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Forord

Under 2014 sa forfattades den har studien dar vi som forfattare har fatt en bredare insyn i hur lokal
livsmedelsproduktion gar till. Vi har ocksa fatt inblick i hur avtalsférhallanden ér i livsmedelsbranschen.

Vi vill rikta ett stort tack till alla de 42 respondenter som under studiens gang tagit sig tid att svara pa vara
fragor dels pa telefon men &ven under de personliga besok vi genomfort. Vi vill dven rikta ett stort tack till
var handledare Annika Hallberg som varit ett stort stéd under hela studien.

Var forhoppning &r att bade de mindre livsmedelsproducenterna samt dess motparter detaljister och
grossister ser studien som ett nyttigt verktyg for framtida avtalsférhandlingar.

Goteborg december, 2014

Peter Johansson Magnus Nolberger



Abstract

It’s become difficult for local produce businesses to reach a critical business volume by relying solely on
selling products at the local farm. Local produce businesses must therefore make their products available
where customers make daily grocery purchases. The three main actors in the grocery store market, ICA,
Axfood and COOP have a market share of 86.6 percent and it is thus important to have these organizations in
mind for the local produce business. But there are also other markets such as restaurants and food companies
that could be potential business partners. That market is served by wholesale dealers.

The contract is one of the most important parts of a business agreement and the negotiations are therefore
focused around the contract. It is thus important for each part to have as good surplus values as possible for
the contract to be profitable.

Keeping the problem discussion above in mind the purpose of this study is to investigate, analyze and
describe different contract forms and the power balance that arise between local produce businesses and their
negotiation partners grocery stores and wholesale dealers. Further, the purpose of the study is to give
recommendations on how local produce businesses can use their surplus values in order to negotiate better
deals.

The theoretical framework covers theories on formal and informal contracts between partners, the power
balance that arises in negotiations and those surplus values that are present in the Swedish local produce
market.

Through a qualitative research method, using a pre-study and a main study, 42 respondents have been
interviewed on premise or through telephone. The respondents consisted of local produce businesses, ICA
Maxi grocery stores and four of the biggest wholesale dealers in the Swedish food industry. We have also
interviewed the purchase department at COOP and a lawyer.

The results of the study show that there are many different types of contracts in use. They range from written
contracts with 30 pages of juridical text to sole spoken agreements. Contracts can also be divided in parts
that deal with food quality, labor law and animal law as well as distribution terms, delivery reliability and
prices. The power balance has in this study shown to be unequal. The local produce businesses feel
reluctance when they are negotiating. But also grocery stores and wholesale dealers can feel reluctance when
it becomes clear that the local produce businesses cannot keep up with requirements such as broken cool
chain or delivery precision throughout the seasons of the year. The surplus values that the local produce
businesses promote are the good taste, the artisanship, knowledge of the products, the origin, the local
production and the genuine products. The study has shown that the local produce businesses are very proud
of their products.

To conclude we show that the local produce businesses will be better off in their negotiations if their brands
are well known on the market, when there is a demand from the customers and when the grocery stores and
wholesale dealers makes the first initial contact in the negotiations.

Keywords: local produce food, psychological contracts, formal contracts, power balance, surplus value



Sammanfattning

Det &r svart for en mindre livsmedelsproducent att na en kritisk affarsvolym genom att enbart forlita sig pa
sin egen gardsforsaljning. Det ar darfor viktigt att den mindre livsmedelsproducentens produkter finns
tillgangliga dar kunderna gor sina rutininkop, det vill saga i detaljhandeln. De tre storsta detaljisterna, ICA,
Axfood och COOP star for 86,6 procent av all dagligvaruhandel och det ar darfor viktigt att ha dessa
organisationer i atanke for den mindre livsmedelsproducenten. Men &ven restauranger och foretag kan vara
en malgrupp och dar & matgrossisterna en viktigt samarbetspartner.

Da avtalet ar ett av de viktigaste momenten i en affarsforbindelse sa kretsar férhandlingarna kring detta avtal.
Det ar darfor viktigt att ha s& bra ingangsvéarden som mojligt for att avtalet ska bli s& gynnsamt som mojligt
for respektive part.

Utifran den givna problembakgrunden ovan ar syftet med studien att undersoka, analysera och beskriva olika
avtalsformer och den maktbalans som uppstar mellan mindre livsmedelsproducenter och deras motparter
grossister och detaljister. Vidare syftar studien till att bidra med rekommendationer till hur mindre
livsmedelsproducenterna kan anvanda sina mervarden som ett satt att paverka avtalsforhandlingarna.

Den teoretiska referensramen gar igenom teorier om formella och informella avtal mellan olika
samarbetspartners, den maktbalans som uppstar vid foérhandlingar och de mervarden som anvands i svensk
livsmedelsproduktion.

Genom en kvalitativ undersokningsmetod i form av dels en forstudie och dels en huvudstudie sa har vi
genom personliga intervjuer pa plats eller med hjalp av telefonsamtal undersokt 42 respondenter bestaende
av mindre livsmedelsproducenter, de fyra storsta svenska livsmedelsgrossisterna och ett antal ICA Maxi
handlare. Dessutom sa har vi intervjuat COOP:s inkdpsavdelning samt en advokat vid en kand advokatbyra.

Studiens resultat visar att det finns manga olika typer av avtal. Avtalen stacker sig fran skrivna avtal med 30
sidor juridisk text till helt muntliga 6verenskommelser. Avtalen kan ocksa delas in i olika delar som beror
livsmedelskvalitet, arbetsratt och djurhallning och andra delar som berér leveransvillkor, leveranssakerhet,
och priser. Maktbalansen har i studien visat sig vara ojamn. De mindre livsmedelsproducenterna k&nner olust
vid férhandlingar och de hamnar latt i ett underldge. Men &ven grossister och detaljister kan kénna olust i de
fall de mindre livsmedelsproducenterna inte kan uppfylla de krav som stélls nér det galler att till exempel
halla en obruten kylkedja eller att uppréatthalla en jamn leveranssakerhet 6ver arstiderna. De mervérden som
de mindre livsmedelsproducenterna lyfter fram &r framst smakrikedomen, det naturliga hantverket,
kunskapen om produkterna, ursprunget, lokalproducerat och att produkterna &r genuina. Det har visat sig i
studien att de mindre livsmedelsproducenterna ar valdigt stolta éver sina produkter.

Sammanfattningsvis menar vi att de mindre livsmedelsproducenterna kommer att kunna lyckas béttre i sina
avtalsforhandlingar om deras varuméarken ar véalkanda pa marknaden, nar konsumenterna efterfragar deras
produkter och nar grossister och detaljister som en f6ljd av 6kad varumarkeskannedom och efterfragan darfor
tar kontakt med de mindre livsmedelsproducenterna forst.

Nyckelord: nérproducerade livsmedel, psykologiska avtal, formella avtal, maktbalans, mervérden
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1. Inledning

Studiens inledning behandlar bakgrunden till var samtida livsmedelshantering och logistik med fokus pa de
mindre livsmedelsproducenterna. Aven marknadskommunikationen och avtalens betydelse diskuteras.
Kapitlet presenterar studiens syfte och dess avgransningar samt den forstudie som ligger till grund for
huvudstudien. Slutligen presenteras studiens forskningsfragor, informationsbehov och disposition.

1.1. Problembakgrund

1.1.1.  Gardsforsaljning, butiksforsaljning och
stormarknadsforsaljning

Att salja direkt fran sin gard till konsument ar tamligen okomplicerat da det i stort sett alltid sker i mindre
skala, vilket innebér att en eller nagra fa personer kan ha en fullstandig 6verblick 6ver hela
forsaljningsprocessen och distributionskedjan. | liten skala &r driften av foretaget kostnadseffektivt eftersom
bade marknadsforing, saljprocess och den fysiska kundkontakten sker genom en eller ett fatal personer.
Varje forsaljning har dock si att siiga sin “egen borda” da varje enskild kund skall expedieras manuellt. Aven
om produkterna &r konsumentforpackade sker forsaljningen oftast helt manuellt. Vid en uppskalning eller
okning av forséljningsvolymen kravs det mer personalresurser och den rorliga forsaljningskostnaden per sald
enhet forblir darmed densamma. Kostnadsokningen blir linjar och avtar inte med ékad volym. Aven enkla
kopbeslut som gar pa nagon sekund vid sjalvbetjaning tenderar att dra ut pa tiden da kunden har en mojlighet
att diskutera med séljaren. Forpackningen har dock mindre betydelse vid personlig forsaljning av denna typ.
Da konsumenten handlar i en butik av typ stormarknad sa sker kdpbeslutet pa nagra fatal sekunder och dar
nagra fatal utstickande attribut avgér vad som skall kopas.

Inom varuproduktion och logistik finns det tre olika typer av rorliga kostnader. Proportionellt rorliga
kostnader: kostnader som 6kar respektive minskar i samma takt som verksamhetsvolymen okar respektive
minskar. Kostnaden per sald respektive tillverkad enhet &r oforandrad nar verksamhetsvolymen forandras.
Vid personlig eller som vi valt att kalla det manuell forsaljning, fordelas kostnaden pa produkten med den tid
det tar att silja den. Den exakta tiden per produkt gar inte att rakna fram utan det ar den genomsnittliga
forsaljningstiden for det olika produkterna som belastar produkten vid en manuell férsaljning. Exempel: Att
salja 0,5 kg ost manuellt innebér att det gar at tid for provsmakning, diskussion med kunden, delning av hel
eller delvis delad ost, paketering samt i stort sett alltid tryckning av en prisetikett. | detta fall innebéar 6kad
volym att samma proportion av kostnad belastar produkten oavsett forsaljningsvolym.

Progressivt rorliga kostnader: kostnader som 6kar snabbare &n vad verksamhetsvolymen okar, till exempel
I6nekostnader pa grund av overtidstillagg. Kostnaden per enhet 6kar nar verksamhetsvolymen okar.
Exempel: Om butiken utokar sina Oppettider for att pa det satt oka forsaljningen sa okar den rorliga
kostnaden sprangvis om I6nekostnaden stiger vid dppettider som innebar hogre personalkostnader. Om man
har sondagsoppet och hogre lonekostnader dérvidlag sa har man en progressivitet mellan ordinarie dppettid
och ”gvertid”. Kostnadsokningen sker sprangvis till den nya kostnadsnivan som i detta fall dr 6vertid.

Degressivt rorliga kostnader: kostnader som ¢kar langsammare &n vad verksamhetsvolymen okar, t ex
materialkostnader pa grund av olika méangdrabatter. Kostnaden per enhet minskar nar verksamhetsvolymen
Okar. Exempel: Ju mer volym i en varukorg som passerar kassan som har plockats av kunden sjélv desto
mindre &r den manuella totala forsaljningskostnaden. Vid 100 procent sjalvplock &r den manuella
forsaljningskostnaden 0 kronor medan vid 100 procent manuell expediering skall kostnaden som fordelas per
produkt salderas for alla produkter som ingar i varukorgen for att fa den totala manuella
forsaljningskostnaden per varukorg. Kostnadsparameterna i detta fall ar andelen sjalvplock som styr den
degressiva rorliga kostnaden (Andersson, G., 2001, hamtad fran http://sv.wikipedia.org/wiki/Rorlig_kostnad,
2014).



http://sv.wikipedia.org/wiki/Rörlig_kostnad

Gardsforsaljning som har bade manuell forséljningsdisk och sjalvplock kan pa detta sétt styra och optimera
kundens varukorg med avseende pa tackningsbidrag. Resonemangen enligt ovanstaende innebar ocksa att
man behdéver hdgre marginal i kronor raknat vid manuellt betjanade produkter for att fa kostnadstéckning. Se
nedan, kritisk affarsvolym

Forpackningen vid rutinméassiga konsumentkop av dagligvaror ar darmed av mycket stor betydelse. Att
manuellt salja standardprodukter dver disk som rutinméassigt handlas pa nagra fa sekunder i en stormarknad
ar som beskrivits mycket kostnadskrdvande. En kombination med sjalvexpediering och en manuell avdelning
dar man koper “delikatesser” och dar ravaran exponeras som den &r i sin naturliga form, ar den i sarklass
vanligaste modellen for en modern stormarknad. Dessutom ar det mycket vanligt att fiskhandlare far anvanda
sig av modellen “butik-i-butik”. P4 ménga stormarknader har fiskhandlaren en egen butik i samma strak som
leder till stormarknaden och kan pa sa satt suga upp de kunder som ar pa vag till och fran stormarknaden.
”Butik-i-butik” konceptet ar ett bra sdtt for en fiskhandlare da han bade kan marknadsfora sin egen identitet
samt ta del av den samlade butikens overhead genom gemensam marknadsforing, ”"CO-MARKETING”.
Tillsammans med huvudbutiken blir det darmed enklare for bada da man kan samordna sina aktiviteter.
Makten 6ver marknadsforingen kan darmed delas lika i detta fall eftersom konceptet innebar att bada
aktorerna ar beroende av varandra och inne i butiken &r det viktigt att marknadsforingen samordnas da bada
aktorerna ar beroende av den for att varda sina respektive varumarken.

