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Svenskproducerat notkétt, importerat no6tkott, vardekedja,
branschanalys och prisskillnader.

Syftet med var uppsats ar att kartlagga notkottsbranschen med
avsikten att vidare utreda de bakomliggande faktorerna till
varfor det, i butiker, skilier s& mycket i pris mellan
svenskproducerat och utlandsk importerat notkott.

| var uppsats har vi utgatt ifrdn en deduktiv ansats, med vissa
induktiva inslag. Vi har anvant oss av en kvalitativ metod, dar vi
har insamlat material framst via intervjuer.

Vi har anvant oss av teorier i form av de fem
konkurrenskrafterna och Strategic Cost Management. De fem
konkurrenskrafterna ~ mdjliggébr en  kartlaggning  av
notkéttsbranschen och genom Strategic Cost Management har
vi analyserat vardekedjan, vilket kottet passerar igenom fran
producenten till butikerna.

Vart empiriska material baseras pa informationen vi har funnit
genom vara intervjuer. For att fa en helhetsbild av vardekedjan,
har vi intervjuat minst en person inom varje led: producent,
slakteri, grossist och livsmedelsbutik.

| vart arbete med att kartlagga notkottsbranschen har vi funnit
att det ar en komplex bransch dar agarférhallanden knyter
aktorerna pa marknaden tatt ihop. Genom att vi har granskat de
skillnader, som uppkommer i kostnader mellan svenskt och
importerat kott, har vi upptackt att dessa sker framst i de forsta
leden i vardekedjan. Trots detta har vi funnit att de stora
skillnaderna i paslag, mellan svenskt och importerat notkott,
finns i butiksledet, vilket vi staller oss fragande infor eftersom

vi anser att de kostnader som uppstar i detta led, &r desamma for
butikerna.
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Beef produced in Sweden, imported beef, value chain, industry
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The purpose of our essay is to analyze the beef industry and to
investigate the underlying factors behind the differences in
pricing between beef produced in Sweden and imported beef, in
grocer’s shop.

We have based our essay on a deductive approach with the
influence of some inductive features. We have used a
gualitative methodology where by the collected material is

foremost based on our interviews.

We have used theoretical models in the form of the Five Forces
and Strategic Cost Management. Five Forces has enabled us to
map out the beef industry and through Strategic Cost
Management we have analyzed the value chain, which the meat
passes through on its way from producer to the grocer’s shop.

Our empirical foundation is based on the information collected
through our interviews. To be able to provide an overall picture
of the value chain, we have interviewed at least one person
within each link: producer, butchery, wholesaler and grocer’'s
shop.

By analyzing this industry we have found that it is a complex
industry, with owner relationships tying the actors on the
market closely together. When examining the differences in
costs between Swedish and imported beef, we have discovered
that they mainly exist in the beginning of the value chain. Even
though, we have found that the increasing differences in pricing,
between Swedish and imported beef, occur in the grocer’s
shops. This is something that we find questionable because we
believe that the costs, for the grocer’s shops, are the same.
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1. Inledning

| detta kapitel ger vi inledningsvis en introduktion till @mnet och den problematik som
utgor grunden for uppsatsen. Uppsatsens problemformulering och syfte presenteras ocksa
i kapitlet. Avslutningsvis presenteras en disposition dver resterande del av uppsatsen.

1.1 Bakgrund

Idag &r det vanligt i Sverige att se ett stort utbud av importerat kétt i de flesta butiker.
Importen har ékat och rédslan avseende utlandskt kétt, som tidigare funnits, har minskat.
Av det kott som saljs och konsumeras i Sverige idag ar 45 procent av nétkottet och 20
procent av griskéttet importerat.

| en artikel fran ar 2005 kan utlasas att Sveriges sjalvforsorjningsgrad avseende notkott har
under de senaste 15 aren minskat till 58 procent jamfért med tidigare 85 procent. En
anledning till den minskade sjalvforsorjningsgraden ar att produktionen har sjunkit nagot,
men framst beror det pa att import av utlandskt kott har 6kat kraftigt. Konsumtionen okar,
vilket beror pa de laga priserna. Inger Pehrson, generalsekreterare for Sveriges
Notkottsproducenter och ansvarig for notkottsfragor inom LRF (Lantbrukarnas
Riksforbund), menar att Sverige har blivit en marknad fér dumpning av andra landers
overskott. Hon sager vidare att det inte i nagot annat land i Europa saljs sa mycket
utlandskt kétt, som det gors i Sverityven sjalvforsorjningsgraden av griskott i Sverige
sjunker &rligen och var i slutet av 2005 nere p& 75 prdcent.

Trots att importen och konsumtionen av utlandskt kott har 6kat finns det motstand mot
utlandskt kott. Konsumentféreningen Stockholm genomforde attitydundersokningar som
visade att ungefar 80 procent av de tillfrdgade uppgav att de foredrog att képa svenskt kott
I livsmedelsbutikerna. Trots detta frestas allt fler av det importerade kottets réda prislapp.

| takt med att utlandskt kott importeras i storre utstrackning, samt hysterin kring eventuella
kottsjukdomar, har kvalitetskontroller och mérkning av koéttet blivit alltmer vanligt. |
dagens "sjukdomshysteri” ar det vart att papeka att en stor del av kottet som importeras
sdljs till restauranger, dar gasterna utan problem bestéller in kott utan att ifrdgasatta dess
ursprung’

! palmeus, Lennart "Allt mer billig brasiliansk biff p& de svenska matbor@emgjens industri, 2004-09-20.
2 Wessman, Johan "Swedish Meats p& vég mot internationell fuSimsenska Dagbladet, 2006-01-29.

3 Cardell, Amelie E. "Utlandskt kétt dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.

* Ennart, Henrik "Bénder sdgar pris p& svenskt k&itnska Dagbladet, 2005-12-21.

® Cardell, Amelie E. "Utlandskt kétt dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.



Det rader delade meningar om varfor de svenska kottdetaljerna, sasom filéer, ar sa pass
mycket dyrare an utlandskt koétt i butikerna. En del anser att orsaken till att det svenska
kottet ar dyrare an det importerade beror pa vart klimat, vilket leder till att stallarna maste
varmas upp, Okad skotsel och béattre fodersammansattning. Vidare har Sverige &ven
stréanga djurskyddslagar, vilka staller krav p& djuromsorg och livsmedelssdkerhet.

Genom att granska orsakerna till det hoga priset pa svenskt kott i butikerna ifran en annan
synvinkel kan andra motiv finnas. Av undersdkningar som genomforts har framkommit att
konsumenter i Sverige ar villiga att betala ett pris, som ar hogre, om kottet ar svenskt. Det
ar dock inte de svenska producenterna som far dra férdel av det hogre priset. De far, vid
slakt, ett pris som dverensstdmmer med den europeiske bondens trots att det i butikerna
finns stora skillnader i priset. Efter butikernas paslag kan priset pa svensk flaskfilé vara 94
kronor dyrare kilot &n priset p& utlandskt Kogkillnaden i pris mellan svenskt kétt och
utlandskt importkott ar saledes, enligt dessa undersokningar, inte sa stor som man skulle
kunna tro utifran det pris konsumenter far betala i butikerna. Utgangspunkten for var
uppsats kommer att vara de stora prisskillnaderna i butiksledet mellan svenskt och
utlandskt kott.

1.2 Problemdiskussion

Uppsatsen grundar sig i den dagsaktuella debatten om att kott fraktas dver varldshaven for
att saljas i livsmedelsbutiker i Sverige. Det har blivit allt vanligare att lasa "ursprung:
Brasilien” pa forpackningarna i kottdisken, da den storsta kottimporten till Sverige
kommer just fr&n Brasilieh. Som namnts ovan i bakgrunden har Sveriges
sjalvforsorjningsgrad av notkott och griskétt under de senaste aren minskat och den
tenderar att fortsatta i samma riktning. Ar det s att det utlandska kéttet konkurrerar ut det
svenskproducerade genom att det har ett lagre forséljningspris i affarerna eller &r det andra
faktorer, som har avgjort att importen av kott har 6kat de senaste aren?

Kan det vara s att kéttnationalismen i Sverige har minskat eller rentav forsvunnit? Ar det
i sa fall en anledning till varfor det saljs mer utlandskt kott i de svenska
livsmedelsaffarerna? Eller &r det endast en dkad prismedvetenhet som ligger till grund for
att vi svenska konsumenter koper och &ter alltmer kott som &r producerat utanfor Sverige?
Den minskade kottnationalismen kan kanske &ven vara ett resultat av den Okade
globaliseringen.

Samtidigt som allt fler konsumenter valjer att kopa billigt utlandskt kott visar aktuella
resultat fran konsumentundersokningar, att konsumenter i Sverige ar villiga att betala ett

® Cardell, Amelie E. "Utlandskt kott dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.
" Ennart, Henrik "Bénder sdgar pris p& svenskt k&itnska Dagbladet, 2005-12-21.
8 palmeus Lennart "Allt mer billig brasiliansk biff pd de svenska matbordeagens industri, 2004-09-20.



hogre pris om kottet dr svenskDetta kan tolkas som att det inte endast ar priset som
avgor vad de svenska konsumenterna koper. Men trots att undersokningarna visar att
konsumenterna kan tanka sig betala extra for att fa svenskt kott sa séljs det mer och mer
importerat notkott i de svenska livsmedelsbutikerna. Detta borde i sa fall tyda pa att det
utlandska kottet inte endast anvander priset, som konkurrensmedel, utan att det aven
konkurrerar genom andra medel, som exempelvis kvalité.

Da det ar ett faktum att kottimporten okar anser vi att det ar intressant att granska vem
som gynnas av att vi ater mer utlandskt kott. Ar det producenterna i eller utanfér Sverige?
Grossisterna? Kan det vara de enskilda butikerna? Eller &r det rent av konsumenterna som
gynnas? Det férnyade konkurrensklimatet bér sannolikt paverka alla led i vardekedjan,
saval producenter och grossister, som enskilda butiker, men troligtvis med olika stor
intensitet. Av allt att doma ar det en eller ett par led i kedjan som 6kar sitt varde genom
att mer utlandskt kott konsumeras i Sverige och for de Ovriga lankarna i kedjan ar denna
Okade konkurrens troligen ett negativt inslag.

Hur kan det komma sig att det importerade kottet kan sdljas sa billigt, relativt
svenskproducerat kott, och anda ge lonsambhet till alla leden i vardekedjan? Det kott som
importeras fran Sydamerika genomgar kvalitetskontroller innan det skeppas till Sverige.
Det ar aven vanligt forekommande att de svenska foretagen, som importerar kottet, skickar
ner sina egna kontrollanter fér att férsakra sig om god kVAliféven frakten bor
rimligtvis utgora en storre kostnadspost om kottet transporteras fran Sydamerika &n om det
produceras lokalt. Det tillkommer &ven en extra kostnad i form av en tullkostnad, som
2004 var cirka 35 kronor per kilo notkott fran BrasilferEftersom det inte &r troligt att
nagot led i vardekedjan arbetar utan att gora vinst anser vi att det ar intressant att
understka hur det, trots de extra kostnadsposterna, kan vara ldnsamt att importera. Vi har
darmed beslutat oss for att koncentrera var undersokning kring féljande fraga:

Hur ar det mojligt att det skiljer sa mycket i pris mellan utlandskt och svenskproducerat
kott?

Vi anser att detta ar en intressant vinkling da vi inte har kunnat finna nagon tidigare
forskning, som visar var i vardekedjan de kraftiga paslagen sker. Ovanstaende resonemang
har mynnat ut i f6ljande problemformulering.

® Ennart Hendrik "Bonder s&gar pris pa svenskt k&iténska Dagbladet, 2005-12-21.
10 Cardell, Amelie E. "Utlandskt kétt dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.
Y palmeus, Lennart "Allt mer billig brasiliansk biff p& de svenska matbor@emens industri, 2004-09-20.
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1.3 Problemformulering

Hur ser vardekedjan ut for svenskt respektive importerat kott?

Hur kan importerat kott saljas till ett billigare pris i svenska butiker &n svenskt kott, med
avseende pa de langa transportstrackorna, samt de extra leden i vardekedjan?

Reflekterar priset, som konsumenten betalar i butiken, vad svenska producenter erhaller,
eller var /vem tjanar pa det hoga priset pa svenskt kott?

1.4 Syfte

Syftet med var uppsats ar att kartlagga notkéttsbranschen med avsikten att vidare utreda
de bakomliggande faktorerna till varfor det, i butiker, skiljer sa mycket i pris mellan
svenskproducerat och utlandsk, importerat, notkott.

1.5 Avgransningar

Vi har medvetet gjort féljande avgransningar i var undersdkning. Dels har vi beslutat oss
for att koncentrera var studie av prisskillnaderna pa noétkott i livsmedelsbutikerna.
Dessutom har vi valt att studera importerat kétt som kommer fran Sydamerika, utifran
tidpunkten det anlander till granskontrollerna i Sverige. Detta har varit en nddvandig
avgransning, da vi inte har haft resurser nog till att studera de olika importlandernas
situationer. Vi kommer dock att ge en kort beskrivning av produktionsforhallandena i
Sydamerika, for att tillhandahalla en helhetsbild av hela vardekedjan. Vidare har vi
bestamt oss for att undersokningen och jamférelsen i huvudsak ska goras pa kottdetaljer,
med det menar vi filéer, och forsaljningen pa konsumentmarknaden. Restauranger och
storhushall halls darav utanfor denna undersokning, trots att en mycket stor del av det
importerade kottet gar till just den marknaden.

1.6 Definitioner

| uppsatsen avser vi hadanefter notkott aven nar vi endast anvander ordet kott. Vi vill
vidare klargora att med importerat kott avser vi importerat notkott fran Sydamerika, men
aven namnen pa de specifika landerna anges da informationen beror just det landet.
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1.7 Disposition

Kapitel 2:Metod

I metodkapitlet har vi for avsikt att beskriva den metod och det angreppssatt, som vi valt
att anvanda under uppsatsens gang. Att metoden ar val anpassad till studien ar avgorande
for uppsatsens resultat, darav ar det var karakteristiska situation som ligger till grund for
de val som gjorts, vilka presenteras i kapitlet. Vidare i kapitlet presenteras var
datainsamling, i form av primar och sekundardata. Kapitlet avslutas med en diskussion om
validitet och reliabilitet i det informationsunderlag som utgor grunden for var uppsats.

Kapitel 3: Teoretisk referensram

| den teoretiska referensramen beskrivs de modeller som analysen av nétkottsbranschen
bygger pa, samt utgor grunden for de slutsatser som dras. En beskrivning av huvuddragen
i branschkonkurrensens fem krafter samt av Strategic Cost Management teorin gors. Aven
hur vi har for avsikt att anvanda oss av denna teoretiska referensram skildras i kapitlet.

Kapitel 4:Livsmedel sbranschen -kt

Vi kommer har att redogora for hur branschen fér notkott ar uppbyggd. Da vi, som
tidigare namnts i var teoretiska referensram, kommer att utga ifran de fem
konkurrenskrafterna skildras branschen utifran branschkonkurrens, potentiella intradare,
substitut, samt kundernas och leveranttrernas forhandlingskraft.

Kapitel 5:Vardekedjan

Vi kommer héar att utga ifran var empiriska undersokning och beskriva de olika leden i
vardekedjan. Vi kommer att inleda med en beskrivning av vardekedjan for svenskt
respektive importerat kott. Vidare kommer dessa led att presenteras i kapitlet.

Kapitel 6: Analys

| kapitlet analyseras det empiriska underlaget, som vi redogjort for i kapitel 4 och 5,
utifrdn den teoretiska referensramen. Vi inleder med en analys av vardekedjan som foljs
av konkurrenssituationen i branschen. Darefter foljer en analys av strategisk positionering,
samt kostnadsdrivaranalys.

Kapitel 7:Resultatdiskussion

Detta kapitel kommer att inledas med en beskrivning av de resultat vi funnit genom var
analys. Vi kommer att presentera resultaten utifran vardekedjan, notkéttsbranschen,
strategisk positionering och kostnadsdrivare. Vidare kommer vi att foéra en diskussion runt
dessa resultat och kapitlet kommer att avslutas med forslag till vidare forskning.
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2. Metod

| metodkapitlet har vi for avsikt att beskriva den metod och det angreppssétt, som vi valt
att anvanda under uppsatsens gang. Att metoden ar val anpassad till studien &r avgérande
for uppsatsens resultat, darav ar det var karakteristiska situation som ligger till grund for
de val som gjorts, vilket presenteras i kapitlet. Vidare i kapitlet presenteras var
datainsamling, i form av primér och sekundardata. Kapitlet avslutas med en diskussion
om validitet och reliabilitet i det informationsunderlag, som utgér grunden for var
uppsats.

2.1 Val av amne

Vart val att undersoka prisskillnaderna mellan svenskt och importerat kott harstammar
ifran olika anledningar. Nar du som konsument idag besoker en livsmedelsbutik ar det
vanligt att du exempelvis finner no6tkott markt, "ursprung Brasilien”. Importen av
utlandskt kott har under senare ar okat kraftigt, samtidigt som den svenska produktionen
har minskat och det finns en oro att den 6kade importen kommer att leda till en utslagning
av kottproduktionen i Sverigé.Vad som ar intressant att notera ar dock att det via
undersokningar framgar att storre delen av de tillfrdgade foredrar att kopa svenskt kott.
Detta ar nagot vi fann tankvart och borjade fundera 6ver huruvida det ar det dyra priset pa
svenskt kott som mojliggor 6kningen av det billigare importerade kottet.

Det finns mycket skrivet inom detta amne, dar bland annat bénder riktar stor kritik mot det
hoga priset, som butikskedjorna séatter pa det svenska Ko8amtidigt framgar det av

andra kallor att anledningen till att priset pa det svenska kottet ar hogre beror pa klimatet,
vilket kraver mer foder, skétsel och uppvarmda stafl&esonemanget ovan resulterade i

att vi blev intresserade av att genomféra en aktuell undersékning om varfor priset pa det
svenska kottet ar s mycket dyrare an det importerade och om priset, som konsumenterna
betalar i butiken, reflekterar vad de svenska producenterna erhaller.

Vid val av amne insag vi att vi var tvungna att undersoka hela vardekedjan, genom vilken
det svenska kottet passerar, for att avgora i vilket led som prispaslagen sker. Vi var aven
intresserade av att kunna relatera detta till priset p& det importerade koéttet och har saledes
aven undersokt hur vardekedjan ser ut for det utlandska kottet, efter det att det kommer till
Sverige. Det importerade kottet har sdledes studerats utifran tidpunkten da det anlander till
granskontrollerna i Sverige. Vi ansag att denna avgransning var nédvandig, dels pa grund

2 Franck-Leppé&koski, Gunilla "Billig import hotar svensk kéttindustiti Kdpegenskap, 2004-09-24.
13 Cardell, Amelie E. "Utlandskt kétt dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.

14 Ennart, Henrik "Bénder s&gar pris p& svenskt kiSiténska Dagbladet, 2005-12-21.

15 Cardell, Amelie E. "Utlandskt kétt dumpas i Sverig8jdsvenska Dagbladet, 2005-01-16.
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av brist pa tid och resurser men @ven da vi anser att det ar intressant att parallellt granska
det svenska, samt det importerade koéttets vag via grossisterna och vidare ut till butikerna.

2.2 Angreppssatt

De metoder som existerar utgéarbetsredskap, vilka finns tillgangliga for att sttdja
utredaren i sin studie. Det finns kvalitativa och kvantitativa metoder och vilken som ska
valjas beror pa vilken typ av undersdkning, som skall utféras. En grundlaggande skillnad
ar att vid kvantitativa metoder omvandlas data till siffror, medan det vid kvalitativa
metoder &r utredarens tolkning och uppfattning av insamlad data som star'fgkhsar

i var studie utgatt ifran en kvalitativ metod, da syftet med studien inte ar att omvandla det
insamlade materialet till statistisk information, utan att tolka utifran var fragestallning.

Nar valet har gjorts att anvanda en kvalitativ ansats uppkommer en del fragor utredaren
maste ta stallning till, i form av hur data ska insamlas, val av enheter, samt pa vilket séatt
informationen ska analyserdsVi har valt att genomféra intervjuer, dels genom att traffa

de utvalda personligen och dels genom telefonintervjuer. Vi har gjort vart urval av
intervjupersoner genom att undersoka vardekedjan, vilket kottet genomgar, fér att kunna
studera var de hoga paslagen pa svenskt kott sker. Den information som sahaatd in

for avsikt att applicera pa redan befintlig teori, for att kunna na relevanta slutsatser.

Majlighet till 6ppenhet vid studien ar nadgot som vi anser ar viktigt, da vi inte i forvag vet
exakt vilken information, som stks och saledes kan vara Oppna till all information vi far
genom vara intervjuer. Ett nyckelord for den kvalitativa metoden &r just 6ppenhet, dar
ordet Oppenhet innebar att utredaren inte i forvdg har avgransat sig infor vilken
information som ska insamlas, utan detta sker via intervjuer eller de situationer, som
observeras. Utredaren tillhandahaller exempelvis inte de personer, vilka intervjuas med
fragor med fasta svarsalternativ, utan forhaller sig 6ppen mot de svar, som ges. Kvalitativa
metoder anses vara flexibla. Initialt finns en fragestallning, vilken kan forandras
allteftersom ytterligare information kommer utredaren tillhaliddi anser att det &r en

klar fordel for var studie att ha majlighet till denna typ av flexibilitet eftersom vi, for att
kunna genomfora studien, maste studera flera led i vardekedjan for att kunna besvara
syftet med var uppsats. | takt med att leden undersoks ar det saledes latt att ny information
uppkommer, som innebar forandringar av fragestallningen.

Utifran en begransning av tid och resurser ar vi medvetna om att avgransningar maste
genomféras avseende de enheter vi undersdker. En nackdel med den kvalitativa metoden
ar kopplad till det faktum att den &r resurskravande, vilket ofta innebar en begrénsning av

¥ Holme & Solvang (1997) s. 76.
7 Jacobsen (2002) s. 57.
18 |bid. s. 142.
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antal enheter som studerdsAtt endast undersoka ett fatal enheter kan leda till problem
avseende hur representativ informationen &ar och begransa mdjligheten till att goéra
generaliseringat Vi har dock forsékt att intervjua minst en part i varje del av
vardekedjan for att fa en helhetssyn 6ver var prispalaggen sker. Vi ar aven medvetna om
att det kan uppkomma problem vad géller generaliseringar av resultatet och har saledes
haft for avsikt att finna intervjupersoner inom organisationer och fOretag, som ar
representativa for branschen.

Det finns i huvudsak tva olika ansatser att anvénda for att bestamma vilket
tillvagagangssatt, som skall anvandas for att beskriva verkligheten, deduktiv och induktiv
ansat$! Att anvanda sig av en deduktiv ansats innebar att undersékaren utgdr fran
befintlig teori, for att skapa sig en bild av verkligheten och sedan genom empiriska
undersékningar testa hur val de stammer évetebetta arbetssatt har vi anvant oss av
genom att befintlig teori har tillampats pa den bransch vi undersokt. Den kritik som
framforts mot den deduktiva ansatsen har i huvudsak varit att utredaren tenderar att endast
samla in sadan information som bekréaftar de ursprungliga hypoteserna, vilket kan medféra
att viktig information férsummas. Var stravan har genom hela arbetet varit att inte lata
vara forvantningar paverka insamlandet av information. Darfor har vi medvetet stallt breda
fragor och varit noga med att lata den intervjuade personen beratta och beskriva utifran sin
uppfattning, vilket har lett till att vara uppfattningar inte har avgransat insamlandet av
information. Detta har vi gjort for att uppna ett sa sanningsenligt resultat som majligt.

Vi har daremot inte anvant oss av en renodlad deduktiv ansats i vart arbete, da vi i storre
utstrackning anvéant teorin, som ett verktyg for att analysera branschen och inte som en
jamforelse mellan verkligheten och teorin, vilket den renodlade deduktiva ansatsen
foresprakaf’ Vi har kompletterat uppsatsens metod med klara inslag av en induktiv
ansats, vilket ar motsatsen till deduktiv ansats. Den induktiva ansatsen innebar att
utredaren borjar med att studera verkligheten utan forvantningar och utifran den
information, som samlats in utformas sedan tedriBret &r viktigt att poangtera att vi inte

har haft ndgon avsikt att skapa nya teorier utan snarare har vi anvant den empiriska
informationen, som vi samlat in genom intervjuer, for att dra slutsatser om fenomen i
branschen. Vi har under hela arbetets gang varit ytterst noggranna att inte dra nagra
forhastade slutsatser, for att minimera riskerna for felaktiga tolkningar.

Anledningen till vart val ar att vi inte utgatt fran nagon specifik teori eller teoretisk modell
nar vi genomfort var studie, utan vi startade var undersokning empiriskt och har sedan

¥ Holme & Solvang (1997) s.79.

2 Jacobsen (2002) s. 144.

Z|bid. s. 34-35.

22 Lundahl & Skarvad (1999) s. 187
% |bid. s. 187.

24 Jacobsen (2002) s. 34-35.

% |bid. s. 34-35
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tolkat den insamlade informationen efter en lamplig teoretisk referensram. Vi har &ven
anvant oss av befintlig kunskap fran redan existerande teorier nar vi formulerat fragorna,
som vi har anvant vid intervjuer.

2.3 Datainsamling

Data kan delas in i tva kategorier, dels priméardata, dels sekundardata. Primardata &r sadan
information, som utredaren pa egen hand insamlar och sekundardata ar nar utredaren tar
del av information, som har insamlats av ndgon afhawmar studie anvander vi oss utav

bada dessa typer av datainsamling. Vi anvande oss av priméardata i form av intervjuer, for
att fa en djupare forstaelse inom omradet. Sekundardata var framst den typ av material,
vilket vi initialt anvande oss av i undersokningen, for att lagga en grund for det fortsatta
arbetet, samt som komplement till den inforskaffade informationen fran intervjuerna.

