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FORORD

Kandidat i affdrsledarskap &r en tredrig universitetsutbildning vilken omfattar 180
hogskolepodng (hp). En av de obligatoriska delarna i denna &r att genomfora ett eget
arbete som ska presenteras med en skriftlig rapport och ett seminarium. Detta arbete kan
t.ex. ha formen av ett mindre forsok som utvdrderas eller en sammanstéllning av
litteratur vilken analyseras. Arbetsinsatsen ska motsvara minst 10 veckors heltidsstudier

(15 hp).

Ett stort tack riktas till de lantbrukare, slakterier och radgivare som stéllt upp och latit
sig intervjuas. Utan deras medverkan hade detta examensarbete aldrig varit mojligt.

Ellinor Isgren har handlett mig genom detta arbete. Stort tack for din hjidlp med mycket
vardefulla tankar, idéer och tips.

Alnarp Maj 2013

Erika Jarlesater
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1 SAMMANFATTNING

Bakgrunden till denna uppsatts &r att ett storre projekt har inletts i samarbete mellan
McDonalds Sverige, Sveriges notkottsproducenter (SNP) och Lantbruksuniversitetet (SLU) i
Alnarp. I projektet skall man undersdka hur det & mojligt att skapa en béttre och sdkrare
tillgdng & lonsamhet genom hela kedjan for svenskt notkott. I denna uppsats, som ér en del av
det storre projektet, s& kommer jag att inrikta mig pa att undersdka och sammanstélla
information om hur fortroende skapas i1 en leverantérskedja for notkott i Irland och undersoka
vilka faktorer som styr belatenheten i leverantdrskedjan.

I litteraturstudien kommer det att inledningsvis beskrivas hur Irlands notkottsforetagande dr
uppbyggt, foljt av ett kort stycke om McDonalds Irland och Bord Bias
kvalitetssékringssystem som anviands inom kedjan. Sedan foljer en litteraturgenomgang om
hur en leverantérskedja kan vara uppbyggd och fungera, hur relationer fungerar i
leverantorskedjan, forhéllandet mellan belatenhet och fortroende i1 leverantdrskedjan och en
beskrivning av leverantérskedjan av notkott.

Studien grundar sig pa kvalitativa intervjuer med fyra irlindska notkottsproducenter, tva
irlindska slakterier och en notkottsansvarig pa IFA (Irish Farmers’ Association). Urvalet av
intervjuenheter har skett genom SLU och de bada slakteriernas kontakter. Intervjuerna
genomfordes som semistrukturerade intervjuer med hjélp av tre olika intervjuguider (se bilaga
1-3).

Resultatet av studien dr att fortroende, belatenhet och kommunikation vardesitts hogt av
irlindska notkottproducenter. En god personlig kontakt mellan lantbrukare och slakteri anses
vara av stor vikt di ytterst fa kontrakt skrivs mellan de olika aktorerna. Gemensamt for de
intervjuade lantbrukarna var att de alla &nd& upplevde att daligt betalt for deras djur inte
kunde vigas upp av goda relationer. Om det endast var sma variationer i priset si stannade
man dock hos det slakteri som man hade med bést relation till. Goda relationer och foértroende
1 leverantorskedjan kan ocksd anvindas som ett verktyg for att uppnd okad effektivit och
kvalitet. Ddrmed finns det en mojlighet att reducera onddiga kostnader och skapa mer virde
inom kedjan. Studien identifierade ett antal konkreta faktorer, atgarder och verktyg som kan
anses viktiga for skapandet av goda relationer 1 kedjan och ocksa ha positiva ekonomiska
effekter — tvda aspekter som &r tdtt sammanlidnkade. Bland dessa kan némnas
kvalitetssakringssystemet, arbetet med producentgrupper, en lamplig betalningsmodell, och
god kommunikation mellan kdpare och sdljare.



2 SUMMARY

The background of this essay is a larger project that has been initiated as a collaboration
between McDonald’s Sweden, Swedish beef producers (SNP) and the Swedish University of
Agricultural Sciences (SLU) in Alnarp. The project will explore how it might be possible to
create a better and safer supply and profitability throughout the chain of Swedish beef. In this
paper, which is part of the larger project, I will focus on investigating and compiling
information on how trust is created in a supply chain for beef in Ireland and examine the
determinants of satisfaction in the supply chain.

In the literature, it will initially be described how the Irish beef enterprise is built, followed by
a short paragraph about McDonald’s Ireland and Bord Bia’s quality assurance system that’s
used in the chain. Then follows a review of the literature on how a supply chain can be
structured and operated, how relationships work in the supply chain, the role of and
relationship between satisfaction and trust in the supply chain, and a description of the supply
of beef.

The study is based on qualitative interviews with four Irish beef producers, two Irish livestock
procurement managers at two different slaughterhouses and the meat manager at IFA (Irish
Farmers' Association). Selection of interviewees has been done by SLU and the two
slaughterhouses contacts. The interviews were conducted as semi-structured interviews using
three different interview guides (see Annex 1-3).

The result of the study is that trust, satisfaction and communication is highly valued by the
Irish beef producers. A good personal contact between farmers and slaughterhouse is
considered of great importance, as very few contracts are written between the different actors.
Common between the interviewed farmers was that they all still felt that being poorly paid for
their animals could not be offset by good relations. If there were only small fluctuations in the
price they would stay with the slaughterhouse that they had the best relationship with. Good
relationships and trust in the supply chain can also be used as a tool to achieve a more
efficient system of farming and ensuring quality. Also, there is an opportunity to reduce
unnecessary costs and create more value in the chain. The study identified a number of
specific factors, measures and tools that can be considered important for the establishment of
good relations in the chain and also have positive economic effects - two aspects that are
tightly linked. These include the quality assurance system, working with producer groups, an
appropriate payment model, and good communication between buyers and sellers.



3 INLEDNING

3.1 Bakgrund

Bakgrunden till mitt arbete &r ett stdrre projekt som har inletts for att underséka hur man kan
skapa en béttre och sdkrare tillgang & I6nsamhet genom hela kedjan for svenskt notkott. Den
svenska produktionen av notkott har minskat de senaste aren (Kumm & Larsson, 2007).
Dérfor ar det 1angsiktiga mélet med detta projekt att ta fram underlag och utforma en modell
for hur man uppnar sdkrare tillgdng och battre lonsamhet av svenskt notkott. Projektet heter
”Dynamics of price fluctuation and supply stability of Swedish beef: A comparative study of
McDonald’s European supply chains” och dr ett samarbete mellan McDonalds Sverige,
Sveriges notkdttsproducenter (SNP) och Sveriges Lantbruksuniversitet (SLU) 1 Alnarp.

Mc Donalds menar att: ’nér vi nu ser 6ver mojligheten att utoka inképen av svenskt notkott
stoter vi pa hinder. P4 den svenska marknaden finns det helt enkelt inte tillrdckligt med
notkott av den hoga kvalitet vi krdaver. Har kan och vill vi gora skillnad.” (McDonalds
Sverige, 2013). Méingden silda hamburgare med svenskt notkott som rdvara i har dubblats de
senaste 3 aren men det dr fortfarande knappt hélften av den totala kvantiteten som séljs pa
McDonalds restauranger. Mer svenskt notkott kan inte McDonalds fé tag i just nu. Dérfor har
McDonalds anslutit sig till programmet Tillvixt notkott (LRF konsult, 2013) och finansierat
ovan namnda projekt.

I min uppsats kommer jag att inrikta mig pé att undersdka och sammanstilla information om
hur fortroende skapas i leverantérskedjan av notkétt 1 Irland och vilka faktorer som styr
beldtenheten i leverantdrskedjan. Jag har valt att belysa detta dmne for att ta reda pad om det
finns andra faktorer som skulle kunna vara viktiga i leverantdrskedjan &n just den rent
ekonomiska aspekten. For ett antal ar sedan tittade forskare ndstan bara pé faktorer som miljo,
sikerhet och sociala rittigheter separat och inte hur de interagerade med varandra i
leverantdrskedjan (Carter & Jennings, 2002). Men sedan dess har ett stort antal artiklar
skrivits om hur de olika faktorerna i leverantdrskedjan interagerar med varandra och vad det
kan betyda for de olika aktorerna och for kedjans hallbarhet, se bland annat Carter et al.
(2008). Man har dven 1 allt hogre grad borjat uppmérksamma hanteringen av relationer i
kedjan och inte bara det fysiska flodet av varor och pengar. Om till exempel ndjda
leverantorer inte byter kopare lika ofta eller byter inriktning, och det finns ett bra fortroende
mellan kopare och sidljare, kan detta leda till lagre kostnader for kontroller, distribuering med
mera. [ uppsatsen kommer jag att beskriva hur leverantorskedjan fungerar for nétkott och hur
vél den fungerar for de aktuella aktorerna med tyngdpunkt pa fortroende och beldtenhet.
Undersokningen kommer att ske genom intervjuer med olika led i kedjan om hur situationen
ser ut i en irldndsk leverantorskedja — huvudsakligen frin lantbrukare till slakteri.

3.2 Ml och syfte

Malet med min uppsats dr att kunna bidra till att svara pa frdgan huruvida fortroende och
beldtenhet i leverantdrskedjan for notkott spelar en viktig roll for de olika aktdrerna till



exempel vid val av kopare och for aktorernas framtidsutsikter, samt hur detta skapas i en
leverantorsked;ja.

Uppsatsen syftar till att diskutera frdgan om belatenhet och fortroende spelar nagon roll i
leverantorskedjan samt att gora en empirisk studie av irldndska aktorer inom produktionen av
notkott som kan bidra till den diskussionen. Syftet dr ocksd sammanstélla information till
projektet som McDonalds, Sveriges notkottsproducenter (SNP) och  Sveriges
lantbruksuniversitet (SLU) 1 Alnarp driver, dir min uppsats ingar. Informationen som ska tas
fram hoppas jag ska kunna anvindas och appliceras pa svenska notkottsproduktionen i
framtiden fOr en bittre och sékrare tillgang pa svenskt notkatt.

Frageformuleringar
Mina fragestillningar som jag hoppas pa att kunna besvara denna uppsats ér:

e Upplever de olika aktérerna att det finns fortroende och beldtenhet 1
leverantorskedjan?

e Vilka faktorer styr belatenhet i leverantorskedjan av notkott 1 Irland?

e Hur skapas fortroende 1 leverantdrskedjan av n6tkott 1 Irland?

3.3 Avgransning

Avgrinsningen som gjort dr att endast undersoka leverantdrskedjan av n6tkott och de aktorer
som finns inom den pd Irland. D4 intervjupersonerna representerade lantbrukar- och
slakteriledet ligger huvudfokus i uppsatsen pa denna del 1 kedjan.