Emerson (1962) och Parment & Ottosson (2013) definition av makt &r fortfarande aktuell: “makt definieras
som en aktors formaga att styra och paverka en annan aktor att gora nagot som denna aktor annars inte hade

: E3]

gjort”.

Att dka till en trevlig gardsbutik och handla narproducerat anses vara en valdigt trevlig upplevelse som med
all sannolikhet starker varumarket for den aktuella gardens varor och dess varumarke. Att rutinméassigt
besoka gardsbutiker for att rutinhandla eller veckohandla dagligvaror ar det trots allt valdigt fa som gor och
garden med de fina kvalitetsprodukterna och det valrenommerade varumarket kommer inte att fa nagon
storre ackumulerad affarsnytta av sitt varumarke om inte varumarket ocksa finns att tillga nar konsumenten
besoker sin vanliga stormarknad, det vill sdga exponeras for varumarket i samband med rutininkopen.

For den mindre livsmedelsproducenten med bara egen forsaljning och marknadsforing &r det svart att fa
kontinuitet nar det galler marknadsféringen om produkterna inte gar att kdpa annat an via gardsbutiker eller i
specialaffarer. Den upparbetade marknadsféringsenergin gar sa att saga forlorad nar kunderna inte
konfronterar varuméarket kontinuerligt. Mycket arbete och energi gar at utan att det ger nagon storre
avkastning om det ar svart att komma 6ver eller exponeras av produkterna. For att en mindre
livsmedelsproducent skall na en kritisk affarsvolym och for att féretag skall kunna vaxa sa maste
varumérket finnas tillgangligt dar kunderna gor sina rutininkop.

Uttrycket kritisk affarsvolym har sitt ursprung i break-even” analysen som aven i Sverige kallas
Nollpunksanalys. Nollpunksanalys gar ut pa att den salda volymen ger ett nollresultat (Andersson, G., 2001,
hamtad fran http://sv.wikipedia.org/wiki/Nollpunktsanalys, 2014). Exempel: Nér ett specifikt antal varor
omsatts med en lamplig varu-mix kan man na den kritiska affarsvolymen, det vill saga ga fran forlust till
vinst.

Begreppet gardsforsaljning har i denna studie ett vidare begrepp och omfattar de producenter som saljer
direkt till konsument fran eller i anslutning till sitt produktionsstélle. Exempel: Ett mejeri som saljer
huvuddelen av sin produktion till konsument, en potatisodlare som saljer huvuddelen av sin produktion fran
sin gard till konsument, en kottgard som séljer huvuddelen av sin produktion direkt fran garden etcetera. Det
finns dven gardsbutiker som séljer bade fran sin gard och till detaljist som innebér att producenten anvéander
flera distributionskanaler (Parment & Ottosson, sid. 183, 2013). Vi har i denna studie inte klassificerat
gardsforsaljningen vad betraffar affarsvolym inom de olika distributionskanalerna.
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1.1.2.  Vad betyder smaskaligt, narproducerat och svenskt?

Distinktionen mellan narproducerat, lokalproducerat och svenskt ar flytande och genomgar hela tiden en
kontinuerlig dynamiskt process. Ju fler som producerar néra en tatort desto kortare blir det mentala avstandet
till nérproducerat inom den specifika bygden. Gotlandskott ar narproducerat for Gotland men det saljs éven i
Stockholm som narproducerat vilket gor distinktion av narproducerat svart att hantera.

For den producent av till exempel kott som vill utveckla sin verksamhet och sprida sitt narproducerade
varumarke ar det viktigt med marknadsféring och att bygga upp ett nat av distributdrer det vill sdga
aterforsaljare. Produkterna maste finnas latt tillgangliga i stormarknadens hylla annars kommer det sannolikt
inte att bli nagon volym pa verksamheten. Nar den mindre livsmedelsproducenten har for avsikt att utoka
antalet aterforséljare till mer an ett fatal gardsbutiker eller specialbutiker s maste producenten véanda sig till
en organisations inkdpsavdelning med sin avsikt. | dagens Sverige finns det en handfull organisationer och
foretag som till 95 procent dominerar detaljhandeln vad betréffar dagligvaror.

Marknadsandelar

fran daglivarukartan 2009

m ICA (50,3%)

H Coop(20,6%)

® Axfood(15,7%)

® Bergendahs(5,7%)
m LidI(3%)

u Vi-butikerna(2,6%)
® Netto(2,1%)

Ica dominerar svensk daglivaruhandel med

over 50 % av markanden
Killa: Svenska Livsmedel.se, Tejarps Forlag AB, 2013

Figur 1 — Marknadsandelar for svensk dagligvaruhandel

For att komma i atnjutande av konsumentens inkop av dagligvaror i en butik eller butikskedja sa maste man
forhandla om att fa leverera till nagon eller nagra av foljande:

- ICA Sverige (Ica Nara, Maxi Ica Supermarket, Ica Supermarket och Ica Kvantum )
- Axfood ( Hemkdp, PrisXtra, Willys & Willys hemma, Dagab, Axfood nérlivs)

- Coop (Coop Konsum, Coop Forum, Coop Néra, Coop Extra)

- Bergendahls (Grossist med “Cash and carry” function)

- Lidl

- Netto



Eftersom de tre, ICA Sverige, Axfood och COOP star for 86,6 procent av all dagligvaruhandel &r det extremt
viktigt att ha dessa i atanke for ett narproducerat varumarke som tinker “’go-retail”.

Enligt Assael (1987) kan organisationers inkdp delas upp i industriella kbpare och institutionella kdpare.
Handel med bada dessa typer av kdpare brukar betecknas som “business to business” (B2B). InkGpen som
sker till butiker och butikskedjor och grossister gar till pa samma sétt som Assael (1987) beskrivit plus att
ytterligare en dimension maste vara for handen, namligen att organisationerna saljer produkterna vidare.
Déarmed maste produkter och produktforpackning tilltala konsumenten sa dessa gar att exponera i en butik.
Prissattningen som sker maste vara sadan att de olika marginalstegen tilltalar de inblandade aktérerna.
Producenten av ett eget varumarke maste enligt Parment & Ottosson (2013 sid 101, 213) alltid kalkylera med
ett tdnkt konsumentpris vid alla former av berékningar. | praktiken férekommer néstan bara
marknadsprissattning vilket innebar att produkten prissatts sa att den tillfredsstéller foljande Gvergripande
kriterier:

1. Ett pris som gor att den gar att sélja

2. Priset kan justeras upp om man misstanker att kunden ar beredd att betala mer
3. Tillfredsstalla Ionsamhetskrav, det vill sdga att ge vinst

4. Plus andra attribut som kan véxla med tiden

Den aldre berakningen av priser som lardes ut inom ekonomiutbildningen med paslag for material och arbete
forekommer sallan nar det géller prissattning av konsumentprodukter dar man forr gjorde paslag for material,
arbetskraft och vinst for att till slut hamna pa ett pris till konsument. | stallet raknar man baklanges ner
marknadspriset for att kontrollera att man inte gor forlust vilket ar det berdkningssatt som huvudsakligen
vara respondenter i denna studie informerat oss om. Det pris som slutligen bestams i konsumentledet
paverkas av hur starkt ett varumarke ar och vem som ar kanalkapten, Parment & Ottosson (2013).

Det finns manga faktorer som avgor ett pris och framforallt &r det priselasticiteten pa den specifika
produktgruppen och hur manga och hur starka attribut som formedlas av produkten som avgor vilket pris
som sitts. Exempelvis ”Slaktat och uppfott i Sverige” dr knappast ett attribut som gar att fa extra betalt for
jamfort med andra svenska produkter medan ” Nérproducerat i Norra Halland” kan ge en méjlighet att fa ut
ett hogre pris i Norra Halland och i Storgdteborg trots att det &r samma kétt. Darmed sagt att
marknadsféringen av en produkt av denna typ ar helt avgérande for producentens lénsamhet.

Vi har aven konstaterat att svensk jordbruksproduktion har genomgatt en mycket stor forandring sedan
borjan av 1900-talet. Rationaliseringen har fortgatt i vagor och just nu &r vi i borjan av en digitaliseringsvag
som innebdr GPS styrning av traktorer, 6vervakning med Dronare, inférande av Slakt- och Mjélkrobotar,
etcetera (Bohuslaningen 2009). Under hela tiden som rationaliseringen fortgatt har det uppratthallits en
strang, faktiskt en av vérldens strangaste lagstiftningar vad betraffar djurhallning (Djurskyddslagen
1988:534). Vi har ett vél utvecklat Lantbruksuniversitet i Sverige (SLU) som utbildar till yrken inom
lantbruket men aven ger specialkurser inom nétkottsproduktion och energihushallning for smaskaligt
jordbruk. Kontroll av utsadet ar och har varit minutidst och inga genetiskt modifierade organismer (GMO)
forandrade grodor har forekommit som utsade, Jordbruksverket (2014, Genteknik GMO, Naturvardsverket
2014, GMO). Giftspridning inom jord och skogsbruk tillhor vérldens lagsta (Mat och Jordbruksnatverket,
2014). Svenska lantbrukare som égnar sig at intensiv nétkéttsproduktion foder upp ett kottdjur pa 18-25
manader medan lantbrukare pa den sydamerikanska prarien haller sina djur 36 — 40 manader innan slakt
vilket innebar att en svensk notkottsproducent slapper ut 50 procent mindre vaxthusgaser per kg kott an vad
kollegan i Sydamerika gor. | bada fall far djuren beta normalt och ibland med tillskott av kraftfoder. En trend
som kommit att utvecklas i USA é&r att inte lata djuren beta och rora sig fritt pA markerna utan uteslutande
foda upp djuren pa inkopt kraftfoder och halla dem inom en liten begransad falla, sa kallade “feedlot”
(Landsbygdens folk, 5.12.2014). Denna uppfodningsmodell minskar utsldppen ytterligare av vaxthusgaser
(Klimatmarkning for mat, 2009).
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Med var svenska syn pa djurhallning &r detta ur etisk synpunkt dock tveksamt. Var lagstiftning &r strang nar
det géller att skydda djuren och tolkar man lagen bokstavligt sa skall djur héllas s& de kan bete sig naturligt
vilket framgar av 48 Djurskyddslagen 1988:534, Djur skall hallas och skétas i en god djurmiljo och pa ett
sadant satt att det framjar deras hélsa och ger dem majlighet att bete sig naturligt.

Sedan nagra artusenden fore var tideraknings borjan da Nordens folk gick dver fran jagarstadiet till fast
bosattning har notkreaturen varit manniskans viktigaste foljeslagare. Notkreaturen gjorde det mojligt att
utnyttja vad jorden gav till att omvandlas till féda for manniskan. No6tkottet har i historiskt tid varit en viktig
del av nordbons kost. Antalet kor har i stort sett foljt befolkningsutvecklingen fram till 1930-talet. Darefter
har en stark specialisering och effektivisering skett. Samtidigt har behovet av mjolk till foder néstan helt
upphort. Behovet av mjélkkor har darmed minskat fran 2 033 000 mjélkkor ar 1930 till juni 1990 da antalet
var nere i 555 000 (Andersson et al. 1991, sid. 13).