2.3.1 Primardata

Vid insamling av primardata finns det framst tva typer av arbetssétt att tillga, enkater och
intervjuer. Enkater kan utforas till en 1ag kostnad men resultatet blir oftast samre an vid
intervjuer, vilket beror pa att den givna informationen begransas da det vid enkater finns
fasta svarsalternatf/.Vi har valt att anvanda oss av intervjuer, for att f4 en djupare insikt

i de enheter vi undersoker.

| var studie har vi valt att anvanda oss av individuella intervjuer, vilket ar ett vanligt val

vid kvalitativa metoder dar endast ett fatal enheter studeras. Besoksintervjuer har fordelen
att personer tenderar att vara mer 6ppna, det ar lattare att skapa kontakt, samt utredaren far
mojligheten att observera hur personen, som intervjuas, beter sig. Samtidigt ar
besdksintervjuer kostnadskravande, i form av att utredaren maste aka till platsen dar motet
ska aga runi® Vid en telefonintervju kan denna kostnad undvikas och telefonintervjuer &r

en snabb form genom vilket information kan erh&fas.

D& vi sedan tidigare innehar relativt lite kunskap inom omradet tog vi kontakt med ett
antal personer i syfte att diskutera amnet och for att fa forslag pa vilka personer vi kunde
ta kontakt med i vart fortsatta arbete med uppsatsen. De vi har samtalat med ar Fredrik
Stromblad pa Djupfrysningsbyrdn och Jan Brattstrom pa Livsmedelscentrum vid Lunds
universitet. Vidare kontaktade vi dven Ake Rutegard, som &ar VD i Kétt- och
charkféretagen.

% Lundahl & Skarvad (1999) s.52.
27 Eriksson & Finn (1997) s. 85.

2 Jacobsen (2002) s.160-162.

29 Lundahl & Skarvad (1999) s. 172.
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For att kunna fa insikt i den vardekedija, vilken det svenska kottet passerar pa sin vag till
butikerna ansag vi att det foreldg ett behov av att kontakta minst en person inom varje led.
Vi borjade med att ta kontakt med Inger Pehrson, som ar ansvarig for notkottsfragor inom
LRF, med syftet att fa en 6verblickande bild av férfarandet fran de svenska producenterna
till butikerna, samt fa insikt i pa vilket satt producenterna far betalt for sitt kott och om
detta reflekterar priset i butiken. Vi ansag att vi initialt ville bekrafta pastaendet att
svenska producenter far relativt lite betalt for sin produktion. For att férsakra oss om detta,
samt fa en djupare forstaelse for de svenska producenternas situation tog vi kontakt med
Anna Kristoffersson, ordférande i Skanes Notkottsproducenter. Vi genomfoérde en
besdksintervju hemma hos Anna i Veberdd och via henne fick vi insyn i den svenska
vardekedjan, samt producentledet och hon gav oss information om vilka som &r de stora
aktorerna inom branschen. Genom Anna fick vi vidare kontakt med Tommy Olsson, som
ar agare for Ugglarps slakteri, som hanvisade oss till Malin Kristoffersson,
forsaljningschef pa Ugglarps. Vi besokte Malin pa hennes kontor i Horby, dar vi fick
information angaende forfarandet och prissattningen vid slakten och vidareforsaljningen
av kottet. Vi fick aven kontakt med Jenny Ann Sundel6f, som tidigare arbetat pa notsidan
pa Swedish Meats och hon kunde ge oss en bild av deras verksamhet. Vi har aven varit i
kontakt med Magnus Lagergren, VD pa Swedish Meats, som kunde leda oss i rétt riktning
avseende vem inom koncernen vi borde tala med. Vi blev hanvisade till Gunilla
Zetterberg, forsaljningschef mot industrin. For att fA vidare information om Swedish
Meats verksamhet kontaktade vi Hampe Mobérg, som &r informationsdirektor. Eftersom
vi var intresserade av att fa information angdende bl. a. hur stor andel notkott som
importeras, samt hur konsumtionen i Sverige ser ut, fick vi tips om att ta kontakt med Eva
Stenberg, Konsult p4 LRF. D& Swedish Meats inte saljer direkt till livsmedelbutikerna
bestamde vi oss for att kontakta ICA for att fa en bild av hur denna livsmedelskedjas
forfarande ser ut vad géaller hantering av kottet innan det anlander till butiken. Dar talade
vi med Richard Bjunér, som &r kategoriansvarig for kott pa ICA.

For att fa inblick i grossistledet och importforfarandet for nétkott har vi kontaktat Annika
Eriksson som ar import- och logistik planerare for Sydamerika pa North Trade, vilket &r
ett foretag som importerar notkott och saljer vidare till livsmedelsindustrin  och
detaljhandelskedjor. Via North Trade fick vi information avseende hur processen ser ut
och vilka krav som finns vid import av utlandskt kott, samt vilka avgifter som tillkommer,

I form av tull och 6vriga kontroller.

Slutligen var vi intresserade av att undersOka det sista ledet av vardekedjan,
livsmedelsbutiken, dar prisskillnaden mellan svenskt och utlandskt kott blir uppenbar for

konsumenten. Vi utférde undersdkningen genom att kontakta cirka 10 livsmedelsbutiker
till vilka fragor stalldes angaende deras inkOpspriser, forsaljningspriser, samt marginaler
for svenskt och utlandskt kott. Utav de tillfrdgade butikerna tillhér samtliga nagon av de

stora livsmedelskedjorna, som finns i Sverige. Det som skiljer sig at ar storleken pa
butikerna déar vissa kan klassificeras, som stormarknader och andra, som mindre
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livsmedelsbutiker. Da vi var medvetna om att flertalet butiker inte vill lamna ut sina priser
avseende inkép, samt vilka paslag och marginaler som gors, valde vi att gora en anonym
undersokning. Vi kommer saledes i uppsatsen inte att namna vilka livsmedelsbutiker, som
svarar for vilka paslag eller marginaler. Orsaken till att detta forfarande valdes vid
undersokningen var for att butikerna skulle vara mer villiga att lamna ut dessa uppgifter.
Vidare anser vi att det inte var vasentligt for var studie att ange namnen pa de olika
butikerna, utan vi var intresserade av att fa en évergripande bild 6ver vilka paslag, som
gors och hur stora dessa ar.

Vart att papeka ar att vi har haft en del svarigheter att fa kontakt med réatt personer, da vi
ofta har blivit skickade vidare till nAgon annan som skulle kunna hjalpa oss med den
informationen vi sokte. | somliga fall har vi blivit ledda i ratt riktning, men ofta har sparet
tagit slut. Vi har saledes varit i kontakt med andra personer, utan att detta har givit nagot
resultat.

Vid intervjuer som sker via personliga moten kan det som kallas intervjuareffekten uppsta,
vilket innebar att personen som blir intervjuad paverkas och beter sig annorlunda i
narheten av den personen som héller interfjuri. forsokte forhindra att det uppstod en
intervjuareffekt genom att i de flesta fallen sanda fragorna, vilka skulle beréras i intervjun,

i forvag for att de skulle kunna vara inforstddda med de omraden som skulle beréras. Vi
anser vidare att det inte féreldg nagon stor risk att personerna, som intervjuats paverkats
av 0ss. Vi var snarare oroliga for att de i viss utstrackning inte var villiga att beréatta hela
sanningen om var i vardekedjan palaggen sker, vilket var en anledning till att vi ansag att
vi var tvungna att intervjua minst en person i varje led.

2.3.2 Sekundardata

Initialt under arbetet med uppsatsen anvande vi oss framst av sekundérdata, i form av
artiklar for att f& en dverblick inom det valda omradet. Vi fann att svenskt och importerat
kott ar nagot, vilket det debatterats flitigt kring. Efter att vi lagt en grund for det fortsatta
arbetet anvandes LRF:s hemsida, for att kunna spara kottets vag fran de svenska
producenterna till butikerna, déar det saljs till oss konsumenter. Vidare anvandes
Livsmedelsverkets hemsida och information fran Jordbruksverket, for att komplettera
uppgifterna vi fick frAn North Trade och for att fa en djupare forstaelse avseende vilka
olika kostnader som tillkommer, i form av tull och &vriga kontroller, vilket det
importerade kottet genomgar innan det anlander till grossisterna. Vi har dven anvant oss
av informationen ifran de 6vriga foretagen som har kontaktats, samt foljt tips pa vidare
upplysningar. Det material, som inhamtats via artiklar och hemsidor, anvande vi aven som
underlag vid de intervjuer som har genomforts.

%0 Jacobsen (2002) s. 162.
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D4 vi, som tidigare namnts, har valt en mer 6ppen metod bérjade vi med att genomfora
den empiriska studien, for att sedan applicera den pa teorier. De teorier vi fann lampliga,
utifran var problemformulering och vart syfte, var branschkonkurrensens fem krafter och
Strategic Cost Management. Anledningen till att vi valde branschkonkurrensens fem
krafter var for att vi initialt ville kartlagga branschen for n6tkott. Efter det att vi analyserat
branschen var vi intresserade av att utreda hur vardekedjan ar utformad, vilka kostnader
som uppkommer och vad det & som driver kostnaderna. Saledes ar detta orsaken till att
valet gjordes avseende Strategic Cost Management.

2.4 Metod- och kallkritik

Valet, vi gjort, att i huvudsak anvanda oss av personliga intervjuer kan kritiseras pa grund
av att det, som vi tidigare namnt, finns en risk att de personer som intervjuas paverkas av
intervjuareffekten. Vi har aktivt arbetat for att denna effekt inte skulle uppsta. Vi anser att
intervjuareffekten har minimerats da vi i flesta fall har sant intervjufragorna i forvag till de
personer som skulle intervjuas. Var kunskap om att denna effekt kan uppsta har aven
bidragit till att vi har varit extra uppmarksamma pa att forhindra att intervjupersonerna
paverkats av 0ss.

En annan risk som kan uppsta ar att vara personliga erfarenheter och tankesatt praglar
svarsmaterialet, vilket i sa fall skulle paverka studiens resultat negativt. For att undvika en
sadan negativ paverkan pa studien har vi genom hela arbetets gang varit ytterst forsiktiga
med att dra forhastade slutsatser. Vi har hela tiden letat efter argument fran
undersotkningen som kan stddja de slutsatser vi kommit fram till. Har det inte funnits
tillrdckliga argument har vi sokt ytterligare information innan vi skapat oss en egen
uppfattning om hur det verkligen forhaller sig.

2.4.1 Validitet

En undersokning ar valid om empirin ar giltig och releVardetta innebar att det som
undersokningen har haft for avsikt att undersoka faktiskt undersoks. Om undersdkarna inte
lyckas understka det som ar avsikten kommer studiens resultat att bli missvisande oavsett
hur noggrant datamaterialet 4n tolRasvi har i huvudsak anvant oss av primardata
insamlad genom personliga intervjuer, vilket &r en bruklig metod vid kvalitativ
undersokning.

Validitet delas in i inre validitet och yttre validitet. Inre validitet inneb&r att de verktyg
som anvands understker det som avésEmn yttre validiteten handlar om huruvida

31 Jacobsen (2002) s. 257.
% bid. s. 417-418.
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resultatet kan generaliseras och appliceras pa en vidare grupp an den grupp som
undersokts®

Nar det galler var undersokning i butiksledet, vill vi poangtera att det inte ar en statistiskt
generaliserbar undersokning, da vi anser att detta inte ar fullt mojligt. Detta eftersom
resultatet ar beroende av de féretag, vilka har undersokts. Vi har istdllet anvant
undersokningen till att ta reda pa hur det kan ga till i butiksledet och anvant denna
information for att bilda oss en uppfattning om hur tankarna kring prissattning kan ga i
butiksbranschen.

Efter varje intervju har vi i de fall det varit mgjligt Iatit uppgiftslamnaren lasa och granska
vart skrivna material, vilket &r ett vedertaget satt for att 6ka den inre validitebetta
arbetssatt har aven bidragit till att vi har kunnat sakerstélla att vi har fatt en korrekt
uppfattning av det intervjupersonen har formedlat i intervjun, vilket har lett till att vi har
kunnat ga vidare och anvanda den insamlade informationen.

Ett annat satt genom vilket den inre validiteten kan kontrolleras &ar att utredaren kritiskt
utvarderar de kéllor, som anvéants. Detta gors i huvudsak for att kunna avgdra om den
insamlade informationen &r tillférlitlig. Genom att anvanda oss av de valda metoderna
och att ldbpande i arbetet vara noga med att i s stor utstrackning, som mojligt halla oss
objektiva har vi forsokt styrka var studies validitet. Att vi foérhallit oss kritiska till de kallor

vi anvant och standigt forsakrat oss om att den insamlade informationen ar viktig for att
undersbka det vi har haft for aviskt att understka har ytterligare bidragit till att 6ka
uppsatsens inre validitet.

D& vi inte har studerat en enskild organisation i specifik bemarkelse utan branschen i
helhet ansag vi ursprungligen att en generalisering av vara resultat ar mojlig. Efter hand
som vart arbete fordjupades insag vi dock att detta forsvarades, da en stor del av vad vi
funnit ar knutet till det féretag, som undersokts. FOr att uppna yttre validitet ar valet av
intervjupersoner av stor vikt. Vi har valt att intervjua branschkunniga personer, atminstone
en ifran varje led i vardekedjan, darfor anser vi att vi i valet av intervjupersoner tagit
tillracklig hansyn till denna faktor. Att vi har intervjuat personer fran samtliga led i
vardekedjan innebér att vi har kartlagt en stor del av branschen och marknaden, vilket vi
anser ger uppsatsen en hog yttre validitet.

33 Lundahl & Skarvad (1999) s. 150.
34 Jacobsen (2002) s. 257.
% |bid. s. 259-262.
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2.4.2 Reliabilitet

En undersoknings reliabilitet beskriver vilken tillforlitlighetsgrad studien®*hated det

avses franvaro fran slumpmassiga matfel. Att en undersdkning har god reliabilitet
kadnnetecknas av att de, som utfér undersékningen och/eller de omstéandigheter under vilka
den sker inte paverkar sjalva matningén.

Som tidigare namnts kan intervjuareeffekt uppsta om den personen, vilken blir intervjuad
influeras av dem som haller i intervjun, vilket kan medféra en snedvridning av resultaten.
Ett annat satt, som kan paverka en studies reliabilitet &r om utredaren ar vardslos nar
informationen som samlats in skall skrivas ner och analy3éras.

Vi har under hela var arbetsgang varit mycket noggranna med att inte paverka insamlandet
av informationen for att styrka reliabiliteten i var studie. Vi har vid flertalet intervjuer i
forvag skickat de fragor vi haft for avsikt att stalla under intervjun fér att personerna
skulle vara forberedda pa vilka fragor, som skulle berdras. Detta anser vi har minimerat
riskerna till att den intervjuade personen har blivit pAverkade av oss under intervjun.

Reliabilitet ar en nédvandig forutsattning for validitétDet racker alltsd inte att den
information, som anvands vid studien ar tillforlitig utan det stalls dven krav pa dess
validitet, for att utredaren skall kunna undersoka det som avses utifrdn frgestaffingen.
Var avsikt ar att genom vart val av metod och utférandet av var datainsamling beskriva
den verkliga situationen i branschen, for svenskt och utlandskt producerat kott.

3% Jacobsen (2002) s. 189.

37 Lundahl & Skarvad (1999) s. 152.
3 Jacobsen (2002) s. 269-274.

39 Lundahl & Skarvad (1999) s. 152.
“Holme & Solvang (1997), s. 167.
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3. Teoretisk referensram

| den teoretiska referensramen beskrivs de modeller, som analysen av nétkottsbranschen
bygger pa samt utgor grunden for de slutsatser som dras. En beskrivning av huvuddragen
i branschkonkurrensens fem krafter samt av Strategic Cost Management teorin gors. Aven
hur vi har for avsikt att anvanda oss av denna teoretiska referensram skildrasi kapitlet.

3.1 Branschkonkurrensens fem krafter

For att ge en introducerande beskrivning av hur kottbranschen ser ut utifran dagens
forutsattningar har vi valt att genomféra en branschstrukturanalys. Detta gors med hjalp av
de drivkrafter, som verkar i och mellan branschkonkurrenterna. De fem krafter, som

modellen bygger pa ar konkurrensen bland existerande foretag i branschen, hot fran
potentiella nyetablerare, hot fran substitut samt kopares och leverantorers

forhandlingsstyrkor. Dessa krafter kan inte ses som isolerade h&ndelser utan de ar
beroende av varandfa.

Potentiella
etablerare

'

i Bransch i
Leverantorer —p| konkurrenter  [€— Kopare

1

Substitut

Figur 3.1 Branschkonkurrensens drivkraftér

“1 Porter (1980) s. 26.
“2|bid. s. 26.
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De fem krafterna, som identifieras i branschkonkurrensmodellen, har betydelse for
konkurrenssituationen i branschen. Syftet med modellen &r att genom att studera de olika
krafternas styrkor underlatta analysen av hur branschens aktoérer kan skapa I6nsamhet.
Genom en grundlaggande analys av dessa fem krafter kan ett foretag utveckla sin strategi
och pé sa vis positionera sig i forhallande till 6vriga aktdrer i branschen. Att gora en
branschstrukturanalys okar formagan att forstd de olika krafter, som paverkar
konkurrensen i branschen, vilket medfér att féretaget kan identifiera sina styrkor och
svagheter i férhallande till 6vriga deltagare inom branséhen.

Nedan féljer en beskrivning av de fem krafterna, samt en forklaring av vilken paverkan de
har pa konkurrensintensiteten i branschen. Vidare har vi for avsikt att anvanda dessa fem
krafter i var analys av prisskillnaderna i kottbranschen.

3.1.1 Konkurrensintensitet i branschen

Konkurrens mellan etablerade foretag i en bransch sker genom vélkanda taktiska och
strategiska atgarder som 6kad marknadsforing, forandringar i prissattningen och lansering
av nya produkter. Dessa olika utspel har i de flesta branscher markbara effekter pa
foretagets konkurrenter vilket leder till att konkurrensen i branschen 6kar, vilket kan vara

bade positivt och negativt for branschen i helhet. Vissa konkurrensformer, i synnerhet

konkurrens med hjalp av priset, ar i hog grad osékra och leder oftast till att hela branschen
forsatts i ett samre lonsamhetslage. En viss typ av konkurrensatgarder sasom
annonskampanijer kan oka efterfrdgan i branschen och darmed gynna samtligd foretag.

Hog konkurrensintensitet i en bransch karaktariseras av manga konkurrenter, langsam
branschtillvaxt, hég andel fasta kostnader och olikartade konkurfénter.

Vi har for avsikt att beskriva konkurrensintensiteten i vardekedjan for svenskproducerat
och importerat n6tkott med hjalp av denna teori. Detta for att skapa oss en klar bild av
orsakerna till varfor de olika leden agerar som de gor, samt for att klarlagga sambandet
mellan de olika aktorerna i kdttbranschen.

3.1.2 Hot fran potentiella etablerare

Att utreda vilka mdjligheter, som finns for nya aktérer att etablera sig i branschen &ar en
viktig del i att avgora hur allvarligt hotet frdn potentiella konkurrenter ar. Aven en

“3 Porter (1980) s. 48-49.
4 bid. s. 37-39.
S bid. s. 38-39.
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noggrann undersokning av hur de nuvarande aktorerna reagerar pa den Okade
konkurrensen bor ingd i avvéagningen om hur pass allvarligt hotet sk&ll ses.

| de flesta branscher finns det hinder som nya etablerare maste ta sig forbi och bemastra
innan de har mojlighet att konkurrera framgangsrikt i branschen. Dessa etableringshinder
kan sallan helt stoppa potentiella etablerare, utan utgér mer en fordréjningsmekanism.
Hoga etableringskostnader, begransade distributionskanaler, samt lagar som reglerar
konkurrensen pa en specifik marknad ar exempel pa olika faktorer som minskar
méjligheten for nya foretag att etablera sig i branséhen.

Om etableringshinderna ar hoga i en bransch kan hotet fran potentiella etablerare ses som
mindre viktigt, vilket gor konkurrenskraften svagare. En bransch som ar mer éppen utsatts
for fler hot fran nya aktorer och upplever en mer intensiv konkurrens, vilket kan medféra
att kostnaderna drivs upp samtidigt som priserna pressas, vilket sannolikt leder till att
branschen blir mindre 6nsaf.

Att kartlagga kottbranschens intradesbarriarer i de olika leden av vardekedjan kommer
vara till hjalp for oss i avseende att 6ka var forstaelse for varfor branschen ser ut som den
gor och kommer troligen att underlatta nar det géller att utreda varfor de olika aktérerna i

branschen anvander vissa prispaslag.

3.1.3 Hot fran substitut

Alla foretag i en bransch konkurrerar i vid mening med de branscher som producerar
substitutprodukter, vilket bidrar till att konkurrensen vidgas och intensifieras da fler

aktorer ar involverade. Ett substitut till en produkt ar en produkt, som hos koparen fyller
samma funktion, som den ursprungliga produkten. Det substitut, vilket utgor det

allvarligaste hotet mot en bransch ar en produkt, som erbjuder samma funktioner men till
ett lagre prig?

Allvarliga hot fran substitut kan utgora hot for branschen, som helhet, och darfor kan det
vara klokt for branschen att agera kollekti@emensamma marknadsatgarder, vilka
starker branschens produkt i forhallande till substitutprodukten, kan forbattra samtliga
aktorers mojlighet till att 6ka sin I6nsamhet.

“S Porter (1980) s. 37.
" bid. s. 36-37.

“8 |bid. s. 28.

9 bid. s. 43.
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3.1.4 Koparnas forhandlingskraft

Kopare med stark forhandlingsstyrka och kraft har formagan att kunna pressa priserna,
krava hogre kvalitet och béattre service. Detta kan leda till att marginalerna i branschen
pressas pa bekostnad av lonsamheten. Stark forhandlingskraft har koparen ofta i de
branscher dar kbparna ar farre an saljarna och de kodper stora volymer. Séljarnas beroende
av koparna starks mer om produkterna ar standardiserade och utbudet av substitut &r stort,
vilket leder till att kdparnas kraft okat.

Séaljaren kan starka sin férhandlingsposition genom att vanda sig till kbpare som besitter
mindre makt, vilket kan goras genom att positionera sig tydligare pa marknaden. For
foretag langre bak i vardekedjan, sdsom grossist och fabrikant, bestams koparens
forhandlingsstyrka pad samma satt som ovan beskrivet, men med ett undantag. Detaljisten
har en mojlighet att paverka slutkonsumentens kopbeslut, vilket ger dem ett Gvertag i
forhandlingssituationen i forhallande till fabrikanten. Aven grossisten kan starka sin
forhandlingsposition genom att paverka detaljisten.

3.1.5 Leverantorernas forhandlingskraft

Leverantorernas forhandlingskraft paminner till stor del om kdparens forhandlingskraft da
deras forhandlingsstyrka kan paverka situationen i en bransch pa liknande sétt.
Leverantdren kan reglera priset och kvaliteten pa de levererade produkterna for att
forbattra sin egen lonsamhet pa kdparens bekostnad. Denna néra likheten till kdparens
forhandlingsstyrka gor att de faktorer, som avgdér om leverantéren har stark
forhandlingsstyrka, kan i stor utstrackning ses som en spegelbild av de omstandigheter,
som ger kdparna en stark forhandlingskraft.

Leverantdrernas makt starks om det finns relativt fa saljare per kopare och en liten
konkurrens fran substitut. Effekten av en sadan situation blir att leverantéren inte ar
beroende av en enskild kdpare och darfor har mojlighet att erbjuda en mindre
konkurrenskraftig produkt. Om leverantéren dessutom erbjuder en differentierad produkt,
som koparen har svart att finna p& annat hall, starks dennes forhandlingsstyrka
ytterligare>®

0 Porter (1980) s. 43.
*1 bid. s. 45-46.
%2 |bid. s. 46-48.
%3 bid. s. 46-48.
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3.2 Strategic Cost Management

Strategic Cost Management presenteras av Shank och Govindarajan, som ett medel
varigenom en okad forstaelse for kostnadsstrukturen kan hjalpa ett foretag att uppna
konkurrensférdela?? D& vi har valt att undersdka varfor prisskillnaderna i
livsmedelsbutikerna &r sa stora, mellan svenskproducerat och utlandskt importerat notkott,
ansag vi att det foreldg ett behov av att studera vardekedjan. Detta har gjorts i syfte att
kunna utreda genom vilka led kottet passerar innan det slutligen anlander och saljs i
butikerna, samt avgora var i vardekedjan, som de kraftiga prispaslagen sker. Vi fann
saledes att Strategic Cost Management var ett anvandbart verktyg genom vilket vi kunde
studera och analysera var problemformulering och vart syfte. Strategic Cost Management
bestar av tre olika delar; vardekedjeanalys, analys av strategisk positionering och
kostnadsdrivaranalys.

3.2.1 Vardekedjeanalys

Den forsta delen av Strategic Cost Management ar analysen av vardekedjan, vilken utfors
genom att fokus satts pa foretagets externa omvarld. Vardekedjan for ett foretag ar
kopplingen mellan en rad vardeskapande aktiviteter med start i det ramaterial som
anvands, till den slutliga produkten, som kommer konsumenterna tillhanda. Tidigare har
vardeskapande analyser varit fokuserade pa foretagets interna miljé och bl. a. dess inkop,
processer, produkter, dar forloppet mellan ink6p ifran leverantor och forsaljning till kund
har statt i centrum. Syftet med analysen har varit att maximera skillnaden mellan inkop
och forsaljning.

