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SAMMANFATTNING

Syftet med denna studie ar att identifiera hur aktérer i den brittiska leverantérskedjan for
notkott uppfattar sin 16nsamhet samt vilka faktorer som ar viktiga bakom en god l6nsamhet.
Syftet med studien ar att svenska noétkottsproducenter och McDonald’s ska kunna dra lardom
fran den brittiska leverantdrskedjan for notkott. En lardom som skulle kunna vara applicerbar
i den svenska leverantérskedjan for notkott & de goda relationerna och det tydliga
informationsflodet mellan akt6rerna i den brittiska notkottsproduktionen. Studien &r en del i
ett storre forskningsprojekt som arbetar med att jamfora notkottsravarans vag fran lantbrukare
till hamburgare hos McDonald’s mellan olika lander.

Notkottsproduktion ar val lampad till Storbritanniens klimat och landskap. En hardnande
konkurrens har lett till en minskande produktion i Storbritannien. De mindre enheterna i
notkottsproduktionen forsvinner och produktionen blir allt mer industrialiserad. Brittiska
notkottsindustrin dr danda hoppfull infor uppgiften att ateruppratta konsumenternas fortroende
efter BSE krisen och hastkottsskandalen genom att leverera kvalitetssdkrade produkter till
konkurrenskraftiga priser.

Inom leverantérskedjan pagar vardeskapande processer dar varje aktor i kedjan adderar varde
till produkten. Det ar de vardeskapande aktiviteterna som ger intékter till aktorerna i kedjan.
Hur aktorerna upplever I6nsamheten i form av intakter paverkas av en rad olika faktorer.
Dessa faktorer kan exempelvis vara rattvis prissattning, stabilt pris eller ett pris som belénar
kvalité. Pristillfredstallelse ar ett begrepp med olika dimensioner som beskriver vad som &r
viktigt for aktorer vid en affarsrelation. Dessa dimensioner kallas for prisdimensioner. |
litteraturstudien ar sex stycken prisdimensioner beskrivna. Prisskillnader mellan lantbrukare
och detaljhandel &r ett annat anvandbart begrepp som jamfor priser pa en given méangd vid en
specifik tidpunkt pa olika nivaer i leverantorskedjan. Studien undersoker endast kvalitativt hur
aktorer i kedjan anser att resurserna fordelas i leverantorskedjan.

Studien grundar sig pa kvalitativa intervjuer med aktiva i McDonald’s leverantorskedja.
Urvalet av personer att intervjua gjordes subjektivt av OSI och slakterier i Storbritannien.
Intervjuerna gjordes utefter metoden semistrukturerade intervjuer. Intervjuerna skulle utforas
under en veckas resa till Storbritannien. P4 grund av att antalet dagar i Storbritannien var
begransade och att slakterierna inte var helt inforstadda med resans syfte sa kunde inte
datainsamlingen slutféras under veckan. Efter resans slut fortsatte datainsamlingen genom
telefonintervjuer med aktiva inom McDonald’s leveranttrskedja.

Resultatet visar att det &r viktigt med goda relationer mellan aktérerna i leverantorskedjan. Ett
tydligt informationsflode med en forstaelse for andra aktGrer gor att en battre ravara kan
produceras. Slakterierna och lantbrukarna beréattade att foregaende ar hade varit mycket tufft
for produktionen. Alla aktorer i McDonald’s leverantorskedja ansdg att de hade sma
marginaler. Priserna dr anda hogre an vad de har varit pa lange. Ett stort problem &r att
kostnaderna stiger snabbare an intikterna. De tillfragade intervjupersonerna anser att
detaljhandeln har stor makt. De utnyttjar makten genom att satta press pa sina
underleverantdrer. Slakterierna och lantbrukaren tycker att en rattvis prissattning ar en mycket
viktig faktor.



SUMMARY

This study aims to identify factors that affect actor’s perceived profitability in the UK supply
chain for beef and also how the actors perceive their overall profitability. The purpose of this
study is to identify factors that could applicable in the Swedish supply chain for beef. One
lesson that we could learn from the British beef production is the good understanding and
information flow between actors at different levels in the supply chain. This study is part of a
larger research project that aims to identify the way of UK beef from farm level to burgers at
McDonald’s across European countries.

Beef production is well suited to the UK climate and landscape. Tougher competition has led
to a declining British beef production. Actors in a Beef supply chain keep on getting bigger
meanwhile the smaller units tend to disappear, the production becomes more industrialized.
British beef industry is optimistic about the task to restore consumer confidence, following
the BSE crisis and horse meat scandal by delivering quality assured products at competitive
prices.

Within the supply chain there is a continuous value-adding process were each actor in the
chain adds value to the raw material. It is the value-adding activities that provide revenue to
the actors in the chain. The perceived profitability in terms of revenues is affected by a
variety of factors. These factors may include fair pricing, stable price or a price that rewards
quality. Price satisfaction is a term that describes the various factors that are important to
stakeholders in a business relationship also called price dimensions. Six different price
dimensions are described in the literature review. Another useful concept is price differentials
between farmers and retailers which compares prices of a given amount at a specific time at
different levels in the supply chain. This study only investigates how actors perceive that
resources in the supply chain are distributed.

This study is based on qualitative interviews with actors in McDonald's supply chain. OSI and
slaughterhouses in UK selected persons that would be appropriate to interview during the trip
to United Kingdom. Semi-structured interviews were conducted with actors in the supply
chain. Due to difficulties, the data collection could not be completed during the trip to UK.

The outcome from this study shows that it’s important with good relations between the actors
in the supply chain. A good information flow and a consideration of other actor’s production
needs contribute to a better produced commodity. Slaughterhouses and farmers told me that
the previous year had been very tough for beef producers. All actors in McDonald’s supply
chain had small margins although they were quite satisfied in comparison to other actors in
the same line of business. The prices for domestic beef are higher than they have been in a
long time. A major problem is that costs are rising faster than revenues. Respondents in the
interviews think that retailers have too much power. They utilize the power by putting
pressure on their suppliers to produce cheaper. Slaughterhouses and farmers feel that fair
pricing is a very important factor.



INLEDNING

Bakgrund

Den svenska sjalvforsorjningsgraden av nétkott har minskat de senaste 5 aren (Svenskt Kott,
2011). Det beror till stor del pa en minskande mjolkproduktion som en stor del av nétkottet
kommer fran. Det har inte heller funnits en tillrackligt god I6nsamhet for att investera i ren
kottproduktion. Detta syns inte minst hos McDonald’s som har stora svarigheter att 6ka
andelen inhemskt notkott i sina hamburgare. McDonald’s strévar hela tiden efter att minimera
sin miljopaverkan (McDonald’s, 2011). En méjlighet ar att minimera transporternas inverkan
pa miljon genom att anvanda mer inhemsk ravara. Ravaran som anvands i de svenska
hamburgarna ar till 90 % nétkott fran mjolkproduktionen. Denna produktionsform har lagre
utslapp av metangas an kottdjur vars enda syfte &r att producera noétkétt (McDonald’s, 2013).
Idag &r ungeféar halften av det kétt som anvands i McDonald’s hamburgare av svenskt
ursprung. Det &r dubbelt sa mycket som for tre ar sedan, mer svensk ravara finns inte i nulaget
(Lantbrukarnas Riksférbund, 2012).

McDonald’s, LRF (Lantbrukarnas Riksforbund), SNP (Sveriges Notkottsproducenter) och
SLU (Sveriges Lantbruksuniversitet) har inlett ett forskningsprojekt med titeln Dynamics of
price fluctuation and supply stability of Swedish beef: A comparative study of McDonald's
European supply chains. Forskningsprojektet kommer att studera McDonald’s
leverantorskedja. Med det menas kottets vag fran lantbrukare till fardig slutprodukt.
Forutsattningarna for aktorerna i McDonald’s leverantorskedja skiljer sig at mellan olika
lander inte minst pa lantbrukarnas niva. Projektet kommer att jamfora McDonald’s
leverantorskedja i Sverige med kedjan i andra europeiska lander. Maktforhallanden mellan
aktorerna, vilka led som finns i leverantdrskedjan samt férdelning av ekonomiska resurser
mellan aktorer ar faktorer som pdaverkar lonsamheten i leverantdrskedjan. Det gor att
forskningsprojektet kommer att inrikta sig mot tre olika huvudfragor som é&r
maktforhallanden, Ionsamhet samt fortroende i kedjan.

Den hér studien som ar en del i forskningsprojektet kommer att rikta sig mot lénsamheten
inom McDonald’s leverantdrskedja i Storbritannien. De ekonomiska incitamenten &r en viktig
del for att kunna gora en jamforelse mellan olika landers leverantérskedjor. En absolut
prisjamforelse ar svar att genomféra da de olika europeiska landerna inte har samma
ekonomiska forutsattningar. Det skulle gora att siffrorna i ett sadant resultat inte skulle vara
praktiskt anvandbara. Denna studie kommer i huvudsak att belysa aktorers subjektiva
perspektiv pd I6nsamheten i brittisk notkottsproduktion. Med det menas t ex hur
underleveranttrerna till McDonald’s sjalva upplever sin I6nsamhet och vilka prisfaktorer som
de anser vara viktiga. For att ge en helhetsbild kommer studien att forklara vad som menas
med en leverantdrs- eller vardekedja. Det kommer dven goras en kortfattad introduktion till
McDonald’s verksamhet samt en beskrivning av notkottsproduktionen i Storbritannien.



Mal

Projektets mal ar att se om tekniker i andra landers leverantorskedjor gar att applicera i
Sverige samt att McDonald’s ska kunna sakerstélla tillgang till inhemsk ravara. Det
overgripande malet har i projektet kompletterats med delmal som bygger pa att analysera
vilka faktorer som paverkar den varierande produktionsnivan och l6nsamheten i europeiska
lander. En av dessa handlar om att forsta hur den ekonomiska situationen faktiskt ser ut for
aktorerna i kedjan.

Malet med denna studie ar att ur ett antal aktorers egna perspektiv i Storbritannien undersoka
hur olika delar av McDonald’s leverantdrskedja upplever sin I6nsamhet, vad som paverkar
Ionsamheten samt hur betalningen fordelas mellan de olika underleverantérerna.

Syfte och fragestéllningar

Syftet med hela forskningsprojektet &r att bidra med kunskap som kan stdrka och skapa
tillvaxt i svensk notkdttsproduktion. Huvudsyftet med den hér studien ar att svenska
notkottsproducenter och underleverantorer till McDonald’s ska kunna dra lardom fran brittisk
notkottsproduktion och se om tekniker i deras produktionssystem &r applicerbara i Sverige.

Med hjalp av litteraturstudien nedan har foljande fragestallningar formulerats for att uppfylla
syftet:

Hur &r den brittiska leverantorskedjan for notkott uppbyggd (med fokus pa
McDonald’s leverantérskedja)?

Hur uppfattas I6nsamheten hos McDonald’s brittiska underleverantdrer for notkott och
vilka faktorer ar viktiga for att skapa pristillfredsstallelse?

Hur uppfattar dessa aktorer att Ilonsamheten férdelas mellan olika led i kedjan?

Vilken roll spelar kvalitetssakringssystem for kedjans ekonomiska situation?

Avgransning

Studien kommer rikta sig mot McDonald’s leverantorskedja i Storbritannien. Den kommer att
avgransa sig till en Iénsamhetsstudie i brittisk nétkdttsproduktion. Studien kommer att belysa
aktorernas upplevda lonsamhet samt hur intakter fordelas mellan aktorer. Den upplevda
Ionsamheten ar en viktig faktor till en val fungerande leverantdrskedja. Jag kommer att
besoka ett urval av McDonald’s underleverantérer i Storbritannien for att utfora kvalitativa
intervjuer. Studien kommer darmed inte att generera nagra kvantitativa resultat och amnar inte
till att visa ett helhetsresultat pa hur notkottsproduktionen i Storbritannien fungerar.
Resultaten kommer visa leverantérskedjans uppbyggnad samt ekonomiska aspekter i delar av
McDonald’s leverantérskedja. Forskningsprojektet Dynamics of price fluctuation and supply
stability of Swedish beef: A comparative study of McDonald's European supply chains
kommer att skildra en storre bild och kommer att bygga pa data fran fler lander. Darmed kan
forskningsprojektet visa resultat kring skillnader och likheter i McDonald’s leverantérskedja



mellan europeiska lander. De ekonomiska aspekterna &r en av grundstenarna i
leverantrskedjan, vilket gor det extra intressant att gora en l6nsamhetsstudie, darmed inte
sagt att renodlat ekonomiska faktorer ar de enda som paverkar kedjans prestation och
hallbarhet.



LITTERATURSTUDIE

Introduktion

Detta kapitel kommer att redovisa litteratur som anses vara relevant for arbetet.
Litteraturstudien ger en beskrivning av de aktuella &mnesomradena samt en forklaring till
olika begrepp. | borjan av kapitlet beskrivs den brittiska notkottsproduktionen for att ge
kdnnedom om grundférutsattningarna for produktionen. Efter detta forklaras uppbyggnaden
av leverantorskedjan. Inblicken i kedjans uppbyggnad leder vidare till ndsta amne som ar
ekonomiska faktorer i leverantorskedjan. Under detta avsnitt beskrivs faktorer som paverkar
fordelningen av resurser i kedjan samt faktorer som paverkar pristillfredstallelsen.
Pristillfredstallelse beskriver olika prisdimensioner som paverkar den upplevda I6nsamheten
hos aktorerna i kedjan.

