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Forord,

Vi vill ge ett stort tack till de lantbruksforetagare som deltagit i studien for trevligt
bemotande. Tack vare er har vi kunnat fa en djupare forstaelse av bakomliggande drivkrafter
for diversifiering i lantbruksforetag. Vi vill dven tacka var handledare Helena Hansson,
forskarassistent vid Institutionen for ekonomi, Sveriges lantbruksuniversitet, for stort
engagemang och hjalp under arbetets gang.

Elettra Larm och Caroline Ohlsson
Uppsala, Maj 2012



Abstract

One of the maingoals in the Swedish rural development programmes is to encourage rural
livelihood. One of the actions taken is to work for an increasing growth of entrepreneurship
on the countryside. The Swedish rural development program gives support to diversification
of farm businesses in purpose to develop new ventures and increase profitability.
Diversification is aimed to create and develop the market and the products and services of the
business. Farm-based tourism is an example of new ventures for farm businesses (Hansson et
al, 2009; McNally, 2011).

This study aims to examine and analyze the motives behind diversification of farm businesses
through a qualitative approach. The study is based on personal interviews with seven farmers
to create a deeper understanding for underlying motives to diversif a farm business. The study
shows that there may be other significant forces around the decision to diversify its activities
than previous research has identified. It is not according to this study to find a specific driver
on why farmers choose to diversify their businesses. Each farmer have several different
drivers, it was possible to discern the factors that have affected more than others. These are:
profitability, ideology, education, value of products, quality, maximize use of existing
resources, and risk diversification.



Sammanfattning

Ett av malen inom Landsbygdsprogrammet &r att frimja en levande landsbygd (www, jsv,
2012). En av atgarderna ar att arbeta for en dkad tillvéaxt av foretagandet pa landsbygden.
Landsbygdsprogrammet ger stod till diversifiering av lantbruksforetag i syfte att utveckla nya
verksamhetsgrenar och 6ka Iénsamheten. Diversifiering syftar till att skapa och utveckla
marknaden och foretagets produkter och tjanster. Att bedriva gardsbutik &r ett sétt att skapa
ett okat varde for sina egenproducerade produkter. Ett exempel pa nyskapande verksamheter
for lantbruksforetag ar inriktningen mot turism (Hansson et al, 2009; McNally,2011).

Studien syftar till att undersdka och analysera drivkrafterna bakom beslutet att diversifiera ett
lantbruksforetag genom en kvalitativ ansats. Studien baseras pa personliga intervjuer med sju
lantbruksforetagare for att utreda och skapa en djupare forstaelse for bakomliggande
drivkrafter for att diversifiera ett lantbruksforetag. Studien visar att det kan finnas andra
betydande drivkrafter kring beslutet att diversifiera sin verksamhet an vad tidigare forskning
har pekat pa.

Det gar inte enligt den har studien att hitta en specifik drivkraft kring varfor
lantbruksforetagare véljer att diversifiera sitt foretag. Varje lantbruksforetagare har flera olika
drivkrafter, det var mojligt att urskilja faktorer som har paverkat mer &n andra. Dessa 4r;
Ionsamhet, ideologi, utbildning, mervarde pa produkter, kvalitet, maximera utnyttjande av
befintliga resurser samt riskspridning.
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1 Introduktion

Ett av malen inom Landsbygdsprogrammet &r att framja en levande landsbygd (www, jsv,
2012). En av atgarderna ar att arbeta for en dkad tillvaxt av foretagandet pa landsbygden.
Landsbygdsprogrammet ger stod till diversifiering av lantbruksforetag, i syfte att utveckla nya
verksamhetsgrenar och dka Ionsamheten. Diversifiering syftar till att skapa och utveckla
marknaden och foretagets produkter och tjanster. Att bedriva gardsbutik &r ett sétt att skapa
ett okat varde for sina egenproducerade produkter. Ett exempel pa nyskapande verksamheter
for lantbruksforetag ar inriktningen mot turism (Hansson et al, 2010; McNally, 2011).

Det finns olika anledningar och drivkrafter bakom ett beslut att diversifiera sitt
lantbruksforetag. Att diversifiera sitt foretag kan vara ett satt att reducera foretagets risker
(Mishra et al, 2004). For ett foretag inom lantbrukssektorn kan en riskstrategi vara fordelaktig
eftersom priserna pa producerade varor varierar och kvantiteten av produktionen &r beroende
av vader och vind. Enligt Mishra et al (2004) &r strategin att utveckla flera verksamhetsgrenar
ett satt att forbattra inkomstspridningen under aret, vilket skapar ett jamnare flode av intakter.

En studie som gjorts av Hansson et al (2010) visar att faktorer som storlek och typ av
produktion paverkar strategivalet att specialisera eller diversifiera lantbruksforetaget. En av
anledningarna till att diversifiera foretaget kan vara att utnyttja redan befintliga resurser som
finns inom foretaget (Hansson, 2007; Mishra et al, 2004). Lantbruk inriktade pa
spannmalsproduktion och animalieproduktion har en hogre benagenhet att diversifiera sig mot
aktiviteter utanfor lantbruket, vilket antas bero pa att de har ledig arbetskapacitet under vissa
delar av aret (Hansson et al, 2010). Hansson et al:s (2010) studie visade dven pa att de foretag
som upplever en god ekonomi &r mer specialiserade och investerar i verksamheten i hdgre
grad an de som upplever en sémre ekonomi. De som upplever en samre ekonomi letar istallet
nya mojligheter for sitt foretag och diversifierar inom aktiviteter utanfor det konventionella
lantbruket.

Lantbrukets geografiska lage paverkar om och hur foretaget viljer att diversifiera sig.
Jordbruksmarkens kvalité och avkastningsnivaer har paverkan pa lantbruksrelaterad
diversifiering . Mishra et al (2004) menar att bra jordbruksmark ger lantbrukaren storre
mojligheter i valet av grodor. Lantbruk med sémre jordbruksmark har farre grodor att vélja
bland, de &r tvingade att vélja grédor anpassade efter markens forutsattningar och dessa
lantbruk har en hogre benagenhet att bedriva till exempel djurhallning.

Barberi och Mahoney (2009) ser diversifiering som en strategi som medverkar till att anpassa
lantbruksforetagen till radande omstandigheter i lantbrukssektorn, eftersom den framjar
flexibilitet. Drivkrafter till att lantbrukare valde att diversifiera sitt foretag var 6nskan till en
Okad inkomst, att kunna fortsétta sitt arbete som lantbrukare, forbattrad livskvalité och att
ekonomiskt maximera de existerande resurserna i foretaget. Drivkrafterna &r associerade med
mal som relaterar till risker och osakerheter kring lantbruk, da speciellt prisfluktuationer.

En studie med syfte att undersoka och beskriva utvecklingen av nya verksamhetsgrenar i
lantbruksforetag har gjorts av Ferguson och Olofsson (2011) Studien baserades pa personliga
intervjuer, utforda av forfattarnas assistenter. Studien visade att samtliga lantbrukare som
deltog i studien valde att skapa eller utveckla nya verksamhetsgrenar pagrund av missnoje
med dalig Ionsamhet i lantbruksforetaget. De tva framsta alternativen till att skapa en ny
verksamhet var att antingen, utnyttja befintliga resurser i foretaget eller att foretagaren sag en
mojlighet pa nya marknader. De bakomliggande drivkrafter av utveckling av nya



verksamheter i lantbruksféretaget som som framkom i studien var, lantbruksféretagets
dverlevnad pé sikt, utnyttja befintliga resurser, pluriaktiva mél* och portfolio®. McElwee
(2006) har studerat lantbruksforetags strategier och har sett att lantbruksféretagare oftast ar
tvingade (pushed) ut pa marknaden. Precis som Ferguson och Olofson (2011) fick fram i sin
studie dar samtliga var tvingade ut pad marknaden (pushed).

1.1 Problembakgrund och syfte

Uppsatsen avser att genomfora personliga intervjuer med lantbrukare for att utreda och skapa
en djupare forstaelse kring besluten och drivkrafterna for att diversifiera lantbruksforetag.
Tidigare forskning har anvant sig av registerdata och enkater, information som inte tar hansyn
till foretagarens personliga mal och varderingar. Med personliga mal och varderingar menas
de som bygger pa en individs upplevelser och bakomliggande livshandelser som lett
foretagaren dit den &r idag. Att anvanda personliga intervjuer ger mgjligheten att fa fram nya
aspekter kring drivkrafter och motivation for att diversifiera sitt foretag. En personlig intervju
ger utrymme for en djupare kommunikation genom att dven kunna tyda minspel och
kroppssprak (Lantz, 1993). En intervju har férmagan att "komma at” manniskan och dennes
egenskaper, att lyfta fram bakomliggande handelser som paverkar valet att diversifiera
foretaget. Syftet med denna uppsats ar darmed:

- Att studera och analysera drivkrafterna kring beslutet att diversifiera ett foretag
genom en kvalitativ ansats.

1.2 Definitioner
| kapitlet nedan redogors olika definitioner av diversifiering samt vertikal- och horisontell
integration. Kapitlet avslutas med att sammanfatta vilken definition som anvands i uppsatsen.

1.2.1 Diversifiering

Tidigare foretagsekonomisk forskning har definierat diversifiering som en strategi for
riskhantering, men trots att det lange diskuterats inom litteraturen har forskare &nnu inte enats
om en enhetlig definition (Hansson et al., 2010). Diversifiering ar ett strategiskt val som
innebdr att foretaget har en spridning av flera aktiviteter och/eller riktar sig till flera
marknader (Johnson et al., 2010), det kan ocksa beskrivas som en utveckling av flera
produktionsgrenar inom ett foretags enhet (Hansson et al., 2010). Diversifiering ar en
vardeskapande strategi och kan i viss litteratur beskrivas som synergisk, vilket innebér att ett
foretag kan fa fordelar dar aktiviteter eller tillgdngar kompletterar varandra sa att deras
kombinerade effekt ar storre &n summan av de tva delarna (Brassington & Pettit, 2007). |
foretagsekonomiska litteraturen beskrivs tva typer av diversifiering. Den forsta typen ar
relaterad diversifiering som innebar att produkter eller tjanster &r i relation till féretaget. Den
andra typen ar konglomerat diversifiering och betyder diversifiering utan relation till den
redan existerande verksamheten.

Agrar foretagsekonomisk forskning definierar diversifiering som utvecklingen av ett flertal
produktionsgrenar inom lantbrukenheten. (Hansson et al, 2010) Genom att diversifiera
ettforetag kan befintliga resurser utnyttjas maximalt pa nya satt, vilket resulterar i flera

! Skapa nya verksamhetsgrenar for att kunna fortsatta med karnverksamheten i lantbruksforetaget.
2 Stark entreprendriell drivkraft dar utmaning och ndjdhet i att utveckla en idé till hallbar verksamhet leder till
handling.



distinkta produkter. Diversifiering skiljs fran pluriaktivitet, som snarare refererar till
lantbrukarens egna aktiviteter som vanligtvis ar sma och invévda i lantbruket (Alsos et al,
2003). Det ar ocksa viktigt att skilja diversifiering fran portfélj-entreprendrskap som innebéar
att en entreprendr driver ett flertal separata foretag. Ytterligare ett stategival ar en sa kallad
lagprisstrategi som innebér att foretaget stravar efter att halla ett lagre pris pa sina produkter
eller tjanster an vad konkurrenterna gor. Strategin kraver dock stora marknadsandelar och
stora produktionsvolymer, vilket gor det svarare for nya foretag att tillampa. Strategin kan
emellertid vara framgangsrik om det nyetablerade foretaget kan effektivisera produktionen
och reducera tillverkningskostnaderna. Om foretagets fasta kostnader per producerad enhet
blir 1agre ju fler enheter det producerar, blir det mer I6nsamt att tillverka en stérre volym och
foretaget far en sa kallad stordriftsfordel (Landstrom & Lowegren, 2009).

| den agrara foretagsekonomiska litteraturen diskuteras om definitionen av olika former av
lantbruksforetags aktiviteter som inte ar livsmedelsproducerande. (McNally, 2001) Den
senare forskningen inom omradet menar att diversifiering ar da ett foretag har
inkomstbringande aktiviteter utanfor det traditionella lantbruket, exempel pa dessa aktiviteter
ar turism och maskinentreprenad (Barbieri & Mahoney, 2009).

For lantbruksforetag har Barbieri och Mahoney (2009) identifierat olika typer av
diversifiering, vilka ar:

= Icke-traditionella grédor

= Djurhallning

= Turism och rekreation

= Leasing eller uthyrning av resurser

= Maskinentreprenad

= Vdardeskapande bearbetning

= Bevarande, utbildning och konsulttjanster.

Enligt Ilbery et al (1997) ar det mer troligt att vissa typer av lantbruk valjer att diversifiera sig.
Det ar framst foretag med sasongsbetonad produktion som till exempel
spannmalsproducenter, medan de lantbruk som ar mindre troliga att diversifiera ar foretag
med djurhallning till exempel smagrisproducenter. Enligt Ilbery (1991) och Mclnerny &
Turner (1991) &r det troligare att storre lantbruk valjer att diversifiera foretaget. De menar att
de lantbruken tack vare sin storlek har mer kapital att anvanda sig av och att de kan anvanda
mark och kapitalresurser pa andra satt an till traditionell lantbruksproduktion for att generera
mer inkomst &n vad resurserna inbringar i nuvarande anvandning (McNally, 2001).

1.2.2 Vertikal- och horisontell integration

| traditionell foretagsekonomisk litteratur forklaras vertikal och horisontell integration som
strategier (Johnson et al., 2010). Med vertikal integration menas att foretaget intrader i delar
av produktionskedjan dar det &r sin egen leverantor eller kund, det vill sdga att foretaget
verkar pa fler an en niva i vardekedjan. Vertikal integration kan ga at tva hall, bade bakat som
leverantdr och framat som kund i véardekedjan. Att ta bort delar ur produktionen och istallet
kopa in tjanster eller produkter kallas i foéretagsekonomisk litteratur for outsourcing
(Coughlan et al, 2006). Vertikal integrering &r ofta den form av integrering som foredras
eftersom den upplevs fanga mer av vinsten i en vardekedja. Samtidigt kan vertikal integration
innebdra risker, for det forsta dyra investeringar i aktiviteter som &r mindre l6nsamma an



karnverksamheten och darfor kan minska den totala aterbetalningen av investeringen
(Johnson et al, 2011). For det andra sa finns en risk att de olika aktiviteterna i vardekedjan
kan krava olika strategier.