En analys av vardekedjan ar grundlaggande for att kunna avgora var i kedjan som
mervarde skapas for kunderna, samt var foretaget kan minimera sina kostnader. En
vardekedjeanalys kan ses som en metod varigenom en battre forstdelse kan nas, genom att
kedjan bryts ner i olika aktiviteter som sedan studeras. Ett féretags vardekedja ar endast en
del av ett storre system, vilket aven inkluderar deras leverantdrers och kunders
vardekedjor. Detta innebar att ett foretag, for att Oka sin lonsamhet och uppna
konkurrensfordelar, inte bara maste ha forstaelse for sin egen vardekedja, utan maste aven
forstd hur dess aktiviteter passar in i leverantérernas och kundernas vard&kedijor.

Det finns enligt vardekedjekonceptet fyra omraden, som kan leda till ett forbattrat

vardeskapande och en okad l6nsamhet; lankar till leverantorer, lankar till kunder,

processlankar inom sin egen verksamhet, samt lankar mellan olika affarsomraden inom
foretaget®

** Shank & Govindarajan (1993) s. 6.
*° |bid. s. 50-53.
*® |bid. s. 54.
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L ankar till leverantorer

Detta omrade ar kopplat till att de tidigare vardeskapande analyserna startar for sent. Att
bdrja analysen vid inkdp medfor att foretagets majligheter, att utveckla relationer till dess
leverantorer, minskar. Lankarna ska vara sadana att bade foretagets leverantdr och
leverantorens leverantér kan uppna férdelar av relatidhen.

Leverantorens Leverantoren Foretaget
leverantor [€— D —

Figur 3.2 Utveckla konkurrensférdelar genom lankar till leverantSrer

L ankar till kunder

Kritiken som riktas mot de tidigare vardeskapande analyserna, avser inte endast det
faktum att det startar for sent utan aven att analysen avslutas i ett for tidigt skede. Genom
att avsluta analysen vid forséljningen av varan till kunden kan mojligheten att upprétta
lankar till foretagets kunder ga forlorad. Att uppratta lankar mellan foretaget och
kunderna, samt kundernas kunder for att samtliga ska kunna dra fordelar av relationen ar
lika viktigt som lankarna till leverantorerna, vilkka ndmns ovan. En annan skillnad mot de
tidigare vardeskapande analyserna ar att de inte behandlar de aktiviteter som intraffar efter
det att produkten lamnar foretaget, tar de heller inte hansyn till kundernas k8pkraft.
Genom en battre forstdelse for kundernas behov och vad de efterfragar, forbattras
relationen mellan féretaget och dess kunder.

Foretaget Kunderna Kundernas
P —» kunder

Figur 3.3 Utveckla konkurrensfordelar genom lankar till kurider

Processlankar inom sin egen verksamhet

Vardekedjeanalysen enligt Strategic Cost Management tar h&nsyn till det faktum att
aktiviteterna inom ett foretag ar beroende utav varandra. Genom att uppmarksamma dessa
lAnkar kan analysen av vardekedjan mdjliggora en forbattrad Ibnsamhet. Detta kan goras

" Shank & Govindarajan (1993) s. 54.
%8 |bid. s. 55.

%9 bid. s. 55-56.

% bid. s. 55.
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genom att foretaget exempelvis medvetet okar kostnaden inom en vardeskapande aktivitet,
for att kunna minska foretagets totala kostn&der.

A Stadier for vardeokning >

Ramaterial R&D Tillverkning ~ Marknadsféring Distribution ~ Service

Vardeokning

Figur 3.4 Utveckla konkurrensférdelar genom processlankar inom den egna verks@mheten

L ankar mellan olika affar somraden inom for etaget

Till skillnad fran tidigare vardeskapande analyser tar vardekedjeanalysen enligt Strategic

Cost Management i beaktning de fordelar som kan uppnas via lankar mellan féretagets
olika affarsomraden. Genom att affairsomraden kan dela pa kostnaderna, som de har
gemensamt, kan foretagets totala kostnader mininfigras.

Affars- Affars- Affars-
omradde #1 [P omrade #2 [ omrade #3

Figur 3.5 Utveckla konkurrensfordelar genom lankar mellan affarsomréden inom foPétaget

D& vi har valt att studera kottets vag till butikerna ar det nodvandigt att studera
vardekedjan. Detta innebar att vi kommer att behéva undersoka varje led och saledes
studera leverantorerna och leverantorernas leverantorer, kunderna och deras kunder och sa

®1 Shank & Govindarajan (1993) s. 56.
%2 bid. s. 57.

% Ibid. s. 57-58.

% bid. s. 57.
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vidare. Darmed anser vi att dessa fyra omraden kommer att hjalpa oss att analysera hur
vardekedjan ar uppbyggd och lankarna daremellan.

Enligt Strategic Cost Management finns det tre steg for att uppratta och anvanda
vardekedjeanalysen. Foretaget bor identifiera kedjan, analysera centrala kostnadsdrivare,
samt utveckla konkurrensfordelar. Dessa tre steg kommer att beskrivas mer utforligt
nedan.

1. Identifiera kedjan

Det kan vara svart att undersoka konkurrensfordelar for en hel bransch. Vardekedjan ar ett
medel varigenom branschen delas upp i strategiska aktiviteter, som sedan analyseras. Det
forsta steget ar saledes att identifiera vardekedjan och hanféra kostnader, intakter och
tillgangar till vardeskapande aktiviteter. Dessa aktiviteter ar byggstenar genom vilka
foretag skapar produkter som ger mervarde at kunderna. Genom att studera de olika
aktiviteterna, samt kostnaderna och intakterna, kan en berékning genomforas angaende
vilken avkastning varje aktivitet generefar.

2. Analysera kostnadsdrivare

Nasta steg ar att identifiera kostnadsdrivare, som forklarar kostnaderna i varje
vardeskapande aktivitet. Det finns tva typer av kostnadsdrivare, dels strukturella och dels
utforandemassiga. Vi kommer att diskutera dessa narmre i avsnittet kostnadsdrivaranalys.
En grundlaggande idé med vardekedjeanalysen, enligt Strategic Cost Management, ar att
vardekedjan ar det storre systemet och att analysera kostnadsdrivarna ar ett satt genom
vilket en djupare forstdelse kan nas avseende varje aktivitet inom vardekedjan, samt
forstaelse for foretagets positionering. Olika vardeskapande aktiviteter inom vardekedjan
paverkas oftast av olika kostnadsdrivare och det ar saledes viktigt att ha detta i atanke vid
genomforandet av analys&h.

3. Utveckla konkurrensfordelar

Efter det att foretaget har identifierat vardekedjan och analyserat kostnadsdrivarna for
varje aktivitet kan féretaget uppna varaktiga konkurrensfordelar genom tva séatt. Foretaget
kan antingen kontrollera sina kostnadsdrivare mer effektivt an konkurrenterna eller kan
det omforma och férandra vardekedfan.

Att kontrollera sina kostnadsdrivare mer effektivt &n konkurrenterna innebar att foretaget
analyserar sina kostnader, intékter och tillgAngar med syftet att uppna differentiering
genom kostnadsfordelar. Ett satt att kunna astadkomma detta ar genom att jamfora
foretagets vardekedja med nagon konkurrents vardekedija, for att kunna avgora vad som
kravs for att foretaget ska bli battre &n konkurrenten eller konkurrenterna. Det kravs att

% Shank & Govindarajan (1993) s. 58.
% bid. s. 59-60.
®" Ibid. s. 60.
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foretagen standigt analyserar sina kostnader, fér att kunna utveckla bestdende
konkurrensférdelar gentemot sina konkurrefiter.

Foretaget kan aven skapa konkurrensfordelar genom att, som namnts ovan, férdndra och
omforma den befintliga vardekedjan. Trots att det ar viktigt att fokusera pa foretagets
existerande vardekedja ar det vidare vasentligt att omforma och férandra denna kedja, i
syfte att kunna uppnd en 6kad lénsanifet.

3.2.2 Strategisk positionering

Det andra omradet av Strategic Cost Management avser foretagets strategiska
positionering. Ett foretags strategi ar kopplad till tvA sammanlankade aspekter, dess
mission och mal, samt pa vilket satt foretaget valjer att konkurrera. Foretaget kan anta en
av tre olika missioner; bygga, bevara eller skoBj@ga innebar att malet med missionen

ar att oka foretagets marknadsandelar. Vidare avser misdienara att foretagets syfte

ar att skydda och bibehalla marknadsandelarna, samt dess konkurrensposition. Den sista
missionenskorda, innebar att malet ar att maximera foretagets kortsiktiga vinst, ibland pa
bekostnad av dess marknadsand@lar.

Den andra aspekten ar kopplad till det satt genom vilket foretaget véljer att konkurrera,
dess konkurrensfordelar. Detta kan kopplas till Porter, som namner att det finns framst tva
grundldggande strategiska val, som foretaget kan goéra for att forbattra sin
konkurrenssituation pa marknaden. Ett foretag kan konkurrera antingen genom att ha en
|&gkostnadsstrategi eller endifferentieringsstrategi.”* Skillnader mellan foretag avseende
kostnader och priser ar forenade med de aktiviteter som kravs for att skapa, producera
samt leverera produkten till kunden. Féretagets kostnader ar knutna till de aktiviteter, som
utfors och vid en lagkostnadsstrategi uppkommer kostnadsférdelar genom att foretaget
utfér  aktiviteter mer effektivt &n konkurrenterna. Motsatsen till detta &r
differentieringsstrategin som innebar att foretaget utfor aktiviteter, vilka ar annorlunda och
skiljer sig ifr&n konkurrenternds.

Foretagets strategiska position kan framkomma ifran tre olika ursprung. Den kan baseras
pa variationen av foretagets produkter eller tjanster, kundernas behov, samt
tilgangligheten. Envariantbaserad positionering ar kopplad till foretagets val av

produkter eller tjanster snarare an kundsegmentet. Det ar ekonomiskt fordelaktigt med en
variantbaserad positionering nar foretaget kan tillhandahalla produkter och tjanster genom

% Shank & Govindarajan (1993) s. 60-61.

% bid. s. 61.

©bid. s. 94-95.

" bid. s. 95.

2 porter, Michael E., "What is Strategyiarvard Business Review, November-December, 1996, s. 62.
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att anvanda sig av en viss typ av aktiviteter. Denna typ av positionering kan na en mangd
kunder, men moter oftast endast en del av deras B&hov.

Den andra typen av strategisk positionering ar lohovsbaserade, som ar inriktad mot

att, inom ett segment, tillgodose alla kunders behov. Denna typ av positionering
uppkommer nar olika grupper av kunder besitter olika behov och foretaget, genom
skraddarsydda aktiviteter, kan mota dessa behov. Vissa kundgrupper ar exempelvis mer
kansliga for priset pa produkten eller tjansten, efterfragar olika produktegenskaper och har
skilda informationsbeho{*

Den tredje strategiska positionen ar koppladitiljangligheten, vilket innebar att manga
kunder kan ha liknande behov, medan sattet att nd dessa kunder skiljer sig at.
Tillgangligheten kan vara forenad exempelvis med ett geografiskt omrade, vilket medfor
att ett foretag ar i behov av en rad skilda aktiviteter for att kunna na sin kundgrupp.
Oberoende av vilken typ av strategisk positionering foretag anvander sig av bor
aktiviteterna utformas och skraddarsys pa ett satt, som skapar mervéarde for k{thderna.

Strategic Cost Management namner vikten av att det finns en passform mellan foretagets
aktiviteter® Detta &r dven ndgot som Porter berdr och framhaller att passform ar viktigt
eftersom foretagets olika aktiviteter paverkar varandra. Att det finns en passform mellan
aktiviteterna &ar grundlaggande om foretagets mal inte bara &ar att uppna
konkurrensfordelar, utan dven att bibehalla dessa. Foér en konkurrent, som forsoker imitera
ett foretags aktiviteter, blir det svarare om detta foretag har en rad sammanlankade
aktiviteter. Aven om konkurrenten lyckas efterlikna nagra av aktiviteterna, uppnas inte
samma konkurrensfordelar eftersom det ar problematiskt att dverblicka hela systemet av
aktiviteter!”

Utifran den strategiska positioneringen hoppas vi kunna fa insikt i vilken typ av strategi de
olika foretagen, som vi har studerat, anvander sig av for att kunna havda sig i
konkurrensen pa marknaden. Anledningen till att vi anser att detta ar relevant ar pa grund
av att de flesta av féretagen ar marknadsledande och vi finner det saledes intressant att
analysera vad som kravs, samt vilka val dessa foretag har gjort for att uppna denna
position.

3 Porter, Michael E., "What is Strategyiarvard Business Review, November-December, 1996, s. 65-66.
" Ibid. s. 66.

®|bid. s. 67-68.

® Shank & Govindarajan (1993) s. 107-108.

" Porter, Michael E., "What is Strategyiarvard Business Review, November-December, 1996, s. 73-74.
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3.2.3 Kostnadsdrivaranalys

Den tredje och sista delen av Strategic Cost Management ar kostnadsdrivaranalysen. Det
grundlaggande konceptet av strategiska kostnadsdrivare tar avstand ifran den tidigare
forestallningen att kostnaderna ar kopplade till volymen. Enligt Strategic Cost
Management orsakas och drivs kostnader av en rad olika faktorer, vilka &r sammanlankade
med varandra. Insikt i kostnader kraver en forstdelse for det komplexa satt, som
kostnadsdrivarna verkar i olika situatiori@r.

Enligt Strategic Cost Management ar det av betydelse att undersdka hur kostnaderna
paverkas av foretagets positionering. Det &ar saledes intressant att studera kostnaderna
utifrdn foretagets strukturella val och dess utforandemassiga fardigheter, vilka skapar
konkurrensfordelar pa marknaden. Har aterkommer vi till de tva kategorier av
kostnadsdrivare, som vi namnt tidigare, namligen strukturella och utférandemassiga
kostnadsdrivare. Utifrdn de strukturella kostnadsdrivarna finns det fem strategiska val,
vilka ar kopplade till foretagets ekonomiska struktur. Deskaistorlek, omfattning,
erfarenhet, teknologi ochkomplexitet.”® Vi kommer inte att g& in p& dessa begrepp narmre,

da vi anser att de ar val kanda.

Den andra kategorin av kostnadsdrivare ar de utférandemassiga, vilka ar kopplade till
foretagets satt att framgangsrikt utfora sina aktiviteter, samt lonsamheten.
Utférandemassiga kostnadsdrivare inkluderar amstélldas delaktighet i arbetet att
standigt strava mot forbattringakapacitetsutnyttjande, effektivitet avseende produktens
utformning och produktionsprocessen, samt foretagets satt att anvanda sidaakar till
leveranttrerna och kunderna. Insikt i foretagets kostnader och vad det & som driver dessa
kostnader ar viktigt for att f& forstdelse for foretagets positionéting.

D& vi har valt att undersotka varfor det ar sa stora prisskillnader mellan svenskproducerat
och importerat utlandskt notkott blir det salunda viktigt att studera hur kostnaderna for
foretagen uppkommer, samt vad det &r som driver dessa kostnader. Detta &r nagot vi anser
att vi kommer att fa klarhet i genom en kostnadsanalys.

3.3 Avsikten med anvandandet av vald teori

Orsaken till vald teori var att vi ville finna teorier genom vilka vi kunde belysa vart amne.
Detta ansag vi var mdjligt utifran de fem konkurrenskrafterna och Strategic Cost
Management. Utifran var problemformulering, samt syftet med denna uppsats insag vi att
vi initialt var tvungna att skapa oss en bild utav hur nétkéttsbranschen ar utformad. Detta

8 Shank & Govindarajan (1993) s. 152.
9 Ibid. s. 20-23.
8 |bid. s. 21-23.
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eftersom vi ursprungligen inte besatt sarskilt stor kunskap av omradet, annat an ur en
konsumentsynpunkt. Darefter ville vi finna ett satt att fA en djupare forstaelse for
vardekedjan, dels for svenskt notkott, dels for importerat notkott.

Genom de fem konkurrenskrafterna och Strategic Cost Management anser vi att var
problemformulering och vart syfte kunde belysas. Strategic Cost Management ar ett
verktyg varigenom vi fick mojlighet att f& 6kad forstaelse fér hur vardekedjan ar utformad,
samt vad det ar som driver kostnaderna i varje led. Vi anser att detta &r ett bra komplement
till branschanalysen. Med hjéalp av branschanalysen far vi initialt en bild av, samt kan
analysera hur branschen for nétkott ser ut. Vi kan vidare ga pa djupet och via Strategic
Cost Management analysera vardekedjan och orsaken till prisskillnaderna.

Vi har har valt att redogéra for teorierna i deras ursprungliga form, dvs. forst for de fem
konkurrenskrafterna och darefter for Strategic Cost Management. Vi kommer dock att
forandra detta upplagg nar vi genomfor var analys i enlighet med ett upplagg vi anser okar
forstaelsen och helhetsbilden. Det upplagg vi kommer att anvanda oss av &r att vi initialt
kommer att analysera vardekedjan utifran Strategic Cost Management. Denna kommer att
féljas av och kopplas till de fem konkurrenskrafterna. Darefter kommer vi att analysera for
den strategiska positioneringen och slutligen genomféra en kostnadsdrivaranalys, varav de
sistnamnda ar i enlighet med Strategic Cost Management. Via detta férandrade uppléagget
hoppas vi kunna ge 6kad klarhet av vart amne.

3.4 Kritik mot modellerna

Fem konkurrenskraftsmodellen kan anses vara av nagot forenklad natur da endast hansyn
till branschen tas for att analysera hur foretaget kan skapa Iénsamhet. | en féranderlig
varld ar det troligt att det aven finns faktorer utanfér den specifika branschen som
paverkar ldnsamheten i branschen. Aven d& modellen féresprakar ett forenklat synsatt pa
hur I6nsamhet skapas i branschen har vi valt att anvanda den eftersom vi anser att den
utgor en bra bas for en analys av branschen.

Kritik som har riktats mot Strategic Cost Management ar att den ar for koncentrerad. Det
som anvants som argument mot vardekedjeanalysen ar att den borjar fér sent och slutar
for tidigt, varigenom viktig information kan ga forlorad. Genom att studera foretaget ur
ett bredare, externt perspektiv ges mojlighet att granska aktiviteter, som uppkommer i
tidigare samt senare I€.

81 Shank & Govindarajan (1993) s. 13-15.
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3.4 Ideal Vardekedja

Vi vill avsluta detta kapitel med att presentera en ideal vardekedja, vilken vi har framtagit
och som vi kommer att utga ifran i vart empiriska material, framst i kapitel fem. | kedjan
redogor vi for hur en typisk vardekedija ar utformad. Denna avbildning av kedjan kommer
genomgaende att i varje avsnitt askadliggora var i kedjan vi befinner oss, samt 6ver vilka
led, de foretag vi kontaktat, ansvarar.

Producent |—p Slakteri - p Grossist ! Butik

Figur 3.6 Ideal vardekedja
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4. Livsmedelsbranschen — kott

Vi kommer héar att redogora for hur branschen for notkott ar uppbyggd. Da vi, som
tidigare namns i var teoretiska referensram, kommer att utgd ifran de fem
konkurrenskrafterna skildras branschen utifran branschkonkurrens, potentiella intradare,
substitut, samt kdparnas och leverantorernas forhandlingskr aft.

4.1 Introduktion

Via en beskrivning av livsmedelsbranschen, vilken baseras pa vara undersékningar, avser
vi att kunna ge en helhetshild av branschen och férhallandena mellan aktoérerna. Vi vill
inleda med att klargora vilket led i kedjan som vi har valt som utgdngspunkt. Da syftet
med att kartlagga notkottsbranschen ar att 6ka forstaelsen, har vi valt att utga ifran ett led
som mojliggor en bild av hela branschen. Vi har salunda valt att anvanda grossistledet,
som utgangspunkt. Vi kommer inledningsvis i avsnittet branschkonkurrenter att ge en
bild av nétkottsbranschen och de aktorer, som konkurrerar pad marknaden och i avsnittet,
hot fran potentiella intradare, avser vi att redogora for vilka majligheter nya etablerare
har att ta sig in i branschen. | hot fran substitut kommer vi att redogora for vilka substitut
det finns till notkott. Slutligen kommer vi att presentera kdparnas och leverantdrernas
forhandlingskraft och vi anser att det ar under dessa tva avsnitt, som var valda
utgdngspunkt blir tydligast. Genom att har utga fran grossistledet avser vi med kdparnas
forhandlingskraft, butikerna, och med leverantorernas forhandlingskratft, slakterierna.

4.2 Branschkonkurrenter

Notkottsbranschen i Sverige ar en komplex bransch, som inte ar helt latt att kartlagga. En
huvudsaklig anledning, som forsvarar beskrivningen av rivalerna i branschen, ar att
manga av aktorerna har samma &gare. Dessa ar verksamma under olika namn i olika led
av vardekedjan, trots att agarstrukturen ar densamma, vilket komplicerar utredandet av
vilka de faktiska konkurrenterna &r. | detta avsnitt gor vi ett forsok att sammanfatta
huvudaktorerna i branschen, vilket kommer att vara av vikt i vart fortsatta arbete.

Notkottsbranschen i Sverige praghas ett fatal stora aktdrer som stracker sig 6ver flera
delar av vardekedjan. Swedish Meats ar en av de stora aktorerna pa markanden. De &r en
stor livsmedelskoncern som &r verksam i flertalet led i vardekedjan. De star for
huvudparten i slaktledet, de ar stora i grossistledet och i konsumentled representeras
Swedish Meats av konsumentvarumérket Scan. Swedish Meats ar dven ledande inom
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styckning och tillverkning av charkuterivardr.lnom de olika leden av vardekedjan
moter Swedish Meats konkurrens fran olika aktorer. Pa slaktsidan har de 14 storsta
privata slakterierna gatt samman i Privata Avelspoolen for att ta upp konkurrensen mot
Swedish Meat&®

De stOrsta grossisterna inom livsmedelsbranschen, som distribuerar n6tkott inom hela
landet ar ICA, COOP och Axfood, som dessutom har sina egna butiker, alltifran sma
narbutiker till stormarknader. Som konkurrenter till dessa stora centrala aktorer finns det
mindre aktorer i grossistledet som bara ar verksamma i delar av landet. Bergendahls &r ett
exempel pa en sadan grossist som har sin verksamhet koncentrerad till sédra Sverige, fran
Skane till Malardalefi? De ar konkurrenter till de stora aktérerna pa en mindre och mer
specifik marknad. De flesta av de stora grossisterna har aven egna livsmedelsbutiker dar
de séljer sina produkter till konsumentledet, under egna varumérken. ICA och COOP har
sina butiker och finns representerade i alla mojliga slag av butiker, stora som sma.
Bergendahls har ocksa egna butikskedjor, sdsom AG och City Gross.

Nar det galler import av notkott till Sverige ar North Trade storst. Under 2005
importerade de ca 3000 ton direkt fran Sydamerika, vilket & omkring 40 procent av
direktimporten fran Brasilien och Uruguay. De star aven for en del av den importen, som
kommer till Sverige fran Sydamerika via andra EU- lander. De féretagen som i huvudsak
konkurrerar med North Trade om att vara storst pa importsidan av notkétt ar Sten
Davidsson, Annerstedt Flodin AB och Pegriim.

Vi har funnit att situationen inom notkoéttsbranschen har forandrats under senare ar,
genom en vertikal integration. Med detta menar vi att aktorernas aktiviteter har forskjutits
inom vardekedjan. Vi har funnit denna férandring, genom att granska grossistledet.
Tidigare var exempelvis Swedish Meats inte bara verksamma inom slaktverksamheten
och grossistledet, utan hade &ven kontakt direkt med butikerna, till vilka de levererade
kottprodukter. Idag ar situationen en annan och istéllet for att ha kontakt med butikerna,
har denna aktivitet Overtagits av de stora livsmedelskedjorna, varav vi dven benamner
dessa som grossister. Genom att ta ICA som exempel, kan vi se att de har integrerat bakat
i vardekedjan, da de idag har en anlaggning, Hilton, som ansvarar for styckning till
detaljer och paketering av kottet. Det konsumentforpackade kottet levereras sedan till
ICA:s distributionsenheter, varifran butikerna sedan bestéller. Det kott, vilket styckas och
paketeras pa ICA:s anlaggning Hilton, séljs sedan under ICA:s egna variimagita
forfarande har blivit allt vanligare och sker &ven bland 6vriga livsmedelskedjor och inte
enbart hos ICA.

82 www.swedishmeats.com2(06-04-29).

8 www.avelpoolen.se (2006-05-18).

8 www.bergendahls.se/SubCatl.aspx?Main| D=20106-05-18).

8 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
8 Richard Bjunér, Kategoriansvarig for kott ICA (2006-05-18).
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4.3 Hot fran potentiella etablerare

For att kunna avgora hur allvarligt hotet fran potentiella konkurrentbai@vi studerat

vilka mojligheter det finns for andra aktorer att etablera sig pa marknaden. Detta har vi
gjort genom att granska vilka hinder, som nya etablerare maste éverkomma for att kunna
konkurrera pa marknaden, dvs. hur intradesbarriarerna ser ut for olika led i branschen.