Kon dr, trots att den bidrar till vaxthuseffekten, det djur som ger oss mjolk, gradde, glass, skinn, hudar,
hornprodukter, produkter for lakemedelsframstéallning(bland annat bukspottskdrteln) och en méangd andra
ravaror som vi knappast kan vara utan(Andersson et al. 1991, sid. 28). Kon omvandlar ju faktiskt gras till
protein genom att producera mjolk och kott och detta maste vi ta extra hansyn till i miljodebatten

1.1.3.  Avtalens betydelse for de smaskaliga
livsmedelsproducenterna

| denna inledning har vi gatt igenom hur svenska folkets narhet till jordbruket och matens harkomst narmast
helt forsvunnit pa 100 ar. Sambandet mellan var mat och dess harstamning har blivit mer eller mindre oklar.
Pa knappt 50 ar har det blivit forpackningens design och lockande text som fatt oss att valja vad vi skall &ta.
Forpackningsdesign och hur en butik exponerar varorna har blivit ett av de viktigaste momenten for att sélja.
Smaken och kvaliteten har kommit lite i skymundan. Det enda stallet man kan kanna, smaka och lukta pa
livsmedel idag &r vid den exklusiva delikatessdisken. Provsmakningar och demonstrationer i butik sker
sporadiskt och utan stdrre planering trots att bade butikschefer och producenter sdger att de siljer jattebra”
nar det ar sddana aktiviteter i butikerna.

Importen av vara livsmedel inklusive insatsvaror ligger idag enligt bedomare pa runt 50 procent (Goteborgs
Posten, eGP, 2011) trots att vi har bra forutsattningar att producera forstklassiga livsmedel till rimliga priser.
Som vi beskrivit ar var sjalvforsorjningsgrad sa lag att det ar sannolikt att livsmedelsransonering behéver
tillgripas vid en allvarlig kris eller ett krig. En miljon hektar jordbruksmark &r uttagen ur produktion
sedan 1946 (Hofsten & Cornell, 1946, sid 248). Akerarealen vid ingéngen av &r 1946 uppgick till
3,7 miljoner hektar och 2013 till 2,6 miljoner hektar (Statistisk arsbok, 2013). Drygt en miljon hektar
jordbruksmark har alltsa forsvunnit pa lite drygt 66 ar, jordbruksmark som kunde avkastat
svenskproducerade livsmedel och tillrackligt med foder till vara husdjur samtidigt som det kunde minskat
vart importberoende. Detaljhandelns strukturrationalisering de senaste 60 aren har varit dramatiskt och gatt
fran ett stort antal sma specialbutiker som mjolkaffarer, charkuteriaffarer, grénsaksaffarer, ostaffarer och
bageriaffarer till ett betydligt mindre antal storre stormarknader dar allt & samlat pa ett stélle. Samtidigt har
de tre blocken ICA, COOP och Axfood pa lite drygt 50 ar lyckats dominera livsmedelsmarknaden

Pa grund av denna utveckling har de mindre livsmedelsproducenterna fatt allt svarare att havda sig i
konkurrensen med importerade livsmedel i stort sett beroende pa de stranga lagarna som varit
kostnadsdrivande for svenska producenter. De skickligaste smaskaliga producenterna har trots allt lyckats att
teckna avtal med en eller flera av de stora blocken. Inkdparna hos blocken ar professionella och for att lyckas
bli leverantor for en mindre livsmedelsproducent sa galler det att bade kunna leverera en bra produkt till ett
rimligt pris samt att ha goda kunskaper inom marknadsforing. Alla foretag som vill salja sina produkter pa en
marknad maste nufortiden tanka pa marknadsforing av det egna varumarket och hur man forhandlar om ett
leveransavtal. Avtalet ar sjalva nalsogat for att lyckas.
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Auvtalet ar det viktigaste momenten da man gar in i en affarsforbindelse och man kan saga att avtalet ligger i
mitten pa vagskalen och ar neutralt innan det far en utfyllnad. Det &r lika intressant for en detaljist att onska
sig ett avtal med en framgangsrik producent som en producents 6nskan att fa ett avtal med en detaljist som
kan marknadsféra intressanta varor till konsumenten. Vi har ddrmed ansett att avtal mellan mindre
livsmedelsproducenter och dess motparter detaljister och grossister vara ett att de viktigaste momenten for att
skapa affarer for de smaskaliga livsmedelsproducenterna, darfor har vi i denna studie valt att studera hur
avtal kommer till stdnd inom detta omrade.

1.2. Syfte

Syftet med studien &r att undersoka, analysera och beskriva de olika avtalsformerna och den maktbalans som
uppstar mellan mindre livsmedelsproducenter och deras motparter, grossister och detaljister. Vidare syftar
uppsatsen till att bidra med rekommendationer till hur de mindre livsmedelsproducenterna kan anvanda sina
mervarden som ett sétt att paverka avtalsférhandlingarna.

1.3.  Avgransningar

Avtalsomradet &r stort och ofta valdigt specifikt for den bransch avtalen avser. Det ar darfor svart att fa en
overgripande 6verblick kring avtal. Vi har darfor valt att titta specifikt pa hur avtalsupplagg samt dess
paverkan ser ut mellan mindre livsmedelsproducenter och dess samarbetspartners. Samarbetspartners kan i
dessa fall vara flera som till exempel grossist, detaljist, restaurang, forening, kommun, landsting och
slutkonsument. | var studie kommer vi endast ber6ra samarbetspartner fran grossist- och detaljistledet da de
flesta avtal uppstar inom dessa kategorier. Det dr ocksa sa att flera kategorier av samarbetspartners handlar
av andra samarbetspartners och darfor inte gar direkt mot den mindre livsmedelsproducenten. Som exempel
kan namnas att restauranger, foreningar, kommuner och landsting ofta handlar av en grossist da utbudet dar
ar storre. Manga kommuner och landsting har ocksa ramavtal med grossister och varken kan eller far handla
direkt av en livsmedelsproducent. Att teckna avtal med varje enskild mindre livsmedelsproducent ar inte
praktiskt genomforbart. Ett samarbete med en grossist borgar ocksa for att fa ett godtagbart varuflode vilket
kan visa sig vara svart hos en livsmedelsproducent, framst vid sasongsbetonade varor. Anledningen till att vi
valt att titta narmare pa just mindre livsmedelsproducenter &r att vi tror att det kan finnas en maktbalans
mellan parterna som inte kommer ut i offentligheten pa samma sétt som da avtal tecknas mellan stora
borsnoterade bolag. Da det varit manga typer av kottskandaler de senaste aren sa tycker vi ocksa att det ar
intressant att titta narmare pa hur de mindre livsmedelsproducenterna arbetar med sina mervarden ur
avtalssynpunkt.

Livsmedelsproducenter kan delas in i fyra huvudomraden. Dessa &r mejerivaror, frukt och gront, spannmal
och koétt. Det finns ytterligare omraden som till exempel fisk och skaldjur samt kolonialvaror (konserver). Vi
har dock valt att begransa var studie kring de fyra huvudomradena dels for att de ar de vanligast
forekommande omradena for mindre livsmedelsproducenter i dagligvaruhandeln och dels for att underlatta
tolkningen av vara slutsatser med andra studier som forskat kring de fyra huvudomradena. Det har ocksa
visat sig att just avtalsupplagg inte skiljer sig namnvart mellan huvudomradena vilket underlattat vart beslut
till denna begrénsning.

Vi har ocksa valt att begransa var studie kring de stora detaljisterna som ICA Maxi och COOP Forum.
Anledningen &r att mindre detaljister som exempelvis ICA Ndra inte har samma mojligheter att sluta
samarbetsavtal med mindre livsmedelsproducenter. Efter en diskussion med Jonas Malmros som &r kpman
till ICA Nara Haga sa framkom det att mindre butiker som exempel inte far fri frakt av mjolk till sin butik
om de har flera leverantorer av mjélk. Det blir da ekonomiskt svart att ta in en mindre livsmedelsproducent
som star for en liten del av omséttningen. Mindre detaljister har ocksa problem med utnyttjandet av
butiksytan. Vid exempelvis forséljning av kott fran en mindre livsmedelsproducent sa kan det uppsta behov
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av att kunna stycka kottet pa plats i butiken. Mindre detaljister har inte den mojligheten delvis pa grund av
platsbrist.

1.4.  Forskningsfragor

De omréaden som diskuterats i problembakgrunden har lett fram till tre forskningsfragor som vi kommer
studera narmare i den har studien. Vi kommer nedan presentera dessa forskningsfragor samt det
informationsbehov som vi tror kommer behévas for att kunna fa svar pa respektive fraga.

Forskningsfraga 1: Hur ser avtalsformer ut mellan mindre livsmedelsproducenter och grossister/detaljister?
Informationsbehov:

- Vilka olika typer av avtalsformer finns i branschen?
- Vilka faktorer paverkar avtal?

Forskningsfraga 2: Hur ser maktbalansen ut mellan mindre livsmedelsproducenter och grossister/detaljister i
de avtal som ingas och har de nagon paverkan pa hur avtal ingas?

Informationsbehov:

- Vad kravs i forhandlingsprocessen for att inga ett avtal?
- Ar det ndgon skillnad i forhandlingsprocessen mellan de olika parterna.

Forskningsfraga 3: Hur kommunicerar mindre livsmedelsproducenter sina produkters mervarden till
grossister/detaljister och har de ndgon paverkan pa hur avtal ingas?

Informationsbehov:

- Vilka egenskaper framhalls nér det géller mindre livsmedelsproducenters produkter?

1.6 Problemanalys

Varfor ar kontrakt och avtal viktiga for smaskaliga narproducerade livsmedelsproducenter?

Avtal som ingas kan bade vara psykologiska eller formella men nastan alltid &r ett avtal en blandning av
dessa tva. Avtal kan vara detaljreglerade och innehalla straffklausuler likval som de kan reglera hur bonus
skall fordelas. Som vi sett i inledningen kan avtal mellan parter som star varandra nara och dér det bygger pa
100 procent fortroende vara vanskliga eftersom omgivningen forandras. Avtal kan bade vara skriftliga och
eller muntliga eller en blandning av hur man fyller ut ett avtal. Aven om rent muntliga avtal kan forekomma
inom affarsvarlden ar den absolut vanligaste modellen att man bade har ett skriftligt avtal och ett muntligt.

1.4.1. Psykologiska avtal

Det psykologiska avtalet eller ”Gentlemen’s agreement” som det ibland brukar kallas &r i mangt och mycket
baserat pa skonmalning det vill séga pa positiva attribut. Det dr dock ibland problematiskt att definiera och
avgransa ett psykologiskt avtal da namnet har frambringats inom forskningen. Kontentan &r att det
psykologiska avtalet representerar hela uppsattningen av forvantningar som parterna har pa varandra. Det
problematiska med det psykologiska avtalet &r att det kan férandras mycket snabbt (Middlemiss, sid. 35,
2011). | denna studie har vi anvant analogisk tillampning fran var kalla dar var kélla bygger pa
anstallningsavtal. Vi har anvént samma metodik som anvandes inom juridiken och som kallas analogisk
lagtillampning och kan anvéandas nar det galler att tillampa en bestammelse i lag pa ett fall dar uttrycklig
lagbestammelse saknas men dar det finns en likhet, (ex analogia = pa grund av likheten), analogisk
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lagtillampning star dock i strid med legalitetsprincipen och kan framst anvandas pa civilrattens omrade
(Middlemiss, 2011).

For att behlla en positiv anda mellan parterna sa ar det sallan som man avtalat vad som hander om nagot gar
fel. Det kan racka med att ndgon av avtalsparterna insjuknar en kortare eller Iangre tid eller till och med
avlider for att det psykologiska avtalet helt eller delvis upphavs. Stora ekonomiska varden kan sta pa spel nar
ett ovantat avbrott i ett psykologiskt avtal sker eftersom ingen av de avtalande parterna gjort nagon egentlig
riskbedémning. Vad varre &r i en sadan situation & om en ny forhandling om avtalsforlangning kommer till
stand sker det mellan personer som kanske inte alls kanner varandra. Rent juridiskt skiljer vi inte pa skriftliga
och muntliga avtal utan det &r i bevishédnseende som skillnaden uppkommer. Enligt avtalslagen, Lag
(1915:218) om avtal och andra réttshandlingar, ar ett avtal bindande efter det att anbud och accept givits av
respektive part. Villkor som lamnats muntligen &r bindande sa lange de accepteras. | praktiken fungerar det
sa att sa lange parterna kommer Gverens ar muntliga avtal bindande medan det vid en tvist ar det skriftliga
avtalet som styr eftersom det skriftliga avtalet kan styrkas. Genom detta kan man séga att ett skriftligt avtal
gar fore ett muntligt. Viktiga och affarskritiska avtalsforhallanden bor darfor alltid avtalas skriftligt.