Horisontell integration beskrivs i foretagsekonomisk litteratur som att ett foretag ar verksam
inom, mer eller mindre, olika vardekedjor (Johnsson et al., 2010). Horisontell integration &r
det som i traditionell foretagsekonomisk litteratur ofta kallas for diversifiering. Gardsbutiker
dar producenten saljer sina egna produkter ar enligt traditionell féretagsekonomisk litteratur
ett exempel pa vertikal integration. Dock anser forskare i diskussioner om lantbrukssektorn

att vertikal integration som att driva gardsbutik &r ett exempel pa diversifiering (Hansson et

al, 2010; McNally, 2001).

| uppsatsen anvands den definition som diskuterats inom agrar foretagsekonomisk litteratur
eftersom uppsatsen syftar till att fordjupa sig i lantbrukarens drivkrafter till diversifiering. Det
innebdr att diversifiering kan vara vertikal integration, till exempel ett féretag med
kottproduktion och slakteri, och horisontell integration till exempel ett foretag med
spannmalsproduktion och snickeri. Diversifieringen kan innebéara aktiviteter bade inom och
utanfor lantbruket. Exempel pa aktiviteter inom lantbruket ar spannmalsproduktion, kéttlador
och olika djurslag, medan exempel pa aktiviteter utanfor lantbruket ar maskinentreprenad och
snickeri.



2 Teoretiskt perspektiv

| kapitlet ges teorin som &r grunden for senare diskussion och analys av det emiriska material
som samlats genom intervjuer. Teorikapitlet beskriver stegvis modeller som ar verktyg for att
identifiera drivande faktorer till diversifiering for en foretagare. Initialt ges en beskrivning av
en modell som visar faktorer vilka pa en makroniva paverkar en organisation, bade externt
och internt (2.1). Sedan for att kunna fordjupa sig i foretagarens drivkrafter presenteras tva
modeller, ansoff- matrisen (2.2), en modell som beskriver olika strategiska val som ett féretag
kan gora och SWOT (2.3), en modell som redogor for ett foretags styrkor och svagheter samt
mojligheter och hot. Kapitlet avslutas med presentera teorin Push and Pull (2.4) som vidare
skildrar faktorer som kan uppfattas som drivkrafter i en individs beslut att bli foretagare.

2.1 Foretagets miljo

En organisation omges av en miljé som skapar mojligheter och utgér hot (Johnson et al.,
2010), se figur 1. Det ar viktigt for en foretagare att noggrant analysera den miljo deras
organisation befinner sig i for att kunna forutse eller influera forandringar i den. Forandringar
i miljon leder till att foretag maste anpassa och utveckla sin strategi efter radande
omstandigheter. Att standigt arbeta for att utveckla foretaget ar en forutsattning for att behalla
sin position pa marknaden.

——eeee
—

Makro-miljon

//’4 = Industrin

Konkurrenter

Organisationen

Marknader

Figl. Lager av foretagets miljo ( Johnson et al, 2011, s. 173).

Modellen visar miljon som omger en organisation i olika lager. Makromiljon ar lagret langst
ut, i detta lager finns faktorer som influerar de flesta organisationer. I makromiljon analyseras
faktorer som politik, ekonomi, samhélle, teknologi, miljo/ekologi och lagar. Politiska faktorer
som kan paverka lantbruksforetaget kan tillexempel vara krig. Ekonomiska faktorer som kan
driva foretagaren till férandring ar 1ag- eller hogkonjunkturer (Mishra, 2002). Aven samhéllet
paverar organisationen bland annat kan det vara den nya generationens engagemang for
miljoarbete, den sa kallade grona vagen (Ottman, 2011). Andra faktorer som paverkar ar ny



teknologi som kan underléatta eller vara nédvandig for produktionen (Johnson et al, 2010).
Miljon inverkar pa ett lantbruksforetag kraftigt eftersom vaderforhallanden, skadedjur och
andra vaxtsjukdomar ar svara om inte omdjliga att styra 6ver. Gallande lagar och
lagférandringar kan ha stor paverkan pa lantbruksforetag, i vissa fall kan lagférandringar
krdva radikala forandringar av verksamheten (Mishra, 2002). Genom att analysera
information i makromiljon kan nyckelfaktorer som driver fordndringar identifieras.
Nyckelfaktorerna i sin tur kan anvandas for att bygga scenarion av alternativa mojliga
framtider och ddrmed utveckla strategier for framtiden (Johnson et al, 2011).

Nésta lager i miljon som omger en organisation dr industri eller sektor. (Johnson et al, 2011)
Denna miljo utgors av foretag som producerar likadana produkter eller tjanster. Genom att
analysera detta lager 6kar forstaelsen for hur sektorn ar uppbyggd samt hur stark
attraktionskraften hos denna sektor ar samt potentiella hot som kan uppkomma.

Det lager som narmst omger en organisation ar konkurrenter och marknader. (Johnson et al,
2011) I detta lager kan en organisations konkurrenter identifieras. Ett foretag maste standigt
arbeta med att identifiera sina konkurrenter idag men &ven analysera vilka som &r potentiella
konkurrenter for framtiden. Detta lager analyserar &ven marknader, det vill sdga
konsumenternas olika férvantningar och behov. Att veta vad marknaden efterfragar ar viktig
information for att ett foretag ska anpassa sig och erbjuda ett korrekt utbud.

2.2 Ansoff matrisen

Ansoff matrisen beskriver olika strategier som ett foretag kan anvanda sig av, se figur 2
(Johnsson et al, 2011). Matrisen bestar av fyra omraden, marknads penetration, nya produkter
och tjanster, marknads utveckling samt konglomerat diversifiering. Enligt Ansoff startar ett
foretag ofta i rutan marknads penetration och har darefter mojligheten att antingen fortsatta
att penetrera den befintliga marknaden med sina produkter och tjanster. Det andra alternativet
ar att diversifiera foretaget genom att antingen finna nya produkter och tjanster att lansera pa
den for foretaget redan existerande marknaden, eller sa kan foretaget anvanda sig av tredje
strategin att utveckla en ny marknad och darmed hitta nya kunder till sina befintliga produkter
och tjanster. Konglomerat diversifiering innebér att foretaget gar in pa en ny marknad med en
ny produkt.
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Fig2. Ansoffmatrisen, (ANSOFF, 1973), egen bearbetning.

Inom lantbrukssektorn anvander sig foretagen av diversifieringsstrategier, att vidareforadla
sina egna produkter, till exempel genom att starta gardsmejeri. Genom att starta eget
gardsmejeri, finner foretaget en ny marknad for sina nya produkter. Forsaljningen sker direkt
till slutkonsument istéllet for att endast salja till ett storre mejeri. Att starta ett gardsmejeri kan
darmed ses som strategin konglomerat diversifiering

2.3 SWOT

Swot ar en modell som kartlagger ett foretags inre faktorer som styrkor och svagheter, samt
hot och majligheter fran miljon som foretaget agerar inom, se figur 3 (Brassington, 2007,
436). Modellen anvands for att kartlagga, sortera och klassificera information som finns inom
organisationen och i miljon kring foretaget. SWOT ar en modell som strukturerar upp och ger
en grund att sta pa for fortsatt analys av foretaget i och med arbetet att utveckla en for
foretaget passande strategi. Styrkor och svagheter hittas internt inom foretaget medan
mojligheter och hot i huvudsak bestdms av externa faktorer.

STYRKOR SVAGHETER

MOJLIGHETER HOT

Fig3, SWOT-analys (Brassington, F & Pettitt, S, 2007), egen bearbetning.



Listan over faktorer kan bli 1ang, det galler att prioritera de som verkligen paverkar och har
betydelse.

2.4 Push- och Pullfaktorer

Push och pull &r en teori som beskriver motivationsfaktorer kring entreprendrskap. Mycket
forskning har studerat motivationsfaktorn att vara egenféretagare som en stark drivkraft till att
bli foretagare (Sega et al, 2005). Pullfaktorerna syftar till att det &r entreprendren som
attraheras till att bli foretagare genom sitt sokande att uppna sjélvstandighet/oberoende,
sjalvuppfyllelse, rikedom, och andra atravarda resultat. Push-faktorerna syftar daremot till att
det ar negativa externa faktorer som paverkat valet att bli foretagare. Negativa externa
faktorer som paverkat som missndje med sitt nuvarande arbete, arbetsloshet, otillracklig 16n,
oflexibel arbetstid.

Pull -faktorer ar generellt mer forekommande &n push faktorer. En av orsakerna anses vara att
de foretagare som ser en mojlighet i att bedriva ett foretag ar mer framgangsrika i sitt
foretagande &n de foretagare som drivs av push-faktorer (Kirkwood, 2009). Kirkwoods (2009)
studie visade att push-faktorer var nagot mer forekommande som orsak till att bli foretagare.

Kirkwood (2009) kom fram till ett antal Push- och Pullfaktorer som paverkar valet att bli
foretagare i sin studie:

Pull-faktorer Push-faktorer
Sjélvstandighet/oberoende Missndje med arbete
Pengar Changing world of work
Utmaning/achivement Hjalp av arbetsgivare
Séag mojligheter Barn

Livsstil

Vad géller pull-faktorer var oberoende och pengar de vanligaste de mest forekommande
orsakerna enligt Kirkwood (2009). Att kunna styra sina arbetsuppgifter och arbetstid samt
viljan att vara sin egen chef var hos bade man och kvinnor en stark drivkraft. Den mest
forekommande push-faktorn var, missnoje med sitt arbete pa grund av olika anledningar.
Forandringar i arbetsmarknaden, det vill sdga 6kad arbetsloshet var den nast mest
forekommande orsaken till att vilja starta ett eget foretag. En annan pushfaktor att fa hjalp av
sin arbetsgivare i form av till exempel minskad arbetstid samt tillgang till kunder under
uppstarten av det nya foretaget. Barn ar en motivationsfaktor genom att foretagaren motiveras
av att kunna forsorja sin familj samt kunna styra éver arbetstiderna och darmed kunna umgas
mer med sina barn.



3 Metod

Primdrdata samlades in genom intervjuer med lantbruksforetagare. Anledningen till att
intervjuer var lampliga i denna studie beror framst pa behovet av fordjupande fragor och svar.
Syftet ar inte att generalisera utan att kartlagga och 6ka forstaelsen kring vad som paverkar en
lantbrukares val att diversifiera sin verksamhet. En intervju ar lamplig nar syftet &r att fa en
persons egna asikter och tankar kring en upplevelse. Att stalla fragor ar ofta det lattaste
sattet att fa information om hur en person uppfattar eller kanner infor en foreteelse vi
intresserar oss for’’(Lantz, 1993, s.11). Intervjuerna utférdes genom ett personligt méte med
ett antal lantbrukare aktiva i Uppland. Efter att intervjuerna sammanstéllts skickades
sammanfattningen intervjuerna till respektive lantbrukare for att sakerstalla att samtliga svar
har uppfattats pa ett korrekt sétt.

3.1 Vad ar en intervju?

Intervjun kan beskrivas som ett samspel mellan den som intervjuar och den som blir
intervjuad. Den som intervjuar stéller fragor och respondenten svarar utifran sin syn. Intervjun
ar frivillig och det ar informationen som framkommer i intervjun som &r grunden for vidare
analys. Storst fokus ligger i vad den som intervjuas uttrycker verbalt men d&ven minspel och
kroppssprak kan forstarka kommunikationen (Lantz, 1993). Det ar viktigt att fokusera pa att
materialet som framkommer av intervjun har tillforlitlighet och det maste vara mojligt att
kritiskt kunna granska resultaten. En professionellt genomford intervju maste darmed uppfylla
vissa krav. Kravet pa reliabilitet, validitet och att utomstaende ska kunna granska resultaten.

Validitet och reliabilitet syftar till att beskriva vérdet av intervjun och att resultaten som
framkommer ska vara anvandbara. Vad som ar anvandbart beror pa situationen och syftet som
intervjun har. FOr att informationen ska vara anvandbart till sitt syfte ar det att yttersta vikt att
relevanta fragor stalls, det ar aven viktigt att intervjuaren far den som blir intervjuad att kanna
sig bekvam i situationen och far mojlighet att komma till sin ratt. (Lantz, 1993). Det ska aven
vara mojligt for andra att kritiskt kunna granska resultaten.

3.2 Olika former av intervju

Det finns olika former av intervjuer. Fran den helt styrda intervjun som liknar en enkat
undersokning, intervjuaren har ett frageformular som denne foljer och den som blir intervjuad
har ett antal svarsalternativ att vélja mellan, till den helt 6ppna dar intervjuaren stéller en fraga
och respondenten far svara fritt kring amnet/fragan (Lantz, 1993). Lantz beskriver ytterligare
tva intervjuer, den riktat 6ppna och den halvstrukturerade. En mer strukturerad intervju
forenklar jamforelser och slutsatser.

Valet av intervjuform beror delvis pa mangden individer som ska delta i undersokningen. Att
gora 6ppna intervjuer ar mer kostsamt och tidskravande, sa en undersékning med ett stort
antal deltagare kan enkitundersokning limpa sig bast. Ar undersékningsgruppen relativt stor
kan en strukturerad intervju vara lamplig. En 6ppen intervju &r kostsam och mer tidskrdvande
bade vad géller sjalva intervjun samt databearbetningen, vilket innebér att denna intervjuform
endast ar lamplig pa en mindre undersékningsgrupp (Lantz, 1993). For att kunna generalisera
maste stickprovet vara tillrackligt stort samt representativt for en stérre population
(Lantz,1993).



3.3 Struktur och foérarbete till intervjun

Det ar viktigt att géra en noggrann struktur och att undersékningen en tydlig koppling mellan
syfte, fragestallningar, teoretiska utgangspunkter och metod. Att pabdrja intervjuerna och
darmed datainsamling utan att grunden till arbetet ar klar kan leda till att viktiga fragor inte
tas upp. Det &r svart om inte omgjligt att reparera detta i efterhand eftersom det inte &r rimligt
att goéra om intervjuerna. Grundligt forarbete och eftertanke innan intervjuerna genomfors ér
alltsa en viktig del i arbetet (Lantz,1993). Nar det kommer till sjalva intervjun sa blir
resultatet och kvalitén pa kunskapen av intervjun battre med bra forberedelser. Alltsa ju béattre
forberedelser, desto béttre resultat (Kvale,2009). For att fa en god struktur och sakerhetsstélla
att alla fragor blir besvarade kan en intervjuguide eller intervjuplan uppréttas (Lantz, 1993;
Widerberg, 2008). En intervjuplan ar enligt Lantz (1993) ett bra hjalpmedel, fragorna ar
grupperade i en passande ordningsfoljd. Nar den som intervjuar &ar vél forberedd och
inforstadd i syftet med intervjun, minskar behovet att strikt folja intervjuguiden (Lantz, 1993)

Intervjufragorna ska vara tydliga och korta. Kvale (2009) beskriver olika typer av
intervjufragor, vilka presenteras i punktlistan nedan.

e Uppfdljningsfragor
e Sonderande fragor

e Specificerade fragor
e Direkta fragor

e Indirekta fragor

e Strukturerade fragor
e Tystnad

e Tolkande fragor

Forutom att stalla intervjufragor ar det viktigt att kunna stalla andrafragor i intervjun, vilka
kraver att den som intervjuar lyssnar aktivt och har forstaelse for amnet. Vilka svar som
passar att bygga vidare pa och uppmuntra den som intervjuas att utveckla mer, kraver att
intervjuaren besitter kunskap om dmnet, kénsla for den sociala relationen och férstaelse om
vilka fragor som behover ett mer utvecklat svar. En van intervjuare behdver inte félja sin
intervjuguide till punk och pricka utan har formagan att styra intervjun genom att bygga pa de
svar som ges under intervjun (Kvale, 2009).