For att granska intradesbarriarerna for nya aktérerna pa marknaden vill vi géra en
koppling till avsnittet branschkonkurrenter ovan. Utifran den bild vi har skapat oss
avseende hur branschen for notkott ar utformad, med utgadngspunkt fran vara
undersokningar, tycks marknaden styras av nagra fa stora aktorer, vilket forsvarar
mojligheterna for nya mindre etablerare att ta sin in och konkurrera pa marknaden, bl. a.
beroende av begransade distributionskanaler m.m. Ett férekommande monster inom
kottbranschen ar forvarv av féretag, dar de stora aktorerna helt eller delvis ager andra
foretag. Exempel pa detta har vi funnit genom att granska Swedish Meats verksamhet och
agarforhallanden. Swedish Meats ager, som tidigare namnts, Scan men ar aven delagare i
en mangd andra foret&.

4.4 Hot fran substitut

FOr att en produkt skall utgdra ett substitut till en produkt skall samma funktion hos kdparen
uppfyllas, som uppfylls av den ursprungliga produkten. Den ursprungliga produkten &r i
detta fall notkott. Det gar att argumentera for att det importerade notkottet utgor ett substitut
till det svenskproducerade notkottet. Detta eftersom det importerade notkottet uppfyller
samma andamal hos konsumenten som det svenskproducerade notkottet. Det importerade
notkoéttet saljs dessutom oftast i ett lagre prissegment an det svenskproducerade, vilket
ytterligare pekar pa att det utgor ett substitut till det svenska kottet. Men eftersom vi
granskar notkottsbranschen som en helhet och tittar pa féretag som handlar bade med
svenskproducerat och importerat no6tkott har vi valt att inte se importerat notkétt som ett
substitut till svenskproducerat notkott. Vi har istéllet valt att se pa produkten notkétt, som
en produkt, oavsett kottets ursprung. Pa sa vis ser vi det importerade och det
svenskproducerade nétkottet snarare som rivaler.

Utifran detta perspektiv menar vi att hotet mot notkott kommer fran substitut, som flaskkott,
lammkaétt, fagelkott av olika slag, samt vegetariska alternativ, som exempelvis soja- och
cornprodukter. Det i huvudsak ar andra animaliska produkter, vilka utgor allvarliga hot, i

form av substitytmot notkottet. Som ett exempel kan ndmnas att flaskfilén utgor ett direkt

hot mot oxfilén da flaskkottet oftast ar billigare och kan tillagas pa liknande satt och ger
liknande resultat, som oxfilén. Lammkott har pa senare tid blivit vanligare i de svenska
livsmedelsbutikerna. Det finns manga paralleller i anvandandet av lammkott och notkott.

87 www.swedishmeats.com2(06-05-19).
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Det ar kottprodukter som oftast inte anvands till vardags, utan nar det ar nagot lite extra. Att
lammkoéttet anvands i liknande monster som nétkottet, medfor att hotet fran lammkott
forstarks.

Hotet fran de vegetariska alternativen ar troligtvis inte lika allvarligt som fran de animaliska

produkterna. Da det ar betydligt vanligare att konsumenter, som 6verhuvudtaget inte ater
kott, koper de vegetariska produkterna. Detta hot skulle kunna bli allt allvarligare da

sjukdomar, som BSE, bovine spongiform encephalopathy, och fagelinfluensan blir allt

vanligare. Om hysterin runt dessa sjukdomar blir storre kan det resultera i att fler

konsumenter gar over till de helt vegetariska alternativen, da Okar graden i hotet mot
notkottet.

4.5 Kdparnas forhandlingskraft

D& det finns olika led inom notkottsbranschens vardekedja har vi, som klargors i

introduktionen till detta kapitel, valt att utgd ifran att grossisten ar var referenspunkt i detta

avsnitt. Med koparnas forhandlingskraft avser vi saledes har grossisternas kopare, dvs.
butikerna.

Efter att vi har skapat oss en bild av nétkéttsbranschen anser vi att butikerna, i sig, har en
relativt svag forhandlingskraft. Genom att aterkoppla detta pastaende till avsnittet
branschkonkurrenter menar vi att butikerna och deras utbud framst styrs utav grossisterna.
Med grossister avser vi har livsmedelskedjorna, i form av bl. a. ICA och COOP. D4 det
har skett en integration bakat i vardekedjan, dar centralisering har fatt en framtradande
roll, ar det de stora livsmedelskedjorna, som ansvarar for utbudet i deras tillhérande
butiker. ICA butikerna bestéller sdledes numera sina kottprodukter fran ICA:s central,
varigenom deras mojligheter att paverka sitt utbud har minskat. ICA bestammer vilka
kottvaror, som ska erbjudas, varav dessa ofta saljs under ICA:s eget varumarke.

Vart att papeka ar att det i dagens samhalle stélls allt storre krav pa att hansyn ska tas till
miljon och naturen, vilket har medfort att efterfrdgan pa ekologiska produkter har tkat.
For att svara pa denna okade efterfrdgan satsar en del butiker p& att erbjuda sina kunder
KRAV-markt kott. Vidare har oron kring kottsjukdomar blivit alltmer uppmarksammad
under senare ar och har orsakat att konsumenterna i stérre utstrackning vill veta varifran
kottet, som de koper i butiken, komm®8etta har lett till att markning av kott har fatt en

Okad betydelse. Detta ar dock inte kopplat till butikernas férhandlingskraft, utan snarare ar
ett svar fran grossisterna, pa konsumenternas 6kade efterfragan avseende dessa kottvaror.

38



4.6 Leverantorernas forhandlingskraft

Som vi tidigare ndmnt ar det grossistledet, som utgor referenspunkt i detta avsnitt, vilket
innebar att vi med leverantorer avser det led, vilket finns fore grossisterna i notkottets
vardekedja. Vi ser slakterier, som leverantorer till grossister och foljaktligen ar det

slakterierna vi avser da vi beskriver leverantérerna.

Den svenska nétkottsbranschen praglas av ett antal slakterier i slaktledet, vars mojlighet
att paverka marknaden varierar. Detta beror pa att denna mojlighet ar kopplad till
slakteriets storlek, dar storre slakterier har en storre majlighet att havda sig pa marknaden
jamfort med de mindre slakterierna. Exempel pa foretag som har mojlighet att paverka
och har en stark forhandlingskraft &r Swedish Meats eftersom de ansvarar for den storsta
andelen av slakten i land&t.Ju storre del av marknaden en leverantér har makt att
paverka desto storre forhandlingskraft sitter leverantéren inne med.

Aven de mindre slakterierna har mojlighet att paverka och kan saledes i en del fall
uppvisa en forhandlingskraft. Med detta avses de slakterier, vilka handlar med lokala
producenter. Att kunna kopa kott i butiken, vilket kommer fran lokala producenter, ar
nagot som de flesta konsumenter uppskattar. Da grossisterna ar medvetna om detta kan
det medféra en 6kning av slakteriernas férhandlingskraft. Detta &r dock bara en faktor,
vilkken har liten inverkan pa marknaden, som helhet. Darfor valjer vi att koppla
slakteriernas forhandlingskraft till dess storlek, dar deras foérhandlingskraft ar beroende
av hur stor del av marknaden, som de har mdgjlighet att inverka pa.

4.7 Sammanfattning

Utifran vara undersokningar har vi funnit att notkottsbranschen i Sverige ar mycket
komplex, agarforhdllandena i de olika foretagen som konkurrerar med varandra &r i
manga fall likartade. Swedish Meats ar en av de stora aktérerna pa markanden och &r
ledande i slaktledet, stor i grossistledet och agare av konsumentvarumarket Scan. De
grossisterna som ar storst, ICA, COOP och Axfood, vilka aven har sina egna butiker dar
deras produkter saljs till konsumenterna. P& importsidan ar North Trade storst, med 40
procent av notkottsimporten till Sverige 2005. Vad vi funnit ar att det under senare ar har
skett en forskjutning av foretagens aktiviteter, en vertikal integration. ICA ar ett exempel
pa en livsmedelskedja, vilken har integrerat bakat i vardekedjan. De har en egen
anlaggning, Hilton, som ansvarar for styckning och konsumentpaketering av kottet. Detta
levereras sedan till ICA:s distributionsenheter, varifran butikerna bestaller och kottet séljs
sedan under ICA:s eget varumarke.

8 www.swedishmeats.com2(06-04-29).
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For att undersoka hot fran potentiella intradare har vi granskat branschens
intradesbarriarer. Utifran den bild vi skapat oss av branschen ar notkottsmarknaden till
stor del styrd av ett fatal stora aktérer och att det kan vara svart for mindre foretag att
kunna konkurrera. Vad vi istéllet funnit ar vanligt forekommande ar forvarv av foretag,
dar de stora féretagen helt eller delvis ager andra foretag pa marknaden.

Nar vi har granskat substitut har vi valt att se n6tkott, oavsett ursprung, som en gemensam
produkt. Detta val grundar sig i att vi undersoker hela nétkoéttsbranschen i Sverige och da
ser vi importerat notkott snarare som en rival till det svenskproducerade, an ett substitut.
Andra animaliska produkter, som flaskkott, lammkoétt och fagelkott ar stora hot mot
notkottet.

Slutligen, vid presentationen av kdparnas och leverantérernas forhandlingskraft avser vi
med koparna, butikerna, och med leverantérerna, slakterierna. Butikernas férmaga att
paverka sitt utbud ar svag eftersom deras utbud idag styrs av den livsmedelskedja, som de
tillhor. Slakteriernas mojligheter att paverka ar kopplad till dess storlek, dar de storre
slakterierna haistérre mojlighet att havda sig pa marknaden jamfort med de mindre
slakterierna.

40



5. Vardekedjan

Vi kommer har att utga ifran var empiriska undersokning och beskriva de olika leden i
vardekedjan. Vi kommer att inleda med en beskrivning av vardekedjan for svenskt
respektive importerat kétt. Vidare kommer dessa led att presenterasi kapitlet.

5.1 Introduktion

D& vi har valt att undersoka vardekedijan, vilken kottet passerar pa sin vag till butiken
kommer vi att i detta avsnitt ge en kort redogorelse for de led vi har undersokt, vilka
sedan kommer att presenteras narmare i detta kapitel. Vi kommer sdledes att ge en
beskrivning av saval den svenska vardekedjan, som den utlandska vardekedjan, med
beaktning av de avgransningar vi har gjort.

5.1.1 Den svenska vardekedjan

N&ar vi har granskat den svenska vardekedjan har vi studerat samtliga led i kedjan.
Anledningen till detta beror pa att vi var intresserade av att fa svar pa om det hoga priset,
vilket kunden betalar for svenskt kott i butiken, reflekterar det pris som de svenskar
producenterna erhdller. Salunda har vi startat var undersokning med att granska de
svenska producenternas situation i syfte att fa insikt i vilka kostnader, som uppkommer i
detta led, och skildra hur prisséattningen av djuren gar till. Vidare presenteras slaktledet,
dar vi ger en bild av hur forfarandet vid slakten gar till, dvs. uppdelningen av djuret till
detaljer och hur prissattningen av dessa detaljer fungerar. Nasta led i vardekedjan ar
grossisterna, vilka ansvarar for kottets vidareforsaljning till livsmedelsbutikerna. | detta
sista led kommer vi att gora en jamforelse med det importerade kottet, for att pavisa
skillnader i prissattningen mellan dessa.

5.1.2 Vardekedjan for importerat kott

Vid granskandet av vardekedjan for det importerade kottet har vi, som namnts i
avgransningar, pa grund av brist pa tid och resurser gjort en del avgransningar. Vi har
valt att borja var undersokning av det utlandska kottet vid dess anlandning il
granskontrollerna i Sverige. Detta innebar att redogorelsen for det importerade kottet
startar vid grossistavsnittet. Dar kommer vi att aterge hur importforfarandet ar utformat,
dvs. vilka kostnader som uppkommer for det importerande foretaget, vilket i vart fall ar
North Trade. Vi kommer vidare att redogdra for hur tillvagagangssattet ser ut for
vidareforsaljningen av det utlandska kottet till butiken. Slutligen kommer vi, som namnts
ovan, att gora en jamforelse med det svenskproducerade notkottet. For att en helhetsbild
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ska kunna erhallas av den utlandska vardekedjan, trots vara avgransningar, kommer vi att
har ge en beskrivning av djurens situation innan kottet transporteras vidare och kottets
vag innan det anlander till Sverige. D& vi har valt att framst granska oxfilé ifran
Sydamerika kommer beskrivningen avse dessa forhallanden.

De sydamerikanska producenterna, vars kott exporteras till Sverige, har i huvudsak riktigt
stora farmar med specialiserad uppfédning av nétkreatur for kottproduktion. Import till
Sverige gors endast fran farmar som blivit godkéanda av EU. De importerande foretagen
som exempelvis North Trade satter aven upp egna hardare kriterier, som maste uppfyllas
av producenterna for att forsakra sig om att kottet som importeras ar av god®Rvalité.

Kott, som importeras fran Sydamerika till Sverige, kommer i huvudsak fran Brasilien och
Uruguay. Det ar svart att ge en exakt siffra pa hur manga ton kott, som importeras fran
Sydamerika till Sverige varje ar. Problemet grundas i att om ett EU land importerar kott
fran Sydamerika, vilket slutligen hamnar i Sverige, sags kottet komma fran det
ursprungliga mottagarlandet. Under ar 2005 kom 7 procent av notkottsimporten till
Sverige frAn Brasilief® Enligt SCB:s lantbruksstatistik uppgick den svenska importen
fran Brasilien forra &ret till 10 229 toh.

Slakterierna i Sydamerika ar stora anlaggningar, som slaktar mellan 1000 och 1500 djur
om dagen, vilket kraver en stor och valorganiserad organisation. Det styckade kottet
packas och etiketteras i forpackningar, som importéren tillhandahaller, for att
ompackning ej skall behdva ske. Lokala myndigheter i Sydamerika utfor
kvalitetskontroller och restriktioner angaende hygien och djuromsorg. For det kottet, som
gar till export till Sverige stalls halsocertifikat ut av slakteriet, vilket bevisar att kottet ar
fritt fran salmonell&?

Kottet lastas i containrar om 10 eller 20 ton. Import av koétt sker antingen kylt eller fryst.
North Trade importerar allt sitt kott kylt. Det innebar att kottet under frakten ar nedkylt,
under nollgradigt men inte kallare an —1°C. Den laga temperaturen gor att kottet moras,
av mj6lksyran, samtidigt som bakterietillvaxten &r I&g. Kott fryser inte forran £, P&

grund av den naturliga salthalten i kottevilket innebér att om kéttet férvaras varmare

an —1,5°C kan det saljas som farskt. Da kottet forvaras i denna laga temperatur ar
hallbarheten runt 100 till 120 dagar. Men sa fort temperaturen, vilken kottet forvaras i
okar, sa Okar aven takten pa morningen och bakterietillvaxten, vilket innebar att

8 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
% Eva Stenberg, Konsult LRF (2006-05-31).

%1 SCB Lantbruksstatistik fér &r 2005.

92 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
93 Jan Brattstrom, Livsmedelscentrum vid Lunds Universitet (2006-04-28).

% Olsson, Jan "Brasiliansk biff saljer bra i SverighTL, 2004-12-07.
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hallbarhetens langd minskar. Inget kétt, som har hégre pH-varde an 5,8 importeras, da
hogre pH-varde indikerar att djuren levt under st¥@ss.

5.1.3 Skillnader mellan svensk och sydamerikansk produktion

En av de stora skillnaderna mellan den sydamerikanska och den svenska produktionen ar
det faktum att farmarna i Sydamerika &r specialiserade pa produktion av kétt och utvinner
inte mjolken, vilket gors i stor utstrackning i Sverige. Detta leder till att producenterna i
Sydamerika har notkreaturraser, vilka ar framavlade for att ge sa mycket kott, som
mojligt.

En annan stor skillnad mellan den svenska och den sydamerikanska produktionen ar att
de sydamerikanska djuren gar ute aret runt. De betar pa Pampasen och drivs av cowboys,
vilket medfor att inga staket behovs, vilket &r ett maste i Sverige, da djuren inte har
mojlighet att stréva fritt i naturen. Den hoga kostnaden for svenska producenter att satta
upp, varda och kontrollera staketen, faller bort fér de sydamerikanska producenterna.
Mojligheten for de sydamerikanska producenterna att ha djuren betandes ute aret runt
bidrar till att de inte heller har nagra kostnader fér vare sig stall eller foder. Dessa bada
utgor stora kostnadsposter for de svenska producenterna. Kostnaden for arbetskraften ar
dessutom minimal i Sydamerika jamfort med Svetfgostnaden for produktionen i
Sydamerika beraknas vara cirka en tredjedel av den svenska produktionskostnaden.

5.2 Producent

Producenten ar det forsta ledet i vardekedjan. Vi har gjort valet att granska hela den
svenska vardekedjan, varigenom kottet passerar innan det anlander och sdljs i butikerna, i
syfte att kunna relatera priset, som kunderna betalar i butiken, med det pris som
producenten erhaller. | detta avsnitt redogor vi for vilka sorters notkreatur det finns och
beskriver prissattningen, samt vilka kostnader, som uppkommer for producenterna.

Producent |—»p Slakteri Y Grossist I Butik

>
Anna Kristoffersson, ordf.
Skanes Notkottsproducenter

Figur 5.1 vardekedjan — producent

% Olsson, Jan "Brasiliansk biff saljer bra i SverighTL, 2004-12-07.
96 H
Ibid.
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Det finns tva sorters notkreatur, dels mjolkkor och dels kottraskor, vilka bada ger kalvar,
som fods upp till slakt. Mj6lkraskalvarna fods upp pa mjolk via latsasmammor, sa kallade
"ammor”, medan kéttraskalvarna diar sina mammor i upp till 7-9 manader innan de skiljs
fran korna. Bada sorterna foéds sedan upp pa kraftfoder, i form av t ex sad, samt ho eller
ensilage, vilket ar torkat eller syrat gras. Bada dessa sorters kor gar till slakt nar de blir
aldre. Det notkott, som kunderna koper i butiken i form av exempelvis oxfilé och
entrecote, kommer ifran ungnoét, aldre djur eller kalv. Ungnét kan komma ifrdn antingen
en kviga, tjur eller stut, dér den sistnamnda &r en kastrerad tjur.

Nar djuret ar slaktat far producenten betalt per kilo for hela djurkroppen. Salunda gors
ingen urskilining beroende pa vilka delar av djuret som utvinns, utan det ar slakteriet som
far betalt for kottdetaljerna nar dessa séljs vidare. For att fa inblick i hur prissattningen
sker for djuren har vi granskat en avrakningsnotering ifrdn Swedish ¥)esam visar
skillnader i priset per kilo beroende av hur djuren klassificeras. Skalan kallas for EUROP
och E ger ett hogre pris an om djuret klassificeras som P pa skalan. EUROP skalan visar
djurets kottansattning, dvs. hur valvaxt djuret ar och hur mycket muskler det besitter.
Klassningen styrs av bland annat ras, kon, utfodring och alder. Ett ungt kottrasdjur klassas
hogre an exempelvis en kottrasko och mycket hogre an en mjolkrasko. Saledes blir priset
per kilo och djur olika beroende av hur djuret klasSag€nligt den avrékningsnotering vi
granskat lag kilopriset for de bast betalda runt cirka 23-24 kr kilot.

Pa avrakningsnoteringen finns aven en fettskala, varpa avdrag kan goras pa det kilopris
som producenten far beroende av var pa denna skala djuren klassas. Om djuren har for
mycket eller for lite fett innebar detta att ett prisavdrag gors per kilo for djuret.
Slakterierna avgor hur ett djur klassificeras.

Genom att granska de kostnader som uppkommer fér en producent och satta dessa i
relation till det pris det far for sina djur, kan vi se att det inte ar detta led som far ta del av
det pris kunderna betalar i butiken. Via en kalkyl for ungnotsuppfédning fran Taurus fick

vi insikt i producentens kostnader, vilka bl. a. &ar foder av olika slag, stré och underhall av
byggnader. Taurus har ett ansvar avseende notkottsradgivning och arbetar via radgivare,
samt direkt mot producenter i Sverige, i syfte att 6ka svenska producenters Ibnsamhet och
utveckla effektiva produktionsmetod@f. Jamfért med Sydamerika har producenterna i
Sverige hogre kostnader for djurhalining, samt arbetskraft. Aven krav pa stallar ger 6kade
kostnader jamfort med ranchdrift. Den erséattning en producent kan erhalla ar s.k. premier
men eftersom dessa ar olika for producent och producent, samt skiljer sig at beroende pa
vilket djur som avses, kommer detta inte skildras narmre.

97 Anna Kristoffersson, Ordférande Sk&nes Notkottsproducenter (2006-04-20).
% Aktuella avrakningsnoteringar finns p& www.swedishmeats.c2006-04-28).

9 Anna Kristoffersson, Ordférande Sk&nes Notkottsproducenter (2006-04-20).
19 Malin Kristoffersson, Forsaljningschef, Ugglarps (2006-05-30).

101 \pwww.taurus.mu/doc/17.aspq06-05-19).
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| Sverige &r det obligatoriskt att méarka alla djur med Oronbrickor och att registrera alla
djur i Centrala Djurdatabasen, CDB. Det kravs en ny registrering for varje djur som fods,
flyttas, slapps p& bete m.m., vilket kréver stora administrativa restfser.

5.3 Slaktled

Nar vi granskar vardekedjan ar det andra ledet slakteriet. Vi kommer héar att aterge
forfarandet vid slakten, dvs., hur prissattningen av djuren sker gentemot producenten och
hur slakterierna satter sina priser vid vidareforsaljning av kottet.

Producent |—»p Slakteri Y Grossist I Butik

Ugglarps

Swedish Meats

Figur 5.2 vardekedja — slakteri

Foretaget Ugglarps startades 1969 och har anlaggningar i Ugglarp, Horby och i Malmé.
Ugglarps slakterianlaggning fér nét i Horby, vilken vi har besokt, startades'20D2.
notkreatur, som slaktas i Horby, kommer fran lokala producenter runt om i Skane.
Dagligen slaktas cirka 70-90 djur. De arbetar och levererar till grossister som COOP,
Bergendahls och ICA, dar deras storsta kund ar ICA:s anlaggning Hilton, vilken vidare
styckar och paketerar kéttet innan det levereras fardigférpackat till buti®érna.

Vi har i tidigare avsnitt, producenten, beskrivit hur prisséttningen av djuren sker via en
avrakningsnotering och detta fick vi via Ugglarps en djupare insikt i. Efter det att djuret ar
slaktat toms det pa blod. Darefter vags och klassificeras djuren, varav producenten sedan
far betalt per kilo. De, som arbetar med slaktférfarandet och bedomer hur djuret ska
klassas, ar utbildade av jordbruksverket. Nar slakteriet sedan séljer kottet vidare far de
betalt per artikel eftersom priserna skiljer sig at beroende av vilken detalj som avses.
Efterfragan och darmed priserna pa de olika detaljerna varierar beroende pa vilken sasong
det ar. Det ar exempelvis en storre efterfragan pa detaljer, som oxfilé och entrecote, da det
ar grillsasondg??

192 Anna Kristoffersson, Ordférande Sk&nes Notkéttsproducenter (2006-04-20).
103 \swww.ugglarps.com2006-05-31).
194 Malin Kristoffersson, Forsaljningschef, Ugglarps (2006-05-30).
105 i
Ibid.
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Trots att vi inte kunde fa information avseende vilken prissattning och marginaler
Ugglarps anvander sig av, ur konkurrenssynpunkt, fick vi en forstaelse for vad slakteriet
kan fa betalt for, genom att granska vad, som utvinns av djuren. En grov skattning visar att
cirka 25 procent av djuren ar ben, 50 procent gar till fars och ur de resterande 25 procenten
utvinns detaljer. Da vi har valt att ganska priserna pa oxfilé fick vi insikt i att denna detal]
endast utgor cirka 1,25 procent av djuret. | Sverige stélls vidare hoga krav pa slakterierna
vilket innebar hogre kostnader. Nar djuren ska slaktas finns veterinarer pa plats for att
kontrollera djuren nar de anlander. Utbver detta genomfors flertalet kontroller av kottet,
samt av miljon inne pa slakteriet. Det uppstar vidare kostnader for avfall av biprodukterna.

Vi har i foregdende avsnitt om producenterna redogjort for hur vilken typ av notkreatur,
som avses, paverkar avrakningsnoteringen och det pris vilket producenten erhdller. |
butiken vet dock inte konsumenten ifran vilken typ av djur, som kottet kommer. Fran det
att kottet kommer till slakteriet och producenten har fatt betalt for sitt djur, utefter de
kriterier som beskrivit ovan, prissatts detaljerna lika, oavsett kvalité. | exempelvis
Tyskland anvands ett annat system. | tyska butiker marks koéttet sa att konsumenten far
information avseende typ av notkreatur och priset satts darefter. Genom att jamfora detta
med systemet i Sverige kan sdgas att det svenska kottet ar "identitetslost”. Det svenska
kottet marks, men stdmpeln visar endast ett nummer, vilket representerar kottets ursprung,
och savida konsumenten inte vet inneborden av detta, har de foga forstaelse for varifran
kottet kommer:?®

5.4 Grossist

| detta avsnitt kommer vi att presentera grossisternas situation. Har presenteras saledes
situationen bade for det svenska och for det importerade notkottet. Detta kommer vi att
gbra genom att redogora for hur inkdp och vidareforsaljning av kottet &r samordnat, samt
vilka marginaler, som anvands.