McDonald’s i Storbritannien

McDonald’s UK bestar av 1200 restauranger med 87 500 anstallda. De serverar ungeféar 3
miljoner manniskor dagligen i Storbritannien. McDonald’s UK &r en franchiseorganisation
dar ungefér 70 % av restaurangerna drivs av lokala privata dgare. Ungeféar 55 % av de totala
ravarorna som anvands i McDonald’s UK &r av inhemskt ursprung (McDonald’s, UK, 2013,
a). Kottet som anvands ar till 100 % ravara fran de brittiska 6arna alltsa inkluderat Irland
(McDonald’s, UK 2013, b). Denna ravara ska uppfylla en viss standard av kvalité och
djurvalfard. Notkottet i hamburgarna kommer fran framkvartsparten och flank pa
slaktkroppen. Ovriga ravaror som mijolk, 4gg och potatis ar mestadels producerat i
Storbritannien. McDonald’s uppger sig vara mana om att alla ravaror ska vara av god kvalité,
darfor har de en egen certifiering (McDonald’s, UK, 2013, a). OSI &r leverantrer av
hamburgare till McDonald’s i Storbritannien (OSI, 2012).

Notkottsproduktion i Storbritannien

Kottdjur i Storbritannien halls huvudsakligen i tva olika produktionssystem. Det ena ar en
extensiv produktionsform dar djuren huvudsakligen har en grasbaserad foderstat. Da djuren
gar ute pa bete mesta delen av aret sa halls djuren i denna produktion framst i enkla
byggnader. Det andra systemet dr en mer intensiv produktion da djuren halls i stallar dar de
ibland tillbringar storre delen av sin livstid (RSPCA, 2013).

Natkottsproduktion lampar sig val till Storbritanniens varma klimat och goda tillgang pa
betesmarker. Manga av betesmarkerna ar av karaktaren naturbetesmark vilket betyder att de
inte ar lampade for spannmals- eller foderproduktion. Betande nétkreatur hjalper till med att
behalla ett varierat landskap och rikt djurliv. Betesdjuren medfor ocksa en godsling av marken
vilket bidrar till en battre miljo da mindre handelsgodsel behdver anvandas (Eblex, 2009). |
diagram 1 visas regionsfordelningen av slaktkroppar i olika delar av Storbritannien.
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Notkottsproduktionen hanger ihop med mjolkproduktionen da en stor del av djuren som
slaktas ar av mjolkras. Slaktkropparna fran mjolkproduktionen kommer huvudsakligen fran
mjolkrastjurar som fods upp till slakt eller utslagskor fran produktionen. Den andra delen av
notkottet kommer fran dikor vars priméra syfte ar att producera kétt och inte mjolk (UK
Agriculture, 2013). Ar 2007 hade ungefar hélften av ndtkottet som producerades i landet ett
ursprung fran mjolkproduktionen och den andra halften fran kottrasboskap (Eblex, 2009).

Notkottsproduktionen i Storbritannien praglas av en nedatgdende trend. Det ar vélkant att
procentandelen pengar som konsumenten spenderar pa mat i Storbritannien minskar i takt
med Okande inkomster. Konsumenternas utgifter for livsmedel genererar inkomster for alla de
manniskor som &r involverade i livsmedelskedjan. Den sjunkande produktionen innebér att
allt farre manniskor har méjlighet att livnara sig pa arbete knutet till lantbruk. Féljaktligen star
brittisk ndtkottsproduktion infor en framtida ekonomisk press (Eblex, 2012, a).

Under 2011 fanns det ungefar 9,9 miljoner nétkreatur i Storbritannien. Den totala slakten
uppgick  till 2,842 miljoner  noétkreatur  eller  jamforelsevis 937 tusen  ton.
Notkottskonsumtionen uppgick ar 2011 till 1,197 miljoner ton vilket resulterar i en
sjalvforsorjningsgrad pa 81,7 % (Eblex, 2012, b).

Regionsfordelning pa slaktkroppar
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Diagram 1. Antal slaktkroppar per region i Storbritannien. Adapterad fran (Eblex, 2012, b).

Ekonomi i brittisk notkottsproduktion

Manga notkottsproducenter ar idag beroende av subventioner for att kunna gora ett
ekonomiskt plusresultat. Ett avlagsnande av dessa subventioner skulle sla hart mot brittisk
notkottsproduktion. Undersokningar gjorda av branschorganisationen Eblex visar att den
genomsnittliga producenten idag gor negativa netton. Endast den béasta tredjedelen av
producenterna gor en knapp vinst. Det finns darfor ett klart behov av att forbattra
forutsattningarna for aktorerna i leverantorskedjan (Eblex, 2009). Enligt Eblex (2012, a)
behovs en mer réattvis fordelning av marginalerna i leverantorskedjan. Marknaden levererar
inte tillrackliga intakter till primérproducenterna for att det ska vara intressant att investera i
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en fortsatt notkottsproduktion. Verkligheten &r att marknaden, inklusive fordelningen av
marginalerna i hela leverantdrskedjan, inte har anpassat sig till att spegla avskaffandet av
direkta subventioner. Berdkningar gjorda av Eblex (2012, a) visar att inga producenter gor
vinst vid tillkommande av kostnader som en skalig ersattning till familjen eller ranta pa
rorelsekapital, allra samst gar det for dikoproducenter. Produktionscykeln i notkottsbranschen
ar langre an i manga andra branscher. Det far till foljd att &ven om en ekonomisk vandning
skulle ske sa tar det lang tid innan produktionen foljer efter (Eblex, 2012, a).

Leverantorskedjan

Det blir alltmer betydelsefullt for ett foretag i en leverantdrskedja att ha néra kontakter med
foretagets intressenter. Leverantorskedjan beskriver den langa distributionskanalen fran
ramaterial till komponenter och vidare till en slutprodukt. Management inom
leverantorskedjan behandlar inte bara utgaende och ingdende distribution utan d&ven omvéand
distribution. Med den omvanda distributionen menas all eftermarknad efter sald slutprodukt t
ex reklamationer eller returnerade produkter (Kotler, 2011).

Manga foretag lagger idag mycket vikt vid att forsoka forbattra sin leverantorskedja och
darigenom na en god kontakt med bade kunder och leverantérer. Genom en vél fungerande
leverantérskedja kan foretag nd konkurrensfordelar mot andra konkurrenter. En utgangspunkt
ar att behandla kunder och leverantdrer som sina partners (Kotler, 2011). For att kunna
minimera kostnader ar det viktigt att aktorerna i kedjan ser till leverantérskedjans bésta, och
inte endast sin egen ekonomi. Det som leder till att den ena aktdren sparar pengar kan leda till
forhojda kostnader i nasta led. Informationsflodet mellan aktorerna maste fungera pa ett bra
satt for att alla ska kunna bidra till kedjans bésta (Fristedt et al, 2012).

Leverantorskedjan for notkott i Storbritannien: Historik

Det som séarskiljer leverantdrskedjan i nétkéttsproduktionen ar de relativt sma och utspridda
enheterna som ofta ar belagna langt fran slutkonsument (Bourlakis & Weightman, 2004).
Traditionellt sett har kommunikation och informationsfldden varit informella och stor tillit har
givits till ett etablerat fortroende mellan aktdrerna. Notkottsproduktionen i de kuperade
omradena bistod ofta med avelsdjur till den mer intensiva produktionen pa laglandet. Samma
kopare av avelsdjuren aterkom ofta regelbundet vid den arliga livdjursauktionen. Langre ner i
kedjan fanns den lokala slaktaren som forlitade sig pa trogna leverantorer. Detta ar tydliga
exempel pa det omsesidiga fortroendet som fanns mellan aktorerna. Det genomsnittliga
transportavstandet for djur och slaktkroppar var kortare i jamforelse med dagens
transportavstand. Det var viktigt for aktorerna pd marknaden att ha ett fungerande natverk
(Bourlakis & Weightman, 2004).

Antalet slakterier har stadigt minskat i manga ar. Ar 1985 fanns det 1000 operativa slakterier
som betjanade notkottsproduktionen i Storbritannien. Senaste aktuella siffrorna visade att det
ar 2010 fanns ca 200 st i England (Eblex, 2009).
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Dagens leverantorskedja

Kundens shoppingmonster och matlagningsvanor har forandrats. Det har saledes lett till en
forandring i leverantorskedjan, exempelvis har de lokala slaktarna ersatts med allt mer
frekventa stormarknader. Livsmedelsindustrin har blivit allt mer centraliserad med storre
enheter (Bourlakis & Weightman, 2004). Stormarknader star for 90 % av all
notkottsforsaljning i Storbritannien (Eblex, 2012, a). Centralisering av distributionen innebar
aven en koncentration av produktionen. De stOrre processerna och de storre enheterna medfor
en hardare koll pa kvalité och sparbarhet (Bourlakis & Weightman, 2004). Slakten har ocksa
blivit mer koncentrerad och de nio storsta slakteriforetagen star for nastan 44 % av det totala
antalet slaktade notkreatur. Det har lett till en oro for snedvridning av den geografiska
placeringen i notkottsproduktionen. Det ar svarare for slakterierna som finns kvar att tacka
behoven i mer avlagsna omradena (Eblex, 2012, a).

Leverantorskedjan for notkott i Storbritannien ar liksom for manga andra lantbruksprodukter
invecklad och préaglad av dalig transparens. Det finns ett behov av att forbattra effektiviteten
och afférsrelationer mellan aktorer for att kunna fordela marginaler mer rattvist langs kedjan
(Eblex, 2009). Jordbrukare, bearbetningsforetag och i synnerhet detaljhandlare behdver forsta
varandra battre och de krafter som har inverkan pa respektive foretag i kedjan (Eblex, 2012,

a).

Utvecklingen med allt storre aktorer i leverantdrskedjan ger en storre makt till enskilda
aktorer som far en styrka att paverka marknaden. Det kan leda till en snedvriden konkurrens
och i vissa lagen en monopolsituation. Proportionerna av mat som gar genom processindustrin
har fordndrats vilket har medfort en forandrad forhandlingssituation i kedjan. Det som
sarskiljer livsmedelsmarknaden &r att det inte finns nagra alternativa avsattningsmojligheter
for ravaran, vilket gor den mindre elastisk. Det gor det lattare for aktorer med stora
marknadsandelar att paverka marknaden. En styrka hos vissa aktorer i kedjan behover dock
inte bara vara negativt. Starka mellanhdander kan fungera som motvikt mot de akt6érer med
monopol i detaljhandeln vilket tenderar till att balansera upp marknaden (London Economics,
2004).

Konsumenterna efterfragar i allt storre utstrackning en produkt som &r sparbar och som de vet
har fotts upp pa ett bra satt. Trots detta finns det manga producenter som fortsatter att sélja
djur genom livdjursaktioner. Denna forséljningskanal leder till en minskad ursprungskontroll
vilket dr negativt for konsumenten. Genom en distributionskanal dar alla aktorer i
leverantérskedjan har nara kontakt med varandra kan en hog sparbarhet uppnas. Det ar da att
foredra att allt fler djur séljs pa dodviktsbasis dar producenten saljer direkt till slakteriet
(Fearne, 1998).

| en studie gjord av Fearne (1998) har priser jamforts mellan att salja djur pa dodvikt till
slakteriet mot att sélja levande pa aktioner. Resultatet visar att det var genomgaende hogre
priser hos slakteriet pa notkreatur som klassar sig i de basta klasserna. En spekulation i
studien &r att livdjursauktioner finns till da lantbrukare inte vill riskera reklamationer pa den
ravara som de séljer till mindre, privata kunder. Det behovs ett natverk for forséljning dar alla
mindre lokala aktorer kan kopa sin ravara. Lantbrukarna vill ha en garanterad betalning dven
om slaktkroppen inte uppfyller de krav som en privatkund har vilket gor att livdjursaktionerna
ar nodvandiga (Fearne, 1998). Trenden i Storbritannien gar mot en 6kad efterfragan pa de
dyrare styckningsdetaljerna. Det leder till ett 6verskott pa det billigare kottet vilket gor att
detta exporteras till ett reducerat pris (Francis et al. 2008).
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Kvalitetsakringssystem

Kvalitetssakringssystemen i Storbritannien ar frivilliga system som producenterna kan ga med
i for att forsakra kunderna om att vissa standarder behalls genom produktionsprocessen. De
huvudsakliga brittiska kvalitetssakringssystemen har alla egna logotyper och olika
bedomningskriterier. De huvudsakliga kvalitetsékringssystemen ar Red Tractor, RSPCA
Freedom Food systemet, Leaf Marque samt Soil Association. Systemen omfattar standarder
inom bland annat sékerhet, vélfard och miljo (Defra, 2010).

Jordbrukare uppmuntras till att ga med i olika kvalitetssakringssystem for att bygga upp
konsumenternas fortroende for brittisk mat. Ar 2010 var 6ver 78000 lantbrukare i
Storbritannien med i nagon typ av kvalitetssakringssystem. Lantbrukare som uppnar de
standarder som kravs far en storre marknad genom att efterfragan ar storre pa kvalitetssakrat
kott. Systemen syftar till att demonstrera sékerhet genom hela kedjan. Medlemmar i
kvalitetssakringssystem maste genomfora regelbundna oberoende kontroller for att sakerstalla
att produktionssystemet féljer reglerna. Medlemmarna behdver aven betala arliga kontroll-
och  medlemsavgifter.  Kvalitetsakringssystemet Red Tractor &r ett inarbetat
kvalitetsakringssystem och dess logga syns pa produkter runt om i Storbritannien (Defra,
2010).