3.4 Antal intervjuer

Hur stort antal intervjuer som ar lampliga att genomforas kan ges svaret "intervjua sa manga
personer som behdvs for att ta reda pa vad du behover veta” Kvale, 2009, s. 129). | fragan
om antalet intervjuer som ar passande for undersokningen diskuterar Kvale (2009) om
mattnadspunkt, med det menas att liknade svar borjar upprepa sig i intervjuerna. Nar
intervjuerna har natt en sa kallad mattnadspunkt tillfér inte fler intervjuer nagon ny
information. Antalet intervjuer kan skifta beroende pa den tid och resurser som finns
tillgangliga for undersékningen. Det ar inte alltid bast med ett stort antal intervjuer utan det
kan vara battre att grundligt forbereda intervjuerna och analyserna (Kvale, 2009).
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3.5 Genomfdrande

Att tanka pa vid intervjuns genomforande ar att forsoka skapa en stamning dar den som
intervjuas kanner sig trygg och uppmuntras till att besvara fragorna. | starten av intervjun ar
det bra att Bérja med en inledande orientering, dar syftet med intervjun forklaras. Nar
intervjun &r klar kan en uppféljning vara passande, dar den intervjuade blir tillfragas om
denne har nagot mer att tillagga. Det kan &ven vara bra att avrunda med att ta upp viktiga
hallpunkter i intervjun (Kvale, 2009).

3.6 Vara val

I den hér studien anvands en mer éppen intervjuform med ett mindre antal intervjupersoner.
Att intervjuerna genomfordes med personligt mote och en 6ppen intervju passade syftet till
undersokningen bast, eftersom syftet ar att fa intervjupersonernas egna upplevelser och tankar
kring sina beslut i att diversifiera sitt lantbruksforetag. Valet av intervjuform medférde att det
begrénsade antalet deltagare eftersom varje intervju ger unika svar, vilket innebér att
sammanstallningen av intervjuerna samt att analysera resultaten blir mer resurskravande.
Urvalsgruppen é&r inte tillrackigt stort for att det ska vara mojligt att generalisera resultatet, att
generalisera &r inte undersokningens syfte.

3.7 Tillvagagangssatt

Vi tog kontakt med lantbruksforetagare via telefon och presenterade projektet. Vidare fragade
vi sedan om lantbrukaren skulle kunna tanka sig att bidra till vart examensarbete genom att
delta i en intervju. Vid positivt gensvar bokades en tid in for intervju, sammanlagt sju
intervjuer genomfordes. Samtliga intervjuer genomfordes pa lantbrukarens gard med fika. Vi
hade gjort en intervjuguide med fragor som vi anvande som stod for att vara sékra pa att vi
inte glomde bort viktiga fragor, se bilaga 1. Vi stallde ocksa ett stort antal andrafragor som
inte togs upp i intervjuguiden.

Vi anvande oss av olika former av intervjufragor (Kvale, 2009). Inledande fragor, nagot som
kan ge spontana och rika beskrivningar av nagot som intervjupersonen upplever som de
viktigaste aspekterna av en handelse. Uppféljningsfragor anvandes for att ge ett mer vidare
innehall kring svaren som intervjupersonen gav. Det behover inte vara en ren fraga utan
kunde dven vara en uppmuntrande nick eller en liten paus som leder till att intervjupersonen
utvecklar sitt svar. Sonderande fragor anvandes, ett exempel ar "Kan du sdga nagot mer om
det?”, intervjuaren soker svar men utan att leda intervjupersonen. Direkta fragor anvandes i
slutet precis som Kvale (2009) rekommenderar, for att minska risken att styra intervjun,
intervjupersonen far sjalv chansen att ge sin spontana beskrivning. Strukturerade fragor,
intervjun har ett syfte och den som intervjuar maste styra intervjun till att fortsatta kretsa
kring &mnet. Tystnad, att ge den som blir intervjuad utrymme och lite paus att tdnka och
fundera. Att det blir tyst en stund &r inget negativt, utan ger intervjupersonen tid att finna nya
svar. For att vara sakra pa att vi uppfattat svaret ratt anvandes ibland tolkande fragor, du
menar alltsa att det &r sa har™?

Vi organiserade intervjuerna genom att en av oss forde intervjun och den andra antecknade
samt flikade in om nagot saknades. Vi inledde intervjuerna med att beratta om vad
undersokningen hade for syfte, vad samt var vi studerar. Vi anvénde oss inte av en helt 6ppen
intervju eftersom vi hade ett antal fragor som vi sokte svar till och var darfor tvungna att styra
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intervjun sa att dessa fragor blev besvarade. Efter intervjun fragade vi om lantbrukaren hade
nagot mer att tillagga. Vi fortydligade nagra viktiga hallpunkter i intervjun, da speciellt de
fragor som framst berdrde svaren kring beslutet att diversifiera sin verksamhet. Vi
informerade att vi har for avsikt att skicka sammanstéllningen av intervjun till den
intervjuade, for att forsakra oss om att vi uppfattat svaren ratt. Vidare bestdmdes dven att
lantbrukarna ska delges den fardiga versionen av arbetet.

3.7.1 Kommentarer om urvalsgruppen

De foretagare vi har intervjuat ar framatstravande och vi har blivit tipsade fran andra
lantbrukare om lampliga foretag till studien. Vi har &ven skt via medier som internet dar de
formedlat sig genom hemsidor. Vi kontaktade LRF for att fa tillgang till deras
medlemsregister men detta var ej mojligt med tanke pa Personuppgiftslagen. Det som &r vart
att beakta &r att det finns en sannolikhet att de foretag som ar framgangsrika ar mer benagna
att dela med sig av sitt foretag. Eftersom vi gjort intervjuer genom personliga méten, har de
lantbrukare vi intervjuat varit geografiskt begrénsade till Uppland.
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4 Empiri

| detta kapitel ges en presentation av sju lantbruksforetag baserat pa personliga intervjuer.
Varje gard presenteras individuellt och kapitlen borjar med en kort presentation, foljt av en
beskrivning av foretagets produkter, verksamheten, drivkrafter bakom diversifiering samt
framtid.

4.1 Gard 1

Foretaget bildades 1987 av tva bréder som huvudsakligen bedriver sin verksamhet pa garden
som brukats av familjen i fem generationer. Fran borjan arrenderades garden men ar 1990
koptes den loss av de tva foretagarna. Foretagets huvudsakliga produktion ar jordbruk,
byggnadsverksamhet och maskinentreprenad. Idag finns fyra anstéllda i foretaget. Vanligtvis
sker uppdelningen i att tva personer arbetar i byggnadsverksamheten som framst bestar av
snickeri samt tva personer i lantbruket med en avelsbesattning Herefordkor for egen
rekrytering och forséljning.Vid sérskilda tillfallen som till exempel vid skord eller
stomresning arbetar alla fyra tillfalligt inom samma verksamhetsgren. Férutom dessa tva
verksamhetsgrenar erbjuder foretaget naturbetestjanster och lantbruket &r KRAV-certifierat
sedan 2001.

Affarsidé: Att bibehalla ett upplandskt odlingslandskap med hanterbara och harmoniska
djur som producerar kvalitetskott pa naturbeten™

4.1.1 Produkter

Foretagets framsta inriktning ar att bedriva en avelsbeséttning med Herefordkor for egen
rekrytering och forsaljning. Dessutom séljs och levereras kéttlador direkt till kund.
Kottladorna &r ekologiska och erbjuds i tva olika storlekar.

Idag finns cirka 80 kor pa garden vilka kalvade i ar. Herefordkor passar bra for naturbeten och
darfor kan foretagarna erbjuda betestjanster till markagare, det vill séga, de far betalt for att
korna betar pa andras naturbeten. Betesdjuren finns darfor geografiskt spridda i elva grupper
och varje grupp har en avelstjur. De grupper som inte har avelstjur i sin grupp betécks innan
betesslappet medan gamla kor som inte ska betackas och kvigor gar i en grupp tillsammans.
Varje hage har en person som ar ansvarig for den dagliga tillsynen, personen ansvarar for
djurens hélsa. Rasen Hereford &r lattskott och social vilket &r goda egenskaper som &r
speciella hos denna ras. Dessutom &r den en bra ras fér grovfoderomvandling, vilket innebar
att korna kréaver inget kraftfoder. Da korna dr vana vid en foderstat utan spannmal 6vergar de
latt till bete. Bara tjurarna far spannmal pa grund av viktkrav. | 6vrigt vaxer rasen langsamt
vilket hojer kvaliteten pa kottet.

Lantbruksproduktionen blev kravmarkt 2001 men det innebar ingen stor omstéllning for
producenterna utan var istallet ett naturligt val. Ovriga produkter i foretagets
lantbruksverksamhet ar ekologiskt KRAV-markt spannmal till andra KRAV-odlare i
geografiska naromradet.

Byggnadsverksamheten inom foretaget startades i samband med grundandet av foretaget

1987. Producenterna bygger och renoverar privatbostader. De har en etablerad fast kundkrets
och har inte behdvt annonsera utan har ett bra rykte, vilket producenterna vardesatter hogt.
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Maskinentreprenaden i verksamheten fungerar bra och i dagslaget hyr producenterna ut
maskiner och tjanster at andra lantbrukare.

4.1.2 Verksamheten

Fram till 1971 fanns huvudsakligen mjolkproduktion pa garden. Sedan forandrades
produktionen nar kéttdjur av rasen Hereford koptes in. Valet av ras berodde pa tillgangen till
naturbeten. | borjan provades aven andra raser men dessa fungerade mindre bra.

Producenterna vill halla skétseln av lantbruket enkelt och bygger darfor praktiska byggnader.
Byggnaderna ar skapade for att kunna anvandas aven for andra andamal om produktionen
maste laggas ner, tillexempel kan losdriftshallen forvara spannmal eller fungera som
husvagnsparkering. Producenterna tanker ett steg langre med all inredning och byggnation for
att fa en lattskott produktion med mycket valmojligheter/flexibilitet.

Kottladorna séljs éver hela Uppland som &r ett stort geografiskt omrade och foretaget har
aven en filial pa Varmdo i Stockholm. Ett gott rykte har spridit sig fran en n6jd etablerad
kundkrets och producenterna anser det vara viktigt att ge tid at konsumentrelationer.
Kunderna har méjlighet att hamta varan pa garden, men foretaget erbjuder ocksa
hemleverans.

Producenterna menar att det ar svart med distribution av kottladorna, eftersom det ar en
farskvara. Kottet maste hamtas samma dag for att foretaget ska kunna erbjuda den kvalitet de
efterstravar. De kan inte riskera att "tumma pa” kvaliteten. Om kottet inte hamtas av kund
samma dag fryses det in. Producenten vill darfor helst leverera kott direkt till kund for att
garantera att kunden far den optimala kvaliteten pa produkten.

| borjan hade foretaget atertag fran ett stort slakteri och fick hem slaktkroppen i fjardedelar
som sedan styckades i mindre delar p& garden. Atertag innebar att en uppfodare skickar ivag
djuret for slakt och far sedan tillbaka koéttet for foradling. In till foretaget koptes darfor dven
en kottkvarn och styckningen pa garden blev som en slags kottskola for kunderna som fick
vara med vid processen. Trots att konceptet var lyckat gav det lokala slakteriet ett bra
erbjudande med férdig styckning och packning vilket blev mycket smidigare for producenten
an styckning hemma pa garden. Allt kott fran garden slaktas darfor pa det lokala slakteriet,
med vilka de har ett bra och fungerande samarbete. Dessutom hjalper slakteriet till med
djurtransporter av korna till bete.

Producenten har ett bra samarbete med organisationen Upplandsbonden, genom detta
samarbete far de ndtkorv, rokta produkter och Upplandsbonden tog det som inte saldes, vilket
gjorde sa att inga varor gick till spill.

Lantbruksverksamheten i foretaget koper in avelsdjur till besattningen dar de gar att fa tag pa
bra individer, bland annat fran Sérmland, Tranas och Danmark. Leverantorer skiftar beroende
pa vilka individer producenterna soker efter, med den erfarenhet som de har idag ser de
bakom siffror och protokoll, de tittar pa hur djuren ar uppfodda och om de passar i
verksamheten med de forhallanden som ar idag med naturbeten och ekologisk produktion.
Darfor kops djuren fran producenter med 6verensstammande filosofi. Foretaget koper aven in
avelstjurar till sin avelsbesattning. | dagslaget saljs mest livdjur, kéttladorna saljs dock inte i
samma utstrackning. Den “béttre halften” av besattningen gar till liv medan den “samre
hélften” gar till slakt. Den senare hélften saljs som kottlada.
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4.1.3 Drivkrafter till diversifiering

Producenterna som idag driver foretaget hade tidigare provat yrken utanfor lantbruket da
garden drevs av foraldrarna. De har salunda arbetat bland annat som fotograf och inom
telefoni. Da producenterna 6vertog garden fanns tiotalet dikor pa garden, men eftersom det
inte fanns nagon ekonomi i detta startade de dven en byggverksamhet med inriktning pa
snickeri. Fran borjan bestod garden av tva olika gardar med uppbundna kor, men arbetet med
djuren tog mycket tid och det var svrt att kombinera med snickeri. Ar 2000 stod en 18sdrift
klar for djuren och tack vare den sa avlastades foretagarna. Foretaget har hittills haft god
I6onsamhet och 1990 kopte broderna loss garden fran universitetet. De kanner en drivkraft i att
kunna jobba for sig sjalva.

En bidragande orsak till att borja sélja kottlador direkt till kund var att det stora slakteriet
forsvann fran Uppsala, det narmsta storskaliga slakteriet ligger idag i Link6ping. Att
transportera djuren sa langt stammer inte 6verens med lantbrukarnas ideologi, eftersom de
star for bra djurvalfard. Slakteriet blev for stort och det engagemang det hade fran borjan
forsvann i och med att de vaxte. Av denna anledning blev det stora krockar i varderingsfragor
mellan slakteriet och producenterna. Producenterna kande ocksa att i och med slakt pa ett
storskaligt slakteri fanns ingen kontakt med slutkonsument och darmed ocksa dalig
aterkoppling. Den sista kontakt de hade med produkten var da de lastades pa transporten, och
producenterna hade darfér ingen mojlighet att kontrollera slutprodukten och dess kvalitet.