5.4.1 Svenskt notkott

Swedish Meats ar en av de stdrsta livsmedelskoncernerna i Sverige med 3 800
medarbetaré’’ Swedish Meats ar en bondedgd koncern och stér fér huvudparten av
slakten i Sverige. Koncernen ar ledande pa marknaden inom saval styckning, som
tillverkning av charkuterivarof?®

19 Malin Kristoffersson, Forsaljningschef, Ugglarps (2006-05-30).
197 \smww.swedishmeats.cor2@06-04-29).
198 Jenny Ann Sundelsf, fd Swedish Meats, ndtsidan (2006-05-12).
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Producent |—»p Slakteri L > Grossist L Butik

|
Swedish Meats

ICA, 6vriga livsmedelskedjor
och butiker

Figur 5.3 vardekedja — svenska grossister

Swedish Meats egna varumarke ar Scan, vilket ar valkant bland de flesta konsumenter.
Scan Foods, som bolaget heter, ar ett dotterbolag som ar helagt av Swedist*Meats.
Scan Foods ar salunda en egen del av Swedish Meats verksamhet och hanterar framst
produkter i form av palagg, kottbullar och andra charkvafoBwedish Meats har dock

aven borjat arbeta mer aktivt med produktutveckling och varuméarken, som exempelvis
Scan Gourmet, vilket &r inriktat mot den lite mera exklusiva markndden.

Swedish Meats ansvarar for cirka 60 procent av slakten i l&tfdeerksamheten ar
uppbyggd sa att en planeringsavdelning ansvarar for tillforselprognoser fran leverantorer,
vilka upprattas kvartalsvis, och beslutar hur mycket, som ska styckas och“$iljas.
Swedish Meats har aven ett anmalningskontor, som hanterar 6éverenskommelser med
transportorerna, vilka fraktar djuren till slakteriet. Det sker en stdrre avslaktning pa
hosten, vilket ar kopplat till att djuren pd sommaren gar pa bete. Nar hosten salunda
kommer ar det vanligt att djuren slaktas innan det ar dags att aterféra dem till stallarna.
Swedish Meats ar verksamma inom tre marknader. Djurmarknaden, dar de konkurrerar
med de Ovriga aktdrerna pa marknaden, industrimarknaden, som ar kopplad till
partihandeln och innebar att Swedish Meats levererar ravaror till foretag, vilka gor
fardigmat, som exempelvis Dafgards och Felix, samt slutligen en marknad for deras egen
foradling. Den sistndmnda &ar kopplad till Swedish Meats egna produktion av
charkuterivaror, vilka séljs under foretagets varumarke 8¢an.

D& Swedish Meats ar marknadsledande star de for en stor del av det svenska kottet, som
konsumenterna koper i butikerna. Koncernen séljer vidare till livsmedelkedjor, som
exempelvis ICA, COOP och Axfood, varifrdn butikerna sedan bestaller. Inom detta

199 \sww.swedishmeats.com2@06-04-29).

10 Jenny Ann Sundelsf, fd Swedish Meats, ndtsidan (2006-05-12).

11 wessman, Johan "Swedish Meats p& vag mot internationell fuSiafstenska Dagbladet, 2006-01-29.
12 Hampe Mobarg, Informationsdirektér, Swedish Meats (2006-05-31).

13 Gunilla Zetterberg, Férsaljningschef, Industrin, Swedish Meats (2006-05-24).

14 Hampe Mobarg, Informationsdirektér, Swedish Meats (2006-05-31).
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omrade har det under senare tid skett stora forandringar. Det var tidigare vanligt att
foretag salde direkt till livsmedelsbutikerna, som sjalvs stod for styckning av detaljerna
och paketeringen av kottet. Numera sdljs saledes kottet forst centralt il
livsmedelskedjorna, exempelvis till ICA, vilka sjéalva ansvara for att stycka och forpacka
kottet, som sedan séljs under ICA:s egna varumarkit Axfood, vilka har butiker som
Willys och Hemkdp, ansvarar dock Swedish Meats for det centrala forfarandet och
levererar fardigpaketerat kdtt

Under vara intervjuer stallde vi fragor angaende vilka marginaler och paslag, som
Swedish Meats anvander sig av, men med hanvisning till deras konkurrenssynpunkt
kunde dessa inte lamnas ut. Vidare fick vi information angaende att dessa varierar
beroende av att kundernas avtal skiljer sitf @Eor att driva en verksamhet uppkommer
sjalvfallet en mangd kostnader, i form av slakt, styckning och paketering, for att namna
ett fatal''® Swedish Meats har vidare gjort férsok att f& ner kostnaderna genom bland
annat nedskarningal® For att fa ytterligare belagg for detta har vi granskat Swedish
Meats resultatrakning. Genom att studera koncernens utveckling under de senaste aren
kan vi finna att nedskarningar gjorts for att minska kostnadéfngsr att bli mer
effektiva och kunna konkurrera med den 6kade importen skickar Swedish Meats en del
av sina ravaror fran skanska anlaggningar till fabriker i Polen. Dar tillverkas de
konsumentfardiga produkterna dver dagen, innan de transporteras tillbaka till $erige.

Vi har kontaktat ICA for att fa en helhetsbhild 6ver hur forfarandet ser ut innan kottet
anlander till butikerna. Vart att papeka ar att detta forfarande ar olika mellan olika
livsmedelskedjor och vi kommer endast att pavisa ICA:s agerande.

Swedish Meats star for en stor andel av det kétt som levereras till ICA:s anlaggning
Hilton, dar kottet styckas till detaljer och paketeras. Det paketerade kottet levereras sedan
till ICA:s distributionsenheter, varifran butikerna sedan bestéller och saljer kéttet under
ICA:s eget varumarke. Vilka typer av marginaler som anvéandes i detta led kunde vi ur
konkurrenssynpunkt inte f& n&gon information GAVi vill pApeka att Hilton inte enbart
hanterar svenskt kott, utan far aven kott ifran utlandska leverantérer men vi kommer ej att
behandla detta ytterligare i beskrivningen av det importerade notkéttet.

15 Jenny Ann Sundeléf, fd Swedish Meats, nétsidan (2006-05-12).

116\yessman, Johan "Swedish Meats pd vag mot internationell fuSiaistenska Dagbladet, 2006-01-29.
17 Hampe Mobarg, Informationsdirektér, Swedish Meats (2006-05-31).

18 Gunilla Zetterberg, Foérsaljningschef, Industrin, Swedish Meats (2006-05-24).

119 Jenny Ann Sundeldf, fd Swedish Meats, ndtsidan (2006-05-12).

120 s\wedish Meats Arsredovisning 2005.

121\wessman, Johan "Swedish Meats satsar p& nya fabriker i P8fdalenska Dagbladet, 2005-12-15.
122 Richard Bjunér, Kategoriansvarig for kétt ICA (2006-05-18).
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5.4.2 Importerat n6tkott

I introduktionsavsnittet i detta kapitel beskrivs importforfarandet av notkott. Har foljer en

beskrivning av vilka kostnader, som uppkommer for det importerande foretaget, vilket i
vart fall ar North Trade. Vi kommer vidare att redogo6ra for hur tillvagagangssattet ser ut
for vidareforsaljningen av det utlandska kottet till butiken.

Producent |—»p Slakteri L > Grossist L > Butik

North Trade

ICA, 6vriga livsmedelskedjor
och butiker

Figur 5.4 vardekedja — grossist for importerat kott

Som namnts i introduktionen fraktas kottet som North Trade importerar med
containerskepp fran hamnar i Sydamerika, vanligast ar Santos och Montevideo, till
Hamburg. Denna resa tar vanligtvis ungefar 16 dagar. Containrarna med kott lastas om
till nya batar i Hamburg som fraktar kottet vidare till Sverige, oftast frihamnen i
Stockholm. Totalt tar resan fran hamnen i Sydamerika till Stockholms frihamn ungefar 3
veckor. Ett dygn innan containrarna nar den svenska hamnen skall dokumenten, som
innehaller fakta om frakten, sasom vad det ar for varor, halsocertifikat, na
granskontrollmyndigheten i den hamnen dar kottet anlander till Sverige.
Granskontrollmyndigheterna, granskontrollveterindrerna, som livsmedelsverket har
ansvar for, besiktigar alltid dokumenten sa att allt star ratt till. De gor aven viss
provtagning pa kottet, i hur stor utstrackning som provtagningen gors varierar under aret.
Efter godkannande av granskontrollanterna skickas kottet vidare till North Trades lager i
Sodertalje"

De kostnader, vilka uppstar vid importen ar hamnkostnader, dvs. att containrarna kors
fran lastfartyget till granskontrollveterindaren, som kontrollerar kéttet. Dessa kostnader
star alltid det importerande foretaget for. Livsmedelsverket har hand om
granskontrollveterinaren, som utfor olika provtagningar och kontroller av det importerade
kottet. Ibland gors det mer omfattande kontroller av kottet for att exempelvis leta efter
antibiotika i kottet och d& ar det vanligt att det importerande foretaget, North Trade, och
livsmedelsverket stdr for kostnaderna varannan §&ng.

123 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
124 i
Ibid.
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Vid import av kott uppkommer &aven tullkostnader. Det finns i huvudsak tva olika
tullformer, vardetull och vikttull. Vardetull innebar att 12,8 procent av vardet betalas i
tull. | vardet som tullbelaggs ingar varuvardet, frakten och forsakringsvardet av godset.
Vikttullen ar daremot en fast kostnad som tillkommer och betalas per importerat kilo kott.
Den aktuella vikttullen ar 3,03 EUR/Kkg, vilket motsvara ungefar 28-29 kr/kg. Importéren
star for bade vardetull och vitktull. Det finns &ven nagot som kallas Hiltonkvoter, som
exportbren soker och sedan saljer kottet till North Trade. Detta ger en ytterligare
myndighetsgaranti pa att det kottet som importeras ar av hog kvalité. Da betalar
importéren 20 procent vardetull och ingen vikttull. Kottet ar da oftast lite dyrare sa darfor
blir inte den totala tullskillnaden s& sf8r.

Totalt utgor tullkostnaden alltifrdn 20 — 50 procent av priset. Just nu ar priserna extremt
hoga pa grund av att Argentina har exportstopp och i flera av de stater i Brasilien som
star for stor del av den produktion som gar till export har och har haft mul- och klévsjuka
och ar darmed avstangda fran export till Europa. P& grund av detta har tillgangen pa
exporterbart kétt minskat och det medfér i sin tur att priserna pa det tillgangliga kottet
okar. Darfor kostar oxfilén just nu nastan 2 ganger sa mycket mot vad den kan kosta nar
det &r som storst tillgang®

For att fa lov att importera kott kravs en importlicens, vilken foretagen soker via

jordbruksverket. Denna licens ser likadan ut for samtliga EU-lander. Importforetagen
tilldelas sedan olika stor del av den totala kvoten. Hur stor del av den totala kvoten
importforetaget far grundas pa hur stor import foretaget historisktséatt har. Detta innebéar
att ju mer foretaget importerat historiskt sett desto stdrre mojlighet har de att kunna
importera till en lagre tuft?’

Nasta ar ar den totala kvoten pa 53 000 ton notkétt inom EU, som skall delas upp mellan
alla lander och foretag. Dessutom har tva nya stora importlander tillkommit, Bulgarien
och Rumanien, vilket medfor att det ar fler som &r med och delar sa troligtvis far North
Trade en mindre kvot nésta’af.

Allt kott som North Trade importerar &r férpackat och markt sa att det med enkelhet kan
séljas i livsmedelsbutiker. Allt kottet maste uppfylla svenska krav nar det galler
markning, hygien och provtagning. Antingen séljs kottet direkt till livsmedelsbutiker eller
via livsmedelskedjornas centrallager. ICA, COOP och Hemkdp ar livsmedelskedjor som
koper sitt kott direkt fran North Trade. Grossister, som Bergendahls och Martin Ohlson
koper ocks& direkt frAn North Trad@.

125 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
126 Blomgren, Carl "Argentinskt exportférbud av nétkotity doruksaktuel It, 2006-03-09.
127 Annika Eriksson, North Trade, Import och logistik planerare Sydamerika (2006-04-24).
128 i
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5.5 Livsmedelsbutik

Detta avsnitt grundar sig pa den undersokning vi genomfort dar vi har kontaktat ett antal
livsmedelbutiker runt om i Skane, for att fraiga dem om deras marginaler och paslag. Vi
fann att det var en ganska stor skillnad mellan olika butiker avseende hur stora marginaler
som anvandes, samt storleken pa& paslagen. Nar vi presenterar resultatet ifran
undersokningen nedan kommer dock, som tidigare ndmnts, inte butikernas namn att skivas
ut.

Producent [—» Slakteri L Grossist L > Butik

ICA, 6vriga livsmedelskedjor
och butiker

Figur 5.5 vardekedja - butik

5.5.1 Svenskt notkott

Utifran var undersokning fann vi att marginalerna inte bara skiljer sig at mellan olika
butiker, utan &ven mellan den svenska och den importerade oxfilén. En del av butikerna
har hogre marginaler pa det importerade kottet, medan andra anvander sig utav hogre
marginaler pa det svenska kéttet. Det finns saledes inget klart monster som visar att
marginalerna pa det svenska kéttet ar hogre, vilket var var ursprungliga uppfattning. Vad
samtliga butikerna har gemensamt ar att det svenskproducerade oxfiléns inkdpspris ar
hogre an den utlandska oxfiléns, samt séljs till ett dyrare pris i butiken.

| detta led kan kopplingar goras till problematiken att vi inte kunde f& nagon exakt uppgift
ifrdn grossisterna angaende deras paslag eftersom bade butikernas inkOpspriser och
forsaljningspriser skiljer sig at. Marginalerna pa den svenska oxfilén, bland de butiker som
tillfragats, varierar ifrdn en lagsta pa runt 10 procent upp till marginaler pa 55 procent.
Genom att omvandla dessa procentmarginaler till kronpaslag varierar dessa mellan paslag
pa 35 kr upp till paslag pa 100 kr. Detta visar att det existerar skillnader mellan butiker,
men det finns dven skillnader inom butiker, vilket beror pa typen av oxfilé som avses. En
del butiker upplyste oss om att de hade olika typer av oxfilé, i syfte att pavisa orsaken till
prisskillnaderna. Somliga butiker hade Gourmet oxfilé, vilket som namnet indikerar &r ett
finare och lite mer exklusivt kétt. Detta medfor att kottet ar dyrare i saval inkopspris som
forsaljningspris. En annan typ av oxfilé som resulterar i ett hogre inkdps- och
forsaljningspris ar om kottet ar KRAV-markt. Utifran de butiker, som studerats, finns det
dock inget som tyder pa att marginalerna pa det KRAV-markta eller Gourmetkottet ar
hogre.
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5.5.2 Importerat n6tkott

Utav de tillfragade butikerna var det inte alla som hade importerat kott. Bland de, som
hade utlandsk oxfilé i sitt sortiment, var skillnaderna mellan marginalerna storre an for det
svenska kottet. Marginalerna pa den Sydamerikanska oxfilén lag mellan plus minus noll
upp till 65 procent. Genom att omvandla dessa till kronpaslag varierar dessa mellan paslag
pa praktiskt taget noll kronor upp till paslag pa runt 65 kronor. Somliga av butikerna hade
endast fryst Sydamerikansk oxfilé, vilket vi fann hade en tendens till att leda till nagot
hogre marginaler.

En del av butikerna uppgav att de framst hade importerad oxfilé vid kampanjer, da storre
volymer av oxfilé kops in och sdljs. Vid kampanjer anvander sig manga butiker av
praktiskt taget inga marginaler. Att erbjuda kunderna kampanjer med ett lagre pris pa
oxfilén, medgav vissa butiker, var ett satt att locka fler kunder till butiken. Till skillnad
mot detta resonemang menade somliga butiker att de anvande sig av hogre marginaler pa
den importerade oxfilén, sarskilt vid det frysta kottet. Anledningen till detta var pa grund
av att den frysta oxfilén inte kravde nagon storre hantering, da det bara var att packa upp
den och lagga ut den i butiken.

En del av butikerna ansag att marginaler inte alltid ger en fullt korrekt bild av
verkligheten. De avsag da det faktum att de kopte in notkott, som de sjéalva styckade och
paketerade, och menade saledes att en del kott forsvann i svinn.

5.6 Sammanfattning

Efter att vi har granskat producentledet har vi fatt insikt i hur prissattningen av djuren sker.
Producenterna far betalt per kilo for hela djurkroppen och hur prisséattningen sker framgar
av en skala pa en avrakningsnotering. Skalan kallas EUROP och vilket pris producenten
erhdller ar kopplat till djurens kott- och fettansattning. Det uppkommer en mangd
kostnader for producenten, i form av exempelvis foder, strd, djurhallning och
arbetskostnader.

Efter det att ett djur har blivit slaktat toms det pa blod. Déarefter vags och klassas djuren,
varav producenten sedan far betalt per kilo. Klassningen av djuren genomférs av dem som
arbetar med slakforfarandet och de ar utbildade av jordbruksverket. Nar slakteriet sedan
saljer kottet vidare far de betalt per artikel, da priserna skiljer sig at beroende av vilken
detalj som avses. Utifrdn en grov skattning av ett slaktat djur fick vi insikt i att cirka 25
procent av djuren &r ben, 50 procent gar till fars och ur de resterande 25 procenten utvinns
detaljer. Kraven i Sverige pa slakterier ar hdga, i form av kontroller av kottet och miljon,
vilket i sin tur leder till hdgre kostnader.
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Swedish Meats ar den storsta aktoren pa marknaden da det géller slakt av svenskt notkott.
Foretaget ar verksamt inom tre marknader; djurmarknaden, industrimarknaden och en

marknad for deras egen foradling. Dessvarre har vi inte lyckats erhdlla nagra marginaler

eller paslag, da detta inte ar mojligt att lamna ut ur konkurrenssynpunkt, samt att dessa
varierar beroende pa avtal.

North Trade ar den storsta importbren av notkott till Sverige. Import av no6tkott ar

forknippat med en del kostnader som inte tillkommer pa svenskproducerat kott, som
tullkostnader och hamnavgifter. Totalt utgor tullen 20 - 50 procent av forséaljningspriset.
Stora forandringar, som beror pa skiftande tillgang av kott i Sydamerika, bidrar till

forandringar aven i importpriserna.

Utifran butiksundersdkningen har vi funnit att prissattningen pa kottet tycks vara relativt
individuellt inom butikerna, bade avseende det svenska och det importerade kottet. Detta
grundar sig i att vi inte fann nagot som tyder pa att butiker, vilka tillnér samma
livsmedelskedija, har liknande marginaler. Det finns vidare inget som séger att storleken pa
butiken &ar avgorande for storleken pa marginalerna. Gemensamt for butikerna var att
forsaljningspriset pa den svenska oxfilén var ungefar detsamma, med fa undantag, vilket
kan tyda pa att det kanske finns en grans for hur hogt pris en konsument ar villig att betala
for oxfilé. Detta kan &ven kopplas till det faktum att de flesta butiker, som hade ett lagre
inkOpspris pa oxfilén, ofta hade ett hogre paslag. Nagon liknande koppling fann vi ej for
det importerade kottet, vilket kan ha sin forklaring till att saval inkops- som
forsaljningspris skiljer sig at beroende pa om oxfilén ar en kampanjvara eller inte.
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6. Analys

| kapitlet analyseras det empiriska underlaget, som vi redogjort for i kapitel 4 och 5,
utifran den teoretiska referensramen. Vi inleder med en analys av vardekedjan som fdljs
av konkurrenssituationen i branschen. Darefter foljer en analys av strategisk
positionering, samt kostnadsdrivaranalys.

6.1 Introduktion

| analyskapitlet kommer vi att analysera den information, som var kartlaggning av
notkoéttsbranschen i Sverige har givit, och som presenterats i tidigare kapitel. Vi anvander
de fem konkurrenskrafterna och Strategic Cost Management, vilka vi presenterat ingaende
i var teoretiska referensram, som verktyg i utférandet av denna analys.

Analysen inleds med en vardekedjeanalys, dar hela notkéttsbranschen i Sverige analyseras
med Strategic Cost Management-teorin, som grundverktyg. Darefter foljer analys av de
konkurrenskrafter, vilka verkar i branschen utifran grossisten, som referenspunkt. De olika
foretagens strategiska positioner analyseras, for att utreda hur de olika aktérernas
positionering paverkar priserna i vardekedjan.

Den stora tyngdpunkten i analysen har gjorts med fokus pa kostnadsdrivaranalysen, da vi
anser att den delen av var teoretiska referensram ar mest anvandbar vid analyserandet av
skillnader i kostnader mellan svenskproducerat och importerat notkétt. Vi askadliggor var
kostnadsdrivaranalys med hjélp av en tabell, dar vi visar de skillnader i kostnader som, vi
menar, finns mellan svenskproducerat och importerat notkétt. Tabellen anvander vi aven
for att oka tydligheten for vart resonemang, genom att visualisera var i vardekedjan, som
vi anser att kostnadsskillnaderna uppstar.

Vi avslutar med en analys av den information vi fick fram i var understkning av
butiksledet. Denna har anvants for att ta reda pa hur det kan ga till i butiksledet, i syfte att
bilda oss en uppfattning om hur tankarna kring prissattning kan gé i butiksbranschen. Vi
analyserar de resultat vi fatt fram av undersokningen, utifrdn var teoretiska referensram.
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For att aterkoppla till kéttets vardekedja och de led och foretag som vi har studerat,
askadliggors dessa i figuren nedan.

Producent [—» Slakteri L Grossist L > Butik
>
Anna Kristoffersson ordf.
Skanes Notkottsproducenter >
Ugglarps
>

Swedish Meats

>

Figur 6.1 Oversiktlig vardekedja North Trade

ICA, 6vriga livsmedelskedjor
och butiker

6.2 Vardekedjeanalys

| vardekedjeanalysen identifierar vi vardekedjan och de led, som ingar. En analys av de

lankar som finns till leverantérerna, kunderna, processerna och affarsomradena inom

foretagen vi undersokt, ingar i vardekedjeanalysen. Det ar av vikt att studera vardekedjan

for att kunna avgora var i kedjan, som mervarde skapas och var kostnader kan minimeras.
Vi borjar sdledes med en vardekedjeanalys och analyserar de led, vilka kéttet passerar fran
producent till dess att det anlander i butiken och kommer konsumenten tillhanda

D& fokus i uppsatsen har varit att spara kottets vag fran producenten till butiken, har vi
studerat relationen mellan de olika leden i vardekedjan. Vi har salunda ej pa djupet
undersokt olika affarsomraden inom de foretag vi har studerat, utan har fokuserat pa de
aspekter, som ror var fragestallning. Precis som tidigare kommer vi att, under analysen av
vardekedjan avseende lankar till leverantorer och lankar till kunder, utgd ifrdn grossisten
som referenspunkt.

6.2.1 Lankar till leverantorer

Foretagets lankar till leverantdrerna, samt leverantérernas leveranttrer ska vara utformade
sa att samtliga inblandade kan uppna fordelar. For att granska lankarna mellan
leverantdrerna och leverantorernas leverantdrer blir det, utifran grossisten som
referenspunkt, aktuellt att studera kopplingen mellan grossisten och slakteriet, samt
producenten, vilka finns langre tillbaka i vardekedjan &n grossisten.
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Genom vara undersokningar av leden, vilka ingar i vardekedjan, har vi funnit att
notkottsbranschen ar en komplex bransch. Sjalvfallet finns det en koppling mellan leden i
vardekedjan eftersom foradlingen av den vara, vilken konsumenten koper i butiken sker
via samtliga led. Grossistens relation till slakteriet paverkas saledes av slakteriets relation
till producenten. Vi anser att storre delen av de lankar, som finns mellan leverantérerna, ar
utformade pa sa satt att de inblandade och dess verksamheter uppnar férdelar med
relationen. Vi forhaller oss dock till viss man tveksamma till branschens utformning
avseende de fordelar producenten uppnar i kedjan, da vi anser att de inte far ta del av det
pris, som konsumenten betalar for kottet i butiken. Vi aterkommer till analysen av
prisskillnaderna senare i detta kapitel, i kostnadsdrivaranalysen.

Lankarna mellan leverantérerna i vardekedjan paverkar saledes varandra. Vi vill dock
aven namna att det i vissa fall finns en del undantag till den vardekedja, vilken vi har
beskrivit, for att pavisa att det finns starka kopplingar mellan leden i kedjan. Somliga

butiker har gjort valet att gora inkop fran lokala producenter och andra véljer att

fortfarande stycka och paketera kottet sjdlva, vilket medfér att relationen mellan butiken
och leverantorerna forandras. Vi har dock valt att inte fokusera pa detta i var uppsats
eftersom det vanligaste bland de stora livsmedelskedjorna &r det forfarande, som vi
studerat.

6.2.2 Lankar till kunder

Att visa en Okad forstaelse for kundernas behov och vad de efterfragar kan bidra till att
relationen mellan foretaget och dess kunder forbattras. Genom att vi utgar fran grossisten
avses med lankar till kunderna, grossistens kunder, dvs. butikerna. Da vi, som namnts i
koparnas forhandlingskraft, anser att butikerna i sig inte har sarskilt stor méjlighet att

paverka sitt utbud, gor vi har aven en koppling till grossisternas kunders kunder, namligen
konsumenterna.

Vi bedomer att grossisterna i allt stérre utstrackning uppmarksammar kundernas behov,
genom att exempelvis tillhandahalla och erbjuda konsumenterna KRAV-markt notkott.

Detta visar att beaktning tas till kundernas efterfragan av ekologiska produkter. Vidare har
markning av kottet fatt en allt stérre betydelse eftersom oron for kottsjukdomar under
senare ar har ¢kat. Vi vill har papeka att denna utveckling inte endast beror pa butiken,
utan ar aven kopplad till de tidigare leden i vardekedijan.