De inforda kvalitetssakringssystemen har forbéattrat konsumenternas fortroende for inhemskt
notkott. Kvalitetssakringssystemen har en kontroll som leder till en forbattrad sparbarhet och
ett forbattrat djurskydd. Kritiker har dock hévdat att dessa kvalitetssakringssystem ger
forhojda produktionskostnader och darigenom forsamras konkurrenskraften i den brittiska
notkottsproduktionen (Francis et al. 2008).

Ekonomiska faktorer i leverantérskedjan

Fordelningen mellan olika aktorer

For att kunna forsta vad som kan goras och inte goras i en vardekedja bor fokus enligt Cox et
al (2001) laggas pa att forsta sambandet mellan den fysiska produkten och flodet av vardet.
Flodet av vardet genom kedjan &r svarare att beskriva dn flodet av en fysisk vara eller tjanst
genom leverantdrskedjan (Cox et al, 2001). Skapandet av produkter och tj&nster har inte som
huvudsakligt syfte att skapa vérde for kunden, utan syftar framst till att skapa fortjanst for de
involverade i kedjan. De ekonomiska incitamenten gor det intressant for en aktor att vara
delaktig i kedjan samt att vilja skapa ett for konsumenten upplevt vérde i produkten eller
tjansten. Om organisationer inte kunde tjana pengar pa att producera varor ar det mest troligt
att varan inte skulle tillhandahallas, d&ven om efterfragan skulle finnas. Varde ar det verktyg
som &r kopplat till en produkt, verktyget eller véardet gor det mojligt for en transaktion att ske.
Varde kan skapas av olika aktorer i kedjan genom omvandling av den ingaende varan till en
produkt som &r mer vardefull for koparen. Slutligen behdver véardet som skapas ge en
nettointékt i pengar for den som skapar vardet (Cox et al, 2001).

Att gora en kvantitativ bedomning av hur betalningen for kottet fordelas mellan olika led i
kedjan har visat sig vara problematiskt. | en svensk studie gjord av Furemar (2004) gjordes
det ett forsok att félja en vis del av djuret genom leverantérskedjan. Syftet var att forsdka
faststalla hur mycket pengar som hamnar pa olika nivaer genom kedjan. Nagra siffror kunde
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aldrig presenteras da det visade sig vara i princip omdjligt att faststalla véardet pa en viss del
pa slaktkroppen genom leverantorskedjan (Furemar, 2004). For att kunna gora en jamforelse i
McDonald’s leverantérskedja skulle det kravas en analys av pris pa varje enskild niva i kedjan
for det specifika kottet som gar till hamburgaren (Cox & Chicksand, 2005).

Ett begrepp som skulle kunna vara anvandbart &r prisskillnader mellan gard och
detaljhandeln. Prisskillnaden beskriver skillnader i pris for motsvarande produkt av samma
kvalité och kvantitet i olika delar av leverantdrskedjan vid en specifik tidpunkt. Prisskillnaden
skildrar den totala kostnaden for kottets vag mellan lantbrukare och slutkund for processen
och distribution. Den anger darmed kostnaden for det varde som skapas mellan olika led i
leverantdrskedjan alltsa kostnaden for den vardeuppbyggande processen. En hog prisskillnad
mellan lantbrukare och detaljhandel kan indikera pa att lantbrukaren fér en liten del av det pris
konsumenten betalar. Tvéartom vid en lag prisskillnad som visar att lantbrukaren far ta del av
en stor del av priset till slutkonsument. En hdg prisskillnad behdver inte nédvéndigtvis betyda
att en stor vinst gors i mellanledet. Det kan &ven betyda att det & hoga kostnader for
vidareforadling. ERS (Economic Research Service) i USDA (United States Department of
Agriculture) jamfor det genomsnittliga vardet av nétkreatur som saljs med det genomsnittliga
vardet av notkott som kops i alla former och genom alla olika kanaler i USA. Beroende pa
svarigheter i matningar genom kedjan sa har mattet prisskillnader vissa begransningar.
Prisskillnader visar inte faktorer som vinstnivaer for aktorerna genom kedjan, lagre pris vid
hogre volym, olika matsystem genom kedjan. Det finns ocksa felmarginaler vid matningar i
mattet prisskillnader vilket gor att exaktheten i mattet ar tvivelaktigt. Det gor det mer
intressant att studera utvecklingen av prisskillnader over tiden jamfort med en nutidsbild
(Nelson & Duewer, 1997).

Pristillfredsstallelse

Pristillfredsstallelse &r en viktig del vid uppbyggandet av relationskvalité mellan aktorer i
kedjan. Det ekonomiska utfallet hjalper till att skapa tillit i relationen. Pristillfredsstéllelse &r
hur aktorer upplever sin lonsamhet och mattet tillfredstéllelse kan anvandas for att jamfora
olika aktorers I6nsamhet (Gyau & Somogyi, 2012).

Pristillfredstallelse ar ett komplext begrepp med manga faktorer som inverkar. Enligt Matzler
et al, (2006) finns det sex olika dimensioner for vilka faktorer som en kund tycker &r viktiga
for pristillfredstéllelse. De olika dimensionerna samverkar och paverkar varandra mot en
helhet i begreppet pristillfredstallelse. Dessa ar pristillforlitlighet, relativpris, pris i forhallande
till kvalité, rattvis prissattning, pristransparens samt prisfortroende nedan foljer en kortfattad
beskrivning (Matzler et al, 2006).

Pristillforlitlighet handlar till skillnad fran fortroende om tillforlitligheten till att det inte finns
nagra dolda kostnader eller att priset inte kommer att forandras ovantat. En kund bor
informeras i god tid innan en prisforandring och nagra dolda avgifter i det finstilta bor inte
forekomma. Om kunden informeras tydligt vid forandringar uppnas en hog tillforlitlighet.
Studien har ocksa visat att det ar viktigt for kunden att priset &r stabilt. Ett pris som inte
forandras mycket upp och ner ger en hég tillférlitlighet till prissattningen. Aterigen &r det
viktigt att om priset forandras sa ska det inte gora det utan att kunden &r informerad (Matzler
et al, 2006).

Relativpris ar det som kallas prisjamforelse. Om kunden har mdjligheter till att gora en
prisjamforelse under beslutsprocessen, kommer de att jamfora priset pa varan eller tjansten,
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detta kallas for relativpriset. Denna faktor paverkar hur néjda kunderna ar med priset (Matzler
et al, 2006).

Pris i forhallande till kvalité ar det upplevda vardet i kvalité som kunden far i forhallande till
det priset de betalar. Om det upplevda vérdet ar hogre &n det priset som betalas ger det ett
hogt kundvérde i motsats till om produkten som kdps upplevs ha ett lagre varde mot priset
som betalas. Upplevt vérde kan beskrivas som den sammanlagda nyttan som produkten utfor
for kunden. Om kunden upplever att de far mycket nytta for pengarna de betalar sa upplever
de en hogre prisndjdhet (Matzler et al, 2006).

Rattvis prissattning betyder att kunden vill uppleva en réttvis prissattning. Kunder jamfor i
hog grad priset pa sina kopta produkter och tjanster med andra kunder. Vid en orattvis
prissattning mellan kunder kommer reaktionen att bli negativ. Konsumenter &r inte villiga att
betala ett pris som de anser &r orattvist. Om en hojning utav priset endast leder till att nagot
foretag i leverantdrskedjan okar sin vinst kommer konsumenten uppleva det som en orattvis
prissattning (Matzler et al, 2006).

Pristransparens handlar om en 6kad tillgang av information, ett 6ppet, arligt och fullstandigt
informationsflode ger en 6kad prisndjdhet. Pristransparens ar nar kunden enkelt kan fa en
tydlig och heltackande bild av vad foretagets prissattning star for. Vid en hog prisdppenhet
minskar kundens arbete vid kdpprocessen, valet av leverantor blir ddrmed enklare. Det gor att
en aktors kostnader vid en upphandling sjunker vilket leder till en stérre pristillfredstéllelse
(Matzler et al, 2006).

Prisfortroende behandlar fragan om kunden anser att det erbjudna priset for narvarande ar
gynnsamt. Ju mer fortroende som finns for prissattningen av en produkt eller tjanst desto
hogre pristillfredstallelse kommer kunden uppleva. Naturligtvis paverkar de andra
dimensionerna ocksa kundens fortroende (Matzler et al, 2006).

Studien beskriven ovan &r utférd ur ett konsumentperspektiv, men i en studie gjord av Gyau
& Somogyi (2012) har det konstaterats att de sex dimensionerna enligt Matzler et al. &ven &r
anvandbara i ett “Business to Business” perspektiv. Jordbruksprodukter, speciellt
notkottsproduktion, kan i manga lagen ha ett motsatsforhallande till en prisséttning i
forhallande till kvalitetsdimensionen. En stor del av notkottet saljs pa volym och prisitts i
forhallande till en medelprissattning. Det medfor att aktorer i kedjan med en god kvalité kan
uppleva det orattvist att deras battre produkter vid en transaktion far subventionera partier av
samre kvalité. Denna typ av prissattning ar endast rattvis om en och samma aktér innehar en
stor volym av det aktuella partiet vid en transaktion (Gyau & Somogyi, 2012).
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Tabell 1. Olika dimensioner av pristillfredstéllelse mellan foretag. Adapterad fran Gyau &
Somogyi (2012, 5.48).

Dimensioner av

pristillfredstallelse Beskrivning

Priset férandras inte utan forvarning utan att leverantore ar
Pristillforlitlighet informerade i tid

Relativpris Priset pa erbjudandeti jamforelse med andra konkurrenters pris

Pris i forhallande till kvalité |Pris som betalas i forhallande till kvalité

Rattvis prissattning Fortroendet for att det ar ett fordelaktigt och rattvist pris

En tydlig prissattning dar det ér enkelt att 6verskada vad somingari
Pristransparens det betalade priset

Det fortroendet som konsumenten har for att produkten av ett visst
Prisfortroende varumarke ar prissatt pa ratt satt

Samtidigt ska man komma ihag att pristillfredsstallelse inte alltid &r det enda som avgor ett
foretags slutgiltiga utvardering av sina afférspartners. Det har gjorts en studie i
leverantdrskedjan for tysk mjolk och grisproduktion dar de kom fram till att
pristillfredstéllelsen i den tyska mjolkproduktionen var lag och att 68,8 procent av
lantbrukarna var villiga att byta till ett mejeri som kunde betala béattre. Trots detta visar
studien att i varken mjolkproduktionen eller grisproduktionen ar det hogsta mojliga priset inte
den faktor som har storst betydelse i affarsrelationer. Faktorer som kommunikation med
foretaget, tron pa ledningens formaga samt foretagets geografiska placering tycktes i det fallet
vara viktigare &n just hogsta priset (Schulze et al, 2006).

Sammanfattning litteraturstudie

Notkottet i Storbritannien kommer fran mjolkproduktionen och dikoproduktionen. Fran dessa
produktionssystem kommer kalvar som kan fodas upp till slakt eller fran utslagskor som inte
ar lampade for fortsatt produktion. Kalvarna fods huvudsakligen upp till slakt genom tva olika
produktionssystem. Det ena ar en extensiv produktion och den andra en intensiv
produktionsform (RSPCA, 2013). Notkottsproduktion lampar sig val till det brittiska
landskapet och klimatet (Eblex, 2009). Anda ar produktionen av notkott idag praglad av en
nedatgaende trend och undersokningar visar att genomsnittslantbrukaren gér negativa netton.
Intédkterna i notkottsproduktionen ar inte tillrackligt hdga for att det ska vara intressant att
investera i nya produktionsanldggningar (Eblex, 2012). Aktorerna i leverantdrskedjorna har
vuxit och allt mer makt koncentreras till ett fatal aktorer (Bourlakis & Weghtman, 2004).
Stormarknader star idag for 90 % av all n6tkéttsforsaljning i Storbritannien (Eblex, 2012).

Det &r frivilligt for lantbrukare idag att vara medlem i ett kvalitetssakringssystem. Dessa
system syftar till att kunna garantera konsumenten en saker produkt. De inférda
kvalitetssakringssystemen forbattrar konsumentens fortroende for det inhemska notkottet
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Konsumenterna verkar efterfraga en kvalitetssakrad produkt vilket gor kvalitetssakringens roll
for aktrerna till en intressant fragestéllning (Francis et al, 2008).

Enligt Eblex (2009) finns det ett behov av att skapa en mer rattvis ekonomisk férdelning i
kedjan. Furemar (2004) forsokte identifiera priser pa delar av slaktkroppen genom hela
leverantGrskedjan. Resultatet visar att det ar manga faktorer som paverkar priset pa notkott ut
till konsument dven pa en specifik styckningsdetalj som rosthiff. Studien visar dven att det &r
mycket komplicerat att fa fram ett pris for varje enskild del av slaktkroppen genom varje niva
i kedjan (Furemar, 2004). Ett annat begrepp som anvédnds for att forsoka identifiera
fordelningen av resurserna genom kedjan ar prisskillnader mellan gard och detaljhandel. Detta
matt visar den totala kostnaden for kottets vag genom kedjan vid en specifik tidpunkt. Det
finns dock begransningar i mattet och tillforlitligheten ar omdiskuterad (Nelson & Duewer,
1997). Ett resultat med ej tillforlitliga eller anvandbara siffror & mindre intressant. Detta
arbete kommer darfor inrikta sig pa en kvalitativ undersokning kring hur aktérerna i kedjan
uppfattar sin Il6nsamhet.