Kottladorna ger mer betalt &n att salja kottet till storre slakterier, samtidigt kraver det ocksa
mer jobb eftersom det &r ett steg langre i foradlingskedjan. Att producenterna levererar kottet
till dorr skedde av en handelse da en kund inte hade majlighet att hamta kéttet samma dag.
Foretagaren insag att den tillaggstjansten gav produkten ytterligare mervarde och dessutom
var det praktiskt for honom eftersom han slapp riskera att behdva frysa in icke hamtat kott.
Producenten beskriver foretagets styrkor som serids och bra uppfédning samt bra
betesresurser. Han tycker ocksa att styrkorna ar att foretaget uppfyller de krav som stélls pa en
ekologisk produktion med hdg kvalitet och att de klarar av ataganden som de tar pa sig.

Ekologisk produktion ligger producenterna varmt om hjartat och de utvecklar dven
vaxtproduktionen, bland annat att samla kvave genom att anvénda baljvéxter i vaxtfoljden,
vilket gett goda resultat och bra avkastning pa KRAV-spannmal. Producenterna ser ocksa en
styrka i att de utnyttjar ekologiska samband mellan djur och mark.

En annan av foretagets styrkor ar bra kontakter med kund, samarbetspartners och leverantorer.
Det geografiska laget har ocksa haft stor betydelse eftersom garden ligger nara bada Uppsala
och Stockholm, vilket ger garden narhet till en stor marknad for forsaljning av kéttlador. Det
finns manga manniskor i staderna med olika varderingar, manga liknande producentens egna,
det vill s&ga, narproducerat och ekologiskt till hog kvalitet. Producenten tycker att det ar
givande med studiebesok fran universitet och storkok. Det beror bland annat pa att han vill
sprida sina kunskaper om djurvalfard och kottkvalitet for att konsumenterna ska veta vad de
ska efterfraga. Nagonting som driver foretagaren ar sokandet efter ny kunskap om
djurproduktion, att vara uppfinningsrik och en mentalitet av "allting gar att l6sa”. Till
exempel att hitta l6sning pa distribution om det geografiska laget hade varit annorlunda
genom att sélja fryst kott.

Producenterna tycker inte att EU-stoden har paverkat dem i sina beslut eftersom
forutsattningar stoden &ndras hela tiden och darfor inte kénns helt tillforlitliga. Specialisering
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av foretaget har inte varit aktuell vilket idag beror pa foretagarnas alder, de vill kunna gora
annat och prioriterar att trivas med tillvaron, det &r viktigast. Foretagaren tror att andra
varderingar &n ekonomi kommer med alder, det finns andra varden i livet 4n I6nsamhet. Med
den produktion de har idag har de fler valmojligheter och god sysselsattning aret runt, dar
arbetskraften fordelas over hela aret. Genom att ha maskinentreprenad kan de aret runt
utnyttja maskinerna och ha maskiner som effektiviserar den vanliga kottproduktionen.
Producenterna forsoker kunna erbjuda sin personal arbete aret runt, inte bara sasongsbetonad
som det latt kan bli i lantbruket, eftersom det ar viktigt for att ha en palitlig och stadig
personal.

4.1.4 Framtiden

Producenten upplever en okad efterfragan av kottlada och vill fortsatta att utveckla produkter
av hog kvalitet. Han &r mycket n6jd med sin kundkrets och konceptet med hemleverans. Det
finns inte nagon plan pa att 6ppna en gardsbutik eftersom det kraver mer personal samt
ravaror i lager. De vill inte heller sélja till restauranger, med anledning av lag efterfragan fran
Uppsalas restauranger. De har idag inte heller mgjlighet att leverera den mangd adla detaljer
som oftast efterfragas av restauranger.

Producenterna stravar efter att alltid halla sig uppdaterade inom sin bransch och har varit pa
studiebesok pa rancher i USA och Canada. | framtiden vill producenterna mojligtvis satsa pa
minikor av rasen Hereford for att fa fram mer &dla detaljer for mindre input, det vill séga, det
kunderna efterfragar. Dessutom ser de sig om efter en ny chark och de kunna erbjuda
konsumenterna ett storre utbud av korvar och &ven hamburgare.

4.2 Gard 2

Foretaget bildades 1979 pa garden som brukats av familjen sedan 1956. Idag omfattar den
151 hektar akermark och 41 hektar betesmark forutom arrende av 39 hektar. Samtidigt som
foretaget bildades omlades produktionen till ekologisk och garden var en av de forsta KRAV-
certifierade och innehar darfor det lagsta KRAV-numret.

Foretaget har genom aren haft manga olika produktionsgrenar bland annat farproduktion samt
varit huvudleverantor av ekologisk potatis och KRAV-gris till ddvarande konsum Stockholm.
Dessutom har garden under dessa ar ocksa haft omfattande gronsaksodlingar. I slutet av 90-
talet levererade foretaget eget KRAV-kott till ett 20-tal butiker och flera grossister, gardens
djur slaktades i eget slakteri och kordes ut med egen kylbil. Idag odlas spannmal och vall och
pa garden finns drygt 50 dikor, ett fatal grisar samt cirka 30 tackor.

Kretslopp och ekologiskt tankande har varit en hjartefraga for producenten och sedan 2005 &r
garden sjalvforsorjande pa energi till varme tack vare en halmpanna med omfattande
kulvertdragningar installerade. Gardens slakteri har byggts om i flera etapper sedan det
byggdes 2004 och idag finns aven en gardsbutik med fasta 6ppettider dar sker den mesta
forsaljning av gardens kottprodukter. | foretaget finns idag en anstalld férutom lantbrukaren
sjalv samt tva inhyrda till slakteriet som star for 1,5 tjanst.

4.2.1 Produkter och tjanster

Den huvudsakliga produktionen bestar idag av kottprodukter samt spannmal. Djuren slaktas i
gardens eget slakteri och saljs sedan till kund i KRAV-markta kéttlador i Gardsbutiken.
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Djuren vaxer upp pa grovfoder darfor fokuseras produktionen pa stut, ko och kviga som
fungerar bast vid sadan uppfodning eftersom de ska vaxa langsamt. Lammkottet kommer
framst fran gardens egna uppfodningar

Grisarna kops in till garden beroende av efterfragan fran kund, vanligtvis kops cirka 5
draktiga gyltor in. Vid hogre efterfragan som tillexempel vid jul képs smagris in fran
ekologiska gardar. Producentens intresse for ekologiskt hallbart lantbruk ar stort och han
innehar sa fa djur att han i samarbete med bland annat KRAV kan prova nya produkter
och/eller ny produktion for att se vad som fungerar bra eller mindre bra.

4.2.2 Verksamheten

Idag racker inte gardens egen produktion for att klara efterfragan pa lamm, darfor har
foretaget ett ndra samarbete med producenter av EU-ekologiska lamm pé& Aland. Grisar kdps
in beroende av efterfragan fran ekologiska gardar, framst dréktiga gyltor for uppfodning men
ocksa ekologisk smagris.

Den spannmal som produceras saljs till Lantmannen som foder och vall gar till gardens egna
djur. Allt kott saljs till privatpersoner i gardsbutiken och &r KRAV-markt. Kottet saljs
vakuumforpackat i fryslada och har noggrann markning. Det &r viktigt for féretagaren med
nojda kunder da den mesta marknadsfaring sker genom ett gott rykte. Foretagets
marknadsforing baseras pa ett gott rykte och ingen annonsering har skett. Det ar en stor
efterfragan pa kéttladorna och produkten ar bade narproducerad och ekologisk. Idag far cirka
tva tusen kunder ett nyhetsbrev som utkommer tre ganger per ar.

Kunder har uttryckt att de tycker att kottet ar billigt. Men for producenten ar det viktigt att
inte satta for hogt pris och sedan tvingas backa darfor séljs kéttladorna till ett acceptabelt pris.

4.2.3 Drivkrafter till diversifiering

Producenten ar en universitetsutbildad entreprendr. Miljofragor och att kunna sluta kretslopp
har alltid legat honom varmt om hjdrtat. Det &r viktigt for honom att ha den teoretiska
kunskapen for att kunna bedriva ett ekologiskt hallbart lantbruk. Samtidigt som han tog dver
garden gick han kurser i dynamisk odling och odlade gronsaker i liten skala. Huvudsyftet var
en hallbar ekologisk odling men det var i for liten skala for att kunna ge goda reslutat.

Vid den tid som producenten bdrjade med ekologisk odling och tankar om lantbrukets
kretslopp sa fanns inte begreppet “alternativ odling”, istéllet anvandes ord som "giftfritt”.
Detta gjorde att det skapades manga olika markningar, men det fanns for fa producenter for de
manga markningarna/certifieringarna. Producenten ville ha en neutral markning, KRAV &r en
ekonomisk forening. Det &r en tredje part som certifierar och kontrollerar produktionen. Han
ville ha ett marke konsumenter hade fortroende for, for att fa goda handelsvagar till
slutkonsument. Producenten stkte en ny marknad for sin 6verlevnad, darfor behdvdes det en
bra organisation som LRF som samférde sma producenter med samma intresse for ekologiskt
och hallbart lantbruk.

| samband med starten av foretaget gick producenten pa ett méte for lantbrukare, métet skulle
handla om pasar men blev istéllet ett forum dar man tog upp behovet av en facklig
organisation for lantbrukare. Det var svart att kunna kontrollera ekologiska lantbrukare utan
en organisation. Dessutom var det svart for varje enskild lantbrukare att ha kontakt med stora
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kunder som livsmedelsbutiker och samtidigt var det svart med de stora livsmedelsbutikerna
att forhandla med manga sma leverantorer. Ekologiska bonder ville ha merpris for sin produkt
eftersom den hade ett mervarde, darfor behdvdes en kontroll s att konsumenten visste vad
den kopte. En certifiering gav den mojligheten.

Under 90-talet producerades KRAV-gris pa garden som levererades till Konsum i Stockholm.
Konsum var dock inte ndjd med slakten som da skedde i Uppsala och erbjod sig att sponsra
foretaget for att bygga ett gardsslakteri for att hoja kvaliteten pa kottet. Det var for foretaget
ett viktigt sambete, bada behovde varandra och ett eget slakteri byggdes pa garden.

Ar 1999 var ett daligt &r for lantbrukare pé& grund av védret. Foretaget gick med forlust
pagrund av torka, eftersom det inte fanns nagot ekologiskt foder att ge grisarna. Det var ett
stort problem eftersom en KRAV-gard maste vara sjalvforsorjande pa foder till grisarna. Det
enda som gick att géra i den situationen var att langsamt fasa ut produktionen. Ett samarbete
med ett nystartat foderféretag hjéalpte nar produktionen lades ner eftersom foderforetaget
levererade tillrackliga kvantiteter foder for att mojliggora detta. I juli 2000 lades all
grisproduktion ner och inga grisar fanns kvar pa garden.

Valet av fyrmagade djur var ett medvetet val av producenten bland annat for att férenkla
vaxtfoljden som vid tidigare produktion varit svar vid grisproduktion. Idag har producenten
fyraarig spannmalsvaxtfoljd och langt liggande vall till gardens djur.

Gardens slakteri byggdes om 2007, fran bdrjan bedrevs dven legoslakt men det visade sig
vara for riskabelt eftersom den egna produktionen fick asidoséttas om nagonting gick fel
tillexempel franvaro av personal eller pa grund av tekniska fel.

Producenten menar att kunskap och uppdatering om branschen &r viktig. En drivkraft &r att fa
direkt respons av slutkonsumenten, aterkoppling fran slutkonsument innebér att producenten
standigt kan forbattra kvaliteten pa sina produkter. Foretagaren stravar efter att skapa en ny
marknad utefter sina egna varderingar, det vill séga, en hallbar produktion och kombinationen
av kvalitet och djurens valmaende. Han anser ocksa att medias roll ar viktig da den speglar
samhallets reaktioner och kan skapa debatt, vid negativ publicitet om grisproduktion eller
slaktforhallanden av konventionellt producerade grisar visar fler kunder intresse for hans
valmaende djur.

Producenten kopte loss garden fran Stockholms stad ar 2010, och han kanner att riskerna
minskade i och med det eftersom en arrendator alltid maste betala arrende oavsett hur skérden
eller kottproduktionen gatt. Efter kopet kande han en storre trygghet, det var ekonomiskt
lattare att utveckla sin verksamhet. Producenten ser ocksa en styrka i att garden har sitt
geografiska lage nara motorvégen ca 3,5 mil norr om Stockholm.

4.2.4 Framtiden

Foretagaren &r positiv infor framtiden. Nya idéer for hallbar utveckling ar viktiga och det &r
ideologin som driver honom i forsta hand. Istéllet for att nd ut pa nya marknader, vill han
standigt forbattra kvaliteten pa sina produkter. | framtiden vill han bygga en ny ladugard och
utoka antalet dikor med femtio procent. Dessutom vill han fardigstélla sin idé om kretslopp i
lantbruket och ett jordbruk som ar mer sjalvférsorjande av energi, som fungerar aven under
ekonomisk kris.
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4.3 Gard 3

Lantbrukets mjolkproduktion &r en del i varumarket/ekonomiska foreningen Sju Gardar som
star for halften av Upplands ekoférséljning av mejeriprodukter. Lantbruket har idag en
besattning med 200 kor efter en utbyggnad 2011 och pa garden odlas 400 hektar vall och 150
hektar spannmal. Garden arrenderas fran Uppsala universitet men mark arrenderas ocksa av
Uppsala kommun och privata markagare. Ar 2010 tog nésta generation 6ver lantbruket och
samtidigt delades gardens verksamheter upp i tva foretag. | féretagens verksamhet séljs och
kops kvigkalv, och det finns aven hastar och far. Faren finns pa garden for betesskotseln och
saljs till Upplandsbonden for slakt. Ett tiotal hastar finns pa garden for att kunna erbjuda
turridning.

4.3.1 Produkter och tjanster

Idag bedriver garden ekologisk klimatméarkt mj6lkproduktion med 200 kor i en kall 16sdrift
som byggdes ut 2012. Mejeriprodukterna séljs med varuméarket Sju Gardar i butik och till
restauranger. Producenterna levererar djur och rekryterar sjalva i besattningen

Héstintresset har funnits for producenten hela livet och under 2000 talet kunde fOretaget &ven
erbjuda turridningar. | dagslédget anvander han sig inte av marknadsféring utan med hjélp av
en etablerad kundkrets och ett gott rykte. Forr fanns aven ridskola i verksamheten da en
instruktdr hyrde héstarna och ridbanan for lektionsridning i grupp. Det &r viktigt att ha ett gott
samarbete med instruktoren och att det ar en palitlig person eftersom ett gott rykte ar viktigt.