Vi anser att det ar viktigt att grossisten tar hansyn till behov, vilka uppstar langre fram i
vardekedjan, som konsumenternas behov. Priset pa oxfilé i butikerna ar relativt hogt och
eftersom det finns ett stort utbud av substitut, samt andra livsmedelsbutiker inom samma
omrade, kan ett daligt rykte vara forodande for en butik och saledes aven for grossisten.
Darfor bor fokus vara pa vad kunderna efterfragar, god hygien och kvalité.
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6.2.3 Processlankar inom sin egen verksamhet

Vi har inte studerat samtliga processer inom de foretag vi har undersokt, utan har
fokuserat pa de aspekter vi funnit relevanta fér var uppsats. Utifran de undersokningar vi
genomfort framgar att det bland de foretag, som vi har studerat, finns lankar mellan deras
verksamhetsprocesser, varigenom féradlingen av kottet sker. Exempel pa detta ar Swedish
Meats, vilka har lankar mellan sina processer avseende saval slakt som grossist. Via sin
verksamhet ar foretaget ledande pa den svenska marknaden fér svenskproducerat kott och
levererar till en stor del utav livsmedelskedjorna i Sverige. Vidare har vi &ven studerat
ICA, som genom sin anlaggning Hilton, har utvecklat processer for att effektivisera sin
verksamhet. Efter det att kottet anlant ifran slakteriet ansvarar Hilton for att stycka,
paketera och leverera kottet till ICA:s distributionsenheter. Darifran kan butikerna sedan
bestalla bade svenskproducerat och importerat kott.

6.2.4 Lankar mellan olika affarsomraden inom foretaget

Enligt Strategic Cost Management kan fordelar uppnas genom lankar mellan foretagets
olika affarsomraden. D& vi, som namnts ovan, inte pa djupet har studerat samtliga lankar
mellan foéretagens olika affairsomraden kommer vi har att endast redogéra fér de
kopplingar vi funnit via vara undersékningar.

Genom att granska Swedish Meats, som exempel, vill vi pavisa den kommunikation, som
deras verksamhet kraver. For att avgora hur manga djur, som ska slaktas, samt hur stor
volym av kétt, som ska sdljas vidare, ar foretagets avdelningar beroende av varandra. Da
olika avdelningar ansvarar for olika delar av foradlingsprocessen ar det viktigt att det finns
lankar mellan dessa omraden. Aven North Trade har lankar och samarbete mellan sina
olika affarsomraden. Detta kravs eftersom det finns manga faktorer att ta hansyn till vid
import av kott, som exempelvis tullavgifter, mérkning, halsocertifikat m.m.
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6.3 Branschanalys utifran de fem konkurrenskrafterna

Notkottsbranschen analyseras har med utgangspunkt i de fem konkurrenskrafterna, som
utgoér en del av var teoretiska referensram. Precis som i kapitel fyra, utgar vi ifran
grossisten, som referenspunkt. Detta askadliggér vi med nedanstdende bild. Var avsikt &ar
att i huvudsak analysera den nuvarande situationen i branschen.

Potentiella
etablerare

l

Slakteri L Grossist D E— Butik

|

Substitut

Figur 6.2 Bild éver de fem konkurrenskrafterna

6.3.1 Konkurrensintensitet i branschen

Vi har i tidigare kapitel presenterat att notkottsbranschen i hég grad ar en komplex
bransch, dar det pa grund av de invecklade agarférhallandena &r svart att bilda sig en klar
och tydlig bild av vem som egentligen konkurrerar med vem. For att ta Swedish Meats
som exempel, ar det storst pa slakt och stora i grossistledet men de ar aven stora i
butiksledet, dar de ar representerade av konsumentvarumarket Scan. Swedish Meats séljer
vidare fran sina slakterier till ICA, COOP och andra grossister. Detta gor att Swedish
Meats produkter saljs saval i ICA-butiker som i COOP:s butiker, vilket medfor att oavsett

i vilken butik konsumenten handlar kan han/hon képa Swedish Meats produkter. Eventuell
konkurrens mellan de olika butikskedjorna, ICA och COOP, drabbar saledes inte Swedish
Meats eftersom oavsett vilken av butikskedjorna som har storst marknadsandel, far
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Swedish Meats salt samma volym notkétt. Det enda, ur var synpunkt, som hander om den
ena butikskedjan okar pa sin marknadsandel ar att Swedish Meats forsaljning till den
kedjan Okar, medan den troligtvis minskar till den andra som tappar marknadsandelar, men
summan ar anda den samma for Swedish Meats. Att Swedish Meats innehar en saddan stark
position i branschen, anser vi, gor att de andra aktérerna har svart att gora sig hérda pa
marknaden.

Pa importsidan konkurrerar importérerna, genom att bli tilldelade s& stor importkvot som
mojligt. Importkvoten anger hur stor volym importéren far importera till normal tull.
Storleken pa importkvoten, vilken foretagen blir tilldelade, baseras pa historisk
importvolym. Detta medfor att det ar svart for nya foretag att etablera sig och kunna
importera till den lagre tullen. Ju mer kott foretaget har mdjlighet att importera till den
ordinarie tullen desto storre mojlighet har foretaget att salja sitt kott vidare, med storre
vinst.

Att importen av notkott Okar ser vi inte som ett storre hot mot notkottsbranschen, utan
snarare tror vi att det kan bidra till 6kad konsumtion av notkott, vilket skulle gagna
branschen, som helhet. Vi & av den asikten att saval aktérer med intresse i det
svenskproducerade notkottet som de, vilka ar verksamma inom kétt importen kommer att
gynnas av att den totala konsumtionen av notkétt okar.

6.3.2 Potentiella intradare

Att studera de mojligheter, som existerar for eventuella nya aktorer att etablera sig inom
en bransch ar en viktig aspekt i avgorandet om hur allvarliga hoten fran potentiella
konkurrenter ar. For att kunna fa insikt i hur dessa hot ska tolkas ar det vidare av betydelse
att granska hur de nuvarande aktorerna reagerar pa den okade konkurrensen fran nya
etablerare. Genom var tidigare analys av branschkonkurrenterna har vi fastsallt vilka de
stora aktérerna inom notkottsbranschen ar. Utifran var undersokning framgar det att inom
branschen finns ett fatal stora aktorer, vilka i sin tur innehar stora delar av marknaden. Foér
att avgora vilka mojligheter det finns for nya konkurrenter att etablera sig pa marknaden
har vi granskat intrddesbarriarerna inom branschen.

| de branscher dar det finns hdga etableringshinder kan potentiella hot fran nya etablerare
ses som mindre patagliga och detta gor konkurrenskraftemare. Utifran vara
undersokningar har vi funnit att detta ar fallet for nya grossister inom notkottsbranschen.
Genom den bild vi har skapat oss tycks marknaden styras av ett fatal stora aktorer, vilket
medfor att det ar svart for nya grossister att framgangsrikt etablera sig och konkurrera.
Exempel pa problem som de nya intradarna kan stota pa &ar begransade
distributionskanaler eftersom de etablerade aktérerna innehar stérre delen av marknaden,
vilket medfor svarigheter att na ut till konsumenterna.
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Vi har salunda funnit att intradesbarriarerna i branschen ar stora och det kan vara svart for
nya grossister att etablera sig, sarskilt for mindre foretag. Nagot som tycks vara ett
forekommande monster ar istéllet forvarv av foretag, dar de stora aktérerna helt eller
delvis ager andra foretag. Vad vi kan forstd ar det aven relativt vanligt att nystartade
grossister, som haft mojlighet att vaxa, blir uppkopta, vilket medfor att de inte langre
konkurrerar med de stora aktdrerna. Detta ar &ven ett problem, som ytterligare starker
bilden av att branschen domineras av ett fatal stora aktorer.

6.3.3 Substitut

Det allvarligaste hotet fran substitut uppstar da produkten uppfyller samma funktion hos
konsumenten som ursprungsprodukten, men till ett lagre pris. Det ar tydligt att filé av

notkott ar bland det dyraste kottet, som gar att kopa i ordinara svenska livsmedelsbutiker.
Darfor anser vi att hot fran substitut utgor en stark konkurrenskraft till notkott, oavsett om

det ar svenskproducerat eller importerat.

Vi anser att flaskfilé utgor det storsta hotet mot oxfilé. Detta eftersom det ar mojligt att
tilaga med liknande metoder, samt passar att servera med samma tillbehér och den
uppfyller pd sd vis samma andamal hos konsumenten som oxfilén. Flaskfilén saljs
dessutom i stort satt alltid billigare an oxfilén, vilket starker hotbilden.

Hotbilden fran lammkétt som substitut, anser vi, blir allt starkare. Detta beroende pa att
utbudet av lammkoétt 6kar i svenska livsmedelsbutiker, vilket 6kar tillgangligheten for
konsumenter. Aven det faktum att lammkott syns alltmer i matprogram p& TV och i recept
i tidningar, tror vi gor att fler konsumenter far upp dgonen for just lammkott, vilket kan
bidra till en mindre konsumtion av oxfilé. P& sa vis utgér aven lammkott ett hot mot
notkottsbranschen.

Substituten kan komma att bli ett &nnu kraftigare hot mot nétkdttsbranschen om nya rén
om sjukdomar i likhet med BSE uppdagas. Vi anser daremot att ett 6kat tryck fran hot av
substitutionsprodukter som harstammar fran ron om sjukdomar inte ar varaktiga hot mot
branschen. Ett saddant sjukdomsutbrott kan medféra forsamrad forsaljning under en tid,
men historisktsatt har marknaden i stort sétt alltid aterhamtat sig och vi tror att det ar ett
monster som aven kommer att féljas i framtiden. For att starka detta argument kan vi peka
pa att det inte finns nagot som tyder pa att konsumtionen minskar. Olika sjukdomsutbrott
okar snarare kraven pa markning av kottet. Nyligen har vi kunnat se att utbrottet av
fagelinfluensan bidragit till att krav pa markning av agg och kycklingkétt har okat.
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6.3.4 Kbparnas forhandlingskraft

| var analys av koparnas forhandlingskraft, utgar vi ifrdn grossisten och avser saledes har
livsmedelsbutiken, nar vi hanvisar till koparen. Vi har under var kartlaggning och
undersokning av nétkottsbranschen funnit att krafterna under de senaste aren forskjutits i
vardekedjan. Tidigare hade butikerna storre mgjlighet att sjalva vélja varifran de skulle
kopa in sina varor, nu ar inképen i mycket stérre grad styrda fran central niva. Denna
utveckling anser vi vara ett tecken pa att forhandlingskraften har forskjutits tillbaka i
vardekedjan, genom att integration bakat har skett. Detta ar nagot som vi anser har bidragit
till att de stora grossisterna, som ICA och COOP, har starkt sin maktposition pa bekostnad
av butikernas forhandlingskratt.

Den storsta orsaken till att kdparnas forhandlingskraft har minskat, anser vi vara
livsmedelskedjornas Okade centralisering. Att exempelvis ICA-butikerna nu koper sina
kottprodukter frdn en central enhet anser vi paverka butikernas, koparnas,
forhandlingskraft negativt. Detta eftersom deras majlighet att paverka utbudet i butiken
har minskat. Denna forskjutning av makten i vardekedjan anser vi aven paverkar
slutkunden pa marknaden, konsumenterna. Da butikernas inkép sker fran central niva
kommer utbudet i de olika butikerna av samma kedja att bli snarlikt, vilket vi anser

minskar konsumenternas mojlighet att paverka vilka produkter, som finns i butiken.

De kopare, som har en stark foérhandlingskraft och styrka har férmagan att lyckas pressa
priser, krdva en battre service och hogre kvalitet. Genom att analysera notkéttsbranschen
har vi funnit att det ar grossisterna, tack vare sin storskalighet, som besitter dessa styrkor i
branschen, vilket ytterligare en gang pekar pa att butikernas forhandlingskraft &ar
forsvagad.

Det faktum att de redan stora grossisterna, som ICA och COOP, har sina egna kedjor med
butiker, vilka finns representerade i hela spannet fran sma kvartersbutiker till
stormarknader, gor att vi anser att det ar deras forhandlingsstyrka som &r stor, och inte
butikernas. Vi anser salunda att kdparnas férhandlingskraft ar svag, vilket vi tolkar vara ett
resultat av den vertikala integrationen i vardekedjan som uttkat grossistens makt.

6.3.5 Leverantdrernas forhandlingskraft

Leverantorernas forhandlingsstyrka beror pad hur mycket makt de forfogar 6ver och hur
mycket av det, som sker i de senare leden i vardekedjan de har formagan att paverka. Da
vi valt att utga fran grossisten for att definiera vem som &r leverant6rer utgar vi ifran att
slakterierna utgor leverantorer.
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Vi anser att slakteriernas férmaga att paverka marknaden ar direkt kopplad till dess

storlek. Ju stoérre del av marknaden en leverantdr har makt att paverka desto stérre
forhandlingskraft sitter leverantéren inne med. P& sa vis anser vi att stora slakterier har
storre mojlighet till stor forhandlingsstyrka och formaga att havda sig pa marknaden &n

vad de mindre enskilda slakterierna har.

Swedish Meats ar utan tvekan den storsta leverantéren pa marknaden, da de ansvarar for
den storsta andelen av slakten i Sverige. Darmed anser vi att Swedish Meats i huvudsak ar
den leverantdr, som innehar storst férhandlingsstyrka inom notkottsbranschen i Sverige.

Vi anser dock att &ven de mindre slakterierna har mojlighet att paverka marknaden. Deras
forhandlingskraft okar ju fler av de mindre slakterierna som vill uppna samma mal. Pa sa
vis blir antalet aktorer, som vill uppna ett visst mal, stérre och da okar deras kraft pa
marknaden. Vi anser att samarbete mellan de mindre aktorerna skulle leda till att deras
mojlighet att mata sig med Swedish Meats ¢kar, och saledes dven deras forhandlingskraft.

De mindre leverantorernas forhandlingskraft okar &ven om de handlar med lokala
producenter eftersom det for butiken kan vara viktigt att kunna sélja kott, som kommer
fran lokala producenter, darfor att det ar nagot som manga konsumenter uppskattar. Da
grossisterna ar medvetna om detta, menar vi, att det kan medféra en 6kning i slakteriernas
forhandlingskraft. Vi tror dock att detta bara ar en faktor, vilken har liten inverkan pa
marknaden som helhet. Darfor valjer vi att koppla slakteriernas férhandlingskratft till dess
storlek, dar deras forhandlingskraft ar beroende av hur stor del av marknaden som de har
mojlighet att inverka pa.

6.4 Strategisk positionering

Har foljer en analys av de olika aktérernas strategiska positionering i nétkottsbranschen. |
analysen av producenternas och slakteriernas strategiska position analyseras endast de
svenska aktorernas forhallande, da vi avgransat var undersokning ifran dessa tva led nar
det galler det importerade Kkottet. Vid analyseringen av grossisterna och
livsmedelsbutikerna har vi beaktat bade det svenskproducerade och det importerade
notkottet.

6.4.1 Producent

Inom producentledet finns uppfodare, vilka anvander sig av lagkostnadsstrategi precis som
det finns de, som nyttjar en differentieringsstrategi. Darfér ar det svart att genomféra en
generell analys av producenternas strategiska position, da denna skiljer sig fran fall till
fall. Var ambition &r inte att generalisera den strategiska positionen for producenter av
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notkott i Sverige utan vi kommer att peka pa de olika variationerna som finns och hur
dessa anvands.

Vilken sorts djur producenten valt att foda upp, mjoélkkor eller kottraskor, ser vi som ett
strategiskt positioneringsval. Notkétt, som kommer fran mjolkkor, kan ses som en
biprodukt till den egentliga verksamheten. Producenter, vilka foder upp notkreatur med
avsikt att producera och salja mjolk, fokuserar av naturliga skal inte sin produktion pa att
producera sa bra notkott, som mojligt. Att producentens fokus inte &r riktat mot
notkottsproduktion ar anledningen till att vi inte anser att dessa producenter anvander sig
av differentieringsstrategi, i alla fall inte inom no6tkottsbranschen. Att producenter, som
foder upp mjolkkor oftast far samre betalt for sina djur, da raserna inte ar avlade for
kottproduktion, anser vi vara helt naturligt.

Déaremot de producenter som valjer att foda upp djuren endas for kottet, dvs. de som foder
upp kottraskor, har fokus pa att producera sa bra kétt som mojligt. Kéttraskorna ar raser
som ger mer och battre kott per djur och ar darav mer lampade for notkéttsproducering.
Inom detta produktionssegment finns det majligheter till att bade satsa pa lagkostnads- och
differentieringsstrategi. Eftersom kvalitén av slutprodukten, notkottet, ar direkt beroende
av forhallandena under djurets levnadstid, sdsom fodersammansattning och mgjlighet for
djuren att réra pa sig, ser vi inte lagkostnadsstrategin, som nagon vinnande strategisk
position. Det faktum att priset, vilket producenten far for sina produkter, ar beroende av
kvalitén bidrar till att det ar noga att djuren fods upp under bra forhallanden. Vi tror inte
att dessa forhallanden skapas via en lagkostnadsstrategisk position utan snarare genom
differentiering.

Eftersom producenternas intakter, nar djuren gar till slakt, knappt tacker deras kostnader
fors det diskussioner om hur de ska kunna sanka sina kostnader och pa sa vis utoka sin
vinst, eller i manga mindre producenters fall, minska sin forlust. Detta tror vi kan bidra till
att producenterna varken har en uttalad differentierings- eller lagkostnadsstrategi, vilket
gor att de blir fast mittemellan. Enligt Porter ar det absolut det sdmsta alternativet nar det
galler att skapa konkurrensfordelar gentemot andra aktérerna pa marknaden. Allra bést for
notkottsproducenten skulle vara att producera djur som klassas hogt pA EUROP-skalan till
ldg kostnad. Men vad vi har forstatt genom att prata med aktorer i branschen &r
producentens situation redan sa hart atstramad att det kan vara svart att minska annu mer
pa kostnaderna. For att det skulle vara mojligt kravs att producenternas kostnadsbild blir
annorlunda, som exempelvis att priset pa foder gar ner.

Ett satt att differentiera sig jamfort med 6vriga notkottsproducenter kan vara att producera
KRAV-markt kott, vilket visserligen kraver mer av producenterna och reglerna angaende
foder och betesmark &r hardare, men det medfér dven att producenten far battre betalt for
sina djur. Vi tror att en differentieringsstrategi, som exempelvis KRAV-mérkt kott, kan
vara ett bra alternativ foér svenska producenter att anvanda sig av for att mota det 6kade
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kravet fran konsumenterna. Det kan aven vara en bra medveten strategisk satsning for att
mota konkurrensen fran importerat kott, da det importerade kottet inte har denna typ av
markning.

6.4.2 Slakteri

Vi anser att det ar av vikt att i slakteriledet vara saval differentierad, samt
kostnadseffektiv. Detta galler sarskilt for mindre lokala slakteri eftersom de inte har
samma mojlighet till kostnadsférdelar, som &r kopplade till storskalighet som stora
slakterianlaggningar har, som exempelvis Swedish Meats.

Den strategiska positionen for ett slakteri, anser vi dven kunna vara den geografiska
placeringen. Narheten till producenterna kan vara avgoérande for slakteriet. Ugglarps
notslakteri i Horby ar belaget geografiskt sett mitt i Skane och i det allra djurtataste
omradet, vilket vi anser vara en mycket bra strategisk position. Detta gor att djuren inte
behover fraktas nagra langre strackor, vilket bidrar positivt till en battre djurhallining.

Markningen av n6tkott i Sverige idag, sker endast genom att kéttet marks med siffror, som
for den aktiva och insatte i branschen beskriver var kottet kommer ifran. Detta ar dock
inget som den vanliga konsumenten ser. Vi anser att om markningen skulle férandras sa
att det tydligt gar att utlasa pa konsumentforpackningen var kottet ar slaktat, skulle detta
leda till att hdgre krav stalls pa foretagen. Inférandet av en sadan markning skulle ta bort
"identitetslost” kott frAn marknaden och vi tror att det inte bara skulle leda till 6kat krav pa
slakterierna, utan aven att mycket av det svenska kottet skulle fa en battre kvalité. Detta
eftersom vi ar av den asikten att om kottet séljs under specifika varumarken sa har
foretagen ett storre intresse av att endast sélja produkter, som ger néjda kunder, och néjda
kunder fas vid god kvalité. Slakterierna skulle kunna med hjalp av en sadan tydligare
markning skapa sig egna varumarken, i konsumentled, vilket skulle, enligt oss, gora att
konsumenten kan géra medvetna val vems kétt han eller hon vill képa.

6.4.3 Grossist

De stora grossisterna har ingen uttalad strategisk positionering, atminstone inte nagon som
framkommit under var undersokning. Samtliga av grossisterna satsar pa ett brett utbud for

att méta kundens krav, de har med andra ord en behovsbaserad strategi. Detta innebar i
stort satt att de olika grossisternas utbud &ar detsamma, bade nar det galler

svenskproducerat och importerat notkott. Det &r snarare sa att marknaden ar uppdelad
mellan de storsta grossisterna. En bidragande faktor till denna uppdelning ar att de stora
grossisterna har sina egna butiker, inom alla butiksstorlekar.
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Swedish Meats ar den stérsta aktéren, som ar verksam bade i slaktledet och som grossist.
Den strategiska position de befinner sig i har de kunnat etablera pa grund av sin storlek. Vi
ser deras strategiska mission som att de vill bevara sin marknadsandel och
konkurrenssituation. Om de lyckas att behalla sin strategiska position kommer att vara
avgorande for om de kommer att inneha lika stor kraft att paverka marknaden, aven i
framtiden. S& lange inga nya aktorer slapps in och tillats véaxa sig stora pa marknaden
kommer Swedish Meats att kunna behalla sin position. Ursprunget till Swedish Meats
strategiska position ar kopplat till féretagets storlek, men ar aven en foljd av att de har en
stor variation i sina produkter och att de pa sa vis kan tillgodose kundernas behov.

Pa lokala marknader férekommer mindre aktorer, som erbjuder differentierade produkter,
det kan vara KRAV-markta produkter fran en lokal producent eller produkter, som pa
annat satt differentierar sig fran de 6vriga pa marknaden. Men de lokala grossisternas
utbud racker sallan for en butik, utan butiken &ar ocksa beroende av nagon utav de stérre
grossisterna for att kunna tillgodose konsumenternas krav. Detta ser vi som en effekt av att
notkottsbranschen ar en komplex bransch med fa mycket stora aktorer, som innehar stor
makt och forhandlingsstyrka over respektive del av marknaden.

North Trade har en uttalad differentieringsstrategi, som gar ut pa att de ska vara ledande
importorer av notkott och att det ska ha bast anseende av kunder och konsumenter, genom
att erbjuda de béasta produkterna. De star for den storsta delen av importen av
sydamerikanskt notkott till Sverige. Samtidigt som de differentierar sig och vill erbjuda
kunderna de basta produkterna pa marknaden, vill de importera s& mycket som mgjligt till
sa lag tull som moijligt, for att kunna erbjuda kunderna produkterna till priser, vilka ar
lagre an de svenskproducerade. Volymen av den tilldelade kvoten avgérs utifran hur
mycket foretaget har importerat tidigare, vilket medfor att importerande grossister, som
North Trade, ar beroende av sin marknadsandel for att kunna importera till den lagre
tullen. Detta gor, menar vi, att det &r extra viktigt for importerande foretag att behalla eller
utdka sin marknadsandel for att kunna fortsatta att vara konkurrenskraftiga.

6.4.3 Butik

De flesta butikerna, som ingatt i var undersokning, erbjuder kunderna bade
svenskproducerat och importerat n6tkott. Inom de olika butikskedjorna finns det butiker,
vilka har olika strategiska positioneringar, som exempelvis ICA har bade narbutiker och
stormarknader. Narbutikerna konkurrerar oftast med sitt geografiska lage och ar ofta lite
dyrare an stormarknaderna. Stormarknaderna i sin tur, har ofta ett geografiskt lage, som
inte innebar samma narhet for kunden, men de konkurrerar mer med en prisstrategi.
Detsamma géller for andra livsmedelskedjor, som COOP och Axfood.
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Bredden i utbudet av notkott i butikerna kan variera inom samma livsmedelskedia, vilket
vi tolkar, som att de olika butikerna sjalva avgoér vad de vill satsa pa for att géra sig
konkurrenskraftiga gentemot Ovriga aktorer. Daremot kdper oftast livsmedelsbutikerna i
samma kedja in frdn samma grossister vilket medfor att utbudet till kunden blir snarlikt i
de olika butikerna.

Livsmedelsbutiker vars strategiska position ar behovsanpassad, erbjuder olika produkter
for att tillgodose olika behov hos konsumenterna. Dessa butiker erbjuder sina kunder bade
notkott, som ar KRAV-markt eller Gourmet koétt och kott som inte uppfyller samma hdga
krav, vilket da kan saljas till ett lagre pris och da tillgodoser ett annat kundsegments
behov. Vi anser att den behovsanpassade strategiska positionen kommer att bli allt mer
viktig for kunden. Da olika konsumenters informationsbehov ar olika stort. Vi tror aven att
de konsumenter som véljer att kopa KRAV-markt eller notkodtt av annan markning, vilken
informerar om att produkten uppfyllt en rad regler och krav, kommer att vara beredda att
betala for denna markning.

6.5 Kostnadsdrivaranalys

| analysen av kostnadsskillnaderna mellan det svenska och det importerade nétkottet har vi
i huvudsak anvant oss av den del av Strategic Cost Management-teorin, vilken beskriver
kostnadsdrivaranalys, som analysverktyg. | var kostnadsdrivaranalys kommer vi att
studera vad det ar, som driver kostnaderna i varje led, for att avgora vad det ar, som ger
upphov till prissattningen pa kottet. Darigenom hoppas vi fa insikt i prisskillnaderna
mellan svenskt och importerat kott, vilket konsumenterna betalar for i butikerna.