Faktorer som kommer att undersokas dr fortroende och beldtenhet. Det finns sa klart andra
faktorer som péverkar hur vil lantbrukssektorn fungerar, som ekonomiska aspekter och
forutséttningar for den specifika garden, men fokus kommer att ligga pa sjdlva aktorerna i
leverantorskedjan och hur de agerar gentemot varandra. Jag kommer att titta pd hur aktdrerna
bidrar eller icke bidrar till en vilfungerande kedja. Det kan finnas ett samband mellan detta
och till exempel ekonomiska faktorer, vilket 1 sddana fall kommer att diskuteras. Jag kommer
dock att beskriva en allmin bild av hur leverantérskedjor dr uppbyggda och fungerar for att
oka lasarens forstaelse for innehéllet i min uppsats.
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4 Litteraturstudie

I detta kapitel presenteras teorier och litteratur for att kunna ge ldsaren en béttre forstaelse for
den empiriska studien. Till att borja med kommer Irland som notkottsproducenter att
beskrivas samt hur McDonalds Irland agerar angdende sina rdvaror. Sedan beskrivs hur
kvalitetssakringen gar till for det notkott som hamnar pa McDonalds restauranger i Irland.
Vidare kommer en allmén bild av hur en leverantorskedja ar uppbyggd beskrivas. Sista delen
av litteraturstudien kommer att gé in pa hur leverantorskedjan ser ut for notkott och vilken roll
belatenhet och fortroende skulle kunna spela i den.

4.1 Irlands notkottsforetagande

I Irland ar nétkottsproduktion en stor del av lantbruket, en av de viktigaste. Landet har en
sjalvforsorjningsgrad pa 820 % av notkott (Taurus, HS konsult, 2008). Landet dr det S:e
storsta 1 vdrlden pa att producera notkétt med over 100 000 verksamma producenter.
Produktionen sker pa ménga smé och extensivt brukade gardar (Teagasc, 2013). Irland har 4,5
miljoner notkreatur vilket resulterar i ca 0,5 miljoner ton n6tkott per ar (PDST Agricultural
science, 2013). 80 % av jordbruksmarken anvinds till bete och vallodling, 11 % till naturbete
och 9 % till spannmaélsodling (Taurus, HS konsult, 2008). En stor del av notkottet exporteras;
hela 98 % av exporten gér till olika ldnder i Europa (Taurus, HS konsult, 2008). De storsta
exportlanderna dr Storbritannien, Tyskland, Egypten och Iran (PDST Agricultural science,
2013). Tre anledningar till att man har sd stor notkottsproduktion anses vara billigt
bete/foderproduktion och en ”gron image” i landet vilket betyder att djuren ar uppfodda till
stor del pd bete utomhus. Irlandskt jordbruk har ocksd en mycket stark politisk forankring.
Men nackdelen &r att man samtidigt 4r mycket beroende av EU-stdd; hela 80 % av vinsten 1
jordbruksforetagen bestar av stodbidrag. Irland paverkas ocksd mycket av hur Storbritannien
agerar dd man exporterar en betydande del dit (Taurus, HS konsult 2008).

I Irland finns det f6r tillfallet 30 stycken slakthus som slaktar och processar 1,6 miljoner djur
om dret. Slakterierna forsorjer ca 7000 personer med dagligt arbete och ett stort antal personer
indirekt med arbete. De storsta slakterierna dr ABP-Ireland, Kepak-group och Dawn Meats
(Teagasc, 2013).

4.2 McDonalds Irland

McDonalds i Irland dr den storsta koparen av irldandskt notkott — varje ar kops det in ca 40,000
ton kott fran 2500 irlindska lantbrukare (Mc Donalds Irland, 2013). Koéttet i McDonalds
hamburgare dr endast fran irldndska notkreatur och man exporterar dven kott till hamburgare
at andra europeiska marknader. Darfor pastas det att 1 av 5 hamburgare séld och konsumerad
1 Europa har producerats i Irland. Kottet kommer frdn de 2500 gérdarna som é&r certifierat och
kvalitetssidkrade samt mérkta med loggan for Bord Bia (se bild 1.) Loggan visar att de dr
certifierade enligt Bord Bias kvalitetssédkringssystem och ddarmed blivit godkidnda att leverera
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till McDonalds. Aven all ost, mjdlk och 4gg #r irlindskt pa alla deras restauranger runt om i
landet (Mc Donalds Irland, 2013).

BORD BlA

QUAL]TY

ASSURANCE SCHEME

IIJIIII.FII'I IRELAND
T CONTENT DNLY

o

Bild 1. Certifieringslogga for Mc Donald- Irlands leverantdrer (Mc Donalds Irland, 2013).

4.3 Bord bias kvalitetssikringssystem

Bord Bia (Irish Food Board) dr en statlig organisation som arbetar for att fradmja irlindska
livsmedel. De har ett kvalitetsidkringssystem for irlandska livsmedel som omfattar producenter
och foradlings-/slakteriindustrin for att kunna ge kunden en kvalitetssdkrad produkt. I
systemet finns det beskrivet hur kvalitetssdkringen skall gé till frdn primérproduktion till
fabriksbearbetning och slutlig leverans for att moéta kundens krav (Bord Bia, 2013).
Notkottsproducenter som vill bli medlemmar i Bord Bias system kan ansdka direkt till Bord
Bia eller genom deras uppkopare. Vid ansdkan skickas en blankett in och undertecknas av
producenten sedan foljer en oberoende granskning och utvérdering av producenten for att se
om kraven uppfylls. Nér producenten anses uppfylla kraven kan en certifiering géras och da
noteras besittningen i Bord Bias register. Aven efter certifiering kommer besittningen att
granskas kontinuerligt for att kunna fortsdtta vara medlemar. For -certifiering pa
forddlingsniva kridver man godkdnda rutiner for hygien, kylning och sparbarhet lings hela
kedjan. Foretaget maste ha en nedskriven arbetsplan for att kunna upprétthdlla de godkidnda
rutinerna. Arbetsplanen skall bygga pa ett kvalitets- och sdkerhetssystem med fasta rutiner
enligg  HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points). Precis som
notkottsproducenterna sa kommer foradlingsforetagen att fortlopande granskas for att f vara
registrerad 1 Bord Bias databas (Bord Bia, 2013).

Processen for medlemskap beskrivs som 3 grundkomponenter som man maste uppna, vilka &r
(se bild 2 nedan):

Stadgar/regler: kring bland annat spéarbarhet, djurvélfiard, omtanke om miljén och sékerhet
vid anvéndande av antibiotika pd gardsniva; sparbarhet, djurvélfard och livsmedelshygien pa
fabriksniva.

Revision: Inspektion av alla gardar och fabriker for att sdkerstilla att alla krav uppfylls for
certifiering. Inspektion sker kontinuerligt och ibland utan féranmailan.

Certifiering: Efter godkénd revision &r nista steg att bli certifierad. Certifieringen sker med
hjdlp av en oberoende certifieringskommitté. Nar certifieringen dr officiell kan foretaget
ansdka om medlemskap hos Bord Bia (Bord Bia, 2013).
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Standards

Certification

Bild 2. De 3 stegen for att uppna Bord Bias certifiering (Bord Bia, 2013).

4.4 Supply chain — leverantorskedjan/forsorjningskedjan

Leverantorskedjans uppbyggnad kan definieras som en kontinuerlig process dar aktiviteter &r
sammanldnkade med varandra i en viss ordning; aktivitetskedjan (Paulsson, 2000). En
leverantdrskedja innebér fléden inom ekonomi, varor och information. Varufloéden innefattar
forflyttning, hantering, lagring av ravaror, halvfabrikat, energi, produkter och avfall
(Paulsson, 2000). Summan for dessa logistiska aktiviteter lings kedjan svarar generellt for ca
30 % av slutproduktens totala kostnad. Tiden 1 forddlingskedjan fran révarukélla till
slutprodukt och anvindning kan ofta riknas till ett ar (Paulsson, 2000). I denna uppsats ar det
dock nigot annorlunda da det handlar om leverantorskedjan inom notkottsproduktion som har
langa ledtider. Att ta fram ett bra notkott av god kvalitet tar mer &n ett ar fran fodsel till slakt
av ett moget djur. For mjolkrastjurar tar det ca 19 manader fran fodsel till slakt och for
kottrastjurar tar det ca 17-18 méanader fran fodsel till slakt (Taurus, 2013). En leverantorskedja
som har langa ledtider kréaver ett sdkerhetslager for att koparen dndé ska kunna fa sin bestillda
produkt inom angiven tidsram (Lagerstyrningsakademin, 2003).

For att kunna kartldgga och forstd att leverantdrskedjan har floden bade framét och bakét har
jag anvint mig av Kotlers (2008) syn pa leverantorskedjan som han beskriver i sin bok
Principles of Marketing. Han menar att ménga chefer endast tror att fysisk distribution géller
lastbilar och stora lagerlokaler. Men det dr sia mycket mer och krdver planering,
genomforande och kontroll over det fysiska flodet av varor, service och information (Kotler,
2008). Vanlig traditionell fysisk distribution bdrjar med varorna pa fabriken och mdjligheten
att distribuera ut dem sa billigt som mdojligt till kunden. Men var tids sitt att distribuera ut
varorna borjar snarare fran marknaden och arbetar sig bakat dnda till rdvaran (Ibid.). Det
innefattar utgdende logistik, vilket betyder forflyttande av varor frdn fabrik till kopare,
ingdende logistik som dr forflyttande av produkter och material fran producenter till fabriken,
omvéand logistik som innebédr forflyttande av sondriga eller felaktiga produkter som &dr
aterlamnade av kunder och aterforsiljare tillbaka till fabriker (Ibid.). Detta blir tillsammans
hantering av leverantdrskedjan eller forsorjningskedjan (se bild 3). Leverantorskedjan innebir
flera olika floden bade framat och bakat i kedjan vilket logistikchefen har ansvar att planera
och styra. Foretag i dag lagger stor vikt vid detta di kundservice och kundtillfredstillelse har
blivit en av hornstenarna i marknadsstrategi inom flera olika segment (Ibid.).
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Bild 3. Leverantorskedjan (egen illustration adapterad fran Kotler, 2008).

4.5 Relationer i leverantorskedjan

De senaste dren har det mycket vilkdnda uttrycket supply chain managament (hantering av
leverantorskedjan) delvis blivit utbytt mot relationshantering (Schulze, Spiller & Wocken
2006). Inom jordbruksndringen pavisas det att fortroende 1 vertikala relationer ar av stor vikt.
Flertalet kvantitativa studier har gjorts inom dmnet och kompletterats med intervjuer. I de
flesta studierna har man kommit fram till att fortroende, makt och sjédlvstindighet ar viktigt i
jordbrukets vertikala leverantorskedja. Faktorer som péverkar respektive kopare-siljare-
forhallande kan hianforas till, till exempel, samarbete och tillit i de olika leverantérskedjorna
inom jordbruk (Schulze, Spiller & Wocken 2006).

Vertikala relationer bygger pa en kopare och en sdljare i leverantorskedjan. I ett vertikalt
arrangemang ar partner 1 “uppstroms” leverantor av varor/material till partner 2 “nedstroms”
som tillverkar eller marknadsfor produkter nedstroms. Det finns dven horisontella relationer
som bygger pa samarbete mellan tva eller flera foretag. Foretagen dar da rivaler eller
potentiella rivaler pd samma niva i leverantdrskedjan. Foretagen borjar ofta samarbeta for att
framstilla en produkt for en specifik marknad (Fischer & Reynolds, 2010).