Psykologiska avtal som ingas, som till sitt innehall, kan vara mycket omfattande och dessutom genomgatt en
inkrementell forandring, ibland mycket snabb, kan vara mycket svara att tolka vid en konflikt (Willey, 2009).
Inte sallan har bada parterna anteckningar som stoder partens standpunkter men som vid en granskning visar
sig sta i strid med varandra. Tolkningsfragor som dras till sin spets kan handla om mycket stora belopp for de
inblandade och konflikter gar oftast inte att 16sa utan att blanda in externa parter. | detta lage brukar nagon av
parterna anlita en advokat och inte sallan ansluter en advokat pa motpartens sida. En lang och utdragen
process kan bli foljden dar bada parter forlorar prestige och pengar.

Det klassiska exemplet pa avtal som kan sluta mycket illa ar nar tva entreprenorer med samma uppfattning
bildar ett bolag tillsammans dar var och en dger 50 procent. Eftersom sammanhallningen om affarsidén, det
som haller ihop verksamheten, kan forandras ar detta en grund for konflikter. Nar affarsverksamhet hela
tiden ar under forandring kan detta vara en kalla till konflikt. Inte séllan kanner parterna efter nagra ar att de
vaxt ifran varandra och alltfler saker kommer att ligga som grund for konflikter. N&r inget avtal skrivits om
hur en upplésning eller konflikt skall 16sas slutar det oftast valdigt illa.

Under tiden som en konflikt pagar mellan affarspartnerna paverkar detta affarerna negativt. Kunder kanner
av daligt stamning och harda ord. Aktenskap fungerar pd samma satt. Det som ursprungligen band ihop
parterna har foérandrats och géller inte mer och darmed ar en skilsmdssa ett faktum. 50 procent av alla
aktenskap loses upp med skilsméssa. Om man antar att generella psykologiska avtal till mer an 50 procent
har en tendens att med tiden 16sas upp sa ar ett sadant avtal en mycket vansklig grund for affarsrelationer.

Som namnts sa ar det processen vid uppldsningen av ett avtal av psykologisk art en svar process och kan
skapa mycket svara konflikter med stora ekonomiska forluster for de inblandade. Ytterst sallan regleras hur
det psykologiska avtalet skall 16sas upp.

1.4.2. Blandade avtal som vi véaljer att kalla hybridavtal

Ett blandat avtal innehaller en formell del dar avtalsinnehallet ar fullstandigt reglerat samt dar en del regleras
enligt den psykologiska avtalsmodellen. (Haarala et. al, 2010) Avtalslagens 368 har en viss preventiv effekt
vid avtalsupplagg da den sager att avtalsvillkor far jamkas eller lamnas utan avseende, om villkoret ar
oskéaligt med hansyn till avtalets innehall, omstandigheterna vid avtalets tillkomst, senare intréffade
forhallanden och omstandigheterna i 6vrigt. Kontrahenterna kan i princip avtala vad som helst sa lange det
inte anses oskéligt, undantagen &r dock Konsumentkdplagen och Konsumentkreditlagen som har tvingande
bestammelser till forman for konsumenten. Det ar brukligt att I6neavtalsmallar uppréttas av respektive
fackforbund. Loneavtalet som har bade bindande klausuler och avsnitt som reglerar med praxis &r ett
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exempel pa ett avtal dér en del &r faststallt medan det finns utrymme for klausuler som avtalas mellan den
enskilde arbetstagaren och arbetsgivaren. Det &r inte heller ovanligt att en del i avtalet &r skriftligt medan
annat som avtalas dr av muntligt karaktar. Ett kompanjonavtal som reglerar uttrade ur firman for en part och
vad som hénder vid till exempel dodsfall ar tamligen vanligt medan arbetsuppgifter och ansvarsférdelning
manga ganger regleras med ett psykologiskt avtal.

1.4.3. Det formella avtalet

Det vi valt att kalla det formella avtalet &r i stort sett fullstandigt reglerat och det finns endast en liten del
som ar av psykologisk art. Denna avtalsmodell tillampas inte séllan nér det géller import av farskt frukt fran
Spanien till England och har tillkommit for att halla nere transaktionskostnaderna och forebygga bedragerier
men framforallt for att reducera osakerheter och risker (Giménez et al., 1998). Tolkningsfragor i sadana avtal
brukar vara strikt reglerade och behandlar &ven hur man stiger ur ett avtal. Straffklausuler vid avtalsbrott ar
vanligt forekommande. Det kan namnas att 7-Elven tillampar sadana avtal i Sverige vilket innebar att
franchisingtagare endast har friheten att skdta bemanning och rutininkop vilket i praktiken innebér
pafyllande av hyllorna.

1.5. Explorativ forstudie

I borjan av var studie diskuterade vi olika infallsvinklar inom omradet. Da vi var osékra pa om vart syfte och
dess forskningsfragor skulle belysas pa ratt satt sa beslutade vi att géra en explorativ forstudie. Vi fick da
ocksa en djupare forstaelse for den bakgrund som diskuterats i problemdiskussionen.

Forstudien borjade med att intervjufragor togs fram infor de intervjuer vi valde att genomfora. Intervjuerna
bestod av bade djupintervjuer dar vi traffade respondenterna pa plats i deras verksamheter och dels av
telefonintervjuer da det pa grund av det geografiska avstandet var praktiskt svart att fa till ett personligt
mote. Intervjufragorna segmenterades inom de olika omradena for att fa ett logiskt flode infor intervjun. Da
sag vi ocksa om nagot delomrade behdvde kompletteras med fler fragor for att sakerstélla en sa bra tackning
som mojligt. Vi valde ut sex stycken respondenter fran tre olika omraden, grossister, detaljister och mindre
livsmedelsproducenter. For att fa en ytterligare dimension i svaren sa valde vi ocksa att intervjua en advokat
som arbetar med avtalsupplégg och en intermedidr vars verksamhet heter MOEK. En sammanstélining av
respondenterna och deras respektive omraden finns i bilaga 2. Respondenterna valdes ut sa att alla tre
omréden tacktes in i ett sddant antal s& vi skulle f& en bra inblick i bade hur avtalsforhallanden ser ut, hur
maktbalansen fungerar och hur produkternas mervarden kommuniceras.

1.5.1. Avtalsupplagg mellan mindre livsmedelsproducenter och dess
motparter

Det finns manga olika typer av avtal och de ar ofta specifika for branschen man verkar i. Synen pa hur ett
avtal ingas skiljer sig ocksa stort mellan olika lander och kulturer. | var studie 6nskade vi far en storre inblick
i hur avtal ingas mellan mindre livsmedelsproducenter och dess motparter grossister och detaljister.

De flesta avtal som ingas mellan en mindre livsmedelsproducent och en detaljist &r av karaktaren muntliga
avtal. Gun Ragnarsson pa Kéarragarde gard namner att det inte finns nagra strikta avtal mot detaljister. Det ar
mer av ett Gentlemen’s agreement” dir hon sjalv bestdammer nar grisarna ska ga till slakt for att darefter
leverera kottet. Det finns heller inga konkreta krav pa forséljningsvolym eller leveransvolym. Maria
Andersson pa Kungshacka Frukt och Gront berattar att de inte har nagra avtal mot deras producenter och
detaljister. Daremot s& har de ramavtal med kommunen. Jessica och Patrik Osterstrom pd Hemkop i Onsala
sager att de endast har centrala avtal. Vad galler avtal mellan mindre livsmedelsproducenter och grossister sa
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anvands endast skriftliga avtal. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater beréattar att de anvander skriftliga avtal
som téacker in allt ifran att folja lagar och regler ner till priser och rabatter.

Vad galler jamspeltheten i forhandlingarna sa har det visat sig att parterna inte &r speciellt jamspelta. Det ar
detaljisterna som har évertaget i forhandlingarna. Gun Ragnarsson pa Kérragarde gard beréattar att det ar ett
maktspel dar hon inte kanner sig jamspelt och dar motparterna ar mycket starkare. Det bekréftas ocksa av
Ingemar Millesson som har samma uppfattning. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront berattar
att de ar 6ppna och mer jamspelta i sina forhandlingar. VVad géller grossisterna sa berattar Lasse Beijerstam
pa Svensk Cater att vissa mindre livsmedelsproducenter inte forstar vad grossisten ska anvandas till. Ju
mindre den mindre livsmedelsproducenten ar desto mindre forstaelse finns det och svarigheter att forsta vara
beslut fortsatter han. Jessica och Patrik Osterstrom pd Hemkop i Onsala séger att det mesta skots centralt
utav Hemkop och att de darfor sallan forhandlar direkt med motparten.

Vad galler avtal kring marknadsforing av den mindre livsmedelsproducentens produkter sa har det visat sig
att det inte avtalas kring detta omrade. Gun Ragnarsson pa Karragarde gard namner att det ar olika fran butik
till butik hur marknadsforingen skéts. Hon séager att hon forsokt fa fram ett regelverk for hur det ska fungera
men att det inte fungerat sa bra. Jessica och Patrik Osterstrom pa Hemkop i Onsala beréattar att de arbetar
med mérkning och demonstrationer i butiken men att det i dvrigt ar enligt éverenskommelse med
leverantdren hur marknadsforingen ska utféras. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att
det &r helt upp till mindre livsmedelsproducenterna och butikerna att komma 6verens om marknadsforingen.
Lasse Beijerstam pa Svensk Cater berdttar att det ar bade dem och den mindre livsmedelsproducenten som
star for marknadsforingen. Men att det beror pa i vilket sammanhang och hur stor den mindre
livsmedelsproducenten ar.

Ett avbrott i verksamheten hos en mindre livsmedelsproducent kan fa ddesdigra konsekvenser i form av
forsamrad leveransprecision eller att produkter inte levereras alls. Manga mindre livsmedelsproducenter har
fa anstallda i sina verksamheter och ett bortfall av personal under en period kan bli kannbar. Gun Ragnarsson
pa Karragarde gard berattar att hon har anstallda med full backup om nagot skulle intraffa. Ingemar
Millesson pa Tjoloholms Lantbruk séager att det finns en avbrottsforsakring men att den aldrig anvants.
Jessica och Patrik Osterstrom pa Hemkdp i Onsala berattar att i det fall ett avbrott skulle uppsta hos en
mindre livsmedelsproducent sa har de alltid ndgon annan de kan handla av. Lasse Beijerstam pa Svensk
Cater berattar att de alltid lagger upp en plan som fljs vid eventuella problem. Om ndgot hander sa talar den
mindre livsmedelsproducenten om detta sa att grossisten ar forberedd och i sin tur kan meddela kunderna.

Alla mindre livsmedelsproducenter hanterar inte levande djur. Men de som har levande djur i sin verksamhet
ar alltid utsatta for en risk som till exempel salmonellautbrott eller mul- och klvsjuka. Gun Ragnarsson pa
Karragarde gard beréattar att det kommer veterinarer till hennes gard med jamna mellanrum for att kontrollera
djuren. Det finns ocksa restriktioner kring vem som far ga in till djuren och vilka klader man har pa sig.
Detta forfarande berattar ocksa Ingemar Millesson om. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater beréttar att de
alltid finns rutiner som gar i kraft om en risk for smitta uppstar.

Ibland kan det uppsta situationer dar en motpart kan fa béattre avtalsvillkor gentemot andra konkurrenter. En
sadan situation kan uppsta nar en grossist eller detaljist far valja mellan en svensk mindre
livsmedelsproducent eller en utlandsk producent. Generellt sett ser det inte ut som den svenska producenten
kan forhandla till sig battre villkor. Om produkten &r likvardig sa foredrar detaljisten/grossisten svenskt.
Jessica och Patrik Osterstrom pa Hemkdp i Onsala sager att de inte har nagra utlandska leverantorer och att
den typen av inkop gar via centrala férhandlingar. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater namner att de ser
positivt pa att ha mindre livsmedelsproducenter i deras sortiment da de blir mer kompletta som grossist och
att det uppstar en ”goodwill” nar kunderna kanner till mindre livsmedelsproducenterna i sortimentet.

16



1.5.2. Maktbalansen mellan mindre livsmedelsproducenter och dess
motparter

| ett avtalsforhallande sa uppstar normalt en maktbalans mellan de olika parterna. Den part som har mest
makt dr ocksa den som normalt kan diktera villkoren (Parment & Ottoson, 2013 sid 219, 221).

