vi tror ar fullt mojligt.
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Inom den ekonomiska delen handlar det om att optimera marknadsbudgeten. Enligt 4garna
forsvinner mer pengar ut ur Stjarnagg an vad det bor géra och dgarna vet inte vet vad
pengarna anvands till.

En viktig del inom kommunikationen ar framférhallning, 4garna vill ha information i god tid
sa de kan ha en bra planeringshorisont. Ibland tar lang tid att fa ut information, vilket kan leda
till minskat fortroende.

Inom samarbetet finns forbattringsmaojligheter. | dagslaget arbetar foretagsledningen som en
egen liten organisation i forsaljningsorganisationen, vilket inte ar meningen da de skall arbeta
gemensamt for hela Stjarnagg.

5.5 Utvardering ur ett agarperspektiv

Majoriteten av dgarna anser att organisationen ar for stor som den ser ut idag. En anledning ar
att det blivit for manga tjansteman, som en del &gare inte vet vad de gor. Vissa dgare anser att
tjansteménnen lagger sig i saker som de inte har med att géra. Vi anser att det ar bra att
tjanstemannen har asikter och vill vara delaktiga for att bade lara sig hur branschen fungerar
och for att darigenom kunna forbéattra Stjarnagg. Aven agarna behover fa upp 6gonen och se
att det finns nya I6sningar som kan fora Stjarnagg framat.

En kénsla vi fick under intervjuerna var att flera av dgarna k&nner en rédsla infor
forandringar. Flera av dem har drivit verksamheten under en langre tid och ar obenagna att
gora forandringar. En annan orsak &r att det blivit manga packerier som gor Stjarnagg tungrott
och ineffektivt. Det ar positivt att packerierna ar spridda éver hela landet men denna spridning
utnyttjas inte fullt ut. Idag ser packerierna varandra mer som konkurrenter an
samarbetspartners och agarna litar inte pa varandra till 100 procent, vilket bidrar till
samarbetssvarigheter.

Beslutsfattandet i Stjarnagg gar relativt trogt, vilket ar en konsekvens av att dgarna av
packerierna har olika varderingar och ar heterogena. Alla dgare har sitt satt att arbeta pa och
se pa Stjarnigg, vilket gor att de har olika sikter vid beslutsfattande. Aven tjanstemannen har
asikter som maste tas i beaktande. Finns en gemensam standpunkt gar beslutfattandet fort.
Darfor bor de strava efter att mer ofta forsoka hitta gemensamma standpunkter. Vid
beslutfattandet i Stjarndgg anser vissa agare att foretagsledningen tar mer hansyn till de storre
packerierna. Eftersom Stjarnagg ar beroende av deras volymer maste foretagsledningen vara
saker pa att de storre packerierna ar ndjda med de beslut som fattas, annars finns en risk att de
drar sig ur Stjarnagg. Detta skulle ge stora konsekvenser for Stjarnagg eftersom de da inte
skulle fa fram de leveransvolymer som kravs.

Agarna har olika forvantningar péa Stjarnagg. En viktig del ar effektiv forséljning och god
Ionsamhet, se rakenskapsanalys men ocksa utveckling, delaktighet och rattvis behandling.
Agarna vill att Stjarnagg skall utvecklas till forman fér dem, inte emot dem. Som vi uppfattar
det arbetar kontoret for sig och slapper inte riktigt in dgarna. Vi forstar att det ar
foretagsledningens uppgift att skota arbetet pa kontoret, men i en sadan héar
forsaljningsorganisation tror vi att det krévs att foretagsledningen lyssnar pa sina dgare och
arbetar med dem.
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De mervérden som Stjarnagg bidrar med till &garna och de forvantningar som finns pa
Stjarnagg ar att fa ut storre volymer &gg pa en storre marknad genom en professionell
forséljningsorganisation. Hittills har férvantningarna infriats. Sjalvklart finns det fortfarande
saker att arbeta med, men det &r en ung organisation som utvecklas i ratt riktning. Det finns
aven mal med &gandet i Stjarnagg, vilket ar att tjana pengar bade pa kort och lang sikt och att
fa sélja stora volymer &gg. En bra position pa marknaden &r ett annat mal.

Agarna har vissa krav pa Stjarnagg for att de skall kanna sig néjda med agandet. Ett krav ar
att dgarna skall kunna lita pa tjanstemannen, de vill kanna delaktighet och inflytande. Det
finns dven ett krav pa Ionsamhet i Stjarnagg. Den uppfattning vi fick var att vissa agare inte
vet vad som hander pa kontoret och de inte vet vad respektive tjansteman har for
arbetsuppgift. Detta tror vi kan leda till frustration hos &garna eftersom de kénner att
tjansteménnen har ett informationsévertag.