I en artikel av Han, Wilson & Dant (1993) beskrivs hur en god relation karaktdriseras av
omsesidigt fortroende och lojalitet mellan sdljare-kopare. Detta leder till beldtenhet i
leverantorskedjan och fortsatt utbyte mellan siljare och kopare (Ibid.). Enligt bade koépare och
séljare ar fortroendet mellan parterna det absolut betydelsefullaste i relationen. Studier visar
att 1 sélj-kop relationer dar man kan kénna fortroende fir man ett 6kat kop och ldngvarigare
kontakt (Han, Wilson & Dant, 1993). Vidare har ocksa olika projekt med implementering av
s.k. LEAN-management tinkande och dess arbetssitt 1 leverantorskedjan av notkott gjorts. I
engelska projekt har det dn en géng pavisats hur viktigt fortroende mellan siljare och kopare
ar. Det har visat sig att fordelarna man kan uppnd med LEAN-management i
leverantorskedjan har varit flertalet men att det har varit kortlivade succéer déd de olika
aktorerna oftast haft brist pa fortroende och tillit till varandra (Cox, 2007). Definitionen pa
LEAN-management dr att det handlar om ett antal tekniker och metoder som foretag kan
anvianda sig av. LEAN-management &r ocksa en filosofi och ett tankesétt. Béda
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huvudinriktningarna anvénds for att forbéttra och effektivisera det foretag implementeringen
gors pa. (Halling & Renstrom, 2012).

Fordelen med goda och langvariga relationer i leverantorskedjan ur koparens synvinkel dr ofta
forbattrad leveranssikerhet, tillit till varorna, ldgre kostnader for produktion/produkt/inkép
och snabbare konfliktlosning (Han, Wilson & Dant, 1993). Det finns lika manga fordelar ur
sdljarens synvinkel med att ha goda och ldngvariga relationer i leverantdrskedjan. Dessa dr,
mer specifikt, bittre produktionsplanering, ldgre kostnad for marknadsforing, stabilare priser,
forbdttrad marknadsproduktivitet, 6kad kunskap om konsumenternas behov och optimal
planering av foretagets kapacitet (Han, Wilson & Dant, 1993). Dock kan det uppstd problem
med allt for langvariga affarsrelationer — problem till f61jd av att bdda parter i relationen inte
upplever att de har samma fordelar. Negativa effekter som uppstar kan vara osédkerhet kring
hur arbetet mellan de olika parterna dr upplagt efter 1dng tid, att man blir vildigt beroende av
varandra, konflikter angéende prisséttning och att man missar chanser att samarbeta med
andra foretag och ddrmed hamnar efter i utvecklingen av sitt foretag (Han et al., 1993).

4.6 Beliatenhet och fortroende i leverantorskedjan

For att forbéttra relationskvaliteten dr det betydelsefullt att kunna kartligga de olika
variablerna som ryms inom begreppet (bild 4). Betydelsen av prisndjdhet kan utldsas i
flertalet studier som en viktig variabel for utvecklingen av relationer i leverantorskedjan
(Schulze, Spiller & Wocken 2006). Prisnéjdhet leder ocksa till positiva effekter av fortroende
1 kedjan. Prisndjdhet bestir oftast av kort och langsiktig pristillfredstillelse samt relativpris
tillfredstdllelse, vilket innebdr att man jamfor det egna priset med pris som betalas av till
exempel andra slakterier eller mejerier. Vidare sd@ kan man ocksa utldsa att gemensamma
vérderingar, fortroende, kommunikationskvalitet, upplevd prestation av partner och vinskap
har stor relevans vid relationshantering (Schulze, Spiller & Wocken 2006).

_______________________________

Prisndjdhet &/
[ 4 }\ Vilja att byta kdpare ]
[Makt(a)symmetri ]\ Relationskvalitet
[Anknytning till lantbruk B [B clatenhet ] /[Samarbetsvilja ]
[Féretagens image ] [Ft')rtroende ] \[Rekommendationer ]
[Féretagens kompentens ]/ [Engagemang ]

. Behov av motkrafter ]
[Kommunlkatlon
[Prestationsnéjdhet

Bild 4. Figuren visar ett exempel pad en modell for kartliggning av de olika variablerna som leder till goda
relationer, och mojliga konsekvenser av detta. Konceptuell modell tagen fran (Schulze, Spiller & Wocken 2006).
Omgjord i egen illustration.
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Enligt Fischer & Reynolds (2010) leder goda relationer i leverantdrskedjan till att de
inblandade kan kdnna belatenhet och fortroende. Belatenhet uppstar nér till exempel personer
i en leverantorskedja kdnner att deras behov och Onskemdl blir tillfredstillda.

Belatenhet kan &dven uppfattas som ett positivt psykologiskt tillstind efter en lyckad
utveckling av ett foretag. Denna process bedoms av bade foretagen och personerna efter hur
vél deras forvintningar har uppnatts. Det &r ytterst viktigt att allas forvantningar uppfylls for
att man ska kunna bevara en ldng och stadig affarsrelation (Fischer & Reynolds, 2010).
Ekonomisk beldtenhet som ndmns ovan anses ocksa ofta vara en betydande del for goda
relationer. Detta krdver dock verklig kunskap om prissittning och ekonomiskt véirde for att pa
svar pa om det matchar de ekonomiska forvintningarna som satts upp. Aven om det finns en
ekonomisk belatenhet kan det vara sé att aktorer kdnner att de sociala samspelen inte
uppfyller de krav som finns. Detta kan leda till att man dérfor byter affarspartner (Fischer &
Reynolds, 2010).

Goda relationer kan likasd leda till kéinsla av fortroende mellan de olika leden 1 en
leverantdrskedja. Fortroende uppkommer genom erfarenhet av att vad som lovas halls, vilket
ar av stor vikt inte minst nidr handel sker varldsomfattande och mellan flertalet aktorer, och
tilltron till livsmedel i vdrlden har minskat. Viktigt kan till exempel vara att utlovade tider for
leverans, kvantiteter, innehall 1 produkter med mera foljer de bestimmelser som gjorts.
Ekonomiska forluster uppstér ofta da brist pa fortroende forekommer. Tydligt skrivna avtal
kan fungera som en sdkerhetsmekanism for att undvika dessa problem. Ekonomer foresléar
ofta att forsoka forbittra fortroendet i leverantorskedjan for att sénka kostnader, det vill sdga
kostnader for att till exempel anlita foretag att skriva kontrakt och for att minska risken for att
fel uppstar (Fischer & Reynolds, 2010).

For att kunna fOrstd och vidrdera de olika nivderna av belatenhet och fortroende i1
leverantorskedjan maste flera olika aspekter tas med. I berdkningen maste foretagens storlek
och dgande tas med, om fOretaget dr familjedgt eller det dr en stor koncern. Foretagen kan
forvintas ha olika behov och forvéntningar pad deras sammarbetspartners (Schulze, Spiller &
Wocken 2006).

4.7 Leverantorskedjan for notkott

Notkottets leverantorskedja ar en vildigt komplex leverantorskedjor, beroende pa de langa
ledtider som finns. Forsta ledet i kedjan ar primdrproducenterna som ofta dr smd och
sjalvstindiga med flera olika inkomstkéllor. De har alla olika system for uppfodning och
forddling, ofta sdljs djuren vidare till slutgddning innan de blir slaktmogna. Notkreaturen kan
dven vara en biprodukt fran mjolkkobesittningar genom uttjinta mjolkkor och tjurkalvar
vilket gor att priset pa kott frén just dessa djur blir relativt lagt. Det dr svart att gora en réttvis
ekonomisk jimforelse da djuren blir slaktmogna pa olika tider av aret pd grund av de olika
uppfodningssystemen samt att priset pa notkott varierar under arets gdng. Andra ledet &r slakt
och fordadling dar bland annat notkottet styckas, processas och packas. Tredje ledet blir butiker
och andra aterforsdljare av notprodukterna. Alla leden ér beroende av varandra da lantbrukare
behover forddlare som ar villiga att betala for god kvalitet och forddlare behover skickliga
lantbrukare som producerar bra ravaror och uppkdpare som kan betala rétt pris och sélja det
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konsumenterna vill ha. Butikerna behover tillforlitliga forddlare som kan hélla god kvalitet
och leverera pa avtalade tider (Bourlakis, 2004).

4.8 Avslutande sammanfattning av teorikapitlet

En leverantorskedja dr inte bara ett flode av produkter och pengar, den bestdr ocksa av
relationer mellan olika aktorer. Det finns ingen enkel forklaring till vad som karaktériserar
goda relationer och hur de skapas, men belatenhet och fortroende tycks vara viktiga
bestandsdelar nér det géller leverantorskedjor, inte minst nér det géller livsmedelsprodukter sa
som notkott. Det forefaller finnas ganska begridnsat med kunskap kring vikten av “icke
ekonomiska” respektive “ekonomiska” faktorer men att dessa Overlappar varandra pé olika
sitt dr tydligt. Vissa utmédrkande drag inom notkottets leverantorskedja sd som varierande
kvalitet, olika kvalitetssdkringssystem, varierande priser och olika kontraktsmodeller kan
sannolikt paverka relationer mellan olika aktorer, sérskilt mellan notkottsproducent och
slakteri.

5 MATERIAL OCH METOD

5.1 Litteraturstudie

Fakta till litteraturstudien i denna uppsats har sokts genom databaserna Google Scholar,
Google, Libris och faktabocker pa Sveriges Lantbruksuniversitets bibliotek 1 Alnarp.
Sokorden som anvéndes 1 litteratursokningen var bade svenska och engelska, d& det gav en
storre samling information. Ord som anvéndes var bland annat supply chain, leverantorskedja,
satisfaction, trust, beldtenhet, Irish farming, McDonalds och notkétt. Fakta som samlats in till
litteraturstudien var till stor nytta for forstaelsen av intervjuavsnittet och uppsatsen i stort.

5.2 Empiri: Kvalitativa intervjuer

I den empiriska studien intervjuades irldndska foretag och lantbrukare under en studieresa pa
4 dagar till Irland (1-4 maj 2013) for att f4 en korrekt och relevant bild av hur
notkottsindustrin och irlandska notkottsforetag dr uppbyggda. Att dka till Irland for att
genomfora min studie var nddvindigt for min uppsats. Nar man mdter de man intervjuar
personligen skapas ett viktigt fortroende mellan intervjuaren och personen ifrdga. Den
primdra data som anvindes i denna uppsats samlades inom genom ett antal kvalitativa
intervjuer med personer inom den irlindska ndétkottssektorn. Urvalet av intervjupersoner
gjordes 1 samarbete med McDonalds Sverige, SLU och irlindska McDonalds leverantér OS],
och vid min ankomst till Irland var métena redan bokade. Intervjuerna genomfordes med
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anstéllda pd Kepak Group, ABP Group, IFA (Irish Farmers’ Association) och fyra irlindska
notkdttsproducenter.

5.3.1 Val av metod till intervjuerna och dess fragor

Att skilja mellan kvantitativa och kvalitativa metoder kan vara svart da det inte finns ndgon
absolut skillnad. Alla olika metoder &r en form av arbetsredskap som anvinds, och vid valet
av metod dr det ldmpligast att titta pd vad som kan belysa det amne som valts bdst. Den
grundldggande skillnaden &r att i kvantitativa metoder omvandlas informationen till siffror
och mingder, sedan genomfGrs statistiska analyser. Inom kvalitativa metoder &r det
forskarens/studentens tolkning och uppfattning av information stér till grund for svaret, till
exempel tolkning av motiv, referensramar, sociala processer och sammanhang. Detta varken
kan eller bér omvandlas till siffror (Holme & Solvang, 1997).