En forutsattning for manga mindre livsmedelsproducenter att kunna salja sina varor i detaljhandeln eller mot
grossister ar att bli en leverantdr hos dem. Gun Ragnarsson pa Kéarragarde gard och Ingemar Millesson pa
Tjoloholms Lantbruk sager bada att det ar svart att bli leverantor. Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkop i
Onsala sager daremot att det &r relativt latt att bli leverantér om man ar en mindre livsmedelsproducent. Vid
storre volymer blir det problem eftersom de da maste vanda sig till sin centrala inkdpsorganisation pa
Axfood. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront berattar att de har en egenkontroll med
certifieringar. Sma aktorer har enligt henne svart om de inte klarar av att leverera kontinuerligt dver hela aret.
Lasse Beijerstam pa Svensk Cater beréttar att det inte ar sa svart utan mer har med volym, kvantitet och pris
att gora.

Nér den forsta kontakten ar etablerad mellan den mindre livsmedelsproducenten och grossisten eller
detaljisten sa borjar en forhandling om avtalet. Férhandlingen visar sig ocksa vara en svar process som
manga mindre livsmedelsproducenter séger sig helst vilja slippa. Vi fragade om nagon av parterna kiande
nagon olust i dessa forhandlingar. Gun Ragnarsson pa Kérragarde gard namner inte specifikt nagon olust
kring forhandlingar med butiker. Men att det kan finnas andra omraden som férhandlingar med slakterier dar
slakterierna sjalva vill ta 6ver forsaljningen och endast ser hennes grisar som ravara och inte nagon
slutprodukt. Ingemar Millesson pa Tjoléholms Lantbruk beréttade att da det ar svart att komma in som
leverantor till butikerna och dar det alltid finns nagon annan som star pa tur att ta 6ver sa infinner sig alltid
nagon form av olust vid férhandlingar. Varken Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront eller
Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkop i Onsala kénner av nagon olust i deras férhandlingar. Lasse
Beijerstam pa Svensk Cater sager att viss olust kan uppsta nar den mindre livsmedelsproducenten kanner att
det ar ett nédvandigt ont med avtal. De brukar da diskutera vad grossisten ar till for och vad de kan tillfora.

Nar forhandlingen val &r igang sa behover krav uppfyllas. Vi fragade vad som kravdes i férhandlingen for att
till slut fa till stand ett avtal. Bade Gun Ragnarsson pa Kéarragarde gard och Ingemar Millesson pa
Tjoloholms Lantbruk séger att det kravs en intressant produkt for att kunna sélja. Maria Andersson pa
Kungsbacka Frukt och Grént namner leveransprecision som den viktigaste aspekten. Lasse Beijerstam pa
Svensk Cater beréttar att livsmedelssakerheten med obruten kylkedja ar valdigt viktigt att uppfylla for att fa
till stand ett avtal.

Da vi valt att studera mindre livsmedelsproducenter inom de fyra omradena mejerivaror, frukt och gront,
spannmal och kott i detalj sa fragade vi oss om det skiljer sig nagot i férhandlingsprocessen for att fa till
stand ett avtal. Vi fragade oss ocksa om det &r nagon skillnad i styrningen, det vill sdga hur detaljerade
avtalen ar. Ingemar Millesson pa Tjoloholms Lantbruk séager att det &r svarare att forhandla med COOP
eftersom de har mer regler som ska uppfyllas. Jessika och Patrik Osterstrom pd Hemkop i Onsala sager att
det varken skiljer sig i forhandlingsprocessen eller detaljrikedomen pa avtalen. Det ar lika for alla mindre
livsmedelsproducenter. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater beréattar att férhandlingsprocessen ar individuell
framfor allt vad galler pris dar dagspriser kan forekomma. Han namner ocksa att detaljrikedomen ar
individuell fran fall till fall.

I en férhandlingsprocess sa kan asikterna om vad som ar vasentligt eller viktigt skilja sig at (Parrment &
Ottosson, 2013, sid. 37-40). Vi fragade darfor respondenterna vad som &r just véasentligt for de olika
aktorerna. Bade Gun Ragnarsson pa Karragarde gard och Ingemar Millesson pa Tjol6holms Lantbruk
namner att priset ar viktigt men att kvaliteten &r mer vésentligt. Jessika och Patrik Osterstrom pd Hemkap i
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Onsala sager att det som ar mest vésentligt ar att kunderna ar néjda med produkterna som saljs i butiken.
Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront namner pris, kvalitet, leveranssakerhet och produktutbud
som de viktigaste aspekterna. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater sager att det ar viktigt att ha ett lokalt kontor
da de finns 6ver hela Sverige. Han namner ocksa mathygienen som vasentlig.

| flera av intervjuerna med respondenterna sa har det framkommit att logistiken &r valdigt viktig. Vi fragade
darfor om leverantrerna har en bra 6verblick pa sin logistik. Bade Gun Ragnarsson pa Karragarde gard och
Ingemar Millesson pa Tjoloholms Lantbruk séger att det fungerar bra med logistiken. Det bekraftas dven av
Jessika och Patrik Osterstrom p& Hemkop i Onsala. Lasse Beijerstam pd Svensk Cater sager att det bade
fungerar och &r problem. Problemet uppstar da man gor en avvagning mellan att hamta en gang i veckan eller
sma leveranser varje dag beroende pa hur produktionstempot &r hos den mindre livsmedelsproducenten.

1.5.3. Mindre livsmedelsproducenters kommunikation av
produkters mervarden

Som mindre livsmedelsproducent sa kan det vara svart att fa plats i butikshyllorna eller att ens fa till ett avtal
med grossister eller detaljister. Det & manga foretag, bade stora och sma, som konkurrerar om utrymmet.
Det ar darfor viktigt att kommunicera produkternas mervérden.

De egenskaper som Gun Ragnarsson pa Kéarragarde gard ofta lyfter fram ar djurhallningen dar kunderna far
reda pa hur bra djuren har levt innan de slaktats. Nagot som ocksa ar viktigt att framhalla ar att kottet smakar
bra. Gun Ragnarsson pa Kéarragarde gard har personlig kontroll 6ver hur kéttfarsen blandas och vilken
fettmangd som tillsatts. Darfor vet hon ocksa forutsattningarna for att kottet ska smaka bra. Just smaken ar
nagot som Ingemar Millesson pa Tjol6holms Lantbruk ocksa pratar om. Jessika och Patrik Osterstrom pa
Hemkdp i Onsala och Lasse Beijerstam pa Svensk Cater namner kvaliteten som ett mervarde som de mindre
livsmedelsproducenterna kommunicerar. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att det hon
oftast far hora ér att produkterna ar narproducerade.

Vi 6nskade fa reda pa vilken metod som anvands av de olika aktorerna for att bli eller skaffa en ny
leverantor. Bade Gun Ragnarsson pa Karragarde gard och Ingemar Millesson pa Tjoléholms Lantbruk
namner att man “knackar dorr” och besoker butiker. Jessika och Patrik Osterstrom p& Hemkdp i Onsala séger
att de blir uppsokta men att de i undantagsfall aven tar kontakt om de saknar nagot i sortimentet. Maria
Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront séger att de ofta far rekommendationer fran deras kunder om vad
de onskar i sortimentet. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater beréttar att de tar kontakt eller tvart om. De
lyssnar ocksa pa forslag fran kunder som traffat mindre livsmedelsproducenter i olika sammanhang.

Prisets paverkan pa en produkts forsaljning brukar ofta debatteras. Vi fragade om priset har nagon paverkan
pa kopmanstret vad géller narproducerade produkter. Vad géller priset sd menar Gun Ragnarsson pa
Karragarde gard att det inte ar det viktigaste for kunden utan det ar kvalitén pa kottet som ar viktigast. Dar
har dven Ingemar Millesson pa Tjoléholms Lantbruk samma uppfattning. Jessika och Patrik Osterstréom pa
Hemkdp séger att priset ibland ar viktigt men att det finns vissa produktgrupper som till exempel kott dar
priset ar mindre viktigt. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att priset ar viktigt for alla
inblandade. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater namner att vissa av deras kunder som lyxrestauranger endast
tittar pa kvaliteten men dar andra kunder inte skiljer sig fran vanliga konsumenter i butikerna.

For att fa en bra leveransprecision sa ar det viktigt att kommunikationen fungerar i de olika leden i
logistikkedjan. Det basta scenariot ar ofrankomligt en vélinformerad varuforsérjningskedja och att fanga
informationsdata fran olika kontrollstationer dar kassadata dvs. utleveransdata ger underlag for
inkdpsprognoser i realtid ar det som styr hela varuférsorjningskedjan (Smith & Sparks, 2009 sid.168). Vi
fragade darfor hur de olika parterna utbyter information. Det vanligaste sattet att kommunicera &r via telefon
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vilket samtliga respondenter berattar. Dock s& namner Lasse Beijerstam pa Svensk Cater att
kommunikationen frdmst sker via e-mail.

Som namnts tidigare sa ar leveransprecisionen en viktig del att kunna uppfylla. Vi fragade om det ofta &r s&
att mindre livsmedelsproducenternas produkter tar slut i lager. Bdde Gun Ragnarsson pa Kérragarde gard och
Ingemar Millesson pa Tjoloholms Lantbruk séger att det &r olika fran butik till butik. Det flesta ringer nar
lagret borjar ta slut. Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkop i Onsala sager att det inte &r ndgot problem for
dem och att det alltid finns produkter i lager. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att det
hander ibland men att det alltid finns ndgon annan leverantor som da kan leverera. Lasse Beijerstam pa
Svensk Cater berattar att det fungerar relativt bra. De vet att utbudet &r begrénsat och kan valja ut vissa
produkter till vissa kundgrupper. Pa sé sétt sa begransar man den eventuella skada som kan uppsta vid
lagerbrist.

Prisets paverkan mot konsument diskuterades men vi stéllde ocksa fragan hur den mindre
livsmedelsproducentens prissattning gar till. Bade Gun Ragnarsson pa Karragarde gard och Ingemar
Millesson pa Tjol6holms Lantbruk sager att de satter sina egna priser mot butikerna men att butikerna i sin
tur avgor sjalva vilka marginaler de arbetar med. Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkdp i Onsala berattar
att de gar in i detalj pa varje produkt och ser vilken bruttovinst de vill ha. Maria Andersson pa Kungsbacka
Frukt och Gront séager att de jobbar med dagspriser och auktioner en gang varje eftermiddag. Lasse
Beijerstam pa Svensk Cater namner att de tittar pa den mindre livsmedelsproducentens pris och om det
darefter ar mojligt med ett normalt paslag. Eftersom de jobbar med bade den mindre livsmedelsproducenten
och deras 6vriga kunder sa kan det vara en svar balansgang. De forsoker avgora om de ska ha en mindre
livsmedelsproducent i sortimentet eller inte snarare &n att titta pa procent och kronor.

Vi var intresserade av att fa reda pa om nagra tillsatser anvandes i mindre livsmedelsproducenternas
produkter. Generellt visade det sig att nagra sadana tillsatser inte forekommer. Varken Gun Ragnarsson pa
Karragarde gard och Ingemar Millesson pa Tjoléholms Lantbruk séager att det forekommer nagra tillsatser.
Deras kott ska k&nnas genuint och utan tillsatser.

For att differentiera sig pa marknaden som mindre livsmedelsproducent sa ar det viktigt att framhalla sitt
ursprung, det vill séga att klargora ursprunget ar att positionera sin produkt i forhallande till konkurrenterna.
Produktpositionering ar till bade for att kategorisera produkten och formedla dess unicitet (Assael, 1987,
sid.4, sid 122-123). Vi fragade respondenterna om de tydliggor eller framhaller produkternas ursprung i sin
kommunikation mot konsumenterna och kunderna. Vi fragade ocksa om de framhaller produkternas
geografiska ursprung. Det visar sig att samtliga mindre livsmedelsproducenter framhaller att det ar svenska
produkter. Men framforallt sa namner de den lokala forankringen. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt
och Gront séager att de alltid berattar om det svenska ursprunget och ibland ner pa gardsniva varifran
produkterna odlats. Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkop i Onsala séger att de far reda pa vad de ar for
produkter och att man enligt lag maste ange ursprungsland pa forpackningen. Vad galler det lokala
ursprunget sa skriver de exempelvis Vallda, Tjoloholm, Bua osv pa forpackningarna. Lasse Beijerstam pa
Svensk Cater sager att de beror pa vad varje kundgrupp efterfragar. Vad géller kott sa pratar de mycket om
kvalitetskott, da det dven finns bra kott utomlands.