Kommunikationen mellan de nio packerierna ar relativt bristfallig, vilket ar beklagligt
eftersom nér de val traffas kommer det fram mycket bra synpunkter som &r av varde for
Stjarndgg. Kommunikationen ar mycket viktig anser dgarna men vi fick uppfattningen att det
inte &r ndgon som arbetar for att forbattra kommunikationen. Anledningen till
kommunikationsproblem kan vara att dgarna &ar radda for att andra dgare ska ta del av deras
nya idéer och pa sa satt na battre Ionsamhet. Ett fullstandigt kommunikationsutbyte mellan
packerierna i Stjarnagg ar svart att uppna da de ar konkurrenter pa marknaden utanfor
forséljningsorganisationen.

Kommunikationen mellan &gare och foretagsledning fungerar bra, men den kan alltid bli
béttre genom mer information. Om féretagsledningen visar sig mer ute pa packerierna i
produktionen far de anstéllda pa packerierna en béttre bild och fortroende for ledningen. Da
kanner alla att foretagsledningen ar mer intresserad i packeriverksamheten.

Agarna har delade meningar om kommunikationen mellan &gare och styrelse. Den kontakt
som dgarna har med styrelsen &r genom styrelsemdtena och det ar bara en del av &garna som
sitter i styrelsen sa det ar svart for de andra att uttala sig i fragan. De som inte &r med i
styrelsen vet inte vad som behandlas pa métena och det tycker vissa ar synd. Vi har fatt
uppfattning om att styrelsemétena ar langrandiga och mycket tung information behandlas. Det
ges for lite tid for 6vriga fragor, dar exempelvis framtidsvisioner diskuteras. Idag &r det mer
som ett informationsmate an styrelseméte tycker ndgon dgare, det mesta &r redan klart fran
tjanstemannens sida vid motets borjan vilket hammar dgarnas synpunkter. Overlag anser
agarna dock att styrelsemdtena ar intressanta och utvecklande for Stjarnagg.

Generellt anser dgarna att det tar lang tid innan styrelseprotokollet kommer ut pa intranatet
efter métena. Det ar svart for 6vriga agare som inte deltar pa motena att veta vad som
beslutats. En dnskan &r att det skall ta maximalt tre dagar att fa ut informationen och det
tycker vi ar rimligt, langre tid ar inte nodvandigt. Innehallet i styrelseprotokollet ar tunt, det ar
mycket som uteldmnas. Sjalvklart far alla 4gare som inte ar med pa styrelsemétena svar pa
sina fragor om vad som tagits upp pa motena om de sjalva kontaktar foretagsledningen, men
det sker inte sarskilt ofta. VD:n skickar ut manadsbrev som &garna uppskattar - de ar mycket
bra och informationsrika.

Stjarnagg fokuserar inte alltid pa ratt omrade inom organisationen, ibland fokuserar de for

mycket pa saker som inte ingar i deras uppdrag. For att Stjarnagg skall fokusera pa ratt
omrade kravs en ledare som effektiviserar och ger de anstéllda ratt uppgifter.
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Forsaljningsarbetet fungerar mycket bra i Stjarnagg. Men det énskas mer fokus utanfor de
stora grossisterna for att 6ka kundantalet i férhallande till Stjarnaggs storlek.

Den nystartade packerigruppen &r en bra tillgang for Stjarnagg. Agarna tror att den kan tillféra
mycket. Tanken &r att alla packerier och dven foretagsledningen skall ha representanter i
gruppen. Det &r inte uppfyllt &nnu da inte alla packerier har ndgon representant, men nar detta
ar infriat ar en forhoppning att samarbetet skall forbattras. Idéer och erfarenheter kan utbytas
packerierna och foretagsledningen emellan for att utveckla och fora Stjarnagg framat. Vi
anser att packerigruppen ar ett mycket vardefullt och bra forum for hela Stjarndgg. Som vi har
uppfattat det &r det den yngre generationen som ar engagerade i packerigruppen, vilket vi
tycker ar positivt for framtiden da de lar sig att arbeta ihop som en grupp fran bérjan. Detta
tror vi gor dem till en mer homogen grupp nér de tar Gver respektive verksamhet pa sikt.
Packerigruppen leder forhoppningsvis ocksa till att alla medlemmar lar kanna varandra och
drar nytta av varandras kunskaper. Packerigruppen har inte riktigt kommit igang &hnu men vi
tror att gruppen ar ett bra incitament for Stjarnaggs framtid.
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6 Slutsatser

| foljande kapitel presenteras studiens slutsats och konkreta forbattringsatgarder.