5.3.2 Utmiirkande drag for kvalitativ och kvantitativ metod

e Kvantitativa metoder: precision, lite information om manga undersokningsenheter-
bredd, intressant med genomsnitt, gemensamma ndmnare, insamling av information
sker under betingelser som skiljer sig fran den verklighet som undersoks, intresserar
sig for tskilliga variabler, variationer for variabler, jag-det relation mellan forskaren
och den undersokte.

e Kbvalitativa metoder: foljsamhet, riklig information om fa undersékningsenheter — ga
pa djupet, djupintervju eller intervjumall utan fasta fragor eller svarsalternativ, intresse
for det sdregna och unika, insamling av information sker nira den verklighet man vill
undersoka, struktur och sammanhang, beskrivning och forstéelse, forskare observerar
fenomenet inifran, jag-du relation mellan forskaren och den undersokte (Holme &
Solvang, 1997).

Valet av metod till denna uppsats foll pa kvalitativ metod da det handlade om att genomf6ra
ett fatal intervjuer med ménga djupgiende fragor, samt att kvalitativ data och metoder har sin
styrka i att de visar pa totalsituationer vilket ger en helhetsbild som okar forstaelse for sociala
processer och sammanhang. De fragor som intervjun skulle besvara var beldtenhet och
fortroende 1 leverantorskedjan och da passar den kvalitativa metoden, som syftar till att finga
individualiteter hos den enskilde enheten och dess livssituation, for att bist besvara dessa.

Kvalitativa forskningsintervjuer kan vara uppbyggda pa flera sitt; strukturerade,
semistrukturerade och ostrukturerade. Till denna uppsats foll valet pd semistrukturerade
intervjuer. Vid en semistrukturerad intervju foljer intervjuaren en pa forhand uppbyggd
intervjuguide (se bilaga 1-3). Intervjuaren ska dock vara beredd pa att &ndra ordningen av sina
fragor under intervjun eftersom att man under en semistrukturerad intervju later den
intervjuade att utveckla sina idéer under tiden. Vid anvindning av denna intervjuteknik kan
man forvénta sig Oppna svar med tyngdpunkt pd hur den intervjuade utvecklar sin syn pa
frdgorna (Ibid.).

I intervjun kommer det inte att behandlas nagra siffror, méngder och statistiska analyser sa
darfor passar det inte att anvdnda sig av en kvantitativ metod. Kvantitativa metoder passar
ocksa bittre 1 sammanhang dir informationen har en precis form och ger inte s& mycket plats
for individuell anpassning (Ibid.).
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5.3.3 Kritik mot vald metod

Hur svaren blir vid en personintervju paverkas av flera faktorer hos intervjuaren, bland annat
hur den intervjuade uppfattar kon, alder, etnisk tillhdrighet och personkemi (Holme &
Solvang, 1997). Dagsformen pa den intervjuade personen spelar ocksa en vésentlig roll, till
exempel om man &r stressad, nervos, har tidspress, och om intresse och kunskap finns for
amnet. Alla dessa faktorer dr svara att paverka och spelar roll for hur utfallet av svar ser ut
under intervjun. Annan kritik som har riktats mot intervjuundersdkningar &r antalet intervjuer
som genomforts, det behdvs ett visst antal genomforda intervjuer for att kunna fa underlag till
generaliseringar av svaren (Ekholm & Fransson, 1994). Genom att vilja en kvalitativ metod
med semistrukturerade fragor blir svaren och den insamlade informationen inte standardiserad
pa samma sitt som vid en kvantitativ studie (Holme & Solvang, 1997).

5.3.4 Intervjuguide

Intervjuguiderna har byggts upp i1 samarbete mellan Ellinor Isgren och Erik Hunter pad SLU i
samrdd med oss studenter. Intervjuguiderna utformades med utgangspunkt 1 de
litteraturstudier som gjorts for de olika delarna i projektet. Innan intervjuerna gjordes
skickades intervjuguiderna ut for feedback fran projektets intressenter och intervjuguiden for
lantbrukare fortestades. I de tre intervjuguiderna (se bilaga 1-3) kan de olika frdgorna lésas.
Intervjuguiden dr uppbyggd 1 trattform, borjar med breda/allménna fragor och avslutas med
fragor om belatenhet, fortroende, ekonomi och makt. Anledningen till att fragor om hur makt
och ekonomi uppfattas 1 leverantorskedjan stélldes var att denna information skall ingé i
projektet med McDonalds Sverige, Sveriges notkottsproducenter (SNP) och Sveriges
Lantbruksuniversitet (SLU) i Alnarp.

5.3.5 Intervjuprocessen

Intervjuprocessen skall ses som ett aktivt samspel mellan intervjuaren och den svarande. Vid
intervjun bor bdda parter arbeta for f4 fram korrekt information, men huvudansvaret har dock
intervjuaren som skall planera intervjun och styra den mot relevant omrade. Intervjuarens roll
ar att forst informera om intervjuns syfte samt diskutera sekretess och anonymitet av den
tillfrdgade och dess svar. Nista steg dr att motivera den svarande att ge den information man
soker genom att styra in pa ett visst omrade, att stdlla upp fragor och folja upp svaren, att
registrera den relevanta informationen genom skrift och ljudinspelning (for att f& med alla
detaljer) och till sist systematisera och analysera den insamlade informationen (Ekholm &
Fransson, 1994). Under intervjuerna nedtecknades svaren skriftligen men spelades dven in
med en digital rostinspelare for att ge mojlighet att senare dtergé till ursprungliga uttalanden
och gora direkta citat.

5.3.6 Beskrivning av intervjuenheter och kommentarer kring intervjutillfillena

Kepak Group, ett koncernforetag som dr verksamt i inom omradena notkétt, lamm,
fardigmat samt handel.

Foretaget hanterar mer dn 300 000 notkreatur och 2,5 miljoner lamm per ar. De har 6ver 2 000
personer anstillda och driver nio produktionsanldggningar i Irland och Storbritannien. Kepak
erbjuder ett brett utbud av produkter och specifikationer till kunder inom detaljhandeln och
livsmedelsbranschen. Dessutom finns det ett antal “design kott”-mirken: KK Beef-klubb,
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Certified Irish Angus Beef, Kepak Gold och Nature’s Tradition. Djuren &r kopta fran
kvalitetssdkrade gardar och alla fabriker har uppnatt hogsta niva av livsmedelssidkerhet enligt
Bord Bias kvalitetssdkringssystem (Kepak, 2013).

Pa Kepak intervjuade jag deras ansvarige for upphandling och inkdp av notkreatur. Intervjun
tog plats den 1 maj i Kepaks konferensrum, och varade ca 1,5 h. Under intervjun foljde jag
min intervjuguide, forde anteckningar och spelade samtidigt in intervjun for att kunna gi
igenom materialet 1 efterhand.

ABP Group, ett privatigt koncernforetag som dr verksamt inom manga foretag i Irland,
Storbritannien och Polen. De ér ledande ndtkdttsproducenter 1 Storbritannien och Irland samt
storsta notkottsexportdren till Kontinentaleuropa. ABP Group bestér av 5 divisioner, vilka &r
ABP Beef, ABP Convenience Foods, ABP Proteins, ABP Renewables och ABP Pet Foods.

ABP notkott dr bland de forsta forddlare 1 Irland som forstod vikten av
kvalitetssakringssystem for notkott (redan 1995). Idag ar djuren kopta fran certifierade gardar
och alla fabriker har uppnatt hogsta niva enligt Bord Bias kvalitetssdkringssystem (ABP,
2013).

P& ABP intervjuade jag deras ansvarige for upphandling och inkdp av notkreatur. Intervjun
tog plats den 2 maj i ABPs konferensrum och inleddes forst med en ingdende presentation av
foretaget och dess struktur efter det foljde en intervju pa ca 1h. Under intervjun f6ljde jag min
intervjuguide samt spelade in hela samtalet. Efter intervjun fick jag formanen att se hela
slaktkedjan som var helt nybyggd.

IFA- Irish Farmers’ Association, de irldndska lantbrukarnas riksforbund som verkar inom alla
lantbruksniringar. De for lantbrukarnas talan i olika fragor inom lantbruk, haller sig
uppdaterade inom politik, produktion, priser, lagar, samt haller kurser och fortbildningar for
lantbrukare.

Pa IFA intervjuade jag deras ansvarige specialist for notkreatur. Intervjun tog plats pa deras
huvudkontor 1 Dublin den 3 maj och varade 1 ca 2 h, under intervjun anviande jag mig av min
intervjuguide och antecknade samt spelade in hela samtalet.

4 irléiindska lantbrukare:

e Lantbrukare 1: Beséttningsstorlek pa 600 tjurar/ar, far och son plus 1 anstdlld arbetar
pa garden. Levererar till Kepak-slakteri. Intervjun tog plats hemma hos lantbrukaren
den 1 maj och borjade med en rundtur av garden, sedan foljde en intervju med hjélp av
intervjuguiden pd ca 1,5 h som ocksa spelades in.

e Lantbrukare 2: Besittningsstorlek pa 650 tjurar/ar, passiv dgare och gérden skots
med hjélp av 1 anstélld som bor pd garden plus 3 lantbruksstudenter om Aaret.
Levererar till Kepak-slakteri. Intervjun tog plats hemma hos lantbrukaren den 1 maj
och borjade den ocksd med en rundtur av gérden. Sedan foljde en intervju med hjélp
av intervjuguiden pa ca 1 h som spelades in.

e Lantbrukare 3: Besittningsstorlek pa 80 kor plus kalvar till uppfédning/ar, drivs av
far och son. Levererar till ABP-slakteri. Denna intervju gjordes i restaurangen pa
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ABP-slakteriet den 2 maj da lantbrukaren var dir pa mote den dagen. Intervjun
gjordes med hjélp av intervjuguiden och varade i ca 1 h samt spelades in.

® Lantbrukare 4: Besittningsstorlek pad 500 tjurar/dr, 3 sldktingar som &dger, driver
arbetar tillsammans pa girden. Levererar till ABP-slakteri. Intervjun tog plats hemma
hos lantbrukaren den 2 maj och inleddes med rundtur av girden och fika. Intervjun
gjordes med hjélp av intervjuguiden och varade i ca 2 h samt spelades in.

6 RESULTAT

I kapitlet redovisas resultatet genom en sammanstillning av svarsmaterialet fran de sju
genomforda intervjuerna. I sammanstillningen har svaren delats in i relevanta kategorier. |
resultatet kommer relevanta citat fran intervjuerna att tas med. D4 intervjuerna gjordes pé
engelska ér citaten dversatta till svenska och kan alltsa inte ses som ordagranna citat. Frdgorna
1 intervjuguiderna (se bilaga 1-3) ligger till grund f6r resultatet i sammanstéllningen.

6.1 Beskrivning av leverantorskedjan

Lantbrukare Oberoende agent Slakteri
Lantbrukare Producentznmpp Slakteri
L antbrulcare Slalkteri

Bild 5. Egen illustration av 3 olika modeller fran lantbrukare till slakteri

Kepak och ABP: Slakterierna beskrev tre olika modeller som de anvédnder sig av for att kopa
in notkott (se bild 5 ovan).