I media sa diskuteras det ofta om produkter som &r ekologiska, klimatsmarta och CO2-kompenserade. Vi
fragade respondenterna om de ser ett dkat krav att leverera produkter inom dessa omraden. Vi fragade &ven
om kravet har dkat dver tiden. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att det inte finns
nagot okat krav men ett 6kat intresse fran konsumenterna. Hon séger ocksa att intresset ar storre nu an fér 10
ar sedan. Jessika och Patrik Osterstrom pa Hemkop i Onsala séger att de inte upplever nagot 6kat krav och
att det mer diskuterades forr utan att ha fatt nagon effekt i dagslaget. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater
beréattar att alla vill varna om miljon men att det ar svart att lagga pa 15-20 procent mot kunden. Kravet pa

19



dessa produkter har okat fran en blygsam niva dar restauranger diskuterar ekologiska produkter mer an till
exempel pizzerior.

Vi 6nskade fa en uppfattning om en narproducerad vara ses som mer exklusiv och ifall det da paverkar
avtalsvillkoren. Samtliga respondenter séger att de tror att de ser en narproducerad produkt som mer
exklusiv. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater sager att for en del kunder sa blir man unik vilket ar ett mervarde
i forhandlingen av ett avtal.

Var forstudie visade pa att forsaljningen 6kar om leverantérerna ar ute i butikerna och pratar om sina
produkter. Vi ville darfér undersdka om de mindre livsmedelsproducenterna erbjuder mervarden som till
exempel att besdka butikerna, ldmna varuprover och smakprover. Samtliga mindre livsmedelsproducenter
har nagon form av besok i butikerna. Maria Andersson pa Kungsbacka Frukt och Gront sager att de far
varuprover som de &ven skickar vidare till butiker. Jessika och Patrik Osterstrom pd Hemkop i Onsala sager
att vissa av deras mindre livsmedelsproducenter kommer pa besok och visar produkterna i butiken for
kunderna. Lasse Beijerstam pa Svensk Cater berattar att de har massor dar de bjuder in mindre
livsmedelsproducenter sa att de far en chans att visa upp sig for kunderna.

1.5.4. Sammanfattning av resultat av forstudie

Forstudien har visat att vara forskningsfragor har reell substans och utan tvekan kan ligga till grund for en
studie med de fragestallningar vi stallt inom ramen for forstudien. Forstudien far darmed anser ligga till
grund for huvudstudien.

Ansatsen som vi haft att intervjua de hogsta beslutsfattarna ger dessutom en utomordentlig hog kvalitet pa
studien. Vi far inte for en minut glomma att de personer vi intervjuat ocksa formar den framtida strategin for
hela verksamheten och darmed hur var livsmedelsproduktion och konsumtion kommer att se ut i framtiden.

Det ar naturligtvis svart att forhalla sig neutral till om vi skall konsumera livsmedel som produceras inom
landet eller utomlands. Var lagstiftning vad betraffande djurhallning, bekdmpningsmedel, genmanipulerade
grodor och sa vidare tillhor varldens strangaste. Det &r ocksa dyrare att producera livsmedel i Sverige an i
manga andra lander pa grund av de kostnader de strangare lagarna medfor vilket innebar att priserna som
producenten maste ta ut for att uppratthalla en god lI6nsamhet blir hogre an fran de lander som saknar var
lagstiftning. De senaste aren har vi dessutom haft en del kottskandaler med hastkott som markts om till
notkott och salts langt under marknadspris vilket visat pa hur lukrativt sadan brottslighet kan vara da billigt
kott snabbt kan séljas. Salmonellasmittat importerat kott och ommaérkningar av importerat kott har
naturligtvis gynnat svensk kéttproduktion. Det faktum att vi i vart lilla land kan ha en storre uppsikt dver
vara mindre livsmedelsproducenter an vad vi kan fa vid import innebar en given konkurrensfordel till forman
for svensk produktion. I slutdndan ar det dock marknaden, det vill sdga konsumentens val som styr
produktionen (Perment & Ottosson sid 244).

Nar vi tittat pa detaljister och grossister framkommer en bild av professionella affarsman som ser mer eller
mindre detaljerade skriftliga avtal som en naturlig process inom en langsiktig affarsverksamhet. Att kunna
kontrollera varuflédet och ha kontroll dver logistiken ar en viktig del av det dagliga arbetet och sannolikt har
studier gjorts pa Tesco i England dar man natt mycket stora framgangar genom att ha kontroll 6ver hela
varuflédet, fran odling till konsumentens kylskap (Smith & Sparks, 2009, sid 154).

Att stindigt behover rycka ut och sldcka” eldar for att varor kommer for sent eller inte levereras eller att
varorna maste detaljstuderas i samband med varuleverans bade med avseende pa kylkedjan, kvaliteten och
antalet dr naturligtvis en mardrom for detaljisten som foroder I6nsamheten och kan skapa missndjda kunder.
Missnojda kunder kommer inte tillbaka och darmed sjunker ocksa omsattningen och slutligen gar foretaget
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med forlust, ett scenario som &r viktigt for en professionell affarsman (Perment & Ottoson, 2013, Case
Starbucks sid 247).

1.6.  Studiens disposition

| kapitel 1 behandlar vi problembakgrunden, redogdér for studiens syfte samt forklarar avgransningarna.
Forstudien ar ocksa beskriven i detta kapitel vilket ligger till grund for de forskningsfragor som senare i
kapitlet presenteras.

| kapitel 2 presenterar vi den teoretiska referensram som ligger till grund for den analys vi senare genomfor
pa insamlad empiri. Den teoretiska referensramen ar uppdelad efter de tre forskningsfragor vi antagit i
studien.

| kapitel 3 fors en diskussion kring olika forskningsmetoder som finns att vélja mellan och specifikt de
forskningsmetoder vi valt for denna studie. | kapitlet beskrivs ocksa datainsamling och kallkritik.

| kapitel 4 presenteras vart empiriska datamaterial fran de intervjuer vi valt att genomfora. Den teoretiska
referensramen i kapitel 2 anvands for att analysera vart resultat.

| kapitel 5 redovisas studiens slutsatser och rekommendationer till de mindre livsmedelsproducenterna samt
deras motparter grossister och detaljister. Vi ger ocksa forslag pa vidare forskning.

2. Teoretisk referensram

I den teoretiska referensramen belyses de teorier som &r relevanta for studiens forskningsfragor. Vi
presenterar forskningsfragor inom @mnena formella och informella avtal, maktbalansen och mervérden.

2.1. Formella och informella avtal

Frankel, Whipple & Freyer (1996) menar att formella avtal &r en viktig del i att skapa en strategisk allians
mellan olika samarbetspartner. Daremot sa anser dem att informella avtal battre aterspeglar det langsiktiga
atagandet i alliansen. Dessutom sa ar samarbete, tillit och lojalitet grundstenarna for en langsiktigt hallbar
allians. Det formella avtalet ar alltsa en viktig del i borjan pa ett samarbete men dar avtalet efter en tid mer
ses som kosmetika. Det ar de informella avtalen som formar den langsiktiga alliansen och ar avgorande for
hur val alliansen kommer att fungera. Frankel, Wippel & Freyer (1996) menar vidare att det maste finnas en
forankring fran ledningsniva anda ner till de enskilda medarbetarna i alliansen for att den ska vara
framgangsrik. Det ar alltsa de informella avtalen som uppstar mellan dessa personer i organisationerna i
alliansen som ar helt avgorande for ett framgangsrikt samarbete snarare &n de skrivna avtalen som uppstod
nér alliansen skapades.

Dobler, Burt & Lee (1990) foreslar att langsiktiga avtal, speciellt skrivna avtal, ger en stabil grund for att
underleverantorer ska vaga genomfora investeringar utan att riskera sina verksamheter. Bucklin & Sengupta
(1993) diskuterar fordelarna med att ha skrivna avtal dar det gar att styra motparten och utdela bestraffningar
om avtalen inte foljs. Young & Wilkinson (1989) hdvdar att skrivna avtal tenderar att ge mer konflikt mellan
samarbetsparterna jamfort med muntliga avtal. Ring & Van de Ven (1992) foreslar att informella avtal kan
vara ett substitut till formella avtal om tillit mellan parterna finns och att om ett skrivet avtal kréavs sa ar det
endast for att intressenterna i respektive organisation kraver att ett skrivet avtal ska finnas. Slutligen har
Frankel, Whipple & Freyer (1996) observerat att informella avtal uppstar mellan nyckelpersoner i de
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samarbetande organisationerna nér starka band knyts, stor lojalitet uppstar sinsemellan varandra och
alliansen fungerar som en enad front mot omvarlden.

2.2. Maktbalansen

Allain (2002) havdar att dagens massdistribution av produkter har fordndrat maktbalansen mellan
producenter och detaljister. Under senare ar sa har antalet salda produkter 6kat snabbare an utrymmet i
hyllorna hos detaljisterna. Detaljister kan darfor vélja och vraka mellan de produkter som finns till buds pa
marknaden. Producenter tavlar darfér med varandra for att fa battre exponering hos detaljisterna eller att ens
fa mojlighet att sélja sina produkter. Allain (2002) menar att nivan pa konkurrensen har ett samband i
maktbalansen mellan producenterna och detaljisterna. Maktbalansen mellan producenter och detaljister &r
inte i favor till producenterna langre. Det ar detaljisterna som har 6kat sin makt. Det har till och med gatt sa
langt att detaljisterna har tagit 6ver vissa av producenterna och konverterat dem till underleverantérer. Denna
trend ser vi i Sverige idag genom detaljisternas egna markesvaror (EMV). Steiner (1985) menar att en bra
indikator pad maktbalansen mellan producenter och detaljister ar att jamfora deras marginaler. Om
konsumenter &r mer benédgna att byta varumarke inom en detaljist jamfort med att byta detaljist inom ett
varumarke sa har detaljisterna mer makt an producenterna. Detaljisternas marginaler kommer vara relativt
hoga och motsvarande marginaler for producenterna kommer att vara relativt laga. Om daremot konsumenter
ar mer benéagna att byta detaljister inom ett varumarke jamfort med att byta ett varumarke inom en detaljist sa
rader det motsatta sambandet. Da ar detaljisternas marginaler lagre och producenternas marginaler hogre.

Bauer (1998) och Dobson & Waterson (1997) menar att en dkad koncentration minskar konkurrensen. Den
aktor som atnjuter mest makt tenderar att anvanda den 6kade makten for att 6ka sin egen marginal. Parment
& Ottosson (2013) beskriver maktbalansen mellan aktérer i form av lojalitet. Om en mindre
livsmedelsproducent séljer sin produkt i flera kanaler sa ar den mindre livsmedelsproducenten mindre
beroende av en enskild detaljist eller grossist. Anledningen &r att den mindre livsmedelsproducenten inte ar
beroende av en enda kanal. Om en mindre livsmedelsproducent endast saljer sin produkt till en enda kanal sa
ar den mindre livsmedelsproducenten mer beroende av den enskilda detaljisten eller grossisten. Anledningen
ar att den mindre livsmedelsproducenten ar beroende av den enda kanalen. Maktbalansen paverkas darfor av
aktorernas beroenden.

Lag aterforsiljarlojalitet

Hog aterférsaljarlojalitet

Lag systemstabilitet Producenten har

Producent och maktovertag
Lag aterforséljare har flera Producenten har flera
producent- relationer. Savél produ- relationer, aterforsaljaren
lojalitet cent som aterforsiljare har en. Endast produ-

ser relationer med andra centen ser relationen

kanalmedlemmar som som utbytbar.

utbytbara. '

Aterforsiljaren har God maktbalans &

maktovertag  hég systemstabilitet
Hog Producenten har en Producent och ater-
producent-  relation, aterférsiliaren forsdljare har endast
lojalitet har flera. Endast ater- relation till varandra,

forséljaren ser relationen | Ingen av dem ser

som utbytbar. relationen som utbytbar.