Efter de tva utvéarderingarna som gjorts i studien presenteras nu nagra konkreta forslag pa
forbattringsatgarder vi tror skulle kunna hjalpa foretaget i framtiden.

6.1 Rakenskapsanalys

Det har inte skett sa stora férandringar i packerierna sedan ingangen i Stjarnagg 2005, utan
det som har tillkommit &r en opartisk ledning som styr forséljningsorganisationen. Tidigare
var det representanter fran tva packerier som skotte det arbete som ledningen gor idag. Risken
da var att de blev partiska i vissa situationer, vilket inte uppskattades av 6vriga packerier.

Vi har analyserat ett antal nyckeltal for packerierna for att analysera om det skett ndgon
forandring i nyckeltal sedan ingangen i Stjarnagg. Inga betydande ekonomiska mervérden till
foljd av Stjarnagg kan pavisas, utan packerierna ar starka foretag i sig. Det har skett en del
investeringar men de var inte en foljd av samarbetet i Stjarndgg, utan de enskilda packerierna
har beslutat om dessa. En forandring som troligtvis har skett &r att de packeterar storre
volymer &gg numera an vad som skeddee fore ingangen i Stjarnagg. Omséttningen per
anstalld har 6kat. Men det behover inte paverka packeriernas ekonomiska resultat da de inte
tjanar lika mycket pengar pa de dgg som séljs genom Stjarnagg jamfort med de agg som sljs
pa den lokala marknaden. En forklaring kan vara att ytterligare en mellanhand ska ha ut sin
del. Det har tillkommit en kostnad for de anstéllda tjansteménnens loner, vilket ar en extra
kostnad men samtidigt sa slipper packerierna de administrativa arbetsuppgifter som
tjansteménnen utfor for Stjarnagg.

6.2 Forbattringsatgarder leverantorsperspektiv

o Mer fokus bor ligga pa forséljning. Ett mer aktivt forsaljningsarbete ute pa butiksniva
och mot mindre grossister kan leda till ett 6kat antal kunder som kdper &gg genom
forsaljningsorganisationen.

e Stjarnégg bor anvanda sig av forséljnings- och invagningsprognoser som kan jamforas
med packeriernas. Detta kan vara ett bra for att fa en tydlig bild av vilka volymer av
&gg som strommar genom foretaget.

e Regelbundna dgarméten, dar dgarna ges tillféalle att diskutera organisationen ur alla
synvinklar med varandra. Foreslagningsvis ett agarmote per manad, antingen fysiskt
eller via telefon for att stdmma av hur verksamheten fungerar.

e Det bor formuleras klara mal som alla parter &r inforstadda med. Uppratta delmal som

sedan utvérderas och leder fram till langsiktiga mal. Meningen &r att samtliga parter
skall kanna sig delaktiga i malen och kénna att de vill arbeta framat for att na dem.
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6.3 Forbattringsatgarder agarperspektiv

Alla parter bor vara inforstddda med att de ar involverade i en forsaljningsorganisation
dar syftet att arbeta i samma riktning. Foretagsledningen behdver ha klara riktlinjer
och bestamda arbetsuppgifter sa samtliga parter i organisationen har forstaelse for
varandra och vad de arbetar med.

Involvera alla packerier i beslutsfattandet genom att lata alla framféra sina asikter
innan besluten fattas.

Mer regelbunden informationséverféring mellan foretagsledning och dgare och vice
versa. Exempelvis utdka manadsbrevet till att bli ett veckobrev for att halla dgarna
uppdaterade om vad som héant under veckan med t.ex. forséaljning, nya avtal och
kundkontakter.

Foretagsledningen bor visa sig mer ute pa packerierna i produktionen for att inge
fortroende hos &garna samtidigt for att 6ka sin kompetens inom dggbranschen. Det &r
lattare att fa forstaelse for hur dgarna tanker och agerar genom att ha kunskar om vad
som sker i packerierna.

Battre kommunikation mellan dgare och foretagsledning innan, under och efter
styrelsemotena. Genom att diskutera vad som ska tas upp pa styrelsemotena pa
narliggande agarmaéte har samtliga agare tillfalle att komma med sina asikter. De dgare
som &r representanter pa styrelsematena far i uppgift att formedla de andras asikter.
Efter styrelsemdtena skall protokollet sdndas ut inom rimlig tid.