Jamforelsen av kostnaderna &r gjord pa oxfilé som levereras fardigstyckat och
konsumentpaketerat till butiken. Detta innebar att kétt, som styckas och paketeras pa plats
i butiker, inte ingar i denna jamforelse och ska darfor inte heller jamstallas med resultatet
av denna jamforelse. Sammanstallningen grundas pa den information vi fatt fram genom
vara intervjuer och kartlaggning av noétkottsbranschen. Vi vill darfor noga poangtera att
detta ar var tolkning av branschen och att det inte &r samma sak, som att detta resonemang
ar talande fér samtliga féretag och aktérer inom nétkottsbranschen.

De olika huvudaktiviteterna, som notkottet genomgar langs vardekedjan presenteras i
tabellen nedan. Aven vilket av det svenskproducerade eller det importerade nétkottet som,
vi anser, drabbas av extra kostnader framgar i tabellen. Vi avser saledes att pavisa de
kostnadsskillnader, som finns mellan det importerade och det svenskproducerade kottet.
Dar vi anser att det finns skillnader i kostnadsgenerering mellan det svenskproducerade
och det importerade kottet, har vi valt att gora en markering. Sdlunda markeras den
kolumn dar vi anser att kostnadsposten ar storst, med ett plustecken. For att ytterligare
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forstarka var vi anser att de storsta kostnadsskillnaderna sker anvéander vi oss av en
graderingsskala mellan ett och tre plustecken. Déar tre plustecken indikerar att
kostnadsskillnaden ar mycket stor och tva plustecken innebar att skillnaden &ar markant.
Dar det endast finns ett plustecken vill vi visa att aktiviteten innebar en kostnadsskillnad,
som inte ar sarskilt stor, men anda vill vi poangtera skillnaden.

Nedan foljer en analys kring de olika aktiviteterna, med fokus kring vilka likheter och
skillnader, vilka vi anser att det svenska och det importerade kéttet har inom respektive
aktivitet, samt en koppling till den teori som vi presenterat i var teoretiska referensram.

Aktivitet Svenskproducer at Importerat
Produktion ++ +
Transport
Slakt ++
Transport +
Lager

Transport
Butik

Tabell 6.1 Skillnader mellan kostnader fér svenskt och importerat nétkott

6.5.1 Produktion

Produktion av notkétt i Sverige ar sammankopplad med en rad kostnadsposter, som inte
aterfinns i samma utstrackning i sydamerikansk produktion. Vi kommer har att analysera
och beskriva dessa olikheter. En av de storsta skillnaderna ar att i Sverige kan djuren bara
ga ute under sommarhalvaret, vilket kraver att djuren maste stéllas i stallar under Gvriga
delar av aret. Detta bidrar till stora kostnader for de svenska producenterna, eftersom
djuren kraver en annan skotsel, d& de star inomhus an om de sjalva kan stréva omkring
utomhus. Stallarna behéver underhall och i viss man behover de dven varmas upp, vilket
genererar ytterligare kostnader. | Sydamerika ar klimatet ett annat och dar finns inte detta
behov av varmda stallar, eftersom djuren kan ga ute och beta pa Pampasen aret runt. Det
svenska klimatet och det faktum att djuren inte har méjlighet att ga ute och beta under hela
aret medfor att aven foderkostnaderna blir hogre for den svenska producenten i jamforelse
med den sydamerikanska.

Ytterligare en aspekt, som tillsynes verkar vara av liten betydelse, men bidrar till att 6ka
den svenska producentens kostnader ar upprattande och underhall av staket for att
begransa djurens betesmarker. | Sydamerika strovar djuren fritt Gver stora omraden pa
Pampasen och i stallet fér av staket skyddas djuren av ridande cowboys. Att
arbetskostnaden i Sydamerika har en sa 1&g niva jamfort med i Sverige bidrar till att, trots
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att djuren vallas och vaktas av manniskor, uppstar anda inga stora kostnader. Detta beror
aven pa att farmarna i Sydamerika ar stora och har manga djur. Om kostnaderna for
ranchdriften slas ut pa de kilon notkétt, som farmen genererar blir dessa kostnader

nastintill forsumbara, i alla fall om dessa jamfors med de svenska producenternas

kostnader. Produktionskostnaderna i Sydamerika berdknas vara cirka en tredjedel av de
svenska kostnaderna for produktion.

Producenterna far mer betalt for sina djur nar de gar till slakt an vad de sydamerikanska
farmarna far. Denna skillnad i pris, anser vi vara befogad da kostnadsskillnaden mellan
svenskproducerat och importerat notkott ar oerhort stor.

Vi ser foljaktligen tre huvudsakliga faktorer som pekar pa att den svenska producentens
kostnader ar betydligt storre &n vid notkottsproduktion i Sydamerika. Dessa kan
sammanfattas som foljer:

- 1 Sverige kravs det att djuren har stallar att vara i under stora delar av aret

- Foderkostnaderna ar hogre i Sverige

- Inh&agnad av betesmark &ar en storre kostnadspost i Sverige

Att skillnaden i kostnader, som &r knutna till notkottsproduktion, &r sa mycket stérre i
Sverige &n i Sydamerika redovisar vi, i tabellen, genom att markeringen i kolumnen for
svensk producerat kott ar tre plustecken fér denna aktivitet.

6.5.2 Transport

| var jamforelseanalys har vi valt att ha med transport, som aktivitet vid tre tillfallen, forst
fran producent till slakteri, sedan fran slakteri till grossistens lager och slutligen mellan
lagret och slutpunkten i vardekedjan, butiken. Den forsta transporten, mellan producenten
och slakteriet, har vi enligt vara avgransningar valt att inte fordjupa oss i, eftersom vi inte
kartlagt hur detta gar till i Sydamerika. For enkelhetens skull har vi darav valt att anse att
kostnadsposten, for denna transport, inte skiljer sig namnvéart mellan den svenska och den
sydamerikanska produktionen.

Nar det galler transportkostnaden mellan slakteriet och grossistens lager skiljer sig denna
at mellan de olika produktionslanderna. Det importerade notkottet fraktas med
containerfartyg till Sverige fran Sydamerika. Trots att det ror sig om s& oerhdrt mycket
langre transportstrackor for det importerade kottet an fér det svenskproducerade, anser vi,
att pa grund av den stora volymen, som fraktas at gangen, sa ar skillnaden i fraktkostnad
per kilo notkott relativt liten. Daremot har vi aven valt att inkludera tullkostnader och
andra ytterligare kostnader, i form av administrativt arbete, i det vi kallar for
transportkostnaden mellan slakteriet till lagret for det importerade kottet. Anledningen till
att vi gjort detta val &r att tullkostnaderna &r kostnader, som bara paverkar kostnaderna for
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det importerade kéttet och kan darfér anses vara en kostnad, som uppstar i samband med
transporten fran Sydamerika till Sverige, trots att det inte ar en ren transportkostnad.

| Sverige transporteras kottet med lastbil. Detta anses emellertid vara den dyraste formen
av transport da volymen, som kan fraktas at gangen, ar mycket begransad, vilket gor att
den hoga fraktkostnaden endast slas ut éver en liten volym kott. Detta medfor vidare att
fraktkostnaden per kilo notkott blir relativt stor. Men da vi valt att lagga ytterligare
kostnader, sasom tull, till det importerade kottet, bidrar det till att vi anser att kostnaden
for transporten ar nagot lite dyrare for det importerade koéttet an for det
svenskproducerade. Att vi anser att det finns en skillnad i kostnader, mellan det inhemska
och det importerade kottet, har vi valt att askadliggéra genom att endast redovisa ett
plustecken i tabellen, i kolumnen for importerat kott, vid aktiviteten transport mellan slakt
och lager.

Vidare avseende transporten fran lager till butik, anser vi att denna transport ser likadan ut
for saval det svenskproducerade som det importerade nétkottet, varfor dar rimligtvis inte
kan skilja nagot i transportkostnader. Till folid av detta resonemang anser vi att de
kostnader, som uppstar vid denna transport, kommer att drabba bade det importerade och
det svenskproducerade kottet lika hart och darav finns det ingen markering i tabellen vid
denna aktivitet.

6.5.3 Slakt

| aktiviteten slakt har vi valt att inkludera kostnader, som ar relaterade till bade styckning
och paketering. Detta val grundar vi pa att jamforelsen endast avser oxfilé som levereras
till butiken fardigstyckad och paketerad i konsumentférpackning, dvs. som ar fardig for
forsaljning till konsumenter. Nar kottet levereras till butikerna, klart for forsaljning, sker
oftast styckningen och paketeringen i samband med slakten, vilket bidrar till varfor vi valt
att inkludera dessa kostnader i slaktaktiviteten.

De stora grossisterna som ICA och COOP har egna anlaggningar till vilka de koper

slaktade djur som ej styckats, hel- och halvfall. De styckar sedan sjéalva och paketerar i
konsumentforpackningar, som sedan gar till forsaljning i deras egna butiker. Trots att detta
férekommer har vi valt att se kostnader, som uppkommer i samband med styckning och
paketering som en kostnad, vilken ar kopplad till slakten eftersom grossisterna ar beroende
av att slakterierna slaktar djuren innan de kan képas in.

Slakterierna i Sydamerika &r stora moderna och effektiva anlaggningar, som slaktar

omkring 1500 djur om dagen. Kostnaden for arbete i Sydamerika &r mycket lagre an i
Sverige, vilket medfor att slaktkostnaderna halls laga i Sydamerika.
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Den storsta kostnadsposten for slakterier i Sverige ar kostnaden for arbete. Att denna
kostnad &r sa stor bidrar till att 6ka kostnadsskillnaden, i denna aktivitet, mellan det
svenskproducerade och det importerade kottet. Denna skillnad har vi valt att beskriva,
genom att i tabellen markera skillnaden med tva plustecken. | forsok att fa ner
arbetskostnaderna pa svenska slakterier, for att pa sa vis fa ner den totala kostnaden pa
svenskt notkott har Swedish Meats borjat stycka en del av sitt kott i andra europeiska
lander, som Polen. Det férekommer &ven att svenska slakterier anvander sig av
sasongsarbetare, for att minska sina poster for arbetskostnader.

6.5.4 Lager

Fran det att kottet ar transporterat fran slakteriet till lagret, anser vi att hanteringen av
kottet ar densamma for saval det inhemska, som det importerade. Vi anser istéllet att
skillnaderna i lageraktiviteten ar tiden, som kéttet ar lagrat.

For det importerade kottets del har det ofta gatt mer an tre veckor, fran det att det slaktats
till det att det nar lagret i Sverige. Darfor har mérningsprocessen redan hunnit en bit pa
vag under transporten, vilket gor att tiden, som kéttet transporteras pa baten fran
Sydamerika till Sverige, kan ses som en lagringstid. Att kéttet moras under transporten goér
att det ar redo for forsaljning relativt omgaende nar det kommer till Sverige och darav
lagras det endast i centrallager en kort tid, innan det gar vidare i vardekedjan till
forsaljning.

Det svenska kottet lagras nagot langre &n vad det importerade kottet gor. Manga i
branschen havdar trots detta att lagringstiden ar for kort for det svenska kottet, sa att kottet
inte hinner komma tillrackligt langt i sin morningsprocess innan det saljs. Idéer om att
anvanda "bast efter” datum pa svenskt notkott istallet for "bast fore” har lyfts fram under
en del samtal vi haft med personer i branschen. Denna idé tror vi skulle kunna vara en god
idé for att oka kvalitén pa det svenska kottet. Eftersom anledningen till att svenskt kott
ibland ar segt forklaras genom att kottet ar for farskt och att det inte har fatt tid pa sig att
moras.

Pa grund av att det svenskproducerade kottet lagras langre kan kostnader i form av
kapitalbindning i lager uppstd. Men vi anser att dessa kostnader inte skiljer sig sarskilt at
och att de darfor i stort satt kan bortses ifran. Foljaktligen anser vi att lagerhanteringen ar
densamma, eller atminstone snarlik, oavsett vilket ursprungsland kottet har. Darfér gor vi

inte nagon skillnad pa kostnaderna for svenskproducerat respektive importerat kott i

lageraktiviteten.

Att det pa den svenska marknaden endast finns ett fatal stora aktorer i grossist ledet,
namligen Swedish Meats, ICA, COOP och Axfood, medfor att det for dem finns
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mojligheter att utnyttja sina stora volymer for att dra ner pa kostnaderna per hanterat kilo
notkott. Vi anser att de kan dra nytta av skalstorlek beroende av sina starka positioner pa
marknaden.

6.5.5 Butik

Fran det att kottet kommer till lagret hos grossisten, anser vi, att hanteringen av det
svenskproducerade och det importerade kottet ar densamma, och sa aven i butiksledet.

Vi anser att de stora livsmedelskedjorna bor kunna utnyttja sin storlek och omfattning pa
marknaden och pa sa vis aven paverka vad, som sker pd marknaden. De anstélldas
delaktighet i arbetet, samt stravan efter effektivitet avseende produktens utformning och
produktionsprocessen ar viktigt for att minska pa kostnaderna i detta led. Genom att det ar
vanligt att butikerna idag far kott, vilket redan ar forpackat och markt i tidigare led, kan
kostnaderna for detta arbete minskas.

Kottet vi valt att jamfora, kraver inte nagon vidare foradling, eller bearbetning innan
forsaljning utan det ska bara prismarkas, packas upp och laggas ut i butikshyllorna da det
anlander till butiken. Att detta forfarande skulle se annorlunda ut, eller kréava olika stor
arbetsinsats, som ar direkt kopplad till kottets ursprung, har vi mycket svart att se. Darfor
ser vi aven att aktiviteterna, vilka ar forknippade till butiken, ar likvardiga for det
inhemska och det importerade kottet.

6.5.6 Sammanfattning av kostnadsdrivaranalysen

Nar vi sammanfattar var skillnaderna mellan det svenskproducerade och det importerade
kottet uppstar, finner vi att dessa sker i borjan av vardekedjan. Vi har genom var
kartlaggning av branschen funnit att den stérsta skillnaden i kostnader sker i det allra
forsta ledet i vardekedjan, producenten. Dar ar kostnaderna for den svenska producenten
avsevart hogre per framtaget kilo notkdtt an vad de ar for de sydamerikanska
producenterna, vilket vi framhéavt i tabellen genom att markera denna skillnad med tre
plustecken. Transportkostnaderna ser vi i stort satt, som en obetydlig skillnad, beroende pa
att importvolymerna ar sa stora att kostnaden per kilo blir mycket liten. Men med
tullkostnaderna inraknade beddémer vi att transportkostnaderna for de importerade kottet ar
lite dyrare an vad de ar for det svenska kottet, vilket vi aterger med ett plustecken i
tabellen. | slaktaktiviteten har vi raknat in styckning och paketering och funnit att pa grund
av hogre arbetskostnader i Sverige ar kostnadsposten storre for det svenskproducerade
kottet an for det importerade. Vidare anser vi att resterande hantering av kottet, ar
densamma, oavsett kottets ursprung.
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6.6 Analys av var undersdkning av butiksledet

| denna del av analysen studerar vi den undersdkning vi gjort av prissattningen i
butiksledet. Till att borja med ar vi kritiska till var egen undersokning i den man att det
inte ar en statistiskt generaliserbara undersdkning, men det har vi hela tiden varit
medvetna om. Undersokningen har genomforts for att vi skall ha mojlighet att fa insyn i
hur det kan se ut i butiksledet. Vi ar val inférstddda med att om vi hade studerat andra
delar av branschen hade var undersokning kunnat ha blivit annorlunda.

Utifran vara undersokningar av butikernas priser och marginaler fann vi att det inte finns
nagot klart monster, som kan appliceras pa samtliga butiker nar det galler bade det
importerade och det svenskproducerade. Gemensamt fér samtliga butiker ar daremot att
den svenska oxfiléns inkdpspris ar hogre an den utlandska oxfiléns, samt séljs till ett
dyrare pris i butiken.

Prissattningen i butikerna tycks vara relativt individuell och varierade aven mellan butiker,
som ingar i samma livsmedelskedja. Marginalerna pa den svenska oxfilén varierade i var
undersokning fran den lagsta pa 10 procent upp till marginaler pa 55 procent.
Marginalerna pa den Sydamerikanska oxfilén lag mellan plus minus noll upp till 65
procent i ett enstaka fall. En del butiker hade enbart fryst oxfilé, vilket vi fann hade en
tendens till att leda till ndgot hogre marginaler, vilket kan forklaras med 6kade kostnader
som &r kopplade till att kéttet ar fryst. Som exempelvis att energikostnaderna for att halla
kottet fryst ar storre an vad de ar for farskt kott.

Trots att vi anser att det i butiksledet inte ar nagon skillnad i kostnader for hantering av det
importerade och det inhemska kottet sa har var undersokning av butiksledet visat att det ar
olika palagg och marginaler pa det svenska och det sydamerikanska kottet.

6.6.1 Forklaringar till butikens hdga palagg

Var undersokning av marginalerna och prissattningen i branschen har visat att de stérsta
prispalaggen gors i de sista leden. Dessutom visar var undersokning att de storsta palaggen
i butikerna sker pa det svenska kottet. Vi staller oss ytterst fragande till varfor prispalagget
ar storst pa det svenska kottet, nar vi funnit att hanteringen i butiken & densamma for det
importerade, som for det svenskproducerade. Vi anser inte att argumenten om att deras
paslag bara ar till for att tacka kostnaderna, som butikerna vi varit i kontakt med anvander
sig av ar motiverade.

Nedan foljer de forklaringar vi har kunnat finna till varfor det trots allt &r sa att butikerna
gor ett storre paslag pa det svenskproducerade kottet &n p& det importerade. Aterigen vill
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vi noga poéangtera att dessa forklaringar ar de, som vi funnit under vart arbete. Det ar for
den delen inte sagt att dessa forklaringar ar de enda, som finns, och det ar heller inte var
avsikt att generalisera detta resonemang for hela nétkottsbranschen utan vi analyserar
endast utifran den information som var undersékning har gett oss.

6.6.2 Procentpaslag

En, enligt oss, rimlig forklaring till varfor paslaget pa den svenskproducerade oxfilén blir
storre i butiken an for det importerade kottet, kan vara anvandandet av procentpaslag.
Oavsett om den totala kostnaden for det svenskproducerade kottet ar hogre an for det
importerade eller inte sa anser vi att kostnaden i butiksledet inte skiljer sig at och da bor
rimligen inte heller kronpdaslagen pa produkterna skiljas at. Men genom att procentpaslag
anvands i mycket bredare omfattning an vad kronpaslag gor sa blir resultatet att en
produkt med hogre inkopspris, i detta fall den svenskproducerade oxfilén, far storre
kronpaslag an vad en produkt med lagre inkOpspris far, som det importerade notkottet.
Detta eftersom procentpaslagen raknas ut genom en viss procentsats av inkopspriset. Att
kronpaslaget da blir hogre pa det svenskproducerade kottet resulterar i att butiken gor en
stdrre vinst pa det svenska kottet, eftersom de tar ut ett hdgre pris av konsumenten. Detta
anvander butiken sig av for att tdcka sina kostnader, som vi anser ar lika stora for det
importerade kottet.

6.6.3 Kant maxpris

En annan mojlig forklaring till varfor palagget pa det svenska kottet ar stérre an for det
importerade, anser vi, kan vara att modjligheten ges till butiken att ta ut ett hogre
forsaljningspris for det svenska kottet. Detta eftersom det ar kant att svenska konsumenter
har en forkarlek till att valja svenskt kott. Vi tror att det ar kant bland butikségarna var
smartgransen for priset pa svensk oxfilé gar och att de vet att de kommer att fa salt den
svenska oxfilén for detta dyrare pris. Detta, tror vi, gor att palagget pa det svenska kottet
beréknas efter hur stor skillnad det ar mellan det dnskade férsaljningspriset och det
faktiska inkopspriset. Detta resonemang starks av det resultat vi fatt fram genom var
undersokning av butiksledet, vilken visade att oavsett inkdpspris sa var forsaljningspriset i
stort satt detsamma foér de olika butikerna. Genom att anvanda denna prissattningsmodell
tror vi att butikerna lagger pa sa mycket som mdjligt pa det svenska kottet och séljer det
importerade som kampanjvara, dar de ofta i stort satt bara tacker de kostnader, som ar
direkt kopplade till hanteringen av notkéttet. Vi menar att det sakerligen i vissa fall till och
med &r sa att vinsten som butiken far fran forsaljningen av det svenskproducerade kottet
far tacka en del av kostnaderna for det importerade, da det importerade kottet saljs mycket
billigare.
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7. Resultatdiskussion

Detta kapitel kommer att inledas med en beskrivning av de resultat vi funnit genom var
analys. Vi kommer att presentera resultaten utifran véardekedjan, notkéttsbranschen,
strategisk positionering och kostnadsdrivare. Vidare kommer vi att fora en diskussion runt
dessa resultat och kapitlet kommer att avslutas med forslag till vidare forskning.

7.1 Resultat

Vi kommer héar att presentera vad vi funnit utifrdn vara undersokningar och detta kapitel
kommer att fdlja samma upplagg, som anvants i analysen. Séledes inleds
resultatbeskrivningen med en redogoérelse for vardekedjan, vilken kommer att foljas av de
slutsatser vi dragit utifrdn notkottsbranschen, den strategiska positioneringen och slutligen
kostnadsdrivaranalysen. Innan vi presenterar resultaten vill vi har gora en aterkoppling till
vart syfte med uppsatsen.

Vart syfte ar att;
kartlagga notkottsbranschen med avsikten att vidare utreda de bakomliggande
faktorerna till varfor det, i butiker, skiljer s mycket i pris mellan
svenskproducerat och utlandsk, importerat, notkott.

7.1.1 Vardekedjan

Da fokus i uppsatsen har varit att studera kottets vag fran producenten till butiken, har vi
undersokt relationen mellan leden i vardekedjan. Vi anser att lankarna till leverantorerna
och kunderna ar de, som framst har varit av vikt att granska, utifran var
problemformulering. Lankarna till leverantérerna och kunderna, har vi analyserat, med
utgdngspunkt ifran grossisternas synvinkel. Vad galler grossisternas relation till slakteriet,
paverkas denna aven av slakteriets relation till producenten. Vi har funnit att de lankar,
som finns mellan leverantorerna, ar utformade pa ett satt, varigenom samtliga inblandade
och dess verksamheter, i de flesta fall, uppnar fordelar med relationen. Vad vi dock
forhaller oss tveksamma infor ar de fordelar, vilka producenten uppnar i vardekedjan
eftersom vi anser att de inte far ta del av det pris som konsumenten betalar i butiken.

Vid granskandet av grossisternas lankar till deras kunder och kundernas kunder, vilka &r
butiken och konsumenterna, bedomer vi att grossisterna i allt stérre utstrackning
uppmarksammar kundernas behov genom att ha ett utbud av KRAV-markt koétt. Vi anser
att detta visar att beaktning tas till kundernas efterfrdgan av ekologiska produkter. Vidare
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har markning av kottet fatt en 6kad betydelse, i takt med att oron for kéttsjukdomar har
okat under senare ar.

7.1.2 Notkottsbranschen

Vi har genomgaende i denna uppsats papekat att notkottsbranschen ar en komplex
bransch, d& det pa grund av de invecklade agarforhallandena ar svart att bilda sig en klar
och tydlig bild av vem som egentligen konkurrerar med vem. De stora aktérerna pa
marknaden &r Swedish Meats, vilka svarar for den storsta andelen av slakten i landet.
Vidare ar North Trade, marknadsledande, inom import av n6tkott. Avseende
livsmedelskedjorna pa marknaden ar ICA storst och de har aven en egen anléaggning,
Hilton, var de sjalva styckar och paketerar koéttet, som sedan saljs under deras egna
varumarken i butikerna.

| de branscher dar det finns hoga etableringshinder kan potentiella hot fran nya etablerare
ses som mindre patagliga, vilket medfor att konkurrenskrdfiersvagare. Utifran vara

studier har vi funnit att detta ar fallet for nya grossister, som forsoker etablera sig pa
notkottsmarknaden. Via den bild vi har skapat oss, av branschen, tycks marknaden styras
av ett antal stora aktorer och detta medfor att det kan vara problematiskt, for potentiella
etablerare, att effektivt kunna konkurrera pa marknaden. Exempel pa problem, som vi
bedémer, att nya etablerare kan stota pa ar bl. a. begransade distributionskanaler, da de
etablerade aktdrerna redan innehar storre delen av marknaden.

De hot vi funnit avseende substitut till oxfilé &r de typer av liknande kétt, som kan kopas till
ett lagre pris. Vi anser att flaskfilé utgor det storsta hotet mot oxfilé. Detta grundar sig pa att
flaskfilé kan tillagas med liknande metoder, samt serveras med samma tillbehor, vilket
innebar att den salunda uppfyller samma andamal hos konsumenten, som oxfilén. Flaskfilén
sdljs dessutom i stort satt alltid billigare an oxfilén, vilket starker hotbilden. Ytterliggare ett
substitut till oxfilé, vilket tycks bli starkare, ar lammkétt. Detta beroende pa att utbudet av
lammk®étt har 6kat i butikerna, nagot som saledes okar tillgangligheten fér konsumenter.
Aven att lammkétt syns alltmer i matprogram och i tidningsrecept, tror vi gor att fler
konsumenter uppmarksammar lammkott, vilket kan medféra en mindre konsumtion av
oxfilé.

Med koparnas forhandlingskraft avser vi, da vi utgatt ifran grossisten, livsmedelsbutiken.