Figur 2 — Parment & Ottosson (2013, sid 185) lojalitetskvadranter
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| kvadrant ett finns marknader med hog rorlighet dar alla aktorer ar utbytbara. Stabiliteten ar 1ag da alla
aktorer dr utbytbara. Ingen aktor har har nagot maktévertag.

| kvadrant tva ar detaljisten och grossisten lojala mot den mindre livsmedelsproducenten. Detaljisten eller
grossisten har investerat i nagon form for att sélja den mindre livsmedelsproducentens produkt. Investeringen
kan vara av finansiellt slag eller genom att ha upparbetat en relation eller arbetssatt. Den mindre
livsmedelsproducenten har flera aktorer att sélja till. Den mindre livsmedelsproducenten har har
maktovertaget.

I kvadrant tre har detaljisten eller grossisten makttvertaget éver den mindre livsmedelsproducenten.
Anledningen &r att endast detaljisten eller grossisten ser den mindre livsmedelsproducenten som utbytbar.
Detaljisten eller grossisten har har ett unikt mervarde som manga mindre livsmedelsproducenter vill komma
at.

| kvadrant fyra sa existerar en god maktbalans da varken grossisten eller detaljisten ser varandra som
utbytbara. For att den goda makthalansen ska besta sa maste det finnas forutsattningar som till exempel
attraktiva produkter, starkt varumarke och god lonsamhet.

Konsumentvaror

----------------------------------------------- .

e T e [ [t

Industriella varor

------------------------------ e »