Pristillfredstéllelse anses av Somogyi & Gyau (2009) vara ett multidimensionellt begrepp
saval i ett B2B-sammanhang (Business to Business) som for konsumenter. | ett B2B-
sammanhang med jordbruksprodukter &r tillgang pa fullstandig information (pristransparens)
extra viktigt. Vid handel med jordbruksravaror beaktar aktorerna fragor som t ex kvalité,
geografisk plats, levererad kvantitet samt relationer mellan aktorer. Tva eller flera
leverantérer av en och samma ravara kan i notkottsbranschen fa olika priser beroende pa
omstandigheter som t ex olika kvantiter. Det ar da viktigt att leverantérerna forses med
information om hur priset sétts pa den levererade produkten for att ingen ska kanna sig
diskriminerad. Saledes ger hogre nivaer av 6ppenhet i prissattningen sannolikt en forbattrad
relation. Med bakgrund i ovannnamnda fragor som ar viktiga vid handel av jordbruksravaror
ar det intressant att studera de olika prisdimensionerna som finns i ett B2B-sammanhang. De
olika dimensionerna har en betydelse for hur aktorerna i leverantdrskedjan for notkott
upplever sin Idnsamhet (Somogyi & Gyau, 2009).
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MATERIAL OCH METOD

Val av metod

Enligt Denscombe (2009) finns det fem huvudsakliga faktorer som bor végas in vid val av
metod. For det forsta finns det vissa metoder som férknippas mer med vissa typer av
forskning. Det behdver inte utesluta att anvanda sig av en helt annan metod. For det andra sa
har varje metod sina olika styrkor och svagheter. De olika metoderna ger olika svar efter
datainsamlingen, darav borde metod véljas utifran vilken typ av svar som efterstravas. Den
tredje faktorn beror betydelsen av att vélja metod utefter hur anvandbar metoden ar i
praktiken utifran studien som ska utforas. For det fjarde behdver inte valet av en metod
utesluta anvandandet av andra metoder. Om ingen metod passar battre &n ndgon annan sa
forhindrar inte det en metodkombination. Vid kombination av olika metoder kan de svaga
sidorna hos en metod kompletteras av en annan metod. Slutligen kan forskaren anvénda sig av
triangulering vid kombinationer av flera olika metoder.

Det finns huvudsakligen fyra olika metoder som en forskare kan anvénda sig av i den har
typen av studier, dessa ar frageformular, intervjuer, observationer samt skriftliga kallor.
Denna studie kommer att anvanda sig av tillvagagangssattet surveyundersokningar som ligger
till grund for de olika metoderna. Surveyundersékningar som tillvagagangssatt efterstravar
empirisk forskning vid en bestamd tidpunkt samt s& omfattande och fullstandig data som
mojligt (Denscombe, 2009). Den metod som lampar sig bast for denna studie med syfte att
undersoka pristillfredstéllelse i brittisk nétkottsproduktion ar intervjuer ansikte mot ansikte
under en resa till Storbritannien. Datainsamlingen kan kompletteras med telefonintervjuer vid
behov.

Kvalitativ intervju

Fragestallningarna i studien &r riktade for att fa svar pa hur aktorerna uppfattar sin lonsamhet
istéllet for en l6nsamhetsjamforelse i siffror. Det gor att en kvalitativ intervju med 6ppna
fragor lampar sig bast for att svara pa fragestallningen. Det betyder att intervjuerna kommer
att vara djupgaende mot ett fatal tillfragade intervjupersoner.

Det riktas ofta kritik mot kvalitativa intervjuer och de anklagas for att inte vara ett
vetenskapligt tillvagagangssatt. En kvalitativ intervju kan vara subjektiv och de tillfragade
kan anses vara javiga (Kvale, 2006).

Intervjuer ansikte mot ansikte

Intervjumetoden ansikte mot ansikte innebér att personer moéts under en intervju. Intervjuer
ansikte mot ansikte kan ske genom mote i falt eller hembesok. Dessa typer av intervjuer
kostar mer att utféra an telefonintervjuer men de ger mojligheter till en béttre svarsfrekvens,
mer exakt data samt fordelen att det gar att vaja ut ratt urval utefter forutsattningarna.
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Intervjuer ansikte mot ansikte ger stora fordelar genom intervjuarens mojligheter att fa
visuella intryck (Denscombe, 2009).

Telefonintervjuer

Telefonintervjuer har tidigare ansetts vara en tvivelaktig metod da den anségs ge ett
snedvridet urval. De méanniskor som kan nas per telefon ar inte representativa for ett bredare
urval. Telefonintervjuer har dock blivit allt vanligare och anvands idag allt mer frekvent.
Dessa typer av intervjuer ger mojligheter att valja ut en viss geografisk grupp genom t ex ett
urval av ett visst riktnummer. Den storsta fordelen ar dock att de & mycket billigare att utfora.
Det behdvs inga resor till olika platser for att genomfdra intervjuerna det racker med ett
telefonsamtal. Telefonintervjuerna kan dock anses som mer patrangande &n t ex en postenkat
(Denscombe, 2009).

Semistrukturerade intervjuer

Vid semistrukturerade intervjuer anvands ett fast frageformular men det lamnas utrymme till
oppna svar. Det & meningen att den tillfrdgade ska ha mojlighet att utveckla sina svar.
Forutom semistrukturerade intervjuer finns &ven strukturerade och ostrukturerade.
Semistrukturerade intervjuer ar det upplagg som passar bast med tanke pa svaren som
efterfragas i den har studien (Denscombe, 2009).

Ostrukturerade intervjuer

Ostrukturerade intervjuer bygger pa att den tillfragade leds in pa ett visst &mne dér denne far
svara fritt och utveckla utefter egna tankar. Denna modell ger mojligheter till mycket utforliga
svar dar det ar mojligt att fa reda pa verkliga tankanden (Denscombe, 2009).

Dokumentation av intervju

Enligt Kvale (2006) finns det fyra olika metoder for dokumentation av intervjuer, dessa &ar
bandspelare, videobandspelare, anteckningar eller minnet. Den vanligaste metoden idag &r att
spela in pa ett elektroniskt minne. Det ar da lattare for intervjuaren att sjalv koncentrera sig pa
att fa intervjun till att flyta pa sa bra som majligt. Intervjun finns sen lagrad i en bestamd form
som gar att spela upp senare. Ljudinspelningen ger dock inte samma helhet som en
videoinspelning som dven visar ansiktsuttryck och sinnesstimningen under intervjun. Minnet
som hjalpmedel vid dokumentation kan vara tvivelaktigt &ven om metoden oftast fangar upp
bade roster och visuella uttryck. Problemet med minnet &r att det gar snabbt att glomma
detaljer och bilden av intervjun blir svagare ju langre tid det tar innan data bearbetas (Kvale,
2006).
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Genomforande

Litteraturstudien utférdes genom sokning av litteratur pa internet (vetenskapliga artiklar,
rapporter och hemsidor) samt genom bocker fran biblioteket vid Sveriges
Lantbruksuniversitet (SLU) i Alnarp.

En intervjuguide upprattades for att fa ett systematiskt tillvagagangssatt under intervjuerna.
De inledande fragorna ar allmanna fragor for att fa en inblick i aktorens verksamhet. De
ovriga fragorna ér utformade utifran tre olika huvudfragor som anses vara viktiga att besvara i
forskningsprojektet. Dessa ar maktforhallanden, I6nsamhet samt fortroende i kedjan. Fragorna
i intervjuguiden &r utformade enligt principen Oppna fragor vilket ger de intervjuade
mojligheter till att svara fritt. Guiden skickades till OSI innan avfard med syfte att de skulle
vidarebefordra guiden till ovriga aktorer. Intervjuguiden for lantbrukare testades pa
hemmaplan innan avresa.

Under en veckas (29 april — 5 maj 2013) resa till Storbritannien genomférdes intervjuer med
aktorer inom den brittiska notkottsbranschen. Syftet med resan var att utféra intervjuer med
fyra lantbrukare, tva slakterier, OSI samt en representant fran nagon intresseorganisation for
lantbrukare. Under resan kunde bara tre stycken kompletta intervjuer genomforas pa grund av
att antalet dagar i Storbritannien var begransade och att slakterierna inte var helt inforstadda
med resans syfte. Det gjorde att datainsamlingen inte kunde slutféras under veckan. De
fullstandiga intervjuerna gjordes med en lantbrukare och tva slakterier. Lantbrukaren som
intervjuades drev en slutuppfodning av stutar tillsammans med sin son. Pa bada slakterierna
intervjuades notkreatursinkopare samt saljansvariga. De tillfragade slakterierna har
verksamheter i Irland, Nordirland samt England. Efter hemkomst gjordes tva telefonintervjuer
for att komplettera datainsamlingen. En intervju gjordes med OSI som processar alla
hamburgare 4t McDonald’s. Den andra gjordes med en lantbrukare som bade har
mjolkproduktion och nétkottsproduktion. Upprepade forsok gjordes till telefonkontakt med
annu fler aktorer inom nétkottsbranschen i Storbritannien for att ytterligare styrka resultatets
trovardighet.

Utover dessa intervjuer gjordes aven kortare ostrukturerade intervjuer under veckan med
lantbrukare, ovriga anstdllda pa slakteriet, livdjursagenter samt LMC (Livestock Market
Center). Dessa intervjuer genomfordes under kortare méten med fragor som beror det aktuella
amnet. Dessa kortare intervjuer kunde t ex vara fragor som stalldes under bilresa eller kortare
besok. Svaren pa fragor under dessa kortare intervjuer antecknades eller memorerades for att
renskrivas efter hemkomst till hotellet pa kvallen.

Intervjuerna dokumenterades dér det var mojligt med hjalp av en elektronisk bandspelare.
Slakterierna har en policy som séager att ljudinspelning inte ar tillatet vilket gjorde att
anteckningar fick foras istallet. Under kortare intervjuer anvandes minnet och anteckningar
som dokumentationsmetod. Datainsamlingen borjade sammanstéllas efter hemkomst och allt
insamlat material har skickats till ansvariga for projektet. Material som &r relevant for denna
studie har sammanstallts och redovisas i resultatet.
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Urval

Urvalet for studien grundas pa Denscombes teorier om subjektivt urval. Ett subjektivt urval
innebar att forskaren handplockar personer att intervjua utifran vilka som anses vara lampliga
for undersokningen. Urvalet bygger pa att forskaren har kunskap i &mnet och med hjalp av sin
kunskap kan handplocka de personer som har moéjligheter till att ge de basta svaren. Tekniken
som ar anvand for att hitta intervjupersoner liknar ocksa Denscombes teori om snobollsurval.
Denna teori bygger pa att en person intervjuas och sen tillfragas om andra lampliga
intervjupersoner for kommande intervjuer (Denscombe, 2009).

| forskningsprojektet har vi fatt stor hjalp av McDonald’s leverantor OSI. De har varit
behjalpliga med kontaktpersoner inom slakteribranschen som ar leverantorer till OSI och
McDonald’s. Slakterierna har i sin tur anordnat méten med lantbrukare. Vissa kontakter till
telefonintervjuer har genom sndbollsurval rekommenderats fran aktorer i leverantérskedjan
som framkom vid besok i Storbritannien. (Denscombe, 2009).
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RESULTAT

| detta kapitel redovisas resultatet fran intervjuer med olika aktorer i leverantorskedjan.
Intervjuguiderna ligger som bifogade bilagor sist i arbetet. Resultatet beskriver
leverantdrskedjans uppbyggnad, kvalitetssakringssystem, I6nsamhet och pristillfredsstallelse
samt fordelning av resurser genom kedjan. Dessa huvudrubriker beskrivs utifran svar fran
lantbrukare, slakterier och OSls perspektiv. For att stirka trovardigheten i resultatet kommer
citat att redovisas. Citaten ger ocksa lasaren mojligheten till att sjalv tolka resultatets relevans.

Resultatet som redovisas fran intervjuerna innehaller svar fran intervjuguiderna. Svaren
kommer fran de inledande allmanna fragorna, fragor som galler det ekonomiska flodet genom
kedjan samt svar pa andra fragor som vid analysen av data ansags relevanta for denna studie.
De inledande fragorna ger en forstaelse for aktdrens verksamhet, kedjans uppbyggnad och
kvalitetssakringssystemet. Fragorna riktade mot ekonomi visar vad aktorer anser om
I6nsamheten i kedjan. | intervjuguiderna till slakterierna och OSI finns inga direkta fragor
kring vilka prisdimensioner som de ansag vara viktigast. Det kom fram indikationer pa
prisdimensioner som slakterierna och OSI ansag vara viktiga i diskussionerna kring fragorna
for fortroende. Svaren pa kvalitetssakringssystemets inverkan pa Ionsamheten kommer framst
fran de inledande allméanna fragorna samt i diskussioner kring Gvriga fragor. Svar pa
fordelning av resurserna i kedjan kommer huvudsakligen fran fragorna kring makt i kedjan
och fragorna kring det ekonomiska flodet.