4.3.2 Verksamheten

Mjolken som produceras pa garden transporteras till ett mejeri i Gavle for foradling och
samarbetet fungerar bra. Mejeriprodukterna saljs i Uppland under varumérket Sju Gardar,
som dr ett samarbete med andra lokala mjolkbonder. Genom projektet/samarbetet anser
producenten sig ha fatt battre dialog med slutkonsument eftersom produktionen blir mer
personlig nar den inte &r storskalig. Relationen med konsumenterna ar langvarig och mjélken
saljs i butiker lokalt samt serveras pa restauranger och caféer.

Mjélkgarden har en 90 procentig sjalvforsorjningsgrad pa foder, det &r bra dven for att vara en
ekologisk gard eftersom en ekologisk gard idag behdver ha 50 procent i sjalvforsorjningsgrad.
Klimatméarkningen kraver 70 procent i sjalvforsorjningsgrad. Garden har ett samarbete med
en konventionell lantbrukare som regelbundet koper alla tjurkalvar.

Leverantorer av hastar till verksamheten varierar beroende av pris, men det &r ocksa viktigt att
hastarna som individer passar bra i turridningsverksamhet.

4.3.3 Drivkrafter till diversifiering

Da projektet med Sju Gardar borjade var det perfekt i tiden att presentera den narproducerade
ekologiska mjolken for marknaden. Det var en tid da det var viktigt att hitta nya I6sningar och
mod hos producenterna kravdes. Mjolkproducenterna var missndjda med tidigare kund
eftersom priserna inte stamde med marknadslaget. Foretagaren gick pa ett mote med andra
mjolkproducenter och darifran byggdes ett samarbete.

Samarbetet med andra mjolkgardar tycker producenten fungerar mycket bra, eftersom alla &r

aktiva och delar samma vérderingar. De har en gemenskap och stéttar varandra inom gruppen
aven om gruppdynamik ibland kan vara svar- Det ar manga som ska tas hansyn till vid ett
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samarbete. Producenterna i Sju Gardar gor manga studiebesok samt gar olika utbildningar
bland annat inom gardsbutik och chark. Genom att vara en del av Sju Gardar anser
producenten att det ar viktigt att vara 6ppen mot omvérlden och han tar emot manga
studiebesok pa garden. Det ar mycket tidskravande arbete att na ut med information till
marknaden, dessutom innebar klimatmarkningen som Sju Gardar har mycket journalarbete.
Producenten anser att det &r viktigt att bedriva ekologiskproduktion, &ven om det innebér
merkostnader.

Han anser ocksa att for att kunna producera mjolk idag maste lantbrukaren antingen kunna
nischa foretaget eller bedriva storskalig produktion. Eftersom det i ar svart att konkurrera
med utlandet och priset styr konsumenten. Nya markningar gor det svart for konsument att
veta om det till exempel ar tysk mjolk i "ICA-mjolk”, eftersom ravaran i férpackningen ar latt
att byta ut. Han tror att "egna varumaérken” kan bli ett problem eftersom producenten blir mer
sarbar. Svenska mejeriprodukter har dock en fordel mot utlandska eftersom det ar en
farskvara.

Det producenten ser som den storsta utmaningen ar distributionen av varor, men Sju Gardar
har idag ett jattebra samarbete med mejeri och forpackningsforetag. Ytterligare en svarighet ar
att det &r en tidskravande bransch att producera mjolk men idag har garden ett nytt system for
skotseln av korna, vilket underlattat och gett producenten mer tid att lagga pa
héastverksamheten. Det var ett bra lage for foretagaren att bérja med hastarna, nagonting som
han drémt om lange eftersom han haft ett intresse for hastar i hela sitt liv.

Garden ligger geografiskt nara Uppsala och Stockholm, darfor finns ett bra kundunderlag for
héastverksamheten. De kunder som aker fran Uppsala har oftast hittat verksamheten av en
slump medan kunder fran Stockholm planerar noggrant innan de aker ut. Kunderna &r
aterkommande och verksamheten har ett bra rykte och det har ocksa skrivits tidningsreportage
om turridningsverksamheten. Foretagaren har sen tidigare en hastutbildning fran USA.
Tidigare saldes ekologiska jordgubbar, men produktionen lades ner 2009 efter 30 ars
produktion da lénsamheten sjonk med tiden och produktionen var svar pa grund av skadedjur.

4.3.4 Framtiden

Lantbrukaren funderar pa att i framtiden 6ppna ett café och sélja hemmagjord glass, dar
verksamhetens turridningar kan utga fran . Det finns daremot inga planer pa att Gppna
gardsbutik eller egen chark eftersom det ar for stort projekt, bland annat for att det da kravs att
sdlja andras produkter for att fa ett stort urval och tillrackliga volymer. Producenten tycker att
det ar roligt att expandera och utvecklas framat.

Volymen pa Sju Gardar &r idag for liten for att kunna bygga eget mejeri. De har tidigare
undersokt alternativen att starta ett eget mejeri men de valde att istallet kdpa in alla tjanster.
Pa detta satt minimerades riskerna och inga stora investeringar behévdes. Ett fungerande
samarbete med mejeriet i Gavle gjorde att manga vagade satsa pa projektet.
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4.4 Gard 4

Foretaget grundades 2006 med satsning pa maskinentreprenad och en beséttning dikor av
blandad ras. Idag finns totalt 35 dikor inklusive kalv pa garden, dessutom utfors
maskinservicetjanster och maskinentreprenad till andra foretag och lantbrukare. | foretaget
arbetar en person heltid. Foretagets affarsidé ar att producera kott och spannmal pa
miljovanligt satt, vilket ocksa ar den storsta inkomsten i verksamheten.

4.4.1 Produkter och tjanster

Foretaget producerar ekologisk spannmal, konventionellt odlat hastfoder och foder upp dikor
till slakt. Dessutom bestar verksamheten av maskinentreprenad och maskinservicetjanster.
Kottet slaktas pa det lokala slakteriet och atertas sedan i attondelar. Koéttet saljs till kund i
kottlador om fem kilo. I framtiden har kéttproduktionen omlagts till ekologisk och
producenten kommer att 6ka forséljningen av antal kottlador.

4.4.2 Verksamheten

Idag finns en stor efterfragan pa ekologiskt spannmal pa marknaden. All producerad
spannmal séljs till mjolkgardar och viss del gar till storre foderforetag. Sjalv fodrar
producenten sina djur med enbart grovfoder. Hastfoder saljs till smaforetag eller
privatpersoner och idag har foretaget en fast kundkrets med néjda kunder. Aven
maskinentreprenaden har en fast kundkrets med nojda kunder, bade andra lantbrukare samt
storre maskinserviceforetag. Producenten upplever inte att marknaden for sina tjanster har
forandrats de senaste aren.

Det ar framst privatpersoner som koper kéttlador. Producenten upplever att hans kunder ar
nojda och att de ar aterkommande och han upplever ocksa en stor efterfragan pa marknaden
efter kottlador

Foretaget ar sjalvforsorjande pa foder, vilket ar ett krav for ekologisk produktion. De
produkter som képs in &r silageplast och utséde, men producenten har inga fasta leverantorer
utan jamfor priser och service vid varje inkdpstillfalle.

4.4.3 Drivkrafter till diversifiering

Producenten valde att diversifiera sig framst for att foretaget ska bli mindre sarbart. Han ville
vara egenforetagare och samtidigt tdnka ekonomiskt samt sprida risker. Alla delar i foretaget
stottar varandra men &ven foretagarens intresse styr vilka nya grenar som laggs till
verksamheten. Det viktigaste ar den ekonomiska aspekten, det vill séga, att alla delar &r
I6nsamma.

Foretagets styrka anser producenten sjalv vara att det har manga verksamhetsgrenar att sta pa
samt en etablerad nojd kundkrets. Det &r viktigt for producenten att ha god aterkoppling med
kunderna och ndra kontakt med slutkonsumenten for att kunna utveckla sina produkter och
tjanster. Den faktorn bidrog till att producenten valde att samarbeta med ett lokalt mindre
slakteri och sélja kottlador direkt till kund. En annan betydande faktor var att de stora
slakterierna betalar daligt idag och ingen aterkoppling fas pa kottets kvalitet av
slutkonsumenten.

21



Lantbrukaren valde att inte specialisera sitt foretag eftersom garden har for liten areal.
Samtidigt papekar han att om han hade haft storre arealer hade han fortfarande spridit
riskerna. Producenten arbetar utefter sina forutsattningar och sin kunskap. Alla delar i
foretaget kompletterar varandra och det ar en bra kostnadsfordelning mellan
verksamhetsgrenarna.

4.4.4 Framtiden

| framtiden vill producenten satsa pa ekologiskt narproducerat. Han vill ocksa utoka
djurbesattningen och produktionen av kéttlador. En plan infor framtiden &r att utveckla
konceptet av kottlador genom att leverera direkt till kund via utskick i brevlador. Idag ar det
manga nya kunder som tar kontakt med foretaget och efterfragar kéttlador. Tidigare
produktion har varit nérproducerat konventionellt kott men till hosten produceras ekologiska
lador. Producenten tror dock sjalv att narproducerade produkter ar mer efterfragat an
ekologiska.

45 Gard 5

Garden ligger belagen i Skokloster och har arrenderats av producentens familj sedan ar 1947.
Nuvarande producent har drivit enskild firma sedan 2002 och tog 6ver arrendet 20009.
Affarsidén ar att bedriva modern och ekonomiskt I6nsam verksamhet inom
vaxtodlingsbranschen samt producera hdgklassigt grovfoder for hast. Lantbruket bestar av
160 hektar. | foretaget arbetar endast producenten sjalv, men under hdg arbetsbelastning hyrs
personal in per timme.

4.5.1 Produkter och tjanster

| gardsarrendet ingar akermark, bete, boningshus och ekonomibyggnader samt en stuga vid
vattnet. Uthyrning av tva garage, verkstad och sommarhus &r en verksamhetsgren som
inbringar bra intakter till relativt sma arbetsinsatser.

Foretaget bedriver spannmalsodling och vallodling. Grodorna som odlas ar begransade till ett
fatal olika grodor for att inte fa for sma volymer av varje sort, med fordelar att det ar bade mer
ekonomiskt att leverera storre kvantiteter samt minskar arbetsinsatsen. Vallodlingen bestar av
torrh6 och hosilage som séljs som hastfoder. Producenten har stor kunskap om grovfoder,
vilket aterspeglas i hans produktion. For att klara av att fa in stora kvantiteter torrhd med hog
kvalité har han anpassat ekonomibyggnaderna med bland annat hétorkar for att minska risken
for misslyckad skord

For att 6ka anvandningen av maskinerna som anvands i véxtodlingen erbjuder foretagaren
entreprenadkdrning at andra lantbrukare i naromradet, framst sprutning och
g6dningsspridning. Samarbeten och saméganden av maskiner med nérliggande
lantbruksforetag gor det mojligt att ha tillgang till moderna maskiner som utan samarbetena
skulle innebéra for stora investeringar pa den volym som foretaget ensamt bedriver.

Torrhoet saljs framst i smabalar eftersom marknaden efterfragar latthanterliga balar. Att
producera smabalar ar valdigt arbetskravande men inbringar ett hogre mervarde. Att
producera torrh6 har vissa begransningar eftersom det ar valdigt vaderberoende och kénsligt
vilket innebar att det i princip endast ar mojligt att barga i forsta skord. For att utnyttja vallen
maximalt tas andra skérden som hosilage. Eftersom maskinerna till pressning och plastning
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har htga investeringskostnader har producenten valt att kdpa in den delen av skérden. For att
fa en komplett helhetslésning for kunderna erbjuds dven halm i smabal, vilket anvands som
stro.

Halm séljs aven i storbal till Norrland. Halmen kommer fran den egna spannmalsodlingen
samt kops in pa strang i naromradet. Forsaljningen till Norrland & méjlig endast pagrund av
goda kontakter bade med kdpare samt akerier.

Foretaget bedriver snoréjning i Stockholm med egna maskiner. Att kora pa entreprenad
innebér att bade roja sno och sanda. Det innebér en investeringskostnad pa cirka 140 000
kronor, i form av plog och sandspridare som monteras pa en av gardens befintliga traktorer.
Stockholm har stora miljokrav pa traktorerna som anvands, vilket har paverkat inkopet av en
ny traktor till verksamheten. Att kunna réja sno ar bra under vintersasongen eftersom
arbetsbelastningen ar mindre den tiden av aret. Producenten har nyligen tagit korkort for
lastbil med tungt slap och kér numera dven lastbilstransporter. Han har ingen egen lastbil i
foretaget utan kor at akerier.

4.5.2 Verksamheten

Kunderna som koper hastfoder &r en relativt fast kundkrets som finns i naromradet. Eftersom
leveranserna sker med traktor &r leveranser langre strackor inte mojligt. Uthyrningen har dven
den en fast kundkrets. Samarbetena med maskinerna ar dven relationer som bestar och som
har langre éverenskommelser. Spannmalet levereras numera till en narliggande lantbrukare
vilket i dagslaget ar en bra losning bade praktiskt och det ger i dagslaget det basta priset.
Tidigare levererades all spannmal till Lantméannen.

Ink6p av insatsvaror gors oftast av Svenska Foder men prisjamférelser gors alltid innan storre
inkép. Dock har Svenska Foder haft ett bra prisldge och foretaget har fortsatt att gora affarer
med dem.

4.5.3 Drivkrafter kring beslutet att diversifiera foretaget.

Anledningen till att producenten valt ett antal olika verksamhetsgrenar ar framst for att sprida
riskerna. Det ger en trygghet att ha flera olika ben att sta pa. Har foretaget bara en
verksamhetsinriktning och det till exempel blir en dalig skord, slar det valdigt hart mot
foretaget. Producenten uppgav dven att en orsak till att ha flera grenar ar att det ar roligt att
gora flera olika saker.

Hastfodret séljs till slutkonsument och det innebar merarbete i form av kundkontakter, nagot
som bade ar positivt och negativt. Det ar inspirerande med néjda och glada kunder men att
alltid vara tillganglig ar tidskravande. Det &ar dven oerhort viktigt med kvalitén pa det som
produceras nar forsaljningen sker till slutkonsument, det &r ju ett eget varumérke.

Gardens lage har paverkat valet av foretagets verksamheter. Att bedriva produktion och
forséljning av hastfoder nara Stockholm ger bra betalt for produkterna. Prislaget ar inte
detsamma i dvriga Sverige. Sen paverkar det faktum att foretaget ar ensam aktor pa en halvo
konkurrensen, som blir mindre.
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For verksamhetsgrenen sndrdjningen ar laget till Stockholm viktig, det &r mycket pass att vara
jour under vinterhalvaret och att fa bra betalt for detta ar en avgoérande faktor. Att till exempel
rdja sno i Uppsala skulle inte vara intressant eftersom det &r samre betalt.

Producenten ar duktig pa att uppdatera sig om nya saker pa marknaden. Bland annat har
foretaget en helt nytt hanteringssystem for smabal, vilket minskar arbetskraftsbehovet
avsevart. Stor kunskap kring produktionen och dess helhet. Det ar &ven viktigt att ha ett
foretagstank, verksamhetsgrenar som inte ar Ilonsamma maste forandras eller om detta inte ar
mojligt avvecklas.