Alternativ 1: Lantbrukare — agent som koper in djuren (fungerar som mellanhand) — slakteri.
Alternativ 2: Lantbrukare — producentgrupp (KK Club, Angus Club) — slakteri
Alternativ 3: Lantbrukare — slakteri
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Det &r svért att svara pa vilken av dessa alternativ som var vanligast procentuellt for de stora
producenterna var fi och silde nistan allt genom producentgrupper medan de mindre
producenterna var fler till antalet men salde genom agent eller sjdlva. For slakterierna var alla
producenter viktiga men extra energi lades ofta pd lantbrukarna som salde genom
producentgrupperna da de oftast limnade de djur med bést kvalitet.

De intervjuade lantbrukarna beskrev sina modeller enligt foljande:

Lantbrukare 1: Koper 1 ar gamla djur och séljer genom KK Club (producentgrupp) till Kepak
slakteri

Lantbrukare 2: Koper 1 ar gamla djur och séljer genom KK Club (producentgrupp) till Kepak
slakteri

Lantbrukare 3: Foder upp egna kalvar till slakt och séljer genom producentgrupp till ABP
slakteri

Lantbrukare 4: Koper 1 ar gamla djur och séljer genom producentgrupp till ABP slakteri

Alla de intervjuade lantbrukarna sdljer alltsa genom producentgrupper, dvs. alternativ 2 ovan.
Att som vissa andra anvidnda oberoende agenter som formedlar djur till slakteriet har alltid
funnits, men de olika producentgrupperna ér relativt nytt. De startades for att kunna hoja
kvalitén pa det irlindska notkottet da utlindska kunder kriaver detta. Forr nir endast agenter
fanns slaktades alla olika kvalitéer pd djur. For att vara med i1 producentklubbarna ska man
halla viss kvalitet och vara certifierad och kvalitetssikrad enligt Bord Bias program och far da
ut en bonusbetalning varje ér.

IFA beskrev den irlindska ndtkottsproduktionen sdhir: generellt dr notkottsproducenter lagt
betalda. Dock ér priset per kilo ar just nu bra och har varit de senaste tva aren pa grund av den
okade efterfragan pa notkott i varlden. men de Gvriga kostnaderna som foder, diesel etc. ar
hoga. Darfor dr marginalerna mycket sma och det finns inte utrymme for utveckling.
Foderpriserna &r véldigt hoga pa grund av langvarigt daligt vader vilket har medfort behov av
importerat foder. Irlindska lantbrukare dr ofta beroende av subventioner och stéd av EU
vilket paverkar deras framtid.

6.2 Belitenhet

Bade Kepak och ABP bedomde att de var ndjda med sina leverantérer men ansag att det alltid
kunde bli béttre. Bdda ansag ocksa att det var viktigt att produkterna holl god kvalité vilket
uppnades med kontroller och att de déliga leverantérerna séllades bort. For att uppna god
kvalité och att bada parter skall bli ndjda menade bada slakterierna att det var viktigt att kunna
kdnna fortroende for varandra och att man star for sitt ord. Det har inte skett nagra stora
fordndringar de senaste dren forutom en 6kad kunskap och kompetens om hur uppfédning och
slakt skall skotas pa bista sétt. De kinde sig ockséd belatna med sina kdpare men menade att
man maste alltid jobba pa att fa battre kontakt. OSI ansdgs som en bra och sdker kund att géra
affdrer med.

”Efterfragan pa notkott i virlden dr sa stor da lantbrukarna blir fdrre och konsumenterna fler
vilket gor att man kan vilja bra kunder” Kepak
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Lantbrukarna gav flera olika svar angdende huruvida de var ndjda med slakterierna som
kopare av deras notkreatur.

”Nej, priset dr for daligt nu gdr det bara runt precis. Annars lojal och nojd med slakteriet”
Lantbrukare 1

”Ja, bra priser och vilarbetat system pad slakteriet. God relation till Kepak men skulle inte
stanna om priserna blev for laga” Lantbrukare 2

" Ar néjd med allt pa slakteriet utom priset!” Lantbrukare 3

”Ja, nojd med hela foretaget, de har god kompetens och betalar pd leveransdagen”
Lantbrukare 4

Samma friga stilldes till IFA angdende om lantbrukarna var ndjda med slakterierna som
kunder.

“Nej det tror jag inte, det har alltid funnits en klyfta mellan lantbrukare och slakterier. Men vi
pd Irish Farmers’ Association jobbar hela tiden med att overbygga dessa klyftor”
Notboskapsansvarige pa IFA.

Bade Kepak och ABP ansag att det var viktigt att lantbrukarna var ndjda med de slakterier de

salde till. Punkterna som Kepak och ABP ansdg var av storst vikt for lantbrukarna var:

e Riitt pris

e Betalt pa dagen av leverans

e Service och integritet

e En god personlig kontakt mellan slakteri och lantbrukare som bygger péd fortroende och
visat intresse

I och med den goda kontakten som man trodde sig ha sd ansdg man sig forvissad om att de
ovanstdende punkterna verkligen var viktiga for lantbrukarna.

Lantbrukarna ansag att nedanstaende punkter var av stor vikt for att kunna kénna beldtenhet
med slakterierna:

e Betalning pa leveransdagen

Nérhet

Slakterierna maste vara 6ppna med vad de vill ha

God personlig relation och fortroende mellan de olika aktorerna

Bra prisbild

Formedla information

IFA ansag att dessa kriterier var de viktigaste for lantbrukare ska vara ngjda:

e Konkurrens mellan de olika slakterierna om att fa kdpa djuren, dd undviker man monopol
e Rittvisa priser

e Sidker och snabb betalning den dagen man ldmnar djur till slakteriet
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6.3 Fortroende

“Det finns ett starkt fortroende mellan lantbrukare och slakteri, annars hade det aldrig funkat
att arbeta utan kontrakt och kora betalning pa leveransdag” Kepak livdjursinkdpare.

Béda slakterierna menade att de hade véldigt starka varumérken vilket ingav fortroende hos
lantbrukarna. En av fyra lantbrukare nimnde ocksa detta, att ett starkt varuméirke ingav
fortroende for da kunde man lita pd att foretaget gick bra.

Alla de fyra intervjuade lantbrukarna menade att det fanns ett stort méatt fortroende mellan
dem och slakterierna. De trodde att producentgrupperna hade en stor roll i detta och det enda
som fanns att klaga pa var priset.

IFA menade att det finns fortroende mellan lantbrukare och slakterier. Alla maskiner som
bedomer kvalitén av djuret pa slakteriet och vdger dem é&r kalibrerade av oberoende personer
vilket gor att man kan lita pd rittvis prisséttning. Lantbrukare kénner ocksa fortroende for
slakterierna nir de vet att de leverarar till stora kunder som till exempel McDonalds.

6.4 Kontrakt

Pa bdda slakterierna har producentgruppen 1-arskontrakt vilket innebdr att godkénda djur
endast levererars till det kontrakterade slakteriet. Plus att de far olika bonusar och tilligg
betraffande kvalitet pd kottet. Annars finns inga kontrakt och priset baseras pa veckobasis.
Lantbrukaren far betalt dagen da de levererar till slakteriet vilket de anser inge fortroende.
Béda slakterierna patalar hur viktigt det dr att std for sitt ord och att man har en personlig och
bra kontakt mellan lantbrukare och slakteri for att allt ska fungera. Inga djur kops eller siljs pa
spot-marknad och auktion da det &r svért att garantera god kvalitet och djurvélfard.

Alla de tillfrigade lantbrukarna samarbetade endast genom producentgruppen och hade ej
tidigare haft andra samarbeten som till exempel samédgda slakterier eller liknande. Det fanns
heller inga tankar eller planer pa att samarbeta med lantbruksmaskiner eller liknande med
nérliggande girdar, de tillfragade forefoll mycket negativt instdllda till sdédana ”forslag”.

“Gjordes forsok for 30 dar sedan, idag finns inga kooperativt drivna slakterier for nét pa
Irland. De flesta slakterierna dr familjedgda, dven de storsta” Lantbrukare 3

Nér det géller forséljning av kottdetaljer for slakterierna sker det ofta genom onlineauktion
dér slakterierna budar och bést pris och kvantitet far leveransen till t ex. OSI. De har dock ett
speciellt antal forbestdllda produkter till OSI varje ménad. Annars séljs det mesta utan
kontrakt och pris baseras pa vecko/ménadsbasis. Kepak har dven en nischforsdljning till
Italien med kott som skall vara valdigt ljust och av viss kvalitet, dir djuren fods upp ett visst
antal dagar inomhus pé diet. Denna uppfodning kraver kontrakt med lantbrukare och kopare.
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6.5 Kvalitet

ABP och Kepak anser att det ar svart att halla hog kvalitet eftersom fler och fler djur kommer
fran det okade antalet mjolkkobeséttningarna runt om 1 landet. Gardarna ar sma och
lantbrukarna oftast lite dldre. Darfor ordnas triffar, projekt och utbildningar i samarbete
mellan lantbrukare och slakteri for att forsoka oka kvalitén. Man tror pa konssorterad sperma
for kottras.

For att forsdkra sig om att kottet som siljs till slakterierna dr av god kvalitet och att
djurvilfarden dr hog krivs en certifiering av gdrdarna gjord av organisationen Bord Bia.

”Det dr oftast ett krav fran de flesta stora inkoparna att kottet som kommer fran slakterierna
skall vara kvalitetssdkrat enligt Bord Bia” Kepak

For slakterierna dr detta bara positivt da kottet blir sparbart och av hogre kvalité samt att
slakterierna blir kontrollerade vilket okar deras effektivitet. Dock far man rdkna med nagot
okad pappershantering. For lantbrukarna blir det en bonusbetalning som lidggs pd det
grundnoterade priset och kontrollerna subventioneras av EU-pengar. Deras gardar blir
effektivare och djurvdlfirden Okar. Bord Bia arbetar stindigt med att forsoka minska
pappersarbetet for bade slakterierna och lantbrukarna.

”De flesta lantbrukarna uppfyller redan kraven innan de ansluter sig till Bord Bias
kvalitetssdikringssystem sa ddrfor medfor det inte mycket extra kostnader” Lantbrukare 1

IFA anser att det &r ett stort plus for lantbrukarna och det gor att djuren kan séljas till l&nder
som kraver véldigt hog kvalitet. De som ar kvalitetssdkrade far en bonusbetalning utdver det
veckobaserade priset. Enda nackdelen &r lite mer pappersarbete och journalfoéring for bade
slakteri och lantbrukare. Inga direkta svagheter pipekades men det kan saklart alltid
forbittras.

”Klarar man att uppfylla producentgruppernas krav pa kvalitet och bara sdlja till ett slakteri

sd tidnar man oftast mer genom deras olika bonussystem. Nackdelen dr att man blir bunden
till en leverantor genom kontrakt vilket inte dr sd vanligt i Irland” IFA

6.6 Kommunikation

I intervjun stdlldes fragan om man som lantbrukare hade/har ndgon form av kontakt med
detaljhandeln, speciellt OSI (leverantdr till McDonalds) och McDonalds. Viss kontakt med
“nedstroms” aktorer tycks finnas:

”Endast genom trdffar och kurser som Kepak har ordnat dt producentgruppen” Lantbrukare 1
och 2

”Ja vid studiebesok av de stora koparna ute pda gdrden och gemom trdffar och kurser
anordnade av ABP” Lantbrukare 3

”Endast genom trdffar och kurser som ABP ordnar at producentgruppen” Lantbrukare 4
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I intervjun stélldes ocksd fragan om man som lantbrukare hade/har ndgon personlig kontakt
med slakterierna man siljer till.