Leverantdrskedjans uppbyggnad

Nedan foljer en beskrivning av leverantérskedjans uppbyggnad ur lantbrukare, slakteriers
samt OSlIs perspektiv. | bilaga 1 finns ett exempel pa en dvergripande modell dver hur hela
McDonald’s leverantérskedja kan se ut.

Lantbrukare

En av de tillfragade lantbrukarna foder upp stutar fran en alder pa 18 manader till 28 manader.
De har inga skrivna kontrakt utan allt bygger pd goda relationer med slakteriet.
Informationsutbytet mellan slakteriet och lantbrukaren fungerar bra och lantbrukaren vet
vilken ravara som efterfragas. Han har méanga alternativ for avsalu av stutarna till slakt. Det &r
en val fungerande marknad i hans omrade med manga olika slakterier att leverera till. Det
slakteriet som han levererar till idag ar véldigt mana om honom som leverantor. De har
mycket goda relationer och lantbrukaren ser ingen anledning till att byta slakteri da det vore
svart att na samma goda samarbete. Lantbrukaren understryker att det &r viktigt for honom att
ha néra till slakteriet vilket gor att han kan transportera dit djuren sjalv nér han tycker det ar
lampligt.

En annan tillfragad lantbrukare ar en mjolkproducent som i tillagg till mjolkproduktionen
foder upp holstein tjurar till slakt. Tjurkalvarna till direkt avsalu samt de 26 stycken
tjurkalvarna som han foder upp sjalv saljs via en narliggande livdjursauktion. Uppfédning av
tjurar till slakt motsvarar ungefar 15 % av hans totala verksamhet. N&r han séljer djuren via
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livdjursauktionen sa far han betalt for djuret i levande vikt till skillnad fran forsaljning till
slakteriet dar betalning sker efter klassning utav slaktkroppen i dodvikt. For ungefar tio ar
sedan var han med i en producentkooperativ. Syftet med producentkooperativet var att
lantbrukarna tillsammans hade en storre volym till att férhandla priser med slakterierna.
Lantbrukaren har god kontakt med auktionaren som séljer hans djur pa livdjursauktionen. Han
anser att han har storre fortroende for forséljning via livdjursauktionen mot att sélja direkt till
slakteriet. Auktiondren &r opartisk vilket gor att han kanner storre tillit till livdjursauktionen.
Han har ett stort fortroende for att sélja djuren via livdjursauktionen.

Lantbrukaren har ingen direkt kontakt med kdpare langre ner i kedjan forutom auktionaren pa
livdjursauktionen. | manga fall finns det flera olika kopare till djuren som han séljer.

Vid ett tillfalle salde jag 5 tjurar och hade fyra olika kopare™

McDonald’s leverantorskedja ar mycket komplex da de tar ravara fran olika typer av djur.
Notkottet kommer antingen fran mjolkproducenter eller fran kottdjur vars primara syfte ar att
producera kott. Produktionen skiljer sig ocksa mellan olika geografiska omraden i
Storbritannien. N6tkottet kommer huvudsakligen fran fyra olika modeller som illustreras i
figur 1 till 4 nedan.

Mjolkproduktionen bistar med ravara genom utslagskor fran produktionen samt kalvar som
inte ar onskvérda i mjoélkproduktionen. Kalvarna dr antingen renrasiga eller korsade med
kottras. De renrasiga kalvarna ar oftast oonskade tjurkalvar som normalt sett blir destruerade
efter fodsel i Storbritannien. Korsningskalvarna kommer fran att producenten har valt att
inseminera mjolkkorna med kottras. Inseminering med kéttras sker da en avkomma efter
moderdjuret inte ar onskvérd. Nasta steg ar uppfédning av kalvar som antingen kan vara
integrerad med slutuppfodaren eller fodas upp av mjolkproducenten. Innan slakt ska kalvarna
slutuppfodas vilket oftast sker hos en annan lantbrukare. Den andra delen av notkottet
kommer fran utslagskor som inte ar lampade for mjélkproduktion langre (se figur 1 och 2).

Lantbrukare

A
( |

Mjélkproducent =) | o|yuppfodning ——)  S|ytuppfodning =)  Slakteri

f

Kan vara vertikalt
integrerade

Figur 1. Mjolkproducenter bistar med kalvar till notkottsproduktionen.
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Lantbrukare

/_A_\

Utslagskor fran
mjokproducent ===  S|gkteri

Figur 2. Utslagskor fran mj6lkproduktionen till slakteriet.

Dikoproducenter har till skillnad fran mijolkproducenter ett primart syfte att producera
notkott. Kottet kommer dven i denna produktionsform fran utslagskor samt kalvar for
uppfodning till slakt. Kalven gar hos moderdjuret under tiden som den ar beroende av mjélk.
Slutuppfédning sker genom att dikoproducenten slutgéder kalven eller genom att en
slutuppfddare koper in kalven och foder upp den till slakt (figur 3 och 4).

Lantbrukare

Dikobesittning =) S|ytuppfodning ™ ===  S|akteri

Vanligt med vertikal
integration

Figur 3. Kottrasboskapets vag fran producent till slakteri.

Lantbrukare

—=

Utslagskor fran
Dikoproduktion ™™=  S|akteri

Figur 4. Utslagskor fran dikoproduktionen till slakteriet.
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Slakteri

Slakteriet forsoker strava efter att ha langa relationer och goda relationer med lantbrukarna.
De flesta kontrakt ar bara muntliga, vilket gor att de inte ar juridiskt bindande. Ett fatal
kontrakt ar skriftliga och dessa galler ofta en viss méngd av en viss kvalité under en specifik
tid. Det &r vanligare att slakterierna har skriftliga kontrakt med sina kdpare. Dessa kontrakt &r
av varierande langd beroende pa vilken kopare. Till en kopare som OSI kan marknaden
forandras snabbt vilket gor att korta kontrakt tillampas.

Slakterierna koper in djur frn lantbrukarna utefter de olika modellerna som &r beskrivna
ovan. Ingen av de tillfragade slakterierna koper in ravara fran spotmarknaden. Fordelen med
att inte kopa fran spotmarknaden ar att de alltid vet vad de far samt att de uppnar ett
kontinuerligt flode. Slakterierna kdper in genom egna uppkopare eller genom agenter. Dessa
agenter formedlar djur mellan slakterier och lantbrukare samt mellan olika lantbrukare.
Slaktkroppen klassas enligt samma EUROP-skala som i Sverige. Lantbrukaren betalas utefter
dodvikten och hur slaktkroppen klassar sig. P& slakteriet slaktas, styckas, avbenas samt
kyllagras ravaran. Denna process ser lite olika ut beroende pa var slakten sker. Det ar inte
alltid som avbening och kyllagring sker pa samma plats som slaktning och styckning. All
ravara till McDonald’s genomgar en noggrann genomsokning sa att inga benrester eller andra
fororeningar finns kvar. Ravaran siljs till McDonald’s mellanhand farsk eller i frysta block.

Ett av de tillfragade slakterierna har nyligen borjat med en egen kalvuppfddning dér de kdper
in kalvar fran mjolkproducenter. Dessa placeras i uppfodningsenheter hos lantbrukare.
Lantbrukarna far betalt per kg som kalven har vuxit fran att de kommer till garden tills de
omplaceras for slutgédning hos en annan lantbrukare.

Ibland ar det svart for slakterierna att fa fram ravara av ratt kvalité. Under foregaende ar
minskade lantbrukarnas nétkottsproduktion till foljd av daligt vader. Det gjorde att priserna pa
slaktdjur steg i hojden. Slakteriernas kostnader for inkop av slaktdjur 6kade avsevart.
Slakterierna maste se djuret som en hel slaktkropp déar de maste ha avsattning for varje del av
slaktkroppen. Det & mindre konkurrens pa de billigare styckningsdetaljerna

t ex framkvarten pa slaktkroppen. Denna del av slaktkroppen anvands till McDonald’s
hamburgare. Det ar oftast mindre problem att fa fram denna typ av ravara da efterfragan ar
mindre. Det gor ocksa att det &r ett stort problem om de skulle forlora kdparen av dessa
styckningsdetaljer. Det kan vara storre problem att producera ratt mangd till rétt kvalité utav
de lite dyrare och finare styckningsdetaljerna. Det &r viktigt att informera lantbrukaren om
vilken kvalité som efterfragas. For att lantbrukaren ska producera slaktkroppar med den rétta
beskaffenheten sa kan bonusar ges ut.

OSl

OSI koper in ravara farsk och i frysta block. Ravaran mals ner till kéttfars, kryddas och
formas till hamburgare for att sedan levereras till McDonald’s. OSI koper allt kétt direkt fran
slakteriet och ingenting pa spotmarknaden. OSI vill att slakteriet ska ha nara kontakter med
sina leverantorer.

Pa det sattet kan slakterierna agera som ambassadorer sa att kvalitetskrav som McDonald’s
staller blir uppfyllda genom hela kedjan. Fordelen med att slakterierna och OSI inte kdper
fran spotmarknaden ar att de har en battre sparbarhet. De anser att de har béattre kontroll pa att
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djuret ar uppfott pa ett bra satt och att kottet haller ratt kvalité om de inte koper pa
spotmarknaden.

Det finns tre huvudsakliga anledningar till att de har langsiktiga relationer med leverantorer
och kdpare. Den forsta &r att de vill ha en konsistent kvalité utan variationer mellan partier.
For det andra sa har de ett behov av en jamn prissattning da McDonald’s inte vill &ndra priser
pa deras menyer en gang i manaden. Den sista fordelen med en langsiktig relation med
leverantGren ar att de &r lattare att fa en garanterad tillforsel av ravara. Slakterierna tanker ofta
mer Kkortsiktigt an OSI som forsoker planera marknaden flera ar i forvag. Nagon vertikal
integration forekommer inte, daremot har fusioner skett mellan slakterier, leverantérerna har
blivit farre och storre. De har 28 stycken slakterier som forsorjer dem, men endast 12 stycken
ar agare till dessa.

OSI genomforde stora forandringar i leverantdrskedjan efter BSE krisens utbrott 1996.
Efterfragan pa brittiskt notkott sjonk markant under BSE krisen vilket gjorde att OSI borjade
importera kéttravara fran andra lander. | kulisserna pagick ett arbete dar McDonalds och OSI
sag Gver rutinerna i hela leverantdrskedjan. Efter 15 manader borjade de anvanda sig av
inhemskt notkott igen men med mycket hardare krav pa kvalité och framforallt sparbarhet.
Forbattringarna som gjordes har lett till en starkare kedja for att forsakra sig om att inget ska
kunna ga fel i framtiden.

Kvalitetssakringssystem

Lantbrukare

De flesta lantbrukarna i Storbritannien & med i ndgon typ av kvalitetssakringssystem.
Kvalitetsakringssystemet medfor kostnader i form av extra pappersarbete och en arlig
medlemsavgift. De tillfragade lantbrukarna tycker att nackdelarna vags upp av fordelarna med
att de har en stérre marknad som de kan leverera sina djur till. De skulle fa mindre betalt vid
avsalu om de inte skulle vara med i nagot kvalitetssakringssystem. En lantbrukare uttrycker
ocksa att han kanner en stolthet i att producera en kvalitetssakrad ravara. Det skulle inte vara
ett alternativ att producera en ravara som han inte sjalv tycker &r bra.
Kvalitetssakringssystemet kostar for lantbrukaren men det bidrar till en hallbar I6nsamhet pa
sikt for alla inblandade. Det kostar runt 1000 kronor om aret i fasta kostnader att vara med i
kvalitetssakringen. Den summan brukar betala tillbaka sig flera ganger om.

Det &r valdigt sjalvklart att vara med i nagon typ av kvalitetssakringssystem.
Hastkottsskandalen och BSE krisen har drivit pa utvecklingen mot en stérre efterfragan pa en
sparbar och kvalitetssékrad produkt. En av notkottsproducenterna sager att idag ar 95 % av
lantbrukarna i Storbritannien med i nagon typ av kvalitetssakringssystem. Det Okade
informationsflodet Gver internet har bidragit till en 6kad medvetenhet om standarder pa
notkottsravara hos konsumenterna.

’Kvalitetssakringssystemet ar nédvandigt.”

Vi skulle inte klara oss utan att vara med i kvalitetssakringssystemet.”
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“Ungefar 95 % av lantbrukarna i Storbritannien &r med i nagon typ av
kvalitetssakringssystem.”

Kvalitetssakringssystemet ar en sjalvklarhet for de tillfrdgade lantbrukarna. Det medfor extra
kostnader men dessa vags upp av fordelarna med en stérre marknad for lantbrukarens ravara
vid avsalu.

Slakteri

Det &r i grunden en onskan fran konsumenterna med hogre krav och sparbarhet pa notkottet
som har drivit fram utvecklingen av kvalitetssakringssystemet. Kvalitetssakringssystemet
medfor givetvis en viss extra kostnad. Kvalitetsakringssystemet har inte paverkat kostnaderna
avsevart men det har bidragit till vissa forhojda tekniska kostnader samt mer administrativt
arbete. Utover kvalitetssakringssystemet har McDonald’s ett krav pa att tjurarna ska vara max
16 manader gamla till slakt. Detta krav kan vara ett problem da tjurarna inte alltid ar helt
slaktmogna vid den aldern.