Ytterligare en faktor som paverkar valet for lantbrukaren att diversifiera sitt foretag ar att
manga grenar integrerar med varandra. Att vara foderproducent kraver vallar av god kvalité
och det ar lattare att lagga om vallarna om man aven odlar spannmal samt att ger mojligheten
att kunna erbjuda kunderna halm i smabal.

4.5.4 Framtiden

Foretaget har fatt arrendera ytterligare 25 till 30 hektar. Det innebar att bade spannmals- och
vallodlingen kommer att 6ka. Producenten haller sig uppdaterad om vad som sker inom
hastsektorn, eftersom det ar en stor del av foretagets kundkrets och &r en féranderlig marknad.

4.6 Gard 6

Garden ligger belagen 2 mil norr om Enkdping. Pa garden produceras kvalitets kott fran den
egna grisuppfodningen. Djuren fods upp pa ett sa naturligt satt som majligt, grisarna far vara
ute och rora sig fritt och har tillgang till ligghall dar de kan vila, ata och dricka. Foretaget
arbetar med fokus pa kvalité och smakupplevelser. Att kottet blir av god kvalité beror bade pa
den for grisen naturliga uppvaxten, samt den lugna miljon kring slakten. Slakten gors pa
gardens eget slakteri.

4.6.1 Produkter och tjanster

Produkten ar fardigt griskott som ar producerat pa garden och det slaktas cirka 1000 grisar per
ar. Producenten benamner sin produkt som “hemslaktad utegris”.

Foretaget foder upp egna grisar, slaktar och styckar i eget gardsslakteri samt levererar till
kund. De har en gardshutik med forséljning av gardens produkter och det finns dven moéjlighet
att fa ata mat i anslutning till butiken. Foretaget erbjuder ocksa catering och uthyrning av
festlokal. Fram till slutet av 1989 bedrev foretaget spannmalsodling men idag ar marken
utarrenderad och allt foder kops in. Foretagets affarsidé &r att producera kott av hog kvalité,
att konsumenten ska veta vart djuret kommer fran samt att kottet ar styckat pa ett speciellt
satt.

4.6.2 Verksamheten

Produkterna levereras till ett stort antal kdnda restauranger i Stockholm och foretaget har ett
nara samarbete med en méangd framgangsrika kockar. lIdag har foretaget endast timanstallda.
Sammanlagt arbetar sex personer i foretaget vara fem arbetar i slakteriet tva dagar i veckan. |
lantbruket arbetar &garen och ytterligare en person, men det arbetet motsvarar inte en
heltidstjanst for bada.
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Produkterna saljs till 95 procent till restauranger och de 6vriga 5 procenten séljs i
gardsbutiken. Producenten fick kontakt med sina kunder genom att satta ut en liten annons i
en restaurangtidning, Restaurangerna tog kontakt eftersom de &r véldigt éppna for nya ideer.

Idag koper foretaget in spannmal som foder till grisarna. Tidigare producerades eget
spannmal, men det var svart att kombinera slakten och festarrangemang med den intensiva
skorden. Det var svart att fa de olika delarna att inte krocka tidsmassigt. Foretaget koper aven
in grisar, eftersom den egna uppfédningen inte tacker behovet.

4.6.3 Drivkrafter till diversifiering

En av de viktigaste faktorerna for producenten vid beslut om diversifiering var kanslan av att
gora nagot bra, att bedriva en produktion dar djuren far leva ett sa naturligt liv som majligt.
Resultatet blir en kvalitetsprodukt. Dessutom var det viktigt for producenten att fa respons
fran kockar, som ar sakkunniga inom kottkvalitet. Ar de ndjda med produkterna sa ar det en
stor gladje, ett kvitto pa att det man gor &r bra.

Ytterligare en drivande faktor for producenten var att kunna paverka processen och veta var
grisarna tar vagen och ha kontroll éver vérdekedjan. Att som producent inte langre vara
anonym och en i mangden, som det blir ndr man skickar djur till storre slakterier. Det ger
dock ett storre ansvar att vara delaktig i hela processen men det sammankopplas med mycket
gladje i och med all respons som foretaget far tillbaka fran kunderna.

Foretaget bedriver inte ekologisk produktion och det ar inget som nagon har ifragasatt, grisar
uppfodda pa ett bra och naturligt satt samt slaktade pa hemmaplan ger mindre stress och
dérmed kott av battre kvalité.

For producenten borjade allt med en kurs som handlade om utegrisar, vilken holls av en
entusiastisk husdjurskonsulent som sedan féljdes av en kurs i smaskaliga slakterier.
Producenten ar sjalvlard och har stor erfarenhet. Han hade i foretaget bade en kunnig och
duktig slaktare samt styckare som hjélpte till och som utbildade i slakteriet. Det &r viktigt att
som styckare vara duktig och kunnig och att kunna jobba snabbt.

Slakteriet byggdes 1992 i och med forandringar i lagen. Det var inte langre tillatet att slakta
hemma och slutbesiktiga senare vilket var en bidragande orsak till att bygga slakteriet.
Dessutom var att skicka utegrisar till stort slakteri inte nagot alternativ for honom, inte heller
att 6ka produktionen till en storskalig produktion. Att producera stora mangder pa ett sa billigt
satt som mojligt gar emot foretagarens storsta drivkrafter: Djurens valmaende och kottets
kvalité hor ihop och &r de stdrsta drivkrafterna for producenten.

Producenten har inte sokt stod for sin produktion och utbyggnad till slakteri, det tar tid att
ansOka och tid ar redan en bristvara. Foretagets svagheter ar att den smaskaliga produktionen
ar orationellt och tidskravande och tillsynerna for gardsslakterierna ar kostsamma.
Producenten papekade ocksa att svensk tolkning av EU:s lagar &r valdigt hard.

4.6.4 Framtiden

Sista steget for foretaget ar att ta in en ny ras, Burkshire, for att ytterligare forbattra
kottkvalitén.
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Foretaget skulle behova slakta dubbelt sa manga grisar for att fa battre 16nsamhet, de fasta
priserna dr detsamma oavsett mangden slaktade djur. Onskvart vore att f& fram fler smagrisar
ur egen produktion. Foretagaren borjar kanna att det snart ar dags att minska pa arbetet och att
hitta en erséttare som vill fortsatta verksamheten vilket blir en utmaning for framtiden.

4.7 Gard 7

Foretaget som grundades 1997 ligger beldget i Roslagen. Verksamheten ar uppdelad i tva
grenar vilka ar jordbruk med smagrisproduktion, vaxtodling och farproduktion samt
byggverksamhet. | verksamheten arbetar lantbrukaren heltid.

4.7.1 Produkter och tjanster

Foretaget sajer gris till slakterier eller mellangrisproducent da de véger ca 30 kg.
Byggverksamheten ar pa entreprenad. Ett mindre antal far finns pa garden for att underhalla
betesmarkerna.

4.7.2 Verksamheten

Grisarna séljs till slakterier och andra grisproducenter i Sverige, producenten séljer framst till
ett stort slakteri med upphandlingar utefter kontrakt. Lantbrukets véaxtodling ar for
sjalvforsorjning, det vill séga, foder till grisarna.

Det &r idag ett antal olika snickeriféretag som hyr in producentens byggtjanster under tider
med hogt arbetstryck. Arbetet ar beroende av hur mycket uppdrag de féretagen har sjalva.
Producenten kdper foder fran ett storre lantbruksforetag och nya grisar kops in av ett annat
stort foretag/organisation. De stora lantbruks féretag som producenten handlar med har stor
betydelse sa lange forhandlingarna fungerar val. Producenten haller sig till samma kund, men
har gatt ihop med flera smagrisproducenter sa de blir starkare i forhandlingarna gentemot de
storre kunderna och leverantérerna. Genom samarbetet kan de fa upp slaktpriserna och
darigenom fa béttre betalt av kund, vilket var anledningen till att de organiserade sig.

4.7.3 Drivkrafter till diversifiering

Lantbruket ar idag for litet for att vara barkraftigt i sig sjalvt, eftersom det ar fér hoga fasta
kostnader. Darfor har foretagaren valt att &ven erbjuda byggtjanster till andra byggforetag.
Foretagaren &r utbildad snickare samt ar uppvuxen med lantbruket och har darfor livslang

erfarenhet men haller sig samtidigt uppdaterad genom att lasa facklitteratur och dagspress.

Ar 2007 fick grisarna nytt grishus och féretagaren har 6kat mark och vaxtodlingen frén 30
hektar till 70 hektar sedan 1997. Intresset for lantbruket ar foretagarens drivkraft och djur har
alltid legat honom varmt om hjértat. Pollenallergi avgjorde valet av djursort eftersom grisar
kraver ett annat foder an tillexempel nét eller hons.

Svarigheterna under aren har varit spannmalspriserna har hojts och priset pa grisarna ar
fluktuerande. | ar var det battre betalt, men det ar en oséker inkomstkalla. Snickeriet finns i
foretaget for att det inte finns tillrdcklig I6nsamhet i lantbruket. Producenten ar ensam i
foretaget men har ibland en anstélld vid hog arbetsbelastning.
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Geografiskt lage har haft viss betydelse i valet av diversifiering pa grund av att gardens
arealer ar for sma. Producenten maste hitta andra losningar an stordriftsfordelar for att fa
Ionsamhet i foretaget. EU-stod ar bakomliggande orsaker till valet av foretagande men
producenten anser att de inte drivande.

4.7.4 Framtiden

| framtiden vill producenten utveckla foretagets smagrisproduktion, men som han kallar det
”detaljforandringar”, det vill sdga, mindre forandringar. Tillexempel 6nskar han mer mark och
storre spannmalsintag samt uppfora fler byggnader for att kunna ta in mer foder.

Producenten anser att foretagets styrka ligger i att han ar uppfinningsrik och far verksamheten
att fungera genom att standigt hitta nya I6sningar pa problem som kan uppsta.
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5 Drivkrafter for samtliga gardar

Nedan beskrivs de drivande faktorer som framkommit i intervjuerna. Dessa har varit
aterkommande och framtradande drivkrafter som namnts i de intervjuer som gjorts. Det &r
sammanlagt arton drivkrafter, men faktorerna flera ben, vardekedja och ekologisk produktion
ar beskrivande for verksamheten snarare an en drivkraft. Vissa faktorer & mer drivande &n
andra. Resultatet redovisas nedan. I avsnitt 5.1 sammanfattas sedan resultatet i en tabell, se
tabell 1.

Flera ben. Foretaget ar horisontellt integrerat, det vill séga, att foretaget forgrenar sig med
helt nya aktiviteter orelaterade till kdrnverksamheten, till exempel att foretaget har
mjolkproduktion och snickeri. Alla gardar forutom Gard 6 har inom sitt foretag valt strategin
horisontell integrering. Manga av gardarna har valt att integrera sitt foretag bade horisontellt
och vertikalt. Gard 5 och 7 har endast horisontell integration.

Vardekedja. Foretaget ar vertikalt integrerat, det vill siga, att de diversifierat sig uppat eller
nedat i vardekedjan/produktionskedijan, tillexempel uppfodning av kottdjur och slakteri. Fem
av de sju gardarna har valt strategin vertikal integrering. Men endast Gard 6 har valt enbart
strategin vertikal integrering.

Ekologisk produktion. Foretaget bedriver ekologisk produktion. Fyra gardar av de sju
bedriver ekologiska lantbruk, dessa har spannmalsproduktion, livdjursproduktion samt
mjolkproduktion.

Lonsamhet. En verksamhetsgren har svart att bara sina egna kostnader och darfor har
foretagaren valt strategin att diversifiera sig. Sex gardar av de sju valde att diversifiera sig for
att fa battre I6nsamhet i foretaget. Gard 4 ansag denna faktor vara av speciell betydelse vid
beslut om diversifiering.

Missndje med uppkopare. Foretagaren var av nagon anledning missnéjd med sin davarande
kund eller mellanhand, till exempel pa grund av laga priser eller kvalitet pa tjanst. Gard 1, 2, 3
och 4 ansag att denna faktor var drivande vid beslut av diversifiering, for Gard 3 var det en
mycket betydande faktor. Gard 1, 2 och 4 kénde ett missndje med storskaliga slakterier och pa
grund av skiftande/laga priser, bristande kvalitet pa tjanst samt nedlaggning av det stora
slakteriet i Uppsala som i sin tur ledde till for langa transporter for djuren. Gard 3 kande ett
missndje med ojdmna priser och svagt forhandlingslage mot ett stort mejeri.

Ideologi. Foretagaren utvecklar sitt foretag utefter starka grundvarderingar, till exempel
ekologisk produktion eller kvalitet. Fyra gardar upplevde denna faktor som betydande vid
beslutet om diversifiering som strategi. Gard 1, 2, 3 och 6 drivs av ideologi och starka
grundvarderingar. De utvecklar sitt féretag genom att prova sig fram med hjélp av sina
varderingar. Aven Gard 4 papekar att intresset styr var diversifieringen sker.

Kundkontakt. Féretagaren vill ha direkt kontakt med slutkonsument utan nagra mellanhander.
Det kan vara for att kunna fa direkt feedback av sina produkter eller for att fa kontroll Gver
produktionskedjan. For fem av de sju gardarna var denna faktor viktig vid beslutet om att
diversifiera sitt foretag, for Gard 6 var denna faktor av speciell betydelse.
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Merpris. Féretagaren utvecklar sitt foretag mot produktion som ger produkterna ett mervarde,
tillexempel ekologiska produkter. Gard 1,2,3,4 och 5 uppgav dessa faktorer som betydande
vid beslut om att diversifiera foretaget.

Geografiskt lage. Foretagaren anpassat sitt foretags utveckling utefter det geografiska laget.
Det kan bland annat vara narhet till tatort, stader eller motorvég. Fér fem av de sju gardarna
var denna faktor viktig vid beslut om diversifiering. Denna faktor var av speciell betydelse for
Gard 5 eftersom detta foretag levererar sina produkter huvudsakligen till huvudstaden dar det
finns en stor efterfragan pa foretagarens produkter.

Sysselsattning over ar. Foretaget har vissa sasongsbetonade aktiviteter och valt
verksamhetsgrenar for att fa en jamn inkomst och sysselsattning 6ver hela aret. Tre av de sju
gardarna tyckte att det var en betydande faktor, for Gard 1 var denna faktor av speciell
betydelse vid beslut om diversifiering av foretaget. Exempel pa sasongsbetonade aktiviteter ar
framst i lantbruksforetag med véxtodling, da produktionen ar intensiv endast under
sommarhalvaret.