Nagot vi har funnit under var kartlaggning av nétkottsbranschen ar att krafterna under de
senaste aren, har forskjutits i vardekedjan. Tidigare hade butikerna storre mojlighet att valja
varifrdn de skulle kopa in sina varor, medan inképen numera i stérre grad ar styrda fran
central nivd. Denna utveckling anser vi vara ett tecken pa att forhandlingskraften har
forskjutits tillbaka i vardekedjan, genom att en integration bakat har skett. Detta ar nagot
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som vi anser har bidragit till att grossister, sdsom ICA och COOP, har starkt sin
maktposition pa bekostnad av butikernas forhandlingskraft.

Med leverantorernas forhandlingsstyrka har vi avsett grossisternas leverantrer, namligen
slakterierna. Deras forhandlingsstyrka, anser vi, beror pa hur mycket makt de forfogar dver
och hur mycket av det, som sker i leden langre tillbaka i vardekedjan de har mdjlighet att
paverka. Utifrdn den bild vi fatt av branschen ar slakteriernas mojligheter att paverka
marknaden kopplad till dess storlek. Ju stérre del av marknaden en leverantér har desto
storre forhandlingskraft besitter leverantdren. Pa sa vis anser vi att stora slakterier har storre
formaga till stor férhandlingsstyrka och férmaga att havda sig pa marknaden, an vad de
mindre enskilda slakterierna har.

7.1.3 Strategisk positionering

Vi har analyserat samtliga leds strategiska positionering, vilken ar beroende av det
foretag, som studerats. Inom producentledet finns somliga uppfddare, vilka anvander sig
av lagkostnadsstrategi och det finns de, som brukar en differentieringsstrategi. Vi har
funnit att detta skiljer sig ifran fall till fall, da detta beror pa vilken typ av nétkreatur, som
producenten foder upp. D& producentens intakter knappt tacker deras kostnader fors
diskussioner avseende deras mdjligheter att minska kostnaderna, for att 6ka sin vinst,
eller i manga mindre producenters fall, minska sin forlust. Detta tror vi ar en av
anledningarna till att vi ej kan finna en uttalad differentierings- eller lagkostnadsstrategi.

Vad vi funnit i slakteriledet ar att den strategiska positioneringen kan vara kopplad till

den geografiska placeringen, dar en narhet till producenterna ar av stor vikt for
slakterierna, och annu viktigare for de sma slakterierna. Ugglarps slakteri i Horby ar
belaget geografiskt mitt i Skane i ett djurtatt omrade, vilket &r nagot vi anser ar en
fordelaktig strategisk position. Detta medfor att nétkreaturen inte behdver transporteras
nagra langre strackor, vilket bidrar positivt till en battre djurhallning.

Utifran vara undersokningar har vi inte funnit att de stora grossisterna har nagon uttalad
strategisk positionering. De har satsat pa ett brett utbud for att kunna méta kundens krav,
vilket vi tolkar, som att de har en behovsbaserad strategi. Detta grundar sig pa att de olika
grossisternas utbud i stort satt ar detsamma, bade nar det géller svenskproducerat och
importerat notkott. Vi anser att noétkottsmarknaden &ar uppdelad mellan de stora
grossisterna. En bidragande faktor till denna uppdelning, finner vi, & pa grund av att de
stora grossisterna har sina egna butiker, i alla butiksstorlekar.

De flesta butikerna, i var undersokning, erbjuder sina kunder ett utbud av saval

svenskproducerat som importerat notkott. Butikskedjorna kan anvanda sig av olika
strategiska positioneringar, som exempelvis ICA, vilka har bade narbutiker och
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stormarknader. Narbutikerna konkurrerar oftast med sitt geografiska lage och ar manga
ganger aningen dyrare &n stormarknaderna. Stormarknaderna daremot, har ofta ett
geografiskt lage, som inte innebar samma nérhet for kunden, men de konkurrerar istallet
med en prisstrategi. Detsamma tror vi géller andra livsmedelskedjor, som COOP och
Axfood. Butikernas utbud kan variera inom samma livsmedelskedja, vilket vi tolkar som
att de kan avgor vilka produkter som ska kopas in, for att bli mer konkurrenskraftiga
gentemot 6vriga aktorer. Daremot koper livsmedelsbutikerna inom samma kedja ofta in
varor fran samma grossister, vilket medfor att utbudet till kunden blir snarlikt i dessa
butiker.

7.1.4 Kostnadsdrivare

De olika huvudaktiviteterna, som notkottet genomgar langs vardekedjan har vi presenterat
i tabellen i foregdende kapitel. Nedan aterges tabellen i sammandrag och vi har valt att
endast ta med de aktiviteter, vilka ger upphov till skillnader i kostnader mellan de
svenskproducerade och importerade notkottet.

Aktivitet Svenskproducer at Importerat
Produktion ++ +

Slakt ++

Transport +

Tabell 7. 1 Sammanstéllning av skillnader mellan svenskt och importerat nétkott

Vi har funnit att de stora skillnaderna uppkommer i de tidiga leden, producent, slakt och

transport. Den storsta skillnaden finner vi i produktionen, dar kostnaderna i Sverige ar

betydligt hogre an i Sydamerika. Detta beror i huvudsak framst pa tre faktorer, vilka ar

féljande:

- Stallkostnader eftersom det i Sverige finns krav p& att notkreaturen ska sta i stallar
under stora delar av aret.

- Foderkostnaderna ar hogre i Sverige.

- Kostnad for inhagnad av betesmark &r en storre post i Sverige

Transporten @r en annan aktivitet, som vi bedémer ger upphov till kostnadsskillnader
mellan svenskproducerat och importerat kétt. Vi anser att skillnaderna i transportkostnader
beror pa den langa strackan, vilken kottet frdn Sydamerika transporteras.

Kostnadsskillnaden halls daremot nere pa grund av att det ar sa stora volymer kott som
transporteras samtidigt och darav ser vi transportkostnaderna, utslagna per kilo n6tkott,
som mycket sma. Det faktum att det importerade kottet genererar kostnader i form av
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tullavgifter bidrar till att, vi ser dess transportkostnader som nagot lite hogre an de
svenska, trots att det svenskproducerade koéttet transporteras med lastbil, vilket anses vara
den dyraste formen av transport.

Slutligen har vi funnit att det uppstar skillnaden i kostnad mellan svenskproducerat och
importerat notkott i slaktledet, pa grund av stora skillnader i arbetskostnader mellan
Sverige och Sydamerika. De svenska slakterierna har borjat séka Idsningar utomlands for
att pa sa vis sanka sina kostnader och aven 6ka mojligheten till att kunna konkurrera med
det importerade kottet.

Trots att de stora kostnadsskillnaderna mellan svenskproducerat och importerat notkott
uppkommer i borjan av vardekedjan, har vi funnit att de stora paslagen sker i slutet av
kedjan. Var undersokning visar vidare att de storsta paslagen sker pa svenskt kétt. Det ar
detta vi staller oss fragande till eftersom hanteringen i butiken & densamma for det
importerade, som for det svenskproducerade och ger saledes upphov till samma kostnader.
En forklaring till varfér paslagen skiljer sig at ar att manga foretag anvander sig av
procentpaslag, vilket medfor att vid ett hogre inkopspris blir kronpaslaget hogre an vid ett
lagre inkopspris, om butiken anvander sig utav samma procentpaslag. Enligt oss ar en
annan rimlig forklaring att det &r kant bland butikerna att konsumenterna har en forkarlek
till svenskt kott. Vi anser vidare att butikerna ar medvetna om var smartgransen gar for
svensk oxfilé och att palagget saledes beraknas efter hur stor skillnad det ar mellan det
onskade forsaljningspriset och det faktiska inkOpspriset. Belagg for vart resonemang
finner vi genom att granska var butiksundersokning, som visade att oavsett butikens
inkdpspris sa var forsaljningspriset till konsumenterna i stort satt detsamma.

7.2 Diskussion

Under vart arbete med denna uppsats har vi ideligen stott pa problem, som vi har tvingats
ta oss runt, for att kunna skaffa oss information om denna mycket komplexa bransch. En
del av de hindren vi métt, har vi kunna ta oss forbi med hjalp av ihardighet och kontakter,
som har kunnat lotsa oss till ratt personer. Nagra av hindren har dock varit for stora, sa
med den tidsbegransningen vi har haft har vi inte lyckats forcera samtliga hinder. Detta
har bidragit till att vi inte har kunnat vaska fram information om prispaslagen i samtliga
led av vardekedijan.

| arbetet med att kartlagga notkottsbranschen i Sverige har vi forstatt att det rér sig om en
mycket komplex bransch, dar dgarférhallandena knyter aktérerna i branschen tatt ihop,
vilket har forsvarat vart arbete. Vi forstar att det kan vara svart for de personer som ar
anstallda hos de stora aktdrerna att beratta om sina paslag, da de inte vill framsta som
syndabockar. Samtidigt har de, i samtliga led, havdat att det inte ar deras féretag, som
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ligger bakom de stora marginalerna i branschen. Genom att lagga korten pa bordet och
visa sina siffror for oss, anser vi, hade kunnat starka deras argument om att det inte ar de,
som genererar storst vinst i branschen. Da branschen var sa "hemlighetsfull” har vi i den
man det har varit mojligt forsokt att forhalla oss kritiska till den information vi funnit. Vi
anser att detta ar viktigt, da det vid den typ av information, som vi var intresserade av, ar
latt att personer vill fa sitt féretag att framsta i en battre dager.

Var avsikt med uppsatsen var att undersoka notkottsbranschen och kottets vag ifran
producenten, till det anléander i livsmedelsbutikerna och kommer konsumenterna tillhanda.
Det vi ursprungligen fastnade for, vilkket namnts i problemdiskussionen, ar den stora
prisskillnaden mellan svenskt och importerat kott. Via var studie hoppades vi darmed
kunna redogora for kottets vardekedja och presentera samtliga leds marginaler och paslag,
varigenom vi skulle fa insikt i vilket led i kedjan, som ansvarande for de paslag, som ger
upphov till det hoga priset i butikerna. Vad vi fann under vart arbete var nagot
overraskande. Vi var redan innan vi paborjade vara undersokningar medvetna om att vi
skulle stéta pa en del svarigheter avseende informations insamling av foretags marginaler
och prissattningen eftersom detta tillhor féretags individuella strategi. Vi var dock inte
fullt beredda pa att stéta pa en bransch, vilken var sa "hemlighetsfull” och komplex som
kottbranschen visade sig vara.

Vi var vidare intresserade av att utféra en studie av vardekedjan som vi sedan kunde
applicera och gora generaliserbar for hela notkottsbranschen. Vad vi fann var att detta inte
ar mojligt da de priser och marginaler vi lyckades fa tag i, tycks vara relativt individuella.

| alla fall genom beaktning av butiksundersokningen, da vi inte kunde finna ett monster
som var detsamma for butikerna. Branschen styrs av ett fatal stora aktérer, vilka vi anser
besitter makt 6ver marknaden. Vi vill sdledes uppmarksamma det faktum att var uppsats
inte kan ses vara fullt generaliserbar for hela branschen, utan vara resultat ar baserade pa
de undersokningar vi genomfort. Om vi hade valt andra objekt att studera kanske utfallet
hade blivit nagot annorlunda, men vi kan inte pasta detta med sakerhet eftersom vi framst
har inriktat oss pa att studera ett féretag inom varje led. Vart mal med uppsatsen, trots den
komplexa branschen, var dock att kunna kartlagga branschen i sin helhet. Detta forklarar
aven orsaken till vara val av studieobjekt, dar grossisterna &ar marknadsledande och
samtliga butiker tillhor de stora livsmedelskedjorna. Trots att vi anser att resultaten inom
de olika leden kan ha paverkats av de foretag, vilka har studerats, anser vi dock att den
slutsats, vi funnit, till viss del kan vara representativ for branschen, som helhet. Detta
grundar vi pa det faktum att var slutsats ar att det ar butiksledet, som star for kraftiga
paslag. Darfor anser vi saledes att var undersokning till viss del ar representativ for
branschen eftersom de butiker, som studerats, tillnor olika livsmedelskedjor och &r sélunda
inte direkt kopplade till de undersdkta foretagen langre bak i vardekedijan.

Som vi framhavt i var analys, tror vi, att det finns en 6vre grans fér hur mycket svenska
konsumenter ar beredda att betala for oxfilé. Vidare tror vi att detta maxpris &r ként bland
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de personer, som prissatter oxfilén i livsmedelsbutikerna. Da vi inte kunnat finna nagot
monster i butikernas inkdpspris och de paslag som gors, utan snarare att den svenska
oxfilén kostar i stort satt lika mycket dverallt, tolkar vi det som att livsmedelsbutikerna tar

ut det hoga priset av konsumenten oavsett inkdpspris. Detta av den enda anledningen, att
de kan, och att de vet att konsumenterna ar beredda att betala detta hoga pris da de ser
oxfiltn som nagot exklusivt. For att sammanfatta detta resonemang, anser vi, att
livsmedelsbutikerna tar mojligheten i akt och tar ut ett sa hogt pris av konsumenten, som
mojligt och beroende pa butikernas ink6pspris, sa ar vinsten hos de olika butikerna olika
stor.

Vi anser att detta paverkar de andra leden langre bak i kedjan och séledes branschen, som
helhet, eftersom vinsterna stannar i butiksledet. Som det ser ut i dagslaget Okar
konsumtionen av nétkott och det finns inget, som tyder pa att denna kommer att minska.
Den 6kade konsumtionen har dock inte lett till en 6kad produktion, utan det ar importen,
som star for denna okning. Vi anser saledes att det for att mojliggoéra en 6kning av den
svenska produktionen, kravs att det pris, som tas ut i butikerna d&ven kommer de tidigare
leden i vardekedjan tillhanda.

Nagot vi har reflekterat 6ver, under var undersokning av notkottsbranschen, &r att vi anser
att 6kad markning av kott, som dess ursprung, fettklass och kvalité ar nagot, vilket borde
inforas i storre utstrackning. Eftersom det finns kott av alla kvalitéer inom segmentet
svenskproducerat, precis som inom det importerade kottet, tycker vi att det bor inforas
markning av kottets kvalité, dar hansyn till fettmdngd och morhet tas. Denna
kvalitetsmarkning skulle kunna innebara att prissattningen i notkottsbranschen andrades,
sa att priset satts efter kvalité och inte efter ursprung, som det &ar nu. Vi tror att ett sadant
markningssystem skulle vara uppskattat av sa val producenter som konsumenter. Det ar
troligt att en konsument hellre vill betala ett hégre pris for en produkt han/hon vet ar av
bra kvalité. Markningssystemet skulle dven gynna producenten, pa sa vis att denna skulle
fa battre betalt om en battre produkt producerades. Sa ar det redan idag, men skillnaderna
mellan de olika klasserna pa EUROP-skalan skulle kunna bli storre. Det ar aven troligt att
hela notkottsbranschen skulle tjana pa ett sddant markningssystem, da det skulle 6ka
konkurrenskraften mot kétt i andra prissegment och da aven konsumtionen av nétkott. Pa
sa vis kan exempelvis hotbilden fran substitut minska. Detta resonemang kan kopplas till
det vi funnit angaende Tysklands prisséattning av notkott, dar priserna satts utifran vilken
typ av notkreatur, som avses, vilket vi anser &r ett satt att informera konsumenten om
kottets kvalité.
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7.3 Forslag till vidare forskning

Vi anser, efter var studie, att kottbranschen ar intressant och ett aktuellt &mne att fordjupa
sig inom. Tidsbegransningen tycker vi inte alltid har varit till var fordel, d& en djupare
studie av branschen skulle ha kunnat medfora att fler fragetecken kunde ha fatt ett svar.
Salunda finner vi att en undersokning, dar andra aktorer studeras och jamfors med vara
resultat, skulle vara intressant. Detta eftersom en jamforelse skulle kunna leda till ett
starkare generaliserbart resultat.

Andra aspekter, vilka skulle kunna ge ytterligare uppslag till vidare studier, anser vi kan
uppkomma genom att granska vara avgransningar. Vidare forskning skulle kunna
genomféras for andra typer av kott, samt jamforas med andra omraden an Sydamerika, for
att undersoka eventuella olikheter och likheter. | var uppsats gjorde vi vidare
avgransningen att rikta var studie till konsumentmarknaden. Detta utesluter en stor andel
av notkottets andra marknader, i form av restauranger och storhushall. Vi anser att aven
dessa omraden hade varit av intresse for vidare forskning.

Under vart arbete med denna undersokning har vi aven funderat pa olika fragor kring hur
livsmedelsbutikerna véljer att marknadsféra de olika kottprodukterna. Ett forslag till
vidare fordjupning i denna bransch &ar att studera prissattningarna av olika kottslag i
butikerna utifran ett strategiskt perspektiv. For att utreda om nagon eller nagra kottslag
vinner mark pa bekostnad av andra pa grund av butikens séatt att marknadsféra dem, som
exempel via veckoblad eller annonskampanjer. Detta perspektiv tror vi skulle kunna ge en
mycket intressant och lasvard undersokning.
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Bilagor

Bilaga 1: Intervjufragor till LRF

LJ

Importen av kott 6kar alltmer och saljs till ett billigare pris i butikerna an det svenska
kottet. Hur stor del av det hoga priset i butikerna pa svenskt kott tillfaller de svenska
producenterna?

Vad beror den 6kade importen pa?
Det framgar vidare att mycket av kottet kommer ifran Irland, Tyskland och Danmark.
Kott fran Brasilien ar ndgot man kan lasa mycket om, samt se mycket i butikerna. Ar

detta nagot ni tror kommer att fortsatta att 6ka?

Finns det sarskilda forhallanden i Sverige som gor att priset pa det svenska kottet ar sa
hogt, i form av uppvarmda stallar, foder, krav etc?

Om den svenska produktionen minskar, kommer detta att paverka priset i butikerna?
Reflekterar priset som konsumenterna betalar i butiken vad producenterna far? Om det
inte ar producenterna som far ta del av det hoga priset, vilket led &r det i sa fall och

vem star for de hoga paslagen?

Vad tror Ni ar den egentliga anledningen till varfér svenskt notkott ar s& mycket
dyrare an det importerade?

Vad bor goras for att det svenska notkottet skall kunna konkurrera med det
importerade? Eller &r det ett medvetet val, tror Ni, att det svenska kottet ar mycket

dyrare?

Hur stor andel av det importerade notkottet kommer ifran Sydamerika?
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Bilaga 2: Intervjufragor till Producent, Anna Kristoffersson

# Hur finansierar Ni producenter Er verksamhet?

# Hur stora ar Era marginaler? Dvs. hur stor ar skillnaden mellan kostnaden att
producera ett kg kott och vad Ni far betalt per kg nar djuret gar till slakt.

& Importen av kott 6kar alltmer och séljs till ett billigare pris i butikerna &n det svenska
kottet. Hur stor del av det hoga priset i butikerna pa svenskt kott tillfaller de svenska
producenterna?

& Pa LRF:s hemsida kan man lasa att genom den nya jordbrukspolitiken som tradde i
kraft 2005 skedde forandringar i produktionsstddet till de svenska producenterna.
Vilka konsekvenser far detta for de svenska producenterna?

# Finns det sarskilda forhallanden i Sverige som gor att priset pa det svenska kottet ar sa
hogt, i form av uppvarmda stallar, foder, krav etc?

& Reflekterar priset, som konsumenterna betalar i butiken vad producenterna far? Om
det inte ar producenterna som far del av det héga priset, beror det pa att grossisterna
far betala ett hogt pris for de slaktade djuren? Om sa inte ar fallet &r det grossisterna
som gor paslagen nar de saljer till butikerna eller ar de butikerna sjalva som gor de
hoga paslagen?

# Vem tror Ni det &r som tjanar pa att det svenskproducerade kottet séljs sa dyrt?

% Vad kan Ni gora for att bli mer konkurrenskraftiga gentemot det importerade kottet?
Vad bor goras for att det svenska notkottet skall kunna konkurrera med det
importerade? Eller &r det ett medvetet val, tror Ni, att det svenska kottet ar mycket
dyrare?

& Vad tror Ni ar den egentliga anledningen till varfor svenskt notkétt ar sa mycket
dyrare an det importerade?
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Bilaga 3: Intervjufragor till Slakteri, Ugglarps

&

&

LJ

Kan Du forklara hur slaktforfarandet gar till?
Hur manga djur slaktas per dag i Ugglarp?
Vilka ar de stérsta slakterierna i Sverige?

Vi &r intresserade av priserna och de palagg, som gors i de olika leden. Darfor skulle
det vara till stor hjalp om vi kunde fa ta del av ett prisexempel som beskriver hur
mycket Ni betalar for kottet till producenterna (dvs. ert inkdpspris) vilka extra
kostnader som uppstar i form av arbete och markning av kottet och slutligen vad Ni
saljer det vidare for. Vi har forstaelse for om Ni inte vill utge era exakta priser, men da
skulle vi uppskatta om Ni skulle kunna ge oss en uppskattning varikring priserna

ligger.

Vilka ar de extrakostnaderna, som uppkommer vid behandlig av djuren/kottet?
Till slakteriet kommer hela djur och producenterna far betalt for antal kg och hur
djuret klassas p& EUROP-skalan, samt fettklassningen. Ar det Ni pa slakteriet som gor

denna klassning? Hur gér det till?

Varifrdn kommer djuren till Er? Ar det samma producenter som saljer sina djur till Er
eller hur gar upphandlingen till?

Hur séljs kottet ut fran slakteriet? Ar de olika detaljerna paketerade och maérkta, dvs.
klara for forsaljning i butik?

Vem séljer Ni vidare till?

Styckar Ni aven importerat kott? | sa fall hur gar detta till, ar det nagra prisskillnader
mellan det svenska och det importerade koéttet?
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Bilaga 4: Intervjufragor till Grossist, Swedish Meats

&

Da Swedish Meats ansvarar for saval slakt, som vidareférsaljning av nétkétt undrar vi
hur Er verksamhet &ar uppbyggd, dvs vilka avdelningar ansvara for vad utifran det att
ni far djuren till dess att kottet saljs vidare?

Vad galler slakten, hur ser detta forfarande ut? Efter det att djuret ar slaktat, &r det de
olika detaljerna, som séljs vidare och i sa fall hur fungerar detta? Producenten fa ju
betalt per kilo for hela djuret.

D4 vi undersoker var i vardekedjan, som de stora marginalerna och paslag sker, undrar
vi om det ar mojligt att fa en uppskattning av vilka paslag, som Swedish Meats gor pa
notkottet? Vi forstar att det skiljer sig at beroende pa vilken del av djuren som avses.
Vi inriktar oss i var uppsats framst pa oxfilé och ar saledes intresserade av eventuella
marginaler pa denna typ av detal;.

Vilka typer av kostnader uppkommer i Er verksamhet, for att kunna slakta och séalja
kottet vidare?

Vilka typer av markning samt kontroll av kéttet kravs?

D& vi aven vill fa en dkad forstaelse for branschen ar vi intresserade av hur stor del av
marknaden, som Swedish Meats har? Vilka ar era storsta konkurrenter?

Till vem séljer Swedish Meats vidare till”? Exempelvis ICA, COOP, Axfood?

Ar det sa att kéttet saljs vidare till dessa livsmedelskedjors centraler, exempelvis att ni
séljer till ICA Hilton, varifran ICA-butikerna sedan bestaller?

Saljer Swedish Meats vidare sitt kott under namnet Scan? | sa fall, galler det allt kott?
Om inte, under vilket annat varumarke?

Hanterar Swedish Meats enbart svenskt kétt? Om inte, hur skiljer sig det importerade
fran det svenska i form av vilka led det gar igenom, kontroller och priser?
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Bilaga 5: Intervjufragor till Grossist, ICA

# Hur fungerar Er kotthantering?

& Da vi undersoker kedjan fran producent till butik har vi tidigare pratat med Swedish
Meats. De séljer ju vidare till bl. a. ICA. Ar det detta kétt Ni hanterar?

& Hur fungerar detta? Varifrdn koper Ni in det kott som séaljs under market ICA? Ar det
kott ifran Swedish Meats, som ni sjalva styckar och paketerar pa er anlaggning Hilton?

& Varifran koper ni in ert importerade kott? Vi ar framst intresserade av oxfilé.

& D4 vi undersoker prisskillnader mellan importerat och utlandskt kott undrar vi vilka
marginaler och paslag Ni anvander er utav?

& Nar kottet sedan anlander till ICA-butikerna. Ar det upp till dem vilka marginaler och
paslag, som de anvander?

& Vilka kostnader uppkommer i Er verksamhet?

& Ar det marginaler for att tacka era kostnader? Och &r det sedan upp till butikerna vilka
marginaler de anvander sig utav?
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Bilaga 6: Intervjufragor till Grossist, North Trade

# Hur fungerar forfarandet vid import av kott?

& Genomgar kéttet olika kontroller beroende pa om kottet kommer inom Europa eller
utanfor, som exempelvis n6tkott ifran Brasilien?

# Vilka kostnader tillkommer vid importen? Ar det olika beroende pa varifran kottet
kommer? Tull? Pa Livsmedelverkets hemsida finns information angaende
granskontroller och dar anges att det ar importéren, som star for kostnaderna vid

inforandet. Stammer detta?

& Nar kott importeras ifrdn andra lander, vem ar det som bestaller det? Ar det ni som
bestaller kottet och star for dessa kostnader?

& Till vilket pris far ni kdpa in kott?

# Till vem séljer ni det sedan vidare till?

& Hur stora paslag sker innan ni saljer notkottet vidare?

% Varfor tror Ni att importen okar?

& Vilka konsekvenser tror Ni detta far for svenska producenter?

& Hur stor marknadsandel har Ni och vilka ar era storsta konkurrenter?
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