’Kvalitetssékringssystemet har bidragit till forhdjda kostnader framst tekniskt och
administrativt arbete.”

Kvalitetssakringssystemet har inte paverkat kostnaderna avsevart.”
”Att producera kvalitetssakrat handlar om sunt fornuft™

Genom diskussioner med slakterierna har det kommit fram att de i grunden ser
kvalitetssakringssystemet som nagot positiv. Den forbattrar kvalitén pa produkten genom
kedjan. Det bidrar till en mer hallbar leverantorskedja i framtiden.

OSl

Kvalitetssakringssystemet ar en tredje parts kontroll pa att djuren ar uppfodda pa ratt satt.
Aktorerna i kedjan har mojligheten att komma med forslag till vad som skulle kunna
forbattras. Kvalitetssékringssystemet ar ett satt att kommunicera med konsumenterna. De ar
valdigt néjda med hela systemet en nackdel kan vara att i borjan maéttes det av stort motstand
fran lantbrukarna. McDonald’s har en egen policy som innefattar t ex ursprung, kvalité samt
djurvalfard. Kontroll av detta sker genom en enkel kedja dar alla har néra relationer och ett
gott informationsutbyte. Storbritannien &r det enda landet dar den egna kvalitetsakringen ar
applicerbar i McDonald’s egna kvalitetssakringsprogram.

Kvalitetssakringssystemet ar ett satt for producenterna att kommunicera med
konsumenterna”

’Det dr ett bra system, en nackdel kan vara att det i borjan mottes av ett stort motstand fran
lantbrukarna.”

Kvalitetssakringssystemet kostar for lantbrukaren men det bidrar till en mer hallbar
I6nsamhet pa sikt for alla inblandade™
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Kvalitetssakringssystemet medfor extrakostnader men de végs upp av fordelarna med en
hallbar produktion.

Lénsamhet och pristillfredsstéllelse

Lantbrukare

Det var lange sedan priserna pa notkottet var sa hoga som de &r nu. En av de tillfragade
lantbrukarna ar nojd med priserna pa notkétt. Kostnaderna har dock stigit maximalt det
senaste aret pa grund av den extrema vaderleken. Det gor att han egentligen skulle behova
annu mer betalt for kottet. De har inte gjort nagon vinst alls féregaende ar pa grund av det
daliga vadret. Lantbrukaren sager att innan har kostnaderna varit tillrackligt laga for att de
skulle ga runt. | dagslaget gar de precis runt och de har inga stora marginaler. Forséljning av
notkott ar den anda inkomstkallan pa garden vilket gér honom beroende av intékterna han far
vid avsalu.

En annan lantbrukare instammer i att marginalerna ar laga, mycket pa grund av det daliga
vadret som har haft en stor paverkan pa produktionen. Marginalerna har inte sjunkit extremt
mycket for honom under de senaste tio aren. Rationaliseringar pa garden har gjort att han till
viss del har kunnat motverka de sjunkande marginalerna i produktionen. Enligt lantbrukaren
har intakterna for forsaljning av slaktdjur gatt upp med 24 % de senaste tva aren. Han tror
ocksa att priserna kommer fortsétta stiga men kanske inte i samma takt. Marknaden har
forandrats efter hastkottsskandalen och BSE krisen. Konsumenterna har fatt en storre
medvetenhet och ar villiga till att betala mer for notkott av battre kvalité. Detaljhandeln har
insett att skandaler som hastkottsskandalen kan skada deras varumarke och darigenom deras
marknad. Aktorerna i leverantdrskedjan ar mer benagna nu till att utveckla en hallbar
produktion. Lantbrukaren som tidigare har deltagit i ett producentkooperativ menar att
fordelen med det var att han hade storre vetskap om vad priset skulle bli. Priserna pa djuren
under livdjursauktionen styrs till stor del utav hur manga kopare som finns vid tidpunkten for
forséljning. Om priserna inte &r tillrackligt hoga vid auktion har han alltid mojligheten med att
vanta med att sélja djuren till ett senare tillfalle. Priset hos slakterierna ar forvisso ocksa en
reflektion utav marknadspriset men det finns en efterslapning av priserna pa
livdjursmarknaden. Lantbrukaren anser att den totala lonsamheten for hela hans produktion &r
acceptabel.

Det kommer ta lang tid for notkottsproduktionen att hamta sig efter det senaste harda aret.
Nasta ar kommer bli ett test for manga nétkéttsproducenter. Om det kommer vara lika tufft
fortsattningsvis kommer manga upphdra med produktionen. Kostnaderna har stigit snabbare
an vad intdkterna har gjort vilket ger en forsamrad I6nsamhet. Priserna pa slaktkropparna
stiger sakta men inte i samma tempo som kostnaderna har okat under foregdende ar. Det &r
anda positivt med en stigande trend samt att intakterna fran nétkéttet har blivit stabilare de
senaste aren. De tillfragade lantbrukarna tror pa en mindre prisokning i framtiden da det &r
nddvandigt for att den inhemska produktionen ska dverleva.

Priserna gick upp lite men de kunde inte tdcka upp for alla de extra kostnaderna som det
daliga vadret medforde.”

Vi har inte gjort nagon vinst alls under foregaende ar pa grund av det daliga vadret.”
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’Kostnaderna har stigit snabbare an vad intakterna har gjort.”
Precis, det ar inga stora marginaler.”

’Han vill likt manga andra producenter ha mer betalt for slaktdjuren men han &ar ocksa
medveten om att priserna ar hdga nu och att marginalerna ar sma for andra aktorer i
kedjan™

Lantbrukarna behdver mer betalt for slaktkropparna for att kunna 6verleva néar kostnaderna
ser ut att 0ka. De flesta vill ha en forbattrad I6nsamhet men marginalerna &r pressade genom
leveranttrskedjan.

En tillfrdgad lantbrukare ansag att det &r viktigt med ett pris som belonar kvalité, stabilt pris,
forhandlingsbart pris samt ett rattvist pris. Det ar viktigt att han far tillracklig stor del av priset
som slutkonsumenterna betalar for notkottet. Han anser att det allra viktigaste for honom é&r att
fa ett rattvist pris. Han vill kunna leverera slaktkroppar av god kvalité till slakteriet och bli
garanterad ett rattvist pris tillbaka. Lantbrukaren vill fortsatta ha en god relation med
slakteriet. Han har idag en stor tillit till slakteriet och for att han ska kunna ha en fortsatt
tillforlitlighet i affarsrelationen sa vill han bli rattvist behandlad. En annan lantbrukare
poangterar att det ar viktigt att han kan lita pa att fa betalt i tid.

En lantbrukaren tycker det ar viktigt att kunna diskutera med de som koper slaktdjuren. Det &r
viktigt med god kommunikation for att koparen och séljaren ska kunna fa en forstaelse for
varandras behov. Han anser att det &r viktigt med ett pris som ger honom en god l6nsamhet
och att intdckterna inte &r tillrackligt hoga just nu.

Jag vill kunna leverera slaktkroppar av god kvalité och bli garanterad ett rattvist pris
tillbaka™

’Det ar viktigt med ett pris som ger mig marginaler i produktionen”

De tillfragade lantbrukarna ansag att en rattvis prissattning ar viktigt for att de ska vara nojda i
en affarsrelation. Det ar givetvist viktigt med ett hogt pris for att kunna vara néjd.

Slakteri

Kostnaderna har totalt sett 6kat, framforallt ramaterial hos lantbrukare som indirekt drabbar
slakteriet. De rorliga kostnaderna som priserna pa spannmal, diesel och rantekostnader har
stigit kraftigt de senaste aren. Intdkterna fran forséljning har inte stigit i samma takt som
kostnaderna. Det &r svart att ta ut den prishéjningen som skulle behovas i butik for att tacka
upp kostnaderna. Det har gjort att marginalerna har minskat och slakterierna har rationaliserat.
De tror att konkurrensen kommer att tatna och bli hardare vid en dkad efterfragan pa inhemsk
ravara. Det galler att kunna effektivisera i samma tempo som marginalerna minskar for att
behalla I16nsamheten. Slakterierna tror att Iénsamheten for lantbrukare och slakteri kommer att
forsdmras framdver. Det gor att ett slakteri tanker forsoka ha mer skriftliga kontrakt med sina
leverantorer for att sakra tillgangen av ravara vid hardnande konkurrens.

Bada slakterierna ansag att det ar viktigt att deras leverantorer ar ndjda. Det ena slakteriet var
delvis kooperativt agt. Det ena slakteriets framgangsfaktor ar att de lange har jobbat for att ha
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en god kvalité pa sina ravaror. Vid hastkéttskandalen vann de mycket pa att de redan hade
hoga kvalitetskrav.

’Lonsamheten ar for dalig i jamforelse med foretag i samma storlek inom andra branscher.”

Vi har varit framgangsrika och har en god lonsamhet jamfort med aktorer inom samma
bransch.”

Det ar svart att ta ut prishojningar i butik som skulle tacka de férhéjda kostnaderna.”
Inte tillrackligt, kostnaderna har stigit snabbare an vad intékterna har gjort.”
’Lonsamheten har varit extra dalig det senaste aret pa grund av den extrema vaderleken.”
’Om lantbrukarna ar néjda med Iénsamheten sa ar vi ocksa nojda.”

De tycker att I6nsamheten &r okey i forhallande till andra inom samma bransch men for dalig i
jamforelse med foretag i samma storlek inom andra branscher.

Slakterierna har i grunden en prissattning som belonar kvalité. Det &ar positivt bade for
lantbrukare och for slakteri. Lantbrukaren har mojligheter att fa battre betalt om han
producerar en bra ravara. Slakteriet har genom en prissattning som belonar kvalité mojligheter
att fa ravara som uppfyller specifika krav hos sina kunder. De kan pa detta satt styra
produktionen utefter kundorder. Lantbrukaren har ocksda mojligheter att férhandla med
slakteriet om betalningen utdver grundnoteringen. Lantbrukaren kan exempelvis férhandla vid
tillfallen da han levererar stora kvantiteter varje gang eller om lantbrukaren levererar vid
tidpunkter som passar slakteriet. Ett av slakterierna podngterar att en transparent prisséttning
ar viktig for att behalla lantbrukarens fortroende och genom det uppna en réattvis prissattning.
Vid forsaljning till nasta led i kedjan sa tycker de att viktiga faktorer &r tillit och arlighet. De
vill ha en rak och tydlig kommunikation med sina kdpare. De skulle vilja ha battre priser men
de forstar att marginalerna i nasta led ocksa ar sma.

’Lantbrukarna fragar inte om priset, de litar pa att de blir rattvist behandlade.”
’De viktigaste faktorerna for lantbrukarna ar pris och fértroende.”
’OSI ar en bra kund da det finns mycket fortroende i relationen.”

’Det ar viktigt for leverantoren att de far ett bra pris, men det ar kanske allra viktigast att de
behandlas rattvist.”

Slakterierna tror att den viktigaste faktorn for lantbrukarna &r att de blir behandlade réattvist.
Ett slakteri anser att det ar viktigt att deras kund ar &rliga, palitliga och ger tydlig information.

OSl

Lonsamheten &r 1ag i jamforelse med foretag med samma omsattning inom andra branscher.
De anser dnda att lonsamheten &r ok i jamforelse med foretag i samma storlek inom samma
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bransch. De har fran borjan haft en ovanlig modell for prissattning da de har jobbat med fasta
marginaler. Det innebar att de har samma marginal intakt per processad ravara oavsett
beskaffenhet. Det ger dem &n stabil I6nsamhet. Om de skulle kunna effektivisera linjen och
producera mer ravara sa skulle de kunna na en 6kad lonsamhet. Nya lagar och regler inom EU
har bidragit till en tuffare bransch da kostnaderna har 6kat snabbare an inflationen.

Lonsamheten kommer férmodligen vara densamma i framtiden da de har sin
marginalbetalning. OSI tycker att det ar viktigt med en tydlig kommunikation vid prissattning.
De akttrer som de handlar med ska ha tillit till hur OSI agerar.

’Lonsamheten ar lag i jamforelse med foretag inom andra branscher men den ar ok om man
jamfor med foretag inom samma bransch”

””....16nsamheten &r valdigt stabil.”
T kostnaderna har 0kat snabbare &n inflationen.”
’Lénsamheten kommer formodligen vara densamma i framtiden.”

De har en stabil I16nsamhet som &r for lag i forhallande till foretag i samma storlek inom andra
branscher. OSI tycker dnda att deras lonsamhet ar ok i jamforelse med féretag inom samma
bransch.

McDonalds &r i behov av en jamn prissattning, det gor att priset som OSI sétter maste vara
stabilt. De tror &ven att en tillforlitlighet i relationerna ar viktigt. For att uppmuntra till en god
produktion sa brukar OSI varje ar belona det slakteriet som lyckats producera med bést
kvalité vart ar.

””...de har ett behov av en jamn prissattning da McDonalds inte vill dndra priset pa deras
menyer en gang i manaden.”

’Det rader en total tillforlitlighet, vissa leverantorer litar pa att OSI satter ratt priser utan
nagon férhandling™

Fordelning av resurser

Lantbrukare

Lantbrukare tycker att detaljhandeln har for mycket makt. En lantbrukare tycker anda inte att
det ar nagot storre problem da det ar slakterierna och inte han som skoter upphandlingen med
detaljhandeln.