Kurstillfalle. Foretagaren fatt idén till foretagets utveckling genom en kurs, ett mote eller en
utbildning. For gard 2,3 och 6 var denna faktor av speciell betydelse. Ett méte eller utbildning
blev en grund/ett startskott for samverkan mellan olika lantbrukare med samma varderingar.
Genom samverkan kan producenterna dela pa riskerna, fa nya synvinkar, béttre
forhandlingsmojligheter eller nya visioner att arbeta efter. Dessa moten har beskrivits som ett
forum for likasinnade att utveckla idéer.

Patryckningar. Foretagaren har fatt/upplevt patryckningar fran yttre miljon, det kan vara till
exempel att kunder efterfragar en speciell produkt eller kvalitet. For Gard 2 och 3 har denna
faktor haft betydelse vid beslut om foretagets diversifiering.

Bidrag. Foretagaren anpassat sitt foretag utefter bidrag eller stod tillexempel EU-bidrag.
Endast Gard 2 har haft bidrag som betydande faktor da foretaget fatt ekonomiskt stod av
kunden vid byggande av slakteriet.

Gardens forutsattningar. Foretagaren har utvecklat foretaget utefter gardens olika
forutsattningar, detta kan tillexempel vara storlek, tillgang till naturbeten eller specifika
jordar. Tre av sju gardar har paverkats av gardens forutsattningar vid val om diversifiering av
sitt foretag.

Kvalitet. Foretagaren utvecklar standigt sina produkter, framst for att fa en extra hog kvalitet.
Alla sju gardarna har diversifierat sitt foretag for att kunna erbjuda hogre kvalitet pa sina
produkter, detta har varit den framsta drivkraften hos Gard 6.

Riskspridning. Foretagaren har flera olika verksamhetsgrenar for att sprida riskerna vid till
exempel osakra marknadspriser eller vaderforhallanden. For Gard 4,5 och 6 har denna faktor
varit en av de frdmsta drivkrafterna vid val av diversifiering som strategi for sitt foretag.

Lagar. Foretagaren har anpassat sitt foretag eller utvecklat sitt foretag utefter &ndrade eller
speciella lagar och regler. Endast Gard 6 beskrev denna faktor som betydande da lagen om
slakt &ndrades och drev honom till att bygga och utveckla ett eget slakteri i foretaget.

Kostnadsfordelning/delar integrerar. Foretaget har vissa verksamhetsgrenar med héga
kostnader och darfér diversifierar for att fordela kostnaderna, till exempel maskinanvéndande.
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Denna faktor har varit betydande for Gard 4 och varit en speciellt drivande faktor for Gard 5
vid beslut om diversifiering som strategi for sitt foretag.

5.1 Sammanfattande tabell

Tabell 1 visar en sammanfattning av foretagarnas drivkrafter till valet att diversifiera sitt
foretag. Dubbla kryss innebér att en viss faktor/drivkraft varit speciellt betydelsefull for

foretagaren eller verksamheten.

Tabell 1: Sammanfattning av féretagarnas drivkrafter bakom diversifiering

Gardl | Gard2 | Gard3 | Gard4 | Gard5 | Gard6 | Gard7
Flera ben X X X X X X
Vardekedja X X X X X
Ekologisk
produktion X X % *
Lonsamhet X X X XX X X
Missnoje med X X XX X
uppkopare
Ideologi X XX % X
Kundkontakt X X X X XX
Merpris X X XX XX X
Geografiskt lage X X X XX X
Sysselsé})ttnlng over XX X X
aret
Kurstillfalle XX XX XX
Patryckningar X X
fran yttre miljon
Bidrag X
Gardens
forutsattningar X % X
Kvalitet X X X X X XX X
Riskspridning XX XX XX
Lagar *
Kostnadsfordelning X XX

Delar integrerar
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5.2 Varfor inte lagprisstrategi?

Ett foretag kan istallet for att diversifiera sitt foretag satsa pa att inneha stordriftsfordelar for
att skapa I6nsamhet i foretaget. Att skapa stordriftsfordelar kréver resurser anpassade for
verksamheten. | intervjun tillfragades lantbrukarna om storskalighet varit ett alternativ for
deras verksamheter.

Foretagarna uppgav olika anledningar till varfor de valde att inte specialisera verksamheten i
sina lantbruksforetag. Gard 1 och 3 tyckte att specialisering innebar for stora investeringar
och darmed gjorde foretagaren last. Gard 2 och 6 tyckte att specialisering och storskalig
produktion stred mot deras ideologi och grundvarderingar. Gard 4, 5 och 7 har valt att inte
specialisera sitt lantbruksforetag eftersom gardens arealer varit for sma och inte passat for
storskalig produktion, dessutom valjer de att diversifiera utifran intresse och ar motiverade av
foretagets mojlighet till variation.
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6 Analys och diskussion

| detta kapitel analyseras det insamlade intervjumaterialet baserat pa teorin som presenterades
i kapitel 3. Analysen tar forst upp horisontell och vertikal integrering (6.1) sedan foljer
dispositionen teorin genom att bérja analysera foretagens inre och yttre miljopaverkan (6.2),
foljt av Ansoff-matrisen (6.3), SWOT(6.4) och sedan Push- och Pullfaktorer (6.5).

6.1 Horisontell och vertikal integrering

Tidigare och viss senare forskning (Johnson, 2010; Mcnally, 2001) sdger att riskspridning &r
den framsta orsaken till det strategiska valet diversifiering. Eftersom denna studie har baserats
pa personliga moten har vi fatt ta del av foretagarnas unika levnadsberdttelser och detta har
skapat en djupgaende forstaelse for drivkrafterna bakom besluten att utveckla sina foretag
genom diversifiering. Studien visar darmed att det kan finnas andra betydande drivkrafter
kring beslutet att diversifiera sin verksamhet an vad tidigare forskning har pekat pa.
Definitionen av diversifiering har forandrats sedan tidig forskning. Gamla begreppet for
lantbrukets diversifiering liknas vid den som den traditionella foretagsekonomsika litteraturen
har idag. Tidigare tittade forskare pa diversifiering som horisontell integrering och det
framkommer daven i den har studien att horisontell diversifiering har riskspridning som
drivande faktor. Idag har forskare dven tittat pa vertikal integrering som diversifiering for
lantbruksforetag, ett exempel pa vertikal integration ar turism (McNally, 2001).

Tre av de lantbruksforetag som ingick i studien (Gard 4,5 och 7) var horisontellt integrerade
och hade riskspridning som en stark drivkraft i sitt beslut att skapa och utveckla flera
verksamhetsgrenar. Detta resultat stimmer 6verens med tidigare forskning inom
foretagsekonomisk litteratur (Johnson et al, 2010). De gardar som ingick i studien vars
huvudfokus ar vertikal integrering tar del av foradlingskedjan och far pa ett naturligt satt inte
samma riskspridning eftersom foretagaren da vander sig till en och samma marknad. Dessa
foretagare drevs ocksa av ett missndje beroende av olika orsaker, framst service och prisbild.
Darmed har de valt att ga in i vardekedjan for att kunna paverka hela produktionen. Dock har
inte nagon av de gardar som tagit delar av vardekedjan valt att konkurrera med en
lagprisstrategi. Istallet har samtliga valt att skapa ett mervérde pa sina egenproducerade varor
och tjanster. Att fa ett merpris for dina produkter ar drivkrafter bakom Gard 1,2,3,4 och 5s val
att diversifiera sina foretag. Gard 3 och 4 har denna faktor som speciellt betydande drivkraft.
Att skapa ett mervarde pa sina egenproducerade varor och tjanster ar avgorande for att kunna
finnas kvar pa marknaden eftersom ett smaskaligt slakteri aldrig kan bli rationellt. En
efterfragan pa marknaden av narproducerat och ekologiskt ar en avgorande faktorer for
Ionsamheten hos alla gardar med vertikal integration.

Samtliga gardar i studien som uppger att de har kontakt med slutkonsument (Gard 1,2,3,4 och
6) uppger att det ar en drivkraft bakom beslutet. Detta har en stark koppling till kvalitén pa
produktionen och slutprodukterna. Att ha direktkontakt med slutkonsument ger féretagaren ett
stOrre ansvar eftersom denne &r sitt eget varumarke. Foretagarna ser det som en stor utmaning
med nojda konsumenter och kanslan att fa skapa med god kvalitet. Dessa faktorer &r starka
bakomliggande drivkrafter till diversifiering.

Tva av Gardarna i studien (Gard 5 och 4) drivs av att skapa ett rationellt lantbruk och god
kvalitet pa sina produkter och tjanster. Detta & sammankopplat med intresset av att kunna ha
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en modern maskinpark. En modern maskinpark ger mojligheten att driva ett lantbruk med
fokus pa god kvalitet. Gardarna har for att kunna investera och bruka en hogteknologisk
maskinpark valt att diversifiera foretaget. Tre av gardarna (Gard 1,4 och 5) har valt
verksamhetsgrenar utifran att kunna fordela sysselsattning 6ver aret. Sysselsattning 6ver aret
galler bade ledig arbetskapacitet och maskinutnyttjande. Detta resultat stammer med tidigare
studie av Mishra et al (2004) som visade att utveckla flera verksamhetsgrenar &r ett satt att
forbattra inkomstspridningen under aret. Bade kostnadsfordelning och att skapa sysselséttning
dver aret ar ett satt att utnyttja foretagets resurser maximalt. Viljan att maximera befintliga
resurser har visat sig vara en drivkraft i flera tidigare studier (Ferguson & Olofsson, 2011;
Hansson 2007; Hansson et al, 2010; Mishra et al, 2004).

Samtliga Gardar som deltog i studien ansag att ekonomiska bidrag inte hade nagon speciell
betydelse vid beslut om diversifiering av foretaget. Daremot hade sex av gardarna (Gard
1,2,3,4,5 och 7) lénsamhet som bakomliggande drivkraft. Tre av gardarna (Gard 2,3 och 6)
hade ett kurstillfalle som mycket betydelsefull drivkraft bakom valet att diversifiera. Detta
reslutat stdmmer 6verens med Fergusson & Olofssons (2011) studie dar de fann att
lantbruksforetagarna valjer att diversifiera foretaget for att Gverleva pa sikt. Dessa reslutat kan
tyda pa att for att framja utveckling pa landsbygden ar ny information, utbildning,
informationsutbyte och samarbeten viktigare &n ekonomiska bidrag.

6.2 Foretagets miljo

Med hjalp av en modell bestaende av tre olika miljolager makromiljon, industri och sektor
samt marknad och konkurrenter har vi identifierat faktorer i lantbruksféretagets omgivande
miljo.

Makromiljo

Makromiljon beskriver politik, ekonomi, samhalle, teknik, miljo och lagar. Genom att studera
makromiljon kring lantbruken som deltog i studien har ett antal faktorer som paverkat
strategivalet att diversifiera sitt foretag identifierats.

e Gardens lage

o Infrastruktur

e Arealer.

e Lagférandring

e Vaderforhallanden/skadedjur
e Maskininvesteringar

Politik har inte varit av direkt bidragande orsak till valet av strategi for de lantbrukare som
deltog i studien, det vill s&ga, det har inte varit en avgorande drivande faktor. EU-stdd till
lantbuket har de intervjuade foretagarna uppgett som en alltfor otillforlitlig inkomst for att
kunna vara en avgorande drivande faktor. Gardarnas arealer har daremot varit en drivande
faktor for foretagarna, daribland har valet av djur och djurart har baserats pa gardens
forutsattningar. Tillexempel har Gard 1 valt en specifik kottras eftersom rasen ar lampad att
livnara sig pa magrare naturbeten, nagot som garden har till sitt forfogande. Tillgangen till
arealer har dven paverkat valet att inte specialisera sin verksamhet, flera av gardarnas arealer
har inte varit tillrackligt stora for att uppfylla kraven att kunna bedriva en mer specialiserad
verksamhet som ger stordriftsférdelar.
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Gard 2 drabbades hart av daliga vaderforhallanden, da torka gjorde sa att det blev stor brist pa
foder var produktionen av slaktsvin inte langre lI6nsam. Detta drev producenten till &ndra
inriktning och istallet bedriva en produktion med olika typer av idisslare. Gard 3 hade
problem med sina jordgubbsodlingar pa grund av skadeinsekter. Dessa handelser drev dock
inte valet att diversifiera lantbruken men det har daremot styrt utvecklingen av foretaget och
hur foretagaren har valt att diversifiera sitt foretag.

Samhallet paverkar genom att konsumenterna har ett vaxande miljomedvetenhet, det
uppmarksammas mer om djurvélfard och miljopaverkan av jordbruket i media. Vissa
samhallsforskare talar om en sa kallad gron vag, det vill sdga, en 6kad medvetenhet kring
miljopaverkan i samband med livsmedelsproduktion (Ottman, 2010). Detta leder till att
samhallet efterfragar produkter som é&r tillverkade pa ett satt som ar hallbart for miljon och
djurens vélfard.

Tekniken paverkar eftersom maskinerna blir mer effektiva och darmed anpassade till
storskaligt jordbruk, vilket innebar en 6kad investeringskostnad. Nar maskinerna far ckad
arbetskapacitet och samtidigt en 6kad kostnad maste lantbruksforetagen hitta satt som
maximerar resursutnyttjandet. Att diversifiera sin verksamhet och agera pa andra marknader
blir nédvandigt, tillexempel snéréjning och entreprenadkérning.

Studien visade att lantbrukarna inte paverkades direkt av ekonomin, Gard 2 och 3 bytte val av
diversifiering, alltsa en annan verksamhetsgren, men det lag inte bakom valet for
diversifiering utan var snarare ett senare beslut. Lagen har paverkat gard 6 eftersom det inte
langre tillats att slakta hemma och hans ideologi stred mot att det blev for langa transporter till
slakteri.

Industri och Sektor

Denna miljo utgdrs av foretag som producerar likadana produkter eller tjanster, beskriver hur
sektorn ar uppbyggd samt hur stark attraktionskraften hos denna sektor ar samt potentiella hot
som kan uppkomma.

e Mellanhénder
e Prishild
e Samarbete

Manga foretagare var missndjda med tidigare mellanled, i dessa fall var det framst storre
slakterier och mejerier. Bland annat var gardarna missnéjda med kvalitet och prisbilden.
Dessutom stangdes det slakteri som lag geografiskt nara, vilket ledde till att djuren var
tvungna att transporteras langa strackor for att komma till slakteriet, nagot som stred mot
lantbrukarnas karnvarderingar. For Gard 2 var det slutkonsumenten som var missnéjd med
mellanledets tjanster vilket ledde till att producenten fick ekonomiskt stod for att kunna
integrera vertikalt i vardekedjan genom att uppfora ett gardsslakteri och darfor kunna
garantera hogre kvalitet pa slutprodukten.