“Vildigt lite, behovs mer feedback pd de djur som sdljs och vad som behover forbittras"
Lantbrukare 1

”Jag har mycket god kontakt med Kepak, man hjdlper varandra ndr det behovs™” Lantbrukare
2

”Ja mycket god kontakt med ABP, viktigt att ha en personlig kontakt” Lantbrukare 3
”Ja mycket god kontakt med ABP, bra feedback pd slaktade djur” Lantbrukare 4

Till lantbrukarna stdlldes ocksd frigan om de ansag att slakterierna var medvetna om deras
behov och problem pa garden. Lantbrukarna menade pa att slakterierna forstar problemen och
behoven lantbrukaren har och forsoker oftast hjdlpa till, men priset styr i slutindan vad de
kommer att stilla upp med for hjdlp. Man menade att slakterierna goér vad som gagnar dem
sjdlva. Slakterierna ansags dock vara bra pd att forse lantbrukarna med daglig information
genom hemsidor och tidningar som de kan behova for produktionen.

IFA holl med om att lantbrukarna och slakterierna hade véldigt god kontakt med varandra.
IFA och slakterierna forsokte hjdlpa lantbrukarna med deras behov och problem genom att
anordna kurser och informationsmaoten.

6.7 Mal och framtidsutsikter

ABP och Kepak menar att alla arbetar med att uppfylla mél inom bittre djurvilfard, kvalitet,
effektivitet och prisbild. P4 de bada slakterierna arbetar man med olika projekt och grupper
for att uppné dessa mal, ett exempel dr att applicera LEAN-management pé produktionen och
ett annat ar ett projekt som kallas "Bittre gardar” dar lantbrukare utbyter erfarenheter med
varandra i samrad med radgivare och besdker varandra.

Lantbrukarna ansag att malet var att producera kott av toppkvalitet, och att producera det
kunderna vill ha. Det var ocksd allas mal att tjana mer pengar. Effekten av att alla wvill
producera bra kvalitet och till réitt pris gor att producentgrupperna satsar mycket pa
utbildning.

IFA ansag att slakterier och detaljhandel hade samma méal med kvalitet men ville alltid kopa
till lagsta priset. Lantbrukarna vill bara producera bra djur till ett okej pris och fa bra betalt.
Gemensamma mal for alla i1 leverantorskedjan &r kvalitetssdkring, okad djurvilfird och
utdkad export.

?Vore bdttre om marknaden kunde vara stabil och slakterierna inte pressar priserna ndr de
inte behéver” IFA

I framtiden tror ABP och Kepak att det kommer finnas mer mjélkkobeséttningar som kommer
foda upp sina tjurkalvar och icke onskvérda kvigkalvar till slakt. Det anas en forsdmring i
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kvalitet pd grund av detta, sa déarfor satsas det pa kdnssorterad sperma for kottras att ldgga pa
mjOlkkor. Det satsas ocksa péd flera olika utbildningar inom héllbart lantbruk. Béda
slakterierna ser en ljus framtid for deras foretag inom samma kedja och bransch som de verkar
1 nu. De var bada motiverade att fortsdtta men ansag att forbéttringar maste gdéras inom
effektivisering, och lantbrukare med mjolkkobeséttningar méste skaffa sig mer kunskap om
kottrasuppfodning.

IFA ansag att irlindarna &r valdigt beroende av stéd och nédr den nya jordbruksreformen gér
igenom kommer det att ha stor betydelse for lantbrukarna. Mjolkkobeséttningarna kommer
oka ndr mjolkkvoten slépps fri 1 Irland och de kommer att foda upp sina tjurkalvar till slakt,
och de kommer att satsa pd konssorterad sperma for att fa tjurkalvar.

IFA uttryckte ocksa att efterfragan pd notkott 1 vérlden tros oka i framtiden och lantbrukarna
blir farre vilket kan leda till ett bra pris. I framtiden behovs det satsa pa forbéttrad teknik och
uppfodning sa att man kan producera klara djur snabbare. Slakterierna bor satsa mer pa
forskning om vad konsumenterna vill ha.

Alla fyra lantbrukarna sdg sig sjdlva fortsétta att sdlja deras notkreatur till samma slakteri som
innan om inte nagon stor skillnad i pris kommer att ske.

”Svart att sluta med produktionen dd stora investeringar har gjorts och ska betalas av”
Lantbrukare 3

Som ovan ndgmnt kidnde sig alla lantbrukarna motiverade att fortsitta med sin produktion och
forbattringar som skulle kunna goras var:

e Mer kontakt mellan lantbruk och detaljhandel

e Lingre prisprognos i fortid pa notkott (lattare att planera sin produktion da)

e Bittre priser

e Mer kontrakt pa att leverera till slakterierna (sdkrare produktion)

7 DISKUSSION

I detta avsnitt kommer resultatet av intervjuerna att diskuteras och sammankopplas med
fragestillningarna samt litteraturstudien. Darefter foljer en kort diskussion kring den valda
metoden och studiens tillforlitlighet, samt rekommendationer for framtida forskning.

7.1 Diskussion av resultaten

Upplever de olika aktorerna att det finns fortroende och belatenhet i leverantorskedjan?

Efter att ha genomfort intervjuerna tycker jag mig kunna jag utldsa att det fanns ett starkt
fortroende mellan lantbrukare och slakteri som upplevdes av samtliga parter. Alla parter
patalade att ett stort matt pa fortroende behdvdes déa véldigt fa kontrakt upprittades mellan
lantbrukare och slakterier. I litteraturstudiens del om relationer i leverantorskedjan beskrevs
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det att i en kop- sdlj situation dr fortroende mellan parterna ndgot av det mest betydelsefulla
for en ldngvarig relation (Han, Wilson & Dant, 1993).

Nér IFA fick samma fraga angaende fortroende mellan slakteri och lantbrukare gavs ett svar
som avvek frdn resten av de svarande. IFA ansag att det fanns en stor klyfta mellan
lantbrukare och slakteri och att det var deras uppgift att 6verbygga denna. Sa antingen har
IFA fatt en felaktig uppfattning angdende lantbrukarna eller sa hade just de fyra intervjuade
lantbrukarna ett ovanligt gott samarbete med sina slakterier.

Alla de intervjuade patalade att betalningen som sker samma dag som leverans av djuren till
slakteriet 4ven kan anses som ett matt pa att fortroende finns i leverantdrskedjan, eftersom att
man kan lita pé att {4 betalt for sin producerade vara och att inga beddémningar av kvalitet och
bonusbetalningar blir fel. Men det kan ocksd ses ur en annan synvinkel, det vill sdga att
betalningen pa leveransdagen tyder pé lagt fortroende. Det kan tyda pé att man inte litar pa att
slakterierna kommer halla vad de lovat angéende betalning om det inte sker pa plats direkt.

Bade slakterierna och lantbrukarna var belatna med relationen till varandra, dock wvar
lantbrukarna inte belatna med priset som det var just nu. Kilopriset i sig ar battre nu @n det har
varit pd ldnge och har okat de senaste 2 dren. En faktor som har péverkat prisndjdheten ar
dock att 2013 var ett mycket déaligt ar vadermaéssigt for irlindska lantbrukare. Hér blir det
tydligt hur sektorns specifika problem kan paverka relationen mellan aktérerna utifrén, som i
modellen av (Schulze, Spiller & Wocken 2006). Det blev en vildigt 1ang vinter med ovanligt
mycket nederbord vilket medforde att fodret tog slut och gréset pa betena inte vixte i normal
takt. Brist pa foder och bete tvingade lantbrukarna att importera dyrt foder fran bland annat
England. Lantbrukarna ndmnde att samtidigt har dieselpriserna skjutit i hdjden i Irland. Dessa
faktorer har medfort att marginalerna for irlindsk notkéttsproduktion dr valdigt liten dven fast
kilopriset fran slakterierna dr hogt. Att aret har varit som det har med daligt vider och lite
foder har troligtvis medfort att mina intervjuer med lantburkarna har fatt en negativare
framtoning &n vad som egentligen varit korrekt. Hoga kostnader och tuffa forhdllanden for
lantbrukarna har antagligen medfort en ndgot anstrangd relation till slakterierna d& man tycker
att de skulle kunna betala &nnu mer. Dock har priset dkat 2 ar i rad och kan anses vara relativt
bra. I en sadan situation som rader i Irland for tillfdllet kan det vara viktigt att ha en god
relation och personlig kontakt med aktorer 1 leverantdrskedjan att luta sig mot, kinna stod fran
och kunna radfriga.

Délig 16nsamhet kan inte vigas upp av en mycket bra relation men det kan hjélpa bada parter
till forbéttring 1 tuffa situationer. Till exempel, om det finns en god kommunikation mellan
producent och kopare angdende kvalitet och framtida behov av kottprodukter kan onoddiga
kostnader sparas in. Lantbrukaren och slakterierna kan planera sin produktion béttre och bli
effektivare samtidigt som man far mojlighet att 6ka kvalitén. God kommunikation genom bra
relationer kan ses som ett verktyg for forbéttrad 16nsamhet i det l&nga loppet bade hos
lantbrukaren och slakteriet. I litteraturstudiens del relationer i leverantorskedjan dras
paralleller mellan goda relationer, fortroende, 6kad kommunikation och en forbéttrad
produktion samt 6kad effektivitet (Han, Wilson & Dant, 1993). Om man kan ha en bra och
néra relation dr det ldttare att producera vad konsumenten vill ha istéllet for att man var for sig
kor sitt race. Vid dalig kommunikation och relation finns risken att den fardiga produkten blir
av dalig kvalitet och far séljas till ett lagt pris.
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Vilka faktorer styr beldtenhet i leverantorskedjan av nétkott i Irland?

Béde lantbrukare, slakterier och IFA patalade att kvalitetssékringssystemet dr en faktor for
nojdhet. Slakterierna blir ndjda med djuren som lantbrukaren levererar da de ar av vildigt god
kvalitet och kan séljas till slutkonsumenter som é&r villiga att betala ett hogre pris.
Lantbrukarna upplever beldtenhet genom kvalitetssdkringssystem da de kan fa en
merbetalning per kilo. Det sker i form av en bonus som liggs pa det noterade priset. Aven
gardarna upplevs bli effektivare och djurvilfarden okar vilket dr vad man vill uppna fran Bord
Bias sida (Bord Bia, 2013).

Slakterierna ansdg att de faktorer som var av storst vikt for lantbrukarna kunde beskrivas som:
ratt pris for séld vara, betalning pa leveransdagen, service och integritet, samt god personlig
kontakt som bygger pa fortroende.

Lantbrukarna ddremot ansdg att dessa faktorer var viktigast: Ratt prisbild, betalning pa
leveransdagen, nérhet till slakteriet, att slakterierna maste vara 6ppna med vad de vill ha 1 god
tid och férmedla sin information. Aven god personlig relation och fortroende mellan de olika
aktorerna ansags vara viktigt. Under intervjuerna framgér det som ovan skrivet att priset ar
enormt betydelsefullt for lantbrukaren for att kunna kdnna beldtenhet. Detta styrks dven i
litteraturstudiens del om fortroende och beldtenhet 1 leverantorskedjan. Dar beskrivs priset
som en viktig variabel for belatenhet (Schulze, Spiller & Wocken 2006).