Det har skett en forandring pa marknadsstrukturen genom de senaste aren vilket har gjort att
detaljhandeln har fatt allt mer makt. De storre detaljhandlarna tar stora delar av marginalerna
genom kedjan. Han anser att det inte & nagra problem med slakteriernas makt. Det har de
senaste fyra till fem aren aren varit ett underskott pa ravara vilket har motverkat de storre
slakteriernas mojligheter till att utdva sin makt mot producenterna.
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Ett produktionsunderskott har motverkat slakteriernas makt™

Det &r ett problem med att detaljhandeln tar for stor del utav intdkterna for notkottet i
leveranttrskedjan.

Slakteri

De tillfragade slakterierna anser att det i dagslaget inte ar tillrackligt mycket utav pengarna i
leverantorskedjan som gar till lantbrukarna eller slakterierna. Den generella uppfattningen &r
att detaljhandeln tar for mycket da marknaden i det ledet ar fordelad pa ett fatal aktorer.
Slakterierna anser att det ar svart att komma at detta problem. Det enda som kan hjalpa &r om
handlare valjer att ge tillbaka mer till sina underleverantorer for att varna om den inhemska
produktionen. Vissa handlare har stora marknadsandelar och dérav stor makt som utévas for
att pressa priser hos underleverantorerna. Det paverkar ekonomin och hallbarheten pa sikt
genom kedjan. Slakterierna ar hart pressade av de storre detaljisterna. Kostnaderna stiger for
slakterierna och det ar nddvandigt att detaljhandeln véljer att dela med sig av sina resurser for
att slakterierna ska Overleva. Slakterierna tror att de inte sjalva kan géra mycket for att
forandra situationen.

’Den generella uppfattningen ar att detaljhandeln tar for stor andel av resurserna da de har
stora marknadsandelar.”

Det ar inte tillrackligt med resurser till lantbrukare och processindustrin, detaljhandeln tar
for stor andel av resurserna genom kedjan.”

De anser att det rader en skev fordelning i kedjan dar detaljhandeln tar for stor andel av
resurserna.

OSl

Det maste vara en jamn fordelning av resurserna genom kedjan for att systemet ska vara
hallbart i langden. Priset pa ravaran som kops in satts kvartalsvis dar OSI maste beakta vad
som kan komma att handa pa marknaden inom de kommande tre manader. De forsoker att
jamna ut priset sa mycket som majligt da kraftiga svangningar varken ar bra for slakteriet
eller McDonald’s. De har aldrig haft nagra problem med att fa tag i rdvara De tror att
framgangsfaktorerna bakom det ar ett langsiktigt tdnkande och nara relationer med
leverantorerna. Andra aktorer t ex de storre livsmedelskedjorna som hela tiden forsoker pressa
priserna kan ibland ha svart att fa tag i ravara. En for hard prispress pa underleverantorerna ar
inget hallbart system. Marknaden ar svar att forsta och det kan tyckas att vissa aktorer i kedjan
tar mer an andra. Det ar idag en fraga om marknadskrafter och forhastade slutsatser kan inte
dras att nagon i kedjan orattfardigt tar for mycket. Det ar helt naturligt att vid en bristsituation
pa kott sa gar priserna upp och om det finns ett Gverskott sa gar priserna ner. Dessa
marknadskrafter paverkar alla aktorer i kedjan fran producent till konsument. Om en aktér har
mojligheter till att ta valdigt stora andelar av de tillgangliga resurserna i kedjan kan det bero
pa for dalig konkurrens. Generellt séatt over hela branschen anser de att slakterierna och
lantbrukarna behover na en forbattrad Ionsamhet. For att leverantdrskedjan ska vara hallbar i
framtiden bor detaljhandeln minska sina marginaler och ge mer tillbaks till lantbrukarna och
slakterierna.
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Aktorer i detaljhandeln som pressar priserna for hart utan att fraga sig hur ett slakteri kan
producera mycket billigare &n nagot annat, har inte forstatt helheten i kedjan.”

’Marknadskrafterna med tillgang och efterfragan styr till stor del hur resurserna fordelas
genom kedjan.”

’Farm gate to retail price spread ar ett matt som anvénds for att identifiera hur resurserna
fordelas i kedjan.”

Marknadskrafterna har en stor inverkan pa hur resurserna fordelas. Resurserna behdver
fordelas rattvist mellan aktérerna for att kedjan ska vara hallbar i langden.

Sammanfattning av resultat

Leverantorskedjan dr komplex och den gar inte att beskriva pa ett enda standardiserat satt. Det
finns manga system fran notkreatur till konsument vilket bidrar till komplexiteten. Vissa
arbetar med en vertikal integration genom kedjan dar de ager och driver vardeadderande led i
kedjan som ligger utanfor deras karnkompetens. Andra arbetar mer med att outsourca tjanster
till andra foretag som &r skickliga pa just det de gor. Ett exempel pa detta ar att ett av de
tillfragade slakterierna till viss del anvander sig av externa agenter for att kopa in
notkreaturen.

Leverantorskedjan genomsyras av nara relationer mellan aktérer. Det beror till stor del pa ett
Okat sammarbete mellan aktorer i kedjan. Informationsflodet och feedbacken har medfort att
aktorerna i McDonald’s leverantérskedja ar ndjda med varandra. Néra relationer har givit en
saker produkt utav god kvalité som efterfragas av konsumenter. De som medverkar i
kvalitetssakringssystemen tycker att de &r positiva och att de bidrar till en hallbar produktion i
framtiden. Aktorerna i kedjan forsoker vara positiva till Il6nsamheten inom branschen, men
vid en jamforelse med féretag inom andra branscher s& uppfattas I16nsamheten som dalig. Alla
ar eniga om att lantbrukaren behdver fa béattre betalt for ravaran de producerar. Vissa tror att
ocksa slakterierna kommer att fa det svarare i framtiden, och att slakterierna behéver ha mer
resurser i framtiden for att dverleva.

Resultatet visar att vid prissattning ar det manga faktorer som har betydelse for att aktorerna
ska vara nojda med prissattningen. Alla tillfragade ansag att det ar viktigt med transparens,
arlighet och genom detta na en rattvis prissattning.
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DISKUSSION

Syftet med diskussionen &r att belysa resultatet med utgangspunkt i syftet och
fragestallningarna. Jag kommer i detta avsnitt att analysera och koppla teorin fran tidigare
forskning till resultatet genom egna reflektioner. Studien har varit mycket intressant att utféra
och mojligheten har givits mig att lara mig mycket kring l6nsamheten i den brittiska
notkottsproduktionen.

Denna studie har undersékt McDonald’s leverantorskedja i Storbritannien. Tyngdpunkten
ligger pa att identifiera vilka faktorer som paverkar lénsamheten i kedjan. Det finns oerhort
manga parametrar som paverkar ett foretags intakter och kostnader. Forutsattningar mellan
olika lander &r sallan lika varandra vilket gor det svart att fa fram korrekta resultat i siffror.
Detta arbete har istallet att undersdkt hur aktorerna i leverantdrskedjan uppfattar sin
Ionsamhet och vilka faktorer som de tycker &r viktiga for en god lénsamhet. Lonsamheten
undersoks genom att undersdka hur aktérerna upplever sin ldnsamhet.

Jag kommer i diskussionen ge mina egna reflektioner till resultatet som syftade till att svara
pa fragestéllningarna som var féljande:

-Hur &r den brittiska leverantorskedjan for notkott uppbyggd (med fokus pa McDonald’s
leverantorskedja)?

-Hur uppfattas I6nsamheten hos McDonald’s brittiska underleverantorer for nétkott och vilka
faktorer &r viktiga for att skapa pristillfredsstallelse?

-Hur uppfattar dessa aktorer att Ilonsamheten fordelas mellan olika led i kedjan?

-Vilken roll spelar kvalitetssakringssystem for kedjans ekonomiska situation?

Produktion

Sveriges notkottsproduktion &r minimal i jamforelse med Storbritanniens. De har varit duktiga
pa att gynna den inhemska produktionen. Storbritannien har idag en sjalvforsérjningsgrad pa
over 80 %. Det ar bra med tanke pa att deras befolkningsmangd ar 6,2 ganger storre an den
svenska.

Den mangfacetterade produktionen av notkott gor att det finns flera olika typer av
leverantdrskedjor. Det har genom arbetet namnts att leverantdrskedjan ar komplex att
beskriva. Det &r givet att det &r viktigt med vérdeadderande led i kedjan som bidrar till
intakter for aktorerna. Det finns mycket att lara av varandra i olika leverantérskedjor.

Enligt litteraturstudien l&mpar sig Storbritanniens klimat och landskap val for
notkottsproduktion. Vissa delar av landet med stora delar av naturbetesmarker i kuperad
terrang lampar sig for en extensiv produktionsform. Skottland &r ett saddant exempel, dar
landskapet domineras av grastackta kullar dar inte spannmal gar att odla. Detta landskap
domineras av naturbetesmarker som ar vél lampade for betande lantbruksdjur. Den intensiva
uppfodningen dar djuret ar slaktmoget runt en alder pa 16 manaders ar inte lika
konkurrenskraftig i Storbritannien som deras extensiva produktion. Jag tycker att denna
produktionsform lampar sig béttre i lander som Polen med stora spannmalsarealer och billig
arbetskraft. De har idag stora problem med billigt polskt importkott som konkurrerar hart med
den inhemska intensiva uppfédningen. Importerat kétt fran andra lander med en effektivare
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produktion kan vara ett hot mot den inhemska produktionen i framtiden. Det gor det extra
viktigt att behalla och forbattra konsumenternas fortroende for den brittiska ravaran.

En brittisk kvalitetssdkrad produkt kan i konsumenternas égon tyckas ha hogre tillforlitlighet
an importerat kott. Med de brittiska 6arna menas Storbritannien inklusive Irland. Det verkar
som att konsumenterna har en stor vilja att kdpa inhemskt notkott. En bidragande faktor har
varit hastkottskandalen som har lett till en dkad efterfragan. Det var lange sedan priserna pa
notkott var s hoga som de ar nu. Trots detta har produktionen av notkott minskat under flera
ar. Det ar en foljd av hard konkurrens samt en okad effektivitet hos mjolkproducenterna.
Mjolkkorna producerar mer idag och det gor att farre mjolkkor behovs for att producera
samma mangd mjolk. Minskningen av antalet mjolkkor syns inte minst i notkottsproduktion
déar andelen utslagskor minskar. Denna trend har varit naturlig i stora delar av Europa. Ett
hogt pris pa notkott ar postivt for producentledet medans konsumenter formodligen tycker att
laga priser ar bra.

Historiskt sett har det varit sma aktorer genom leverantorskedjan for notkott. Utvecklingen
har gatt framat och de mindre foretagen forsvinner och ersatts med en mer industrialiserad
produktion. De stérre enheterna har medfort hardare kontroller pa produktionen. Om nagot
skulle ga fel i vardekedjan sa ar det manga fler som blir berérda mot forr. Enligt resultatet
verkar det som att nara relationer mellan aktorerna i kedjan ar nagot som alla anser vara
viktigt. Leverantorskedjan i sin helhet kan bli effektivare om aktorerna i olika led
sammarbetar.

Enligt resultatet praglas McDonald’s leverantérskedja av néra och goda relationer mellan
aktorerna. Det ar i denna kedja viktigt med ett informationsfléde mellan aktorerna. Genom
detta informationsflode far aktorer kunskap om vad andra aktorer i kedjan efterfragar. Det &r
inte vanligt med att lantbrukare slar sig samman i producentgrupper for att forhandla med
slakterierna. Utefter mina erfarenheter sa ar det ett mycket vanligare tillvagagangssatt i
Sverige. Min tolkning &r att det & mycket vanligare att aktorer i McDonald’s brittiska
leverantorskedja samarbetar mer Gver olika nivaer i kedjan. Det & mojligt att man i Sverige
samarbetar mer med aktorer pa samma niva i kedjan och man ser nasta led som en fiende. Vi
skulle majligtvis i Sverige kunna dra lardom av deras nara relationer mellan de olika nivaerna
i leverantorskedjan. Exempelvis lantbrukares goda relationer till slakterierna och slakteriernas
goda relationer till OSI. Enligt Fristedt et al (2002) kan besparingar i ett led leda till férhéjda
kostnader i nasta led. Forbattrade relationer mellan aktdrerna i den svenska leverantorskedjan
skulle kunna ge mojligheter till en forbattrad och effektivare produktion genom kedjan.

Kvalitetssakringssystem

Kvalitetssakringssystemen medfor vissa extra kostnader men de tillfrdgade anser att
fordelarna vager Over nackdelarna. De lantbrukare som inte 4 med i nagot
kvalitetssakringssystem riskerar att fa mindre betalt for sin ravara, da marknaden begransas
till farre aktorer vid avsalu. En marknadsplats for ej kvalitetssakrad ravara kan vara spot-
marknaden. Enligt Fearne (1998) sa ar det samre priser for leverans av notkreatur med god
kvalité till spot-marknaden. Kvalitetssakringssystemet Okar vardet pa lantbrukarens ravara
vilket i slutdndan gor att de far storre intakter vid avsalu. Det tycks dessutom ocksa kunna
gora att lantbrukaren k&nner mer stolthet for sin produktion. For slakterierna och deras kunder
innebar systemet, enligt de intervjuade, battre kvalité en mer langsiktigt hallbar kedja och
battre kommunikation med konsumenterna.
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BSE-krisen och nu mer nyligen héstkottsskandalen har gjort att konsumenterna ar noggranna
med vad de &ter. En kvalitetssakrad produkt innebér en tillforlitligare ravara som efterfragas
av konsumenten. Det kan vara svart att ta betalt for de extra kostnaderna som en extra
kvalitetssakring medfér om inte konsumenterna efterfrdgar det. Kvalitetsakringen i
Storbritannien ar mycket positiv da konsumenternas krav har drivit pa utvecklingen. Det ar
exempelvis svart att ta betalt for mervérden i form av harda djurskyddsregler som resulterar i
en god djurvalfard om inte konsumenten efterfragar det mervardet.