Idag upplevs nagot av en priskris inom lantbrukssektorn. Detta leder till att
lantbruksforetagare antingen véljer en lagprisstrategi, skapar ett mervarde pa sina produkter
eller slutar helt. Lantbrukarna som deltog i studien uppgav att de drivs for att skapa ett
mervéarde da de inte har mojligheten att driva ett foretag med stordriftsfordelar pa grund av
gardens storlek. FOr dessa personer &r det viktigt att skapa ett mervarde pa sina produkter
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eftersom de annars inte kan driva foretaget. | lantbrukssektorn finns riskspridning som
drivkraft, bland annat pa grund av den nuvarande prishilden med osakra och laga priser pa
produkterna. | denna sektor kunde vi dven se ett missndje med mellanhander sdsom stora
slakterier och mejerier. Dessa aktorer hade dessutom mycket makt i forhandlingar pa grund av
sin storlek.

Vissa lantbrukare som deltog i studien upplevde ett problem med import av livsmedel till
Sverige. Det finns en stor fara i livsmedelsbutikernas egna livsmedel, idag har de
svenskproducerat innehall, men innehallet ar latt att byta ut utan att konsumenterna marker
nagonting. Férdelen med livsmedel &r att det ar en farskvara.

Marknad och Konkurrenter
e KoOpar
e Gronavagen
e Samarbete

For lantbrukarna som deltog i studien hittades inga direkta konkurrenter, istéllet véljer de att
samarbeta. Det kan bero pa att de arbetar mot en marknad som alltid har efterfragan, det ar ett
basbehov hos méanniskan att fa mat. Lantbruksféretagarna samarbetar for att bli starkare i
forhandlingar gentemot giganter som mejerier och slakterier. Bland annat samarbetar de for
att tillsammans fa upp priserna pa marknaden. Nagra lanbruksféretagare véljer istallet bort
mellanhanden, som framst ar de stora slakterierna eller mejerierna. Istéallet for att sélja
tjansten, outsourcing, saljer de direkt till slutkonsument. Med slutkonsumenter kan de hélla en
dialog och forbattra kvaliteten pa sina produkter for att fa fram vad som efterfragas pa
marknaden. Gardarna som deltog i studien ligger tillgangliga geografiskt, de finns nara stora
stdder och stora védgar. Detta gor det lattare for lantbruksforetagarna att distribuera sina varor,
bade for de som har gardsbutik samt de som levererar till restauranger. En majoritet av
gardarna i studien riktade sig till de kunder som efterfragar andra saker an lagre pris, de ar
istallet ute efter battre kvalitet och &r beredda att betala ett merpris for narproducerade
och/eller ekologiska produkter.

6.3 ANSOFF-matris

Ansoff matrisen beskriver strategier kring hur ett foretag kan vélja att utveckla sitt foretag.
Samtliga foretag i studien har utvecklat sitt foretag, antingen genom att utveckla produkter
och tjanster pa den befintliga marknaden eller funnit en ny marknad och efterfraga pa sina
befintliga produkter och tjanter, dven strategin att bade utveckla produkter och tjanster pa en
for foretag ny marknad forkom bland lantbruksforetagarna.

Att endast vidareutveckla foradlingskedjan, tillexempel att foretaget koper in ett storre mejeri,
ar ett exempel pa vertikal integration, en form av diversifiering som Ansoff-matrisen inte
beskriver. Ansoff-matrisen inkluderar inte vertikal integration eftersom det inte ses som en
form av diversifiering inom den traditionella foretagsekonomiska litteraturen. Ett antal gardar
har diversifierat sig genom vertikal integration, de har daremot &ven skapat ett mervérde i
produkten eller tjansten. Vilket gor att de kan ses som en vidareutveckling av produkten. Att
skapa ett mervarde for produkten har varit en nddvandighet for verksamheterna eftersom ett
eget gardsslakteri eller gardsbutik inte har mojlighet att konkurrera med en lagprisstrategi.

Manga av lantbruksforetagen borjade i forsta rutan, manga kande missnéje med mellanhand
till slutkonsument och valde att ga vidare genom att ga vidare i foradlingskedjan. De hamnade
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i rutan med nya produkter pa en befintlig marknad, daribland kéttlador. Foretagen har gjort
olika val beroende pa var foretagarens intressen har legat. Konglomerat diversifiering i de i
lantbruksféretag som ingick i studien &r snérdjning, snickeri, turism, uthyrning av byggnader
och maskinentreprenad da dessa tjanster skiljt sig vasentligt fran karnverksamheten i foretaget
och vander sig till en ny marknad. Samtliga verksamhetsgrenar gor det mojligt att utnyttja
foretagets befintliga resurser i form av maskiner, arbetskapacitet och outnyttjade byggnader
pa garden.

6.4 SWOT

Figur 4 visar exempel pa lantbrukforetagens styrkor, svagheter, mojligheter och hot som
framkommit i intervjuerna. Dessa faktorer som kan vara bakomliggande drivkrafter till
diversifiering.

STYRKOR SVAGHETER
Flexibilitet Entreprendrskap [ gyt att fokusera
Ideologi Grenar som ej bar sina

egna kostnader
Erfarenhet Riskspridning

Stora investeringar

Maximaltresursnyttjande

Gronavagen Skadedjur
Djurvalfard
Vaderforhallanden
Narproducerat
Lagandringar
Kvalitetskrav
MOJLIGHETER HOT

Figur 4, SWOT-analys. Egen bearbetning.

Foretagens styrkor som framkom under de personliga intervjuerna kan vara bakomliggande
drivkrafter till diversifiering. Samtliga foretagare var entreprendriella och drivande, hade lang
erfarenhet av lantbruksverksamhet och var stolta 6ver sina produkter. De lantbruksforetagare
som var horisontellt integrerade angav som huvudsaklig styrka att de kunde utnyttja sina
resurser maximalt, framst maskiner. Dessa foretagare drevs ocksa av mojlighet till
riskspridning. De foretagare som var framst vertikalt integrerade drevs sérskilt av ideologi
och aterkoppling fran kund. Samtliga foretagare valde att diversifiera at det hall dit intresset
styrde oavsett val av integrering.

Foretagens svagheter som framkom under de personliga intervjuerna och som kan vara
bakomliggande drivkrafter till diversifiering ar att ett antal av gardarna hade vissa
verksamhetsgrenar som inte kunde béra sina fasta kostnader. Samtidigt var varje
verksamhetsgren viktig for helheten och de olika grenarna hjalpte till att bara upp varandra
genom att dela pa fasta kostnader.
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Ur ett foretagsekonomiskt perspektiv kan det ses som en battre strategi att fokusera pa den
verksamhetsgren som l6nar sig mest och ger hdgst vinst. Av intervjuerna framkom dock att
lantbruksforetagen hade nagon faktor som

Det framkom dock att varje foretag hade nagon faktor som forhindrade att de endast kunde
fokusera pa en del i foretaget till exempel for sma arealer. Samtliga lantbruksforetagare
belyste under intervjun att specialisering eller storskalig produktion inte kunde ske eftersom
de hade bristande resurser, till exempel tillgang pa areal eller jordens kvalitet. Det &r en styrka
for en foretagare att vara flexibel men det kan ocksa vara en svaghet om foretagaren inte vet
nar en verksamhetsgren inte bar sig och drar ner den totala lonsamheten. Enligt Gard 5 "de
verksamhetsgrenar som inte ar lonsamma maste forandras till positivt resultat eller laggas
ner.”

Foretagens mojligheter som framgick av intervjustudien kan vara att marknaden just nu
efterfragar narproducerade och ekologiska produkter. Detta ger da foretagens varor ett
mervarde. | intervjuerna upplevde alla foretagare en hog efterfragan pa produkter av hog
kvaliet.

Ett stort hot for samtliga foretagare kan vara om det framkommer nagonting tillexempel i
media, till exempel att samarbetspartnerna misskoter sig. Det &r en mojlighet att vara ett stort
varumarke, men samtidigt som foretagaren blir kand, sa kan det vara en stor risk att fa daligt
rykte. Om foretagaren misslyckas och skadas denne inte pa samma satt om féretaget ar mer
anonymt och saljs bakom nagon annans varumarke till exempel ett storre slakteri eller mejeri.
Manga foretagare var redan beredda pa forandringar i jordbrukspolitiken framforallt géllande
EU-st6d, sa trots att denna faktor kan uppfattas som ett hot, var det tydligt och samtliga
foretagare hade hittat olika satt att skydda sig pa. hastmarknaden ar valdigt foraderlig och det
galler att halla koll pa den. Lantbrukaren maste vara noga och halla sig uppdaterad om
marknaden, en mdjlighet kan dven vara ett hot. Det géller att trenden haller i sig. Samtliga
foretagare ar ocksa kansliga for vaderforhallanden, vilka kan paverka produktionen betydligt.

6.5 Push- och Pullfaktorer

Denna studie har genom sina personliga moten fatt tadel av individerna bakom
lantbruksforetagen. Samtliga lantbruksforetagare ar sanna entreprenérer, vilka drivs av sitt
stora intresse for kvalitet, service och hallbart lantbruk. Deras ideologi har paverkat valen de
gjort i utvecklingen av sina foretag. Push- and Pullteori beskriver motivationsfaktorer kring
entreprendrskap (Kirkwood, 2009). I tidigare studier av Fergusson & Olofsson (2011) samt
McElwee (2006) ar de storsta bakomliggande drivkrafterna Push-faktorer, alltsa missnoje
med situationen som foretagaren befinner sig i. Var studie visar att det finns bakomliggande
drivkrafter som &r Pushfaktorer efterom alla intervjuade foretagare pa nagot satt upplevt
missndje i tidigare situationer. Dock var detta missndje snarare en grogrund for tanken om
diversifiering av foretaget dar entreprendren dppnade 6gonen och sag sig om efter andra
alternativ. Det framgick att det ar pullfaktorer som framst driver och vidareutvecklar
diversifieringen i lantbruksforetagen. Resultaten visar att det inte racker med att vara
missnojd utan det finns dven en drivande kraft byggd pa vérderingar och ideologier som styr
lantbrukaren i valet att diversifiera och vidareutveckla lantbruket.
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7 Slutsatser

Eftersom denna studie har baserats pa personliga moten har vi fatt ta del av foretagarnas unika
levnadsberattelser och detta har skapat en djupgaende forstaelse for drivkrafterna bakom
besluten att utveckla sina foretag genom diversifiering. Studien visar darmed att det kan
finnas andra betydande drivkrafter kring beslutet att diversifiera sin verksamhet &n vad
tidigare forskning har pekat pa. Det gar inte enligt den hér studien att hitta en specifik
drivkraft kring varfor lantbruksforetagare valjer att diversifiera sitt foretag. Varje
lantbruksforetagare har flera olika drivkrafter, det var méjligt att urskilja faktorer som har
paverkat mer &n andra.

De lantbruksforetag som ingick i studien som var horisontellt integrerade hade riskspridning
som en stark drivkraft i sitt beslut att skapa och utveckla flera verksamhetsgrenar. De gardar
som ingick i studien vars huvudfokus &r vertikal integrering tar del av foradlingskedjan och
har pa ett naturligt satt inte samma riskspridning eftersom foretagaren vander sig till en och
samma marknad.

Var studie visar att det finns bakomliggande drivkrafter som &r pushfaktorer efterom alla
intervjuade foretagare pa nagot satt upplevt missndje i tidigare situationer. Dock var detta
missndje snarare en grogrund for tanken om diversifiering av foretaget dar entreprentren
oppnade 6gonen och sag sig om efter andra alternativ. Det framgick att det &r pullfaktorer
som framst driver och vidareutvecklar diversifieringen i lantbruksforetagen. Resultaten visar
att det inte racker med att vara missnojd utan det finns dven en drivande kraft byggd pa
varderingar och ideologier som styr lantbrukaren i valet att diversifiera och vidareutveckla
lantbruket.

Samtliga Gardar som deltog i studien ansag att ekonomiska bidrag inte hade nagon speciell
betydelse vid beslut om diversifiering av foretaget. Daremot fanns lonsamhet och deltagande
pa ett kurstillfalle som bakomliggande drivkraft. Dessa reslutat kan tyda pa att for att framja
utveckling pa landshygden &r ny information, utbildning, informationsutbyte och samarbeten
viktigare an ekonomiska bidrag. Samtliga gardar i studien som har kontakt med
slutkonsument ser det som en drivkraft bakom slutet att diversifiera foretaget. Detta har en
stark koppling till kvalitén pa produktionen och slutprodukterna. Foretagarna ser det som en
utmaning med nojda konsumenter och kanslan att fa skapa med god kvalitet.

Att maximera befintliga resurser var en betydande drivkraft bakom valet att diversifiera
lantbruket. Bade kostnadsfordelning och att skapa sysselsattning Gver aret ar ett satt att
utnyttja foretagets resurser maximalt.

Tidigare forskning diskuterar riskspridningen som en stark drivkraft. I den har studien
uppkom riskspridning som en faktor kring drivkrafterna, daremot var det ingen avgdrande
orsak hos samtliga intervjuade lantbruksforetagare. De lantbruksforetagare om kléattrat
vardekedjan, sag inte riskspridning som nagon bidragande orsak.

En intressant aspekt som framkom av studien &r att det manga ganger &r personen bakom och
dennes livshistoria och ideologi som haft en stor inverkan pa foretagarens strategiska val.
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Bilaga 1

Intervjufragor
Inledande fragor

Beré&tta om din verksamhet

Vad har ni for verksamhet? Vilka olika verksamhetsgrenar har ni?
Nar startade den?

Hur har den utvecklats under aren?

Har verksamheten expanderat eller minskat under aren?

Huvudfragor
Idé
Vad har ni for affarsidé?

Produkt
Vad ar det for produkter/tjanster ni saljer?

Marknad

Till vilken marknad vander ni er?
Hur har marknaden forandrats?

Hur har ni hanterat forandringarna?
Hur marknadsfor ni foretaget?

Organisation
Vem gor vad?
Hur ar foretaget organiserat?

Kompetens
Vad &r ni bra pa?
Vad har ni for kunskaper/utbildning?

Drivkrafter
Vem eller vilka i foretaget ar drivande?
Vad ar det for faktorer som drivit foretaget att bli som det &r idag?

Kunder
Har ni en etablerad kundkrets?
Vilka ar era framsta kunder?

Leverantorer
Vilka ar era framsta leverantorer?

Ovriga relationer

Natverk, vilka 6vriga aktorer runtomring er har stor betydelse fér er verksamhet?

Exempel Slakterier?
Leveranser av spannmal?
Eu-stéd, andra bidrag?
Andra lantbrukare?

42



Avslutande fragor
Vad tycker ni har varit den storsta utmaningen med att starta och driva ert féretag?

Vad ar ert foretags starka sidor, vad ar ni bast pa?
Vilka faktorer tror ni framst har paverkat era beslut till att utveckla flera verksamhetsgrenar?

Hur ser ni pa framtiden? Vilka delar av verksamheten kommer 6ka respektive minska eller
fortsatta i samma omfattning?

Stort tack for ert deltagande!
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