6.4 En Framtidsvision

Framtidsvisionerna som agarna har for forséljningsorganisationen ar positiva, de tror pa
Stjarnagg. | framtiden ar Stjarnagg starkare och fungerar bra. Det &r farre men mer effektiva
packerier som ocksa ar homogena. Stjarnagg kanske till och med &r den starkaste aktoren pa
den svenska marknaden. En annan vision ar att de blivit fler packerier men de ar spridda éver
nationsgranserna och har erévrat den skandinaviska marknaden. Nagon tror att de har
utvecklat ett ”win-win” koncept tillsammans med kunderna for att bli mer effektiva.
Kundavtalen kommer att spegla storleken pa Stjarnagg. Stjarnagg har blivit en fullandad
organisation och sammanhallningen samt samarbetet mellan dgarna har blivit battre.
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’t Bilagal: Foljebrev

SLU

Hej,

Vara namn ar Charlotte Edeen och Karin Westman och vi studerar till Ekonom Agronomer
vid SLU i Uppsala. Under varen 2010 skriver vi ett examensarbete i form av en studie av
Stjarnagg AB. Projektet syftar till att bidra med en utvardering ur ett leverantor- och
agarperspektiv inom séljorganisationen.

Intervjuer kommer att genomfaras med &garen pa samtliga agarpackerier inom Stjarnagg AB.
Intervjun ar uppdelad i tva delar, en del med fragor utifran agarperspektivet och en del utifran
leverantdrsperspektivet. Agarna kommer att fa svara pa samtliga fragor och om det uppstar
fragor som agaren inte kan svara pa ber vi dgarna att ta hjalp av évrig personal pa packeriet
for att besvara fragorna. Under intervjun kommer bland annat féljande fragestallningar
behandlas:

Agarperspektiv
e Vilka forvantningar har ni pa ert 4gande i Stjarnagg?

e Hur val tycker ni att Stjarnagg presterar i forhallande till era krav?

Leverantorsperspektiv

e Hur bra tycker ni att den support som ni far fran Stjarnagg ar?

e Vilket stod behdver ni framst ha fran Stjarnagg for att kunna sakerstalla effektivitet
och kvalitet i leveranserna och god I6nsamhet i er verksamhet?

Vi skickar med de fragestéllningar som kommer att behandlas under telefonintervjun for att ni
i god tid skall kunna forbereda er infor kommande intervju. For att underlatta
sammanstéllningen av intervjuerna ber vi er aven att svara pa fragorna skriftligt och atersanda
dessa till oss. Allt som uppkommer under intervjun behandlas anonymt och i rapporten
kommer inte enskilda packerier att kunna identifieras. Ni kommer givetvis fa mojligheter att
lasa igenom rapporten innan den publiceras sa den inte innehaller nagon opassande
information.

Behover ni komma i kontakt med oss innan intervjuerna kan vi nas pa telefon
Charlotte 070-210 18 48, a06ched1@stud.slu.se
Karin 070-399 83 79, aO6kawel@stud.slu.se

Genom detta brev vill vi tacka for visat intresse.
Med vanliga hélsningar,

Charlotte Edeen & Karin Westman

Uppsala den 18 februari 2010
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Bilaga 2: Intervjufragor

Intervju fragor till &garpackerierna i Stjarnagg
Inledning — verksamheten i stort

Nér startade er packeriverksamhet?

Hur ser dgandet ut, exempelvis ar det ett familjeégt foretag?
Hur manga anstéllda ar ni pa packeriet?

Hur ar arbetsuppgifterna i ert foretag fordelade?

Hur manga aggproducenter ar det som levererar sina &gg till er?
Har ni egen aggproduktion?

Finns det andra driftsinriktningar i verksamheten?