IFA ansag att dessa kriterier var de viktigast for att kédnna ndjdhet: konkurrens mellan de olika
slakterierna om att f4 kopa djuren for att undvika monopol, réttvisa priser, samt sédker och
snabb betalning den dagen man ldmnar djur till slakteriet.

Producentgrupperna kan ocksda anses ha en stor betydelse for oOkad belatenhet 1
leverantorskedjan. De verkar for ett battre kilopris for djur sdlda genom gruppen och en okad
kvalitet pa djuren. Genom gruppen far lantbrukarna storre inflytande gentemot slakterierna dé
deras roster viger tyngre tillsammans &n som enskilda lantbrukare ndr det giller
forhandlingar. Gruppen fungerar ocksa som ett bra stod ndr medlemmar ur gruppen behdver
hjalp eller radfragning angiende néagot problem. Nackdelen med att vara en del av
producentgruppen dr att man binder sig att leverera sina djur genom gruppen och till samma
slakteri som resterande medlemar. Man mister dé sin chans att forhandla sjdlv med kopare.

Hur skapas fortroende i leverantérskedjan av notkétt i Irland?

Under intervjuerna framgick det att lantbrukarna kdnde oftast starkt fortroende for sitt slakteri.
Betalning pa leveransdagen var en otroligt viktig del for att kunna kdnna fortroende och
kunna lita pa sitt slakteri. Detta skulle kunna bero pa att Irland har under flera perioder har
valdigt délig ekonomi och man har antagligen varit beroende av att fa in sina pengar direkt
(Landguiden, 2013). Det kan ocksd ha funnits en misstinksamhet fran lantbrukarens sida
gentemot slakterierna om uteblivna betalningar. Risken skulle finnas att slakterierna inte
skulle kunna ha mgjlighet att betala i och med den ekonomiska situationen i landet.
Betalningssystemet som anvédnds kan darmed ses bade som en anpassning till det forhdllande
som finns mellan aktdrerna och samtidigt ett sétt att forbéttra det. Detta visar pd vikten av att
hantera sin leverantdrskedja pa ett sétt som dr lampligt for just de forhédllanden och problem
som finns dér och da. Alla fyra lantbrukarna ansédg ocksa att producentgrupperna spelade en
stor roll i skapandet av fortroende i leverantdrskedjan. Genom gruppen far man néara kontakt
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med sitt slakteri och en mojlighet att fa triffa aktorerna pa slakteriet i olika moten och
forhandlingar. Att fa en personlig kontakt med ett foretag gor att fortroende bildas léttare och
de stora foretagen ses inte som “onda jéttar”.

ABP och Kepak bedomde att genom deras affarer med stora kunder som OSI, McDonalds
med flera skapades ett fortroende for dem som foretag. Att stora och aterkommande kunder &r
bra for det visar att de gor ett bra arbete och att man kan lita pd dem. En av lantbrukarna holl
med om detta och ansdg att det var betryggande om slakterierna hade stora kunder men det
var inget som de tre andra lade speciellt stor vikt vid.

IFA holl med om ABP och Kepak men ndmnde ocksd vikten av att alla maskiner som
bedomde kottkvaliten pa slakterierna skulle vara kalibrerade av utomstiende oberoende
personer. Ett rdttvist pris pa den sélda varan dr mycket viktigt for att kunna bygga upp ett
starkt fortroende mellan de olika aktorerna i leverantérskedjan, liksom beskrivet av Schulze et
al. (2006).

Kommunikation forefaller ocksa vara en bidragande del i att fortroende skapas. God
kommunikation mellan lantbrukare och slakteri ansdgs viktigt, att man kan ha en
tvivigskommunikation om vad slakterierna vill ha och vad lantbrukaren kan leverera.
Lantbrukarna efterfrigade ocksa bittre kommunikation med aktorer bortom slakterierna,
sasom detaljhandeln. Jag fir intrycket av att man i Irland har insett att det maste produceras
varor som konsumenten vill ha och inte gora tvirt om och producera nagot forst och sedan
forsoka fa konsumenten att vilja ha det.

7.2 Diskussion av vald metod

Metoden jag valde att anvidnda for att gora undersOkningar till examensarbetet foll pa
kvalitativa intervjuer. Intervjuerna foljde en pa forhand utarbetad intervjuguide for att fa med
de olika faktorer som studien handlade om. Att anvidnda sig av semistrukturerade kvalitativa
intervjuer gav de som intervjuades mojlighet att utveckla sina svar sd mycket som ansags
behovligt.

Alla intervjuerna spelades in och skrevs ner under tiden. Det var fordel att spela in
intervjuerna och lyssna péd dem 1 efterhand for att kunna komplettera anteckningarna.

Urvalet av intervjuade lantbrukare skedde genom de bada slakterierna Kepak och ABP vilket
medforde att intervjuerna kan anses lite partiska. Kepaks utvalda lantbrukare var tva av deras
duktigaste leverantorer och de var bada med i samma producentgrupp. Scenariot var ungefar
likadant nidr jag intervjuade lantbrukarna som ABP hade valt ut. Saledes fick jag bara tréiffa
lantbrukare som hade relativt stor och rationell produktion, var med i producentgrupp och
hade god relation till slakterierna. Dessa lantbrukare hade ocksd lite extra favorer frén
slakteriernas sida vilket antagligen gjorde dem mer ndjda med slakterierna &n andra
lantbrukare. Detta kunde ibland anas vid jamforande av lantbrukarnas och IFAs svar. For att
fa ett rattvist resultat sa skulle spridningen pa intervjuade latbrukare vara storre. Dock var det
svart att ordna kontakterna utan hjilp av ABP och Kepak. Poédngen med denna undersokning
var emellertid inte att géra en uppskattning huruvida irldndska bonder 6verlag dr ndjda och
kdnner fortroende, utan mer att anvinda dessa aktorers perspektiv och erfarenheter for att
kvalitativt utforska vad som kan vara viktigt och vad man kan gora &t det.
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Sa hér 1 efterhand skulle det ha varit bra att ha skickat ut intervjuguiden till lantbrukarna innan
jag triffade dem for att de skulle fatt mer tid att forbereda sig. Samtidigt kan for mycket
forberedelse innebéra att spontana svar uteblir.

7.3 Rekommendationer for framtida forskning

Ytterligare studier inom relationer 1 lantbrukets leverantorskedjor och betydelsen av dessa
skulle kunna goras. Fler aktorer i leverantorskedjan skulle dd kunna ingd, d4 min studie till
storsta del behandlar relationen lantbrukare — slakteri. Relationen mellan slakteri —
detaljhandel skulle kunna undersokas i ett examensarbete inom samma omrade som detta. Da
borde ett bredare urval av intervjuenheter goras for att fa en réttvisare bild. En fraga som
vacktes under arbetets ging var ocksa vilka for- och nackdelar det finns med de olika kontrakt
och betalningsmodellerna. Betalning direkt, inga tydliga kontrakt, ettirs kontrakt och sé
vidare — jamfort med mer formella alternativ. Nér dr det ena béttre dn det andra?

8 SLUTSATSER

En viktig slutsats som gér att dra av intervjuundersdkningen dr att det dr priset man far betalt
for sald vara som viger tyngst vid val av kopare. Detta dr oavsett hur mycket fortroende och
beldtenhet man dn kdnner for sin kopare. Men varierar priset bara nagot lite mellan de olika
slakterierna véljer lantbrukaren helt klart att leverera till det foretag man kénner starkast
fortroende for och ér belaten med. Ett gott fortroende, bra relation och kommunikation mellan
lantbrukare och slakteri och andra aktorer kan ocksd anvdndas som ett verktyg for okad
effektivitet och avskalande av onddiga kostnader. Det handlar alltsa inte om att kompensera
for daliga ekonomiska forhallanden genom att ha en god relation, utan frimst om att skapa en
valfungerande och stabil kedja (inte minst ekonomiskt) med ett bredare urval av verktyg och
atgérder.

I studien beskrivs ett antal konkreta faktorer och atgarder som spelar roll for beldtenhet och
fortroende 1 den hir leverantorskedjan for notkott. Att fa betalt samma dag som leverans av
djuren sker har rankats som en av de viktigaste faktorerna for att kdnna fortroende och
belatenhet. Aven den personliga och nistan familjira kontakten man har med sin uppkopare
pa slakteriet har rankats som en mycket viktig faktor. Producentgrupperna spelar en stor roll
for de duktigare producenterna och deras fortjanst, men det kan tyckas att producenten blir
bunden vid ett och samma slakteri och mister chansen att forhandla pa samma sétt som innan.
Kvalitetssdkringssystemet som skots genom Bord Bias organisation dr mycket viktig for
Irlands produktion och forsdljning av notkott. Genom den fds bra informationsfléde och
kvalitet pa gardsniva och slakteriniva hojs.
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BILAGOR

Bilaga 1

Interview guide: Farmers Date: Recorded:
Herd size:
Number of employees (part & full time):

Relative scale of farm: Small — medium — large (compared to ~average)

1. Could you describe the physical process of how your beef ends up with the end consumer?
(Ask the interviewee to draw or help you draw; provide a generic picture and ask the
interviewee to explain how theirs look, i.e. how their beef travels from the farm, to the
slaughterhouse(s) and onwards, to the best of their knowledge. Also ask what happens at each
step, i.e. how value is added, if this is not clear)

2. Has this picture (the one drawn above) changed during your time as a farmer? How?

3. What type(s) of contract do you have with your buyer(s)? Do you sell through spot markets
or do you have more long term contracts, and if so how long term?

4. Are you, or have you been, collaborating with other beef farmers in order to market your
beef, for example as a producer cooperative?

If yes — what have been your experiences of this?

If no — do you think doing that would be beneficial for you?

5. In Sweden, it used to be common that farmers owned slaughter companies cooperatively.
Are you or have you been involved in such “vertical integration” in the chain?

6. Do you have, or have you had, any direct communication with actors further down the
chain, other than your immediate buyers (in particular OSI and McDonald’s)?

7. What are your experiences with the quality assurance scheme? What are the benefits and
drawbacks for you?

Power
8. How many different buyers do you have for your beef? About what percentage of your

sales (value as well as volumes) go to different buyers (if several)? Would you say that X is
an important buyer for you?
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9. When it comes to buyer X, would you say that the cost of looking for, and switching to,
other buyers would be high or low? If you lost this buyer, would it be hard or easy to replace
them?

10. Do you think that you and your buyer have about equal access to important information
about for example prices, quality of the product, and future supply & demand? Is there good
sharing of such information between you? (Is it important?)

11. In Sweden, one of the issues discussed is that some actors in the chain, particularly the
slaughter companies, have a lot of power since there is only a few of them. When you think
about the entire distribution chain for beef, from your farm to a buyer like McDonald’s, would
you say that some actor has more power than others? Why? What are the consequences of this
for you? (If needed, explain that signs of that might be that a company can demand that their
suppliers and buyers adjust to their criteria, that they easily can switch suppliers and buyers,
or that they have control over prices in the chain)

If any actor is seen as powerful: Do you view this as a problem? Why/why not?