Lonsamhet och pristillfredsstallelse

Pa fragorna om hur aktorer upplever sin I6nsamhet svarade de tillfragade att de tycker att
I6nsamheten ar for dalig i jamforelse med foretag i samma storlek inom andra branscher. De
tillfragade ansdg anda att lonsamheten ar okey i jamforelse med kollegor inom samma
bransch. Lantbrukarna ansag att priserna pa notkott ar hoga men de kan inte tacka upp de
forhojda kostnaderna. De har fatt en forsamrad Iénsamhet genom att rorliga kostnader som
diesel och foder har stigit snabbare an intakterna har 6kat. De 6kade kostnaderna far effekter
hos alla aktorer i kedjan da marginalerna mellan producent och konsument borde minska om
priserna till slutkonsument ska vara densamma. Om inte intdkterna avspeglar kostnaderna
innebdr det att marginalerna hos aktérerna i kedjan sjunker. De aktOrer som inte lyckas
effektivisera sin produktion i samma takt som de sjunkande marginalerna far en forsamrad
I6nsamhet. Denna utveckling kan leda till att manga producenter pa sikt blir tvungna till att
ldgga ner sin produktion. Ett hégre pris till slutkonsument skulle kunna vara en lésning. | ett
citat fran LMC (Livestock Market Center) sa sager de att konsumtionen av notkott har
minskat kraftigt vid tidpunkter med hdga priser pa ravara till slutkonsument. Det senaste aret
har varit extra pafrestande for lantbrukarna pa grund av det daliga vadret. Kostnaderna som
uppstatt pa grund av den extrema véderleken ar olyckliga och svara att forebygga. Da
uppfattningen av Iénsamheten &r ett subjektivt begrepp kan svaret att aktorerna uppfattade
I6nsamheten som ok vara ett utlatande i form av positivt tankande. Undersokningar gjorda av
Eblex visar ju namligen att den genomsnittlige notkottsproducenten gor negativa netton idag.
Det kan tolkas sa att slakteriernas och OSls I6nsamhet faktiskt &r god medans lantbrukarna
kanske inte har nagon egentlig uppfattning om hur deras lonsamhet borde se ut, om den vore
perfekt.

Aktorerna tycker att en réttvis prisséttning ar viktigt for att affarsrelationerna ska fungera
tillfredstallande. Pristillfredstéllelse ar ett begrepp med manga dimensioner, som Matzler et
al. (2006) har demonstrerat. Det &r tydligt att det inte enbart &r det hdgsta mojliga priset som
har betydelse for hur ndjda aktorer &r med afféarsrelationerna i den héar studien. Det har mindre
betydelse med ett hogt pris om det inte gar att lita pa att prissattningen ar rattvis. Ett rattvist
pris i jamforelse med andra kollegor inom samma bransch leder till en 6kad tillforlitlighet till
prissattningen. En lantbrukare skulle exempelvis bli missnéjd om han fick reda pa att priset
till honom vore sémre &n grannens trots att kvantiteten och kvalitén & densamma. Han skulle
ocksa kanna missndje om nagon i hans leverantdrskedja gor stora vinster varje ar samtidigt
som lantbrukarens egen ekonomi ar anstrangd. En rattvis prissattning ar ett relativt begrepp da
rattvist kan upplevas olika beroende pa vem som ér tillfragad. Aktorer kan antagligen visa upp
att ett pris ar rattvist genom att vara Oppna arlig och transparenta i prissattningen.
Relativpriset alltsa det priset dar en prisjamforelse genomfors innan beslutsprocessen ar
antagligen ocksa av betydelse for hur rattvist priset uppfattas. Det ligger troligen i aktorers
intresse i att uppleva att de ar en del i en framgangsrik kedja dar relativ priset ar lika eller
hogre &n for aktorer som ar med i en annan kedja. FOrtroendet for priset ar formodligen en
viktig faktor i alla prisdimensioner.
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| en rattvis prissattning tycks ocksa ingd att man vill bli belénad for att producera ravara av
god kvalité. Det skulle vara mindre intressant att producera en bra rdvara om man skulle ha
vetskapen om att inte bli belénad for den. Vid en medelprissattning dar allt kott i ett parti far
samma prissattning sa tenderar den battre ravaran till att subventionera ravara utav samre
kvalité. Slakterierna har idag klassningssystem for olika typer av slaktkroppar. Dessa
klassningssystem &r antagligen en vag for slakterierna att beléna god kvalité pé& rdvaran. Aven
OSlI anvander sig av belningar till de slakterier som lyckas producera ravara av basta kvalité
under ett ar. Det &r troligtvis sa att de flesta aktorerna i kedjan anvander sig av beloningar for
god kvalité. Kvalité ar ocksa ett subjektivt begrepp som kan tolkas pa olika satt. Det kan
tankas att kvalité &r ett mervdarde som i slutdndan konsumenter kan tankas betala mer for.
Merbetalningen kan i sin tur gora det mojligt for aktorer att belona kvalité. Kvalitéts
begreppet kan slutligen tolkas som den ravara som genererar ett mervarde hos aktorerna i
leverantérskedjan genom en merbetalning. Prisstabilitet r ocksa viktigt; likviditeten i manga
foretag ar beroende av ett stabilt pris som ger ett jamnt intaktsfléde. Det &r inte alltid enkelt
att ha en stabil prissattning da marknaden svanger. Istallet kan man strava efter att ge tydlig
information sa att priserna inte férandras ovantat.

Jag anser slutligen att man inte endast kan tolka det som att de olika prisdimensionerna
bygger upp den réttvisa prissattningen som ar viktigt for aktérerna i kedjan. Min tolkning &ar
att alla de olika dimensionerna paverkar varandra och darigenom ar alla viktiga for att uppna
pristillfredstéllelse. Jag tror &dven att affarsrelationerna inte endast paverkas av forstaelsen for
prisdimensionerna utan &ven transparens, fortroende, tillforlitlighet och hur rattvist de blir
behandlade i sin helhet.

Resultatet visar att de intervjuade anser att detaljhandeln tar for stor del av resurserna i
leverantorskedjan. Utvecklingen med storre enheter gor att vissa aktorer har fatt storre
marknadsandelar. Féarre och storre aktorer skapar en monopolsituation pa vissa lokala
marknader. Alla de tillfrdgade intervjupersonerna ansag att detaljhandeln har for mycket
makt. De utnyttjar makten for att pressa underleverantérernas marginaler. Det skulle enligt
London economics (2004) kunna motverkas av starkare aktorer i slakteriledet. Storre
slakterier med mer makt skulle kunna vara positivt da de kan fungera som en motvikt mot
storre aktorer i nasta led. Ett problem med starkare slakterier kan vara att de far en storre makt
mot lantbrukaren. Da det finns en stor efterfragan pa brittiskt notkott minskar risken for en
hardare press pa lantbrukarna. Ett av de tillfragade slakterierna ansag inte att mer makt hos
slakterierna skulle l6sa problemen med stora aktorer i detaljhandeln. Liksom Fristedt et al.
(2002) papekat kan besparingar i ett led leda till problem i nésta, vilket i sin tur kan ha
negativa konsekvenser for den egna verksamheten. Ett satt detta kan ske ar naturligtvis genom
att producenter upphor med produktionen. Cox et al. (2001) har papekat att aktivitet i
leverantdrskedjan sker med syftet att skapa fortjanst for aktorerna sjélva, inte for att skapa
varde for konsumenten. Efterfragan pa brittiskt notkott uppfattas som hoég, men om
produktionen inte ar Ionsam kan man anta att lantbrukare (som en av de intervjuade har) anda
Overvéger att sluta producera, vilket inte borde vara i varken slakteriernas eller andra
nedstroms aktorers intresse. Det kan &ven finnas andra typer av konsekvenser, vissa anser till
exempel att detaljhandelns synsatt med en prispress pa underleverantdrerna har varit en
bidragande faktor till hastkottsskandalen. En annan intressant aspekt ar att denna studie
anvande McDonald’s kedja som en fallstudie, men i resultaten blir det tydligt att olika typer
av kedjor och dess medlemmar paverkar varandra ekonomiskt. Aktorer i detaljhandeln ar inte
del av McDonald’s direkta kedja, men prishilden fargar av sig inte minst da de kan ha
gemensamma leverantorer.
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Metod

Fragestallningen i studien ar riktade mot mjuka varden som hur lénsamheten upplevs av
aktorerna. Den metod som d&r bast lampad for studien &r kvalitativa intervjuer med aktiva
inom branschen. Urvalet av intervjupersonerna gjordes tillsammans med McDonald’s och
slakterierna. Objektiviteten i urvalet kan diskuteras da McDonald’s dven ar med och sponsrar
arbetet och det ligger i slakteriernas intresse att visa upp en bra produktion. Urvalet av
intervjupersoner kan ha haft inverkan pa resultatet.

Jag besokte Storbritannien en vecka for att utfora intervjuer med aktorer i McDonald’s
leverantdrskedja. Fysiska intervjuer ger stora fordelar mot andra metoder genom att man &ven
fangar upp viktiga visuella intryck. Pa grund av svarigheter pa plats med att fa intervjuer
gjorda s& kunde inte datainsamlingen slutféras under veckan. Under resan utfordes tre stycken
fullstandiga intervjuer med ett semistrukturerat systematiskt tillvagagangssatt. De Ovriga
intervjuerna blev pa grund av olika skal inte utforda med samma systematiska
tillvagagangsatt. Dessa intervjuer byggde pa ett fatal fragor under kortare moten. Efter
hemkomst har forsok gjorts att fullfélja datainsamlingen via telefonintervjuer. Flera personer
som ansags lampliga inom admnet kontaktades i hopp om hjalp med att facilitera fler
intervjuer. Hemma i Sverige utfordes ytterligare tva intervjuer via telefon med aktdrer inom
den britiska leverantérskedjan for notkott. Dessa intervjuer gjordes med en lantbrukare samt
OSI. Intervjuernas objektivitet kan ha paverkats av att McDonald’s och slakterierna som
medverkade i urvalet av intervjupersoner kan anses vara javiga. Det var mycket positivt att
jag fick mojligheten att intervjua manga personer med olika roller i kedjan. Det gav ett
resultat med perspektiv fran olika intervjupersoner.

Slutsatser

Slutsatsen kan dras att leverantorskedjan ar komplex och manga faktorer inverkar pa

I6onsamheten i kedjan. Nagra andra mer specifika slutsatser som kan dras av detta arbete &r att:

— Ravaran till brittiska McDonald’s hamburgare kommer fran flera olika
uppfodningsmodeller, med olika utmaningar géllande ekonomi och kvalitet.

— Underleverantorerna ar generellt sett ndjda med varandra inom McDonald’s
leveranttrskedja. Aktorerna anser att det ar ett fungerande informationsutbyte
mellan aktorerna i kedjan och de & mana om att ha goda relationer med
varandra.

— McDonald’s underleverantorer tycker att Ioénsamheten i McDonald’s
leverantdrskedja ar acceptabel men den kunde varit battre.

— Vid en jamforelse med andra branscher tycker akttrerna att Ionsamheten ar for
dalig, &ven om man anser sig prestera relativt bra jamfort med andra liknande
aktorer inom branschen.

— De flesta tillfragade ansag att alla prisdimensioner var viktiga men den allra
viktigaste for lantbrukare ar kanske en rattvis prissattning.

— Manga aktorer i kedjan tycker att kvalitetssakringssystemen ar positiva da de
bidrar till en sdker produktion som forbattrar konsumenternas fortroende.

— Allatillfragade tycker att detaljhandeln tar for stor del av resurserna i kedjan.
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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 | 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?
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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?

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?
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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?

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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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?
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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
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?
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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?

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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Interview guide: Supplier (OSI) Date: 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. Has there been any integration in your supply chain, either at the level of your company or
further up the chain?

Horizontally, so that companies doing the same activities have merged together and become
fewer and bigger?

Vertically, so that companies doing different things (fx slaughter & processing) have merged
together?

If so, what have been the consequences for your company and your beef supply?

5. Does your company communicate directly with members of your supply chain beyond your
immediate supplier (ie farmers)?

6. What type 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?

7. 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?

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

9. 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?

10. 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?

11. 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?)

12. 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 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?

13. 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

14. In Sweden, many in the sector believe that another problem is that farmers aren’t getting
their share of what the end consumers 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?

15. 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?

16. 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?

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

18. 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?

19. 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?

20. Do you think that it is important that your suppliers are satisfied with your company, their
buyer? Why? What do you think is important to them, and how do you ensure this?

21. 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?

22. 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

23. 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?

24. 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)

25. 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?