Leverantorsperspektiv

Hur stor andel av aggen fran ert packeri levererar ni till Stjarnagg?
Ar det svart att bli av med de dggen ni inte levererar till Stjarnagg?
o Vart séljer ni dem?
Har ni gjort nagra speciella investeringar i packeriet sen ni gick med i Stjarndgg som
direkt foljd av samarbetet?
o Och i sa fall vilka investeringar?
Vilket stod behdver ni framst ha fran Stjarnagg
o For att kunna sékerstalla effektivitet och kvalitet i leveranserna?
o For att kunna sékerstalla god I6nsamhet i er verksamhet?
Hur bra tycker ni att den support som ni far fran Stjarnagg ar?
Hur ser ni pa Stjarnagg positivt/negativt vad galler:
o Orderhantering
o Information/kommunikation
o Tillganglighet
o Kunskap om verksamheten i packeriet
o Uppfoljningar/rapporter
o Hjélpsamhet
o Marknadsforing/salj
o Organisation
o Sortimentsutveckling
o Bevakning och uppfdljning av packeriernas procenttilldelning
Vilket omrade ska Stjarnagg prioritera av ovanstaende?
Vad anser du ar Stjarnaggs storsta styrkor?
Vilka ar Stjarnaggs viktigaste forbattringsomraden inom?
o Effektivitet
o Ekonomi
o Kommunikation
o Transporter
o Samarbete
o Ovrigt
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Agarperspektiv
Organisation

Varfor valde ni att ga med i Stjarnagg AB?

o Trygghet?

o Ekonomiskt?

o Konkurrensmassigt?
o Ovrigt?

Hur ser ni pa Stjarnagg som organisation?

o Stor?

o Liten?

o Spretig?

o Sammanhéngande?
o Komplex?

o Enkel?

o Ovrigt?

Vad gick ni in med for attityd i séljorganisationen?
Vad hade ni for forvantningar nar ni gick med i séljorganisationen?

o Har dessa forandrats med tiden?

Hur ser ni pa beslutsfattandet i organisationen?

o Tycker ni att ledningen ser till alla packeriers behov vid beslutsfattandet?
o Tycker ni att packerierna & homogena vad géller beslutsfattande i
organisationen och har ni liknande varderingar?

Kénner ni att processen tar lang tid fran tanke till handling i organisationen?

Ekonomiska faktorer

Forsoker ni ga samman mellan packerierna vid exempelvis emballageinkop, for att fa
upp kvantiteten och minska kostnaderna?

o Hur ofta sker det?
o Hur gar ni tillvaga?

Har det administrativa arbetet underlattats for ert packeri sedan ingangen i Stjarnagg?
Har ert packeri férandrats sen ni gick med i Stjarnagg, exempelvis har ni fatt anstélla
mer personal eller har ni fatt séga upp personal?
Anser ni att Stjarnagg kostnadseffektiviserar?

o Om nej, vad kan forbattras?
o Om ja, vad &r bra?

Ar ni nojda med dggpriset ni far fran Stjarnagg i nulaget?

o Skiljer sig aggpriserna mellan de &gg som saljs inom Stjarnagg respektive
utanfor Stjarndgg?
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Agande
e Hur ser ni pa er som agare i Stjarnagg?
o Malmedvetna
o Engagerade
o Innovativa
o Entusiastiska
o Aktiva
o Passiva
o Tillfreds
o Tillbakadragna
e Vilka forvantningar har ni pa ert 4gande i Stjarnagg?
e Vad har ni for mal med dgandet?
o Kortsiktigt?
o Langsiktigt?
o Vilka &r de viktigaste kraven ni stéller for att ni ska k&nna er ngjda med ert dgande i
Stjarnagg?
e Hur fungerar kommunikationen mellan de nio packerierna? Diskuterar ni
gemensamma investeringar osv. packerier emellan utan att lednigen ar narvarande.
e Fungerar kommunikationen mellan dgare och
o Styrelse?
o Ledning?
e Hur uppfattar ni styrelsemdtena?
o Informationsrika
o Onddiga
o Utvecklande
o Intressanta
o Ovrigt
e Fungerar uppfoljningen?
o Delges ni informationen?
= Hur?
e Tycker ni att Stjarnagg fokuserar pa ratt omrade i?
o organisationen?
o saljarbetet?
o marknadsforing?
e Hur vil tycker ni att Stjarnagg presterar i forhallande till era krav?
e Tycker ni att Stjarnagg ar lyhorda for era onskemal och f6ljs dem upp?
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Packerigruppen
e Vad betyder packerigruppen for er?
o Ar ni engagerade i gruppen?

= Ser ni den som en tillgang?
= Ar den tidskravande?
= Tillfor den vardefull information?
= Leder den till utveckling for Stjarnagg?

e Anvénder ni er av varandras kompetens inom packerierna?

Avslutning
e Hur ser framtiden ut for ert foretag?
e Hur ser ni pa Stjarnagg om fem ar?
e Spontana synpunkter, tillagg?

Tack pa forhand!
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