12. If you think back on the past 20 years, do you think that there has been any change in who
has power in the chain, or how it is used? If so, what have been the effects on the beef sector
in general and your company in particular? How do you think this will develop in the future?

Economic flow

13. In Sweden, many in the sector believe that another problem is that farmers aren’t getting
their share of what McDonald’s pay for the Swedish beef they buy. Do you think there is such
a problem in your country? If yes, what do you think is the cause, and if not what do you
think is the key to avoiding it?

14. Are you satisfied with the profitability of beef production, in the case of your farm? In
comparison to other farms that are not part of this distribution chain, how do you think your
farm fares in terms of profitability? What do you think are reasons for this? (For example,
prices I get for beef are higher/lower, my costs are higher/lower...)

15. How have your costs (in beef production) changed over the past few years? What costs
have changed and why?

16. Do you believe that the price you get for selling beef cattle covers your variable costs (like
feed and labour) and contributes to your fixed costs (like rent)?

17. How important is the income you get from selling beef for your farm’s overall
profitability?

18. What do you think about the price stability for beef, when selling to the buyers that you
have now? Have prices become more or less stable during the past few years?

19. Do you feel that your current arrangement is risky or uncertain, from an economic
perspective? Do you think there is something that could be done to lower risk and
uncertainty?
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20. What factors are important for you to be satisfied with prices? Examples can be that the
price is stable and/or predictable, that it’s fair in comparison with the competitors’ prices, that
it rewards good quality, that it is negotiable, that it seems fair compared to what the
consumers pay.. ?

21. Has the quality assurance scheme that you participate in had any impact on profitability
for you? Have there been any other effects?

22. How do you foresee the profitability of your beef production to develop during the
coming years? Why?

Satisfaction

23. Would you say that you are generally satisfied with your situation as a beef producer?
Why/why not? What role do your buyer(s) and their actions play in this?

Satisfaction with prices

Satisfaction with their practices, communication, competence
Also, has this changed during the past years (for better or worse) and if so why?

24. What qualities do you think are the most important for your buyers to have, in order for
you to be satisfied with them? How does your current arrangement measure up in terms of
these aspects? (If needed, probe - examples could be that they are accommodating and easy to
deal with, that they are honest and transparent, that they have a good reputation — or such
issues could be unimportant compared to price factors)

25. Do you have, or have you had, personal contact with people at the companies that you sell
beef to?

If yes - have you been satisfied with those encounters?

If no — is that something you think is missing?

26. Would you say that there is trust between you and your buyers? What signs of trust or lack
of trust between farmers and buyers can you see, or have you seen in the past?

27. Do you feel that your buyers, and other members of the distribution chain down the line,
are committed to the same goals? Or at least goals that are compatible? (What goals are they?
If not, how are they different? What effects does this have for you?)

28. Do you think that your buyers are farmer oriented — that is, do you feel that they are
genuinely concerned with farmers’ needs, problems and preferences? What do you base this
on?

Future outlook and final comments
29. Do you see yourself producing and selling beef the same companies in the future? What

could
be reasons that made you switch to other buyers, or even leave beef production?
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30. How motivated are you to continue with the current system? What do you think needs
improving? (Better prices, more stability, better planning, better relationships, etc)

31. Considering the problems I have described from Sweden that lie behind this study, and the
things we have talked about now, is there anything you would like to add? Could there be
other things that are important for the sustainability of the chain?
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Bilaga 2

Interview guide: IntermediaryDate: Recorded:
Position in company:

Years in the company / at this position:

Sourcing

1. Could you describe the physical process of how beef gets from the farms to your company,
and then onwards to your customers? (Ask the interviewee to draw or help you draw; provide
a generic picture and ask the interviewee to explain how theirs look, i.e. how their beef travels
from the farm, to the slaughterhouse(s) and onwards. Also ask what happens at each step, i.e.
how value is added, if this is not clear)

2. How has this picture (drawn in the previous question) changed during the past 20(?) years?
What made the company decide to source beef from your current suppliers?

3. Has sourcing domestic beef at the right quality and price been a challenge for the company
at any point?

If yes, why and how do/did the company manage it?

If no, what do you think have been success factors?

4. What type(s) of contracts do you have with your suppliers - do you buy from spot markets
or do you have more long term relationships? Why have you chosen the current model and
what are the benefits and drawbacks?

5. What type(s) of contracts do you have with your buyers, and with OSI in particular?

6. What are your experiences with the quality assurance scheme? What are the benefits and
drawbacks for your company? What made you decide to use it?

7. Is there any particular quality requirement that often is problematic or pushes costs up?
Power

8. If you lost one of your beef suppliers, would it be hard or easy to replace them? Does it
involve a high cost for the company if it has to look for, and switch to, other suppliers?

9. What about your buyers of beef — is it difficult or easy to replace a buyer that you lose?
What about McDonald’s, are they an important customer for you and why?

10. Do you think that you and your buyers and suppliers have about equal access to important
information about for example prices, quality of the product, and future supply & demand? Is
there good sharing of such information between you? (Is it important?)

11. In Sweden, one of the issues discussed is that some actors in the chain, particularly the
slaughter companies, have a lot of power since there is only a few of them. When you think
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about the entire distribution chain for beef, from the farms to a buyer like McDonald’s, would
you say that some actor has more power than others? Why? What are the consequences of this
for your company? (If needed, explain that signs of that might be that a company can demand
that their suppliers and buyers adjust to their criteria, that they easily can switch suppliers and
buyers, or that they have control over prices in the chain)

If any actor is seen as powerful: Do you view this as a problem? Why/why not?

12. If you think back on the past 20 years, do you think that there has been any change in who
has power in the chain, or how it is used? If so, what have been the effects on the beef sector
in general and your company in particular? How do you think this will develop in the future?

Economic flow

13. In Sweden, many in the sector believe that another problem is that farmers aren’t getting
their share of what McDonald’s pay for the Swedish beef they buy. Do you think there is such
a problem in country X — that one part of the chain gets a disproportionate share? If yes, what
do you think is the cause, and if not what do you think is the key to avoiding it?

14. Are you satisfied with profitability (for beef) of your company? In comparison with other
companies involved in the same activities, how do you think your company does and why?

15. How have your company’s costs involved in supplying beef developed over the past few
years? What have caused the changes (if any)? What has been the impact of the quality
assurance scheme in terms of costs and profitability?

16. How do you think your company’s profitability in supplying beef will develop over the
coming years? Why? (Improve, decline, remain about the same?)

Satisfaction

17. Would you say that you are satisfied with your supplier(s), in general? Why/why not?
What aspects are important for you to determine this?

- Satisfaction with the product

- Satisfaction with practices, communication, competence
Also, has this changed during the past years (for better or worse) and if so why?

18. Would you say that you are satisfied with your buyers? Why/why not? What aspects are
important for you to determine this? How would you rate OSI as a buyer when it comes to
these aspects?

- Satisfaction with prices

- Satisfaction with practices, communication, competence
Has this changed during the past years (for better or worse) and if so why?

19. Do you think that it is important that your suppliers (ie the farmers) are satisfied with you
as a
buyer? What do you think is important to them, and how do you ensure this?

20. Would you say that there is trust between you and your suppliers, and between you and
your buyers? What signs of trust or lack of trust can you see, or have you seen in the past?
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21. Do you feel that your buyers and suppliers of beef are committed to the same goals as
your company, or do your goals conflict in some way? (What goals are they? If
different/conflicting - how? What effects does this have for your company?)

Future outlook and final comments

22. How sustainable in your view is supplying beef in the way you do to your current buyers
and with your current suppliers? Do you foresee your company being part of the same chain
in the future? What could be reasons that made you look for other buyers or suppliers?

23. How motivated are you to continue with the current system? What do you think needs
improving? (Better prices, more stability, better planning, better relationships, etc)

24. Considering the problems I have described from Sweden that lie behind this study, and the
things we have talked about now, is there anything you would like to add? Could there be
other things that are important for the sustainability of the chain?
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Bilaga 3

Interview guide: Farmers association Date: Recorded:
Name of association:

Interviewee’s position:

1. How would you generally describe the current situation in the beef sector in your country,
and for the producers in particular? (Ability to meet demand, profitability, image, particular
problems)

2. What are pros and cons regarding way the interviewed farmers sell beef, in terms of who
their buyers are and what contracts they use — compared to other ways that exist in your
country? (Refer specifically to whatever way that has been found to be)

3. What do you think of the quality assurance scheme that this supply chain participates in?
What are the benefits? Are there any weaknesses in it?

Power

4. A problem that Swedish actors discuss is that there is power concentration at different parts
of the chain, especially at the slaughter level. When you think about the entire distribution
chain for beef, from the producers to the end buyers, would you say that some actor has more
power than others? Why? What are the consequences of this for farmers? (If needed, explain
that signs of that might be that a company can demand that their suppliers and buyers adjust to
their criteria, that they easily can switch suppliers and buyers, or that they have control over
prices in the chain)

If any actor is seen as powerful: Do you view this as a problem? Why/why not?

5. If you think back on the past 20 years, do you think that there has been any change in who
has power in the chain, or how it is used? If so, what have been the effects on the beef sector
in general and your company in particular? How do you think this will develop in the future?

6. Do you think that beef producers and their buyers have about equal access to important
information about for example prices, quality of the product, and future supply & demand? Is
there good sharing of such information? (Is it important?)

Economic flow

7. In Sweden, many in the sector believe that another problem is that farmers aren’t getting
their share of what McDonald’s pay for the Swedish beef they buy. Do you think there is such
a problem in your country? If yes, what do you think is the cause, and if not what do you
think is the key to avoiding it?
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8. What is the economic situation like for beef producers? Are there good possibilities to be
profitable as a beef producer? Do you think profitability overall has changed during the past
few years? (Try to capture aspects of prices as well as costs)

9. What about price stability for beef — is it satisfactory from the farmers’ perspective or do
prices fluctuate a lot? Have prices become more or less stable during the past few years?

10. How do you foresee the profitability of beef production to develop during the coming
years? Why?

Satisfaction

11. Do you think that there generally is a good relationship between beef farmers and their
buyers? Are farmers satisfied with the processors? Why/why not?

12. What qualities do you think are the most important for the processors to have, in order for
the farmers to be satisfied with them? (If needed, probe - examples could be that they are
accommodating and easy to deal with, that they are honest and transparent, that they have a
good reputation, that there is good personal communication — or such issues could be
unimportant compared to price factors)

13. Would you say that there is trust between the farmers and the processors? What signs of
trust or lack of trust between farmers and buyers can you see, or have you seen in the past?

14. Do you feel that farmers and processors, and other members of the distribution chain
down the line, are committed to the same goals? Or at least goals that are compatible? (What
goals are they? If not, how are they different? What effects does this have?)

15. Do you think that the processors in your country are farmer oriented — that is, that they are
genuinely concerned with farmers’ needs, problems and preferences? What do you base this
on? Is it important?

Future outlook and final comments

16. Do you foresee any important changes in what the beef sector in your country looks like,
and how it performs?

17. What do you think needs improving in the beef sector? (Better prices for the farmers,
more price stability, better planning, more competition, better relationships, etc)

18. Considering the problems I have described from Sweden that lie behind this study, and the
things we have talked about now, is there anything you would like to add? Could there be
other things that are important for the sustainability of the beef sector?
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