Industriell
o [ =
~~~~~~~~~~~~ =

Industriell
Producent EES Y Grossist OISR >

Tiinster

e - [
N - [

Figur 3 — Indirekta och direkta marknadskanaler pa konsumentmarknader, industriella marknader och
tjanstemarknader ger i flera dimensioner radikalt olika resultat for varumarkesprofilering, marginaler,
marknadstackning, produktsortiment och I6nsamhet. Med andra ord &r detta ett centralt végval vid foretagets
utformning av distributionsstrategier.

» 223 Konsument

are MY Konsument

Industriell
képare

I!

Kélla: Kotler, Armstron och Parment (2011), hamtad fran Parment & Ottosson (2013) sid 216.
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Raven (2008) har identifierat fem typer av makt. De fem typerna ar legitimerande, belénande, sakkunnig,
referent och tvingande.

o Legitimerande makt innebér att en person har formell ratt att stélla krav och férvénta sig tillbaka att
omgivningen lyder och &r medgorlig.

e Belonande makt uppstar da en person kompenserar en annan person som har varit tillmétesgaende
och foljt de krav och uppmaningar som stéllts.

e Sakkunnig makt uppstéar da en person visar dverlagsen skicklighet och kunskap.

o Refererande makt &r ett resultat av en persons upplevda attraktionskraft, vardighet, och visad respekt
fran andra.

e Tvingande makt uppstar ur tron att en person kan straffa andra personer om inte de krav som stalls
foljs.

Som exempel pa legitimerande makt sa namner Raven (2008) presidenter, monarker, ministrar eller
brandchefer. Personer med dessa positioner visar legitimerande makt. Men legitimerande makt finns aven
inom sociala strukturer, kulturella normer och organisatoriska strukturer. Denna typ av makt kan vara
ofdrutsdgbar och ostabil eftersom makten ar beroende av positionen personen eller strukturen har och kan
darfor snabbt forsvinna om positionen eller strukturen forandras.

Som exempel pa belénande makt sa diskuterar Raven (2008) de personer i en maktposition som ofta har
mojligheter att dela ut beléningar. Léneforhdjningar, kampanjer, attraktiva uppdrag och enkla komplimanger
ar exempel pa beloningar som personer i maktpositioner kan anvanda sig av. Ett problem som kan uppsta &r
att personen i maktpositionen inte har full kontroll éver beléningarna eller nar de kan ges och till vem. Nar
beléningarna ar slut eller inte upplevs som tillrackligt attraktiva sa kommer makten forsvagas.

Ett exempel pa sakkunnig makt enligt Raven (2008) & om en person visar prov pa skicklighet dar
omgivningen kan forsta en situation battre, foresla forbattringar och generellt vertraffa omgivningen vilket
resulterar i att andra personer lyssnar och foljer. Om personen ses som en expert inom ett omrade sa kommer
den personens idéer och forslag att fa mer varde vilket leder till att andra personer vander sig i expertens
riktning for svar.

Som exempel pa refererande makt namner Raven (2008) kénda personer. Refererande makt kan ocksa ses
som charm, karisma, beundran och attraktionskraft. Kanda personer har denna typ av makt vilket leder till att
andra personer paverkas av vad de kanda personerna upplever som bra eller daligt. Refererande makt kan
uppsta utan att personen nodvandigtvis behdver gora nagonting for att fortjana makten. Problemet med
refererande blir da att den latt kan utnyttjas for att fa det resultat som efterstravas.

Exempel pa tvingande makt ar enligt Raven (2008) da en person hotas om uppsagning, bli degraderad, fa
sina formaner indragna eller bli tilldelad odnskade uppdrag. Aven om en persons position kan ge den

personen majlighet att utnyttja sin tvingande makt sa innebér det inte automatiskt att makten kommer att
utnyttjas. | det fall hot eller tvang anvands for ofta sa leder det ofta i forlangningen till o6nskade effekter.

2.3.  Mervarden

Hallberg et al. (2013) menar att mervédrden i den svenska livsmedelsindustrin hittills inte blivit systematiskt
klassificerade dven om de blivit identifierade. Om en aktor (till exempel grossist, detaljist eller konsument)
ar medveten om en produkts mervarden sa 6kar det sannolikheten att kommunicera dess mervérden till nasta
aktor. Men uppfattningen om produkters mervarden skiljer sig ofta at mellan olika aktorer i vardekedjan.
Gullstrand och Hammarlund (2007) och Hallberg et al. (2013) namner att manga kannetecken som relateras
till produkter inom den svenska livsmedelsindustrin inte kan upptéckas av en konsument fore eller efter ett
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kdp. Som exempel kan namnas att en konsument kan avgdra om en banan &ar gul och smakar bra men har
svarare att avgora vilka och hur manga besprutningsmedel som anvénts under odlingstiden. Ju svarare det ar
for en aktor att uppfatta och knyta mervardet till produkten desto svarare blir det att vaga in det mervardet i
en kop- eller séljprocess.

Bergstrom och Hedlund (2004) menar att en produkts mervarden utgérs av dess fysiska egenskaper,
distribution och av aktorernas associationer och beddmningar av kénslorna som dverfors. Van Ittersum et al.
(2007) och Lagerberg, Fogelberg & Fogelberg (2011) anser att sociala varden kan innefatta komponenter
som involverar status, ssmmanhang, delat intresse, exklusivitet och autenticitet. Ursprung &r ocksa nagot
som kan vara ett mervarde. Men detta mervarde fas inte fran ursprunget i sig utan av de associationer som
ursprunget ger. Associationer kan vara halsa, bekvamlighet, miljo, exklusivitet och etik. Det potentiella
mervardet realiseras pa marknaden och mellan de olika aktdrerna genom en okad efterfragan eller ett hogre
pris. Hallberg et al. (2013) namner nio exempel pa typer av mervéarden som kan associeras med produkter
inom livsmedelsindustrin.

o Bekvamlighet

e Halsa

e Miljo, ekologi
e Etik

e Estetik

e  Kultur inklusive traditioner och arv
e Juridisk ratt

e Status

e Autenticitet

Ett mervarde behover heller inte endast handla om att 6ka mervéardet for en produkt utan ocksa att forhindra
negativa associationer som kan leda till férminskat mervarde. Ett exempel kan vara nar en produkt forlorar i
exklusivitet nar den saljs i stora kvantiteter och tillgangen darfor dkar.

Hallberg et al. (2013) beskriver ocksa olika dimensioner av mervarden. Dessa dimensioner bestar av attribut
till de mervarden som ingar i varje dimension. Varje dimension kan ses som en sammanhangande enhet och
ses fran olika aktorer langsmed varje dimension. Som exempel sa namner Hallberg et al. (2013) att
mervardet tradition i dimensionen “Konkret” kan vara mer eller mindre konkret beroende pa aktorens
kunskap om traditionen. Ett annat exempel &r dar en konsument ser ursprung som ett mervérde for de
konsumenter som dr villiga att betala ett hdgre pris for det mervéardet. De identifierade dimensionerna for
mervérden relaterade till livsmedel &r enligt Hallberg et al. (2013):

Inre Grad av tillhorighet till den fysiska produkten  Yttre
Fysisk Grad av materialism Immateriell
x
Konkret Grad av konkretion Abstrakt
X
Objektiv Grad av objektivitet Subjektiv
X
Statisk Grad av dynamism Dynamisk
Direkt Grad av direkt tillvagagangssatt Indirekt

AV
N\
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Relaterad till malmarknad Grad av segmentering Orelaterad till malmarknad

Figur 4 — Dimensioner av mervarden associerade till livsmedel och exempel pa placering (x) inom
dimensionen. Bild omarbetad fran Hallberg et al. (2013).

Skalan for dessa dimensioner ar oberoende av varandra vilket innebar att ndgon jamforelse inte kan goras
mellan de olika dimensionerna. Vissa dimensioner ar delvis dverlappande. Enligt Hallberg et al. (2013) kan
foljande exempel illustrera de olika dimensionerna.

e Inre och yttre: Inre mervérde kan betyda att vérdet ar en del av produkten medan yttre mervarde kan
betyda att vardet ar skiljt fran produkten.

e Fysisk och immateriell: Fysiska mervarden paminner om inre eftersom de bade mervardena &r en del
av produkten. Immateriella mervarden pdminner om yttre eftersom de ar atskilda fran produkten.

e Konkret och abstrakt: Mervardet av en produkt som sags komma fran Gotland kan ses som mer
konkret &n mervérdet av produkter fran Sverige. En anledning kan vara att Sverige som geografisk
enhet &r storre &n Gotland.

e Objektiv och subjektiv: Ett mervarde kan vara mer objektiv &n subjektiv om de olika aktérerna inte
har skilda asikter om mervardet. En mindre livsmedelsproducent kan som exempel havda att det inte
finns nagra bekampningsmedel i deras produkter. Mervardet kan da ses som objektivt.

e Statisk och dynamisk: Ett mervarde kan forandras dver tiden ur de olika aktdrernas synvinkel men
det kan ocksa vara oforanderligt. Ett exempel kan vara konsumenters dkande intresse for ekologiska
produkter. Mervardet ar da mer dynamiskt. Men smaken for ekologiska produkter kan vara
oforanderlig. Mervardet ar da mer statiskt.

e Direkt och indirekt: En produkts ursprung kan vara ett mervérde. Men vad en aktér egentligen ar ute
efter skulle kunna vara produktens exklusivitet. Ursprunget ar i detta exempel ett direkt mervarde
medan exKklusiviteten &r ett indirekt mervarde.

o Relaterad och orelaterad till malmarknaden: Mervéardet kan intressera en viss typ av aktor medan
andra mervarden intresserar alla typer av aktorer.

Mervérden kan ocksa vara motséagande. Mervérdet tillganglighet kan som exempel ha en positiv eller
negativ inverkan hos en aktor beroende pa om mervardet uppfattas som exklusivt eller som
nodvandigt. Farskpotatis kan vara valdigt exklusivt i borjan pa sasongen men ses som en alldaglig
produkt i slutet pa sasongen.

3. Metod

Detta kapitel inleds med valet av forskningsmetod foljt av studiens undersékningsansats. Dérefter beskrivs
datainsamlingen uppdelat i primérdata, sekundéardata och den explorativa forstudien. Kapitlet avslutas med
en diskussion kring studiens validitet och reliabilitet samt kéllkritik.
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3.1. Val av forskningsmetod

3.1.1. Kvalitativ och kvantitativ metod

Eliasson et al. (2010) menar att en kvantitativ studie ar motiverad da studien behéver samla in ett storre
material som sedan ska analyseras. Det ar en forskningsmetod dar statistiska eller kvantifierbara resultat
eftersoks. Vi anser att en kvantitativ studie ar mindre lamplig i detta fall d& vart insamlade material inte
kommer kunna ligga till grund for statistiska analyser i samma utstradckning som vid exempelvis insamling
av data fran enkatsvar eller liknande.

Exempel pa kvalitativa forskningsmetoder &r djupintervjuer, diskussionsanalyser av dokument, fokusgrupper
med mera. Patel och Davidsson (2011) menar att en kvalitativ forskningsmetod inriktar sig pa insamling av
data fran exempelvis djupintervjuer till skillnad fran kvantitativa dar datainsamling ligger till grund for
statistiska analyser. Under en kvalitativ studie sa befinner sig forskaren i den verklighet som analyseras
parallellt med datainsamling och tolkning av resultaten. De slutsatser som dras kan ofta inte generaliseras
men ge upphov till nya hypoteser for vidare prévning. Vi ansag att var studie genomfordes béast med en
kvalitativ forskningsmetod da vi 6nskade fa en djupare forstaelse for vara respondenters uppfattningar om
avtalsomraden hos mindre livsmedelsproducenter snarare an ett statistiskt sakerstallt resultat.

Den kvantitativa ansatsen bygger pa stickprov och slumpmassigt urval samt att det teoretiskt definierade
problemet &r matbart. For att urvalet skall vara representativt i en kvantitativ undersékning maste urvalet
goras slumpmassigt. | denna undersokning har det inte varit mojligt.

Eftersom det finns tre stycken stora block nér det galler detaljhandeln, ICA, Axfood och COOP som star for
mer an 85 procent av detaljhandeln sa ar de dessa tre pa detaljhandelsniva som vi valt ut. Férutom detta sa
har vi intervjuat de fyra storsta fristaende grossisterna Bergendahls, Menigo, Svensk Cater och Martin &
Servera.

Vad betraffar matbarheten har det heller inte varit nagra parametrar som vi kunna mata i numerisk storhet.
Darfor har vi valt den kvalitativa ansatsen. Dels for att vara intervjusvar inte gar sa latt att kvantifiera eller
méta pa ett adekvat satt, dels for att vi ar ute efter att forsta den situation som individer, grupper och
organisationer befinner sig. Detta har bara kunnat genomféras genom att komma intervjuobjektet nara inpa
livet och syftet med den kvalitativa ansatsen ar just detta. Var undersokning lampar sig inte for en kvantitativ
understkning. Daremot skulle mojligtvis en del av de intervjusvar som vi fatt lampa sig for en kvantitativ
analys.

3.2.  Studiens undersékningsansats

Da studien barjade med en explorativ forstudie sa anser vi att studien tog en explorativ ansats. Det kan ocksa
ytterligare styrkas eftersom vi inte hade nagra tidigare kunskaper eller erfarenheter om amnet. Néar de
forberedande fragorna infor den explorativa forstudien togs fram sa undersokte vi ocksa parallellt
avtalsomradet som beror mindre livsmedelsproducenter. Det resultat vi fick fram fran den explorativa
forstudien lat vi sedan ligga till grund i vart fortsatta arbete med studien. I det fortsatta arbetet sa anser vi att
studien tog en deskriptiv ansats. Tidigare forskning vavdes sedan ihop med den teoretiska referensramen for
att kunna beskriva och férklara hur avtalsupplégg ser ut mellan mindre livsmedelsproducenter och dess
grossister/detaljister, maktbalansen i sddana avtal samt hur mervarden kommuniceras och paverkar avtalen.
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3.3. Datainsamling

Som utgangspunkt for vart forskningsprojekt har vi valt den kvalitativa metodansatsen.

Vi har valt den kvalitativa ansatsen dels for att vara intervjusvar inte gar att kvantifiera eller mata pa ett
adekvat satt dels for att vi ar ute efter att forsta den situation som individer, grupper och organisationer
befinner sig. Detta har bara kunnat genomféras genom att komma intervjuobjektet nara inpa livet och syftet
med den kvalitativa ansatsen &r just detta.

Var uppgift som forskare ar att forsoka satta sig in den undersoktes situation och se verksamheten utifran
hans/hennes perspektiv och var uppgift har haft som mal att se fenomenet inifran (Holme & Solvang, 1986).
Nérheten till undersokningsobjektet har varit viktigt for att fa signifikans pa var forskning. Genom att valja
respondenter i foretagsledande och beslutsfattande position som VD, dgare, produktansvariga sa har vi
kunnat fa en hog relevans pa véra svar.

Da vara respondenter befinner sig hogst upp i de foretag och organisationer vi undersokt ar de dessa som i
hog grad bestammer foretagets framtida strategi och har den djupaste insikt man kan tanka sig om
marknaden. Déri ligger aven svarigheten med denna undersokning. Att fa mojlighet att intervjua de
befattningshavare som sitter hogst upp i de foretag vi valt ut. Genom den personliga djupintervjun med den
fysiska narheten till intervjupersonen sa kan man skapa sig en sa verklighetstrogen bild som majligt.

I de kvalitativa intervjuerna anvander man sig inte av opersonliga och standardiserade frageformular, detta
for att man inte vill ha for stor styrning fran forskarens sida. Man vill tvartom att de synpunkter som kommer
fram &r resultatet av undersokningspersonernas egna uppfattningar (Holme & Solvang, 1986).

De personliga intervjuerna har gatt till pa nedanstaende sétt genom att:

- Forst ringde vi personen och presentera var studie och bad om att fa skicka ett mail

- Ett e-mail har skickats med presentation av forskningsprojektets och dess syfte

- Darefter har vi ringt igen och bestamt en tid for den personliga intervjun

- lendel fall har fragorna skickats pa e-mail fore intervjun, framférallt till dem som kravt detta

- Den personliga intervjun har gjorts pa avtalad tid och plats

- De tretton personliga intervjuerna har begransats till Halland och Vastra Gétaland, fran Ale kommun
i norr till Hallandsasen i soder

I de fall dar det av olika skal inte gatt att fa en personlig intervju har vi narmat oss den personliga intervjun
sa mycket det gatt genom att:

- Forst ringde vi personen och presentera var studie och bad om att fa skicka ett mail

- Ett e-mail har skickats med presentation av forskningsprojektets och dess syfte

- Dadrefter ringde vi igen och bestdmt en tid for telefonintervju

- lendel fall har fragorna skickats pa e-mail fore intervjun, framforallt till dem som kravt detta

- Telefonintervju har gjorts pa avtalad tid

- Det huvudsakliga skalet till telefonintervjuerna ar de langa geografiska avstanden och darmed
forknippade kostnader. Inom ramen for detta projekts budget har det inte varit mojligt att resa till
Gotland, Norrland, Sédermanland etcetera.

Intuitivt har vi markt att dven telefonintervjuerna hallit en hog kvalitet trots att vi inte kunna traffa personen
och se minspel och andra attribut hos respondenten.

Fordelningen &r saledes:
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42 stycken djupintervjuer har gjorts

Varav 13 stycken &r personliga pa plats hos respondenten
Varav 29 stycken dr telefonintervjuer

Samtliga intervjuer har spelats in pa en Olympus diktafon
Samtliga intervjuer har transkriberats

De personliga intervjuerna har gjorts pa plats hos respondenten vilket inneburit att respondenten kunnat
slappna av och vara sig sjalv i sin egen miljo. Genom att respondenten har kunnat kdnna sig bekvém i sin
miljo s har koncentrationen och fokus pa vara fragor varit stor. Minspel och ansiktsuttryck har kunnat
tolkas. Vid telefonintervjuerna har vi inte kunna se personen som intervjuats men eftersom respondenten
befunnits sig i sin egen miljo kan vi med fog anta att respondenten varit bekvam i sin situation.

3.3.1.

Priméardata

Enligt Jacobsen (2002) &r primardata data som samlas in forsta gangen och sekundérdata ar den data som
hamtas fran andra kallor. De urval som gjordes till studien var mindre livsmedelsproducenter och deras
kunder det vill sdga detaljister och grossister. Detta for att kunna studera flédet av information mellan de
olika aktGrerna som baserades pa ingangna avtal, skriftliga och muntliga.

Den forsta studie vi gjorde inom ramen for var studie, var en pilotstudie for att bland annat underséka
sortimentet i butikerna. Det var heller inte ett slumpmaéssigt urval utan det initiala urvalet bérjade med COOP
i Kungsbacka och Hemkdp i Onsala och dessa fick bli vara foretag i forstudien. Genom att undersoka urvalet
hos en Coop och en Hemkdpsbutik kunde vi dversiktligt se hur stor andel sortimentet som levererats av
lokala producenter. Vi fick dven inspiration och idéer hur vi skulle ga vidare i studien med fokus pa
smaskaliga narproducerade livsmedel.
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Coop Kungsbacka: Tva smaskaliga leverantorer av kott kunde aterfinnas som motsvarande ungefar 5
- 15 procent av utbudet bland forpackat kott, detta berdknat pa ett antal slumpmassiga besok i
butiken. Utbhudet av Kattfars var inte konstant utan om det levererats in mycket narproducerat kott sa
upptog detta en betydligt storre andel i butikshyllan vilket sedan minskade till nasta pafyllande. Det
narproducerade kottet, framforallt kottfars, tillats ta slut i butikshyllan innan nésta pafyllnad. En av
Coops leverantorer, Gardens Delikatesskott (Tjoloholms gard) bekraftade detta genom att papeka att
efter malning av nétkott kunde det finnas ratt stort utbud varefter detta minskade tills nésta
pafyllande. Ibland kunde det ga en langre tid mellan pafyllnaden och da fanns det inte nagot malt
notkott fran Gardens Delikatesskott alls under en tid. Vid ett tiotal besok i COOP Kungsbacka kunde
vi bekrafta att sa var fallet. En uppstramning och pafylinadsrutiner skulle med alla sannolikhet
forbattra det logistiska flodet betydligt. En liten del av det kott som erbjods kom fran Ejmunds
Gardskott pa Gotland, vilket framférallt i Stockholmsomradet betecknas som narproducerat. Korv
fran H Karlsson charkuteri fanns alltid i riklig mangd i butikshyllan a&ven om det var en liten andel av
det totala korvsortimentet. Av den mjolk som erbjods fran mindre livsmedelsproducenter var det
endast Wapno som var representerad och dven har upptog den mycket liten plats pa lagerhyllan.
Dotetorps Agg fran Asa fanns ocksé i liten mangd representerad i sortimentet. For ovrigt vara det
mycket svart att hitta nagra andra narproducerade livsmedel. Frukt och gronsaker var mycket svart
att studera da utbudet fran olika leverantorer véaxlade kraftigt.

Hemkop i Onsala: Aven hos Hemkdp &terfanns tva, ibland tre, smaskaliga leverantérer av kétt som
motsvarande mellan 10 och 20 procent av utbudet bland forpackat kott. Utbudet var inte konstant
utan om det levererats in mycket narproducerat kott sa upptog detta en storre andel i butikshyllan
vilket sedan minskade till nasta pafyllnad. Gardens Delikatesskott Kott fanns for det mesta att tillga



medan utbudet av Gardens Delikatesskotts Kottfars vaxlade kraftigt och inte séllan var det slut i
hyllan. Vid malning av nétkott kunde det finnas ratt stort utbud varefter detta minskade tills nésta
pafyllande. Vid ett tiotal besok pa Hemkop i Onsala kunde vi bekrafta att sa var fallet. Vallda
Kravmarkta Notfars kunde fran tid till annan representera en storre del av det malda utbudet. Nagon
gang erbjods det malt Gardskott pd Gotland. Korv fran H Karlsson charkuteri fanns alltid i riklig
mangd i butikshyllan och andelen synes 6ka. Wapnds mjol fanns att tillgd pa Hemkop. Gronsaker
var mycket svart att studera da utbudet fran olika leverantorer véaxlade kraftigt men genom att ta
kontakt med Olsegarden och Anderssons Frukt & Gront grossisten i Kungsbacka AB fick vi reda pa
att Olsegardens tomater saldes pd Hemkop Onsala vilket inte framgick av butikens skyltning.

Om dessa tva undersokta butiker var representativt for de 6vriga av vara respondenter aterstod i detta lage att
se. Det intressanta var dessutom att se om det var nagon storre skillnad pa enskilda butiker, oavsett om de var
sa kallade ~handlarigda” eller dgdes av huvudmannen Axfood, Coop eller ICA. Berodde utbudet pa
handlarens intresse for narproducerat? Eller berodde det pa en 6vergripande strategi? Nar det géallde COOP
var det intressanta att se om butiker sag olika ut och forde olika sortiment beroende pa vem som var
butikschef? Redan i var forstudie och nar vi studerade pilotforetagen konstaterade vi att det inte fanns en
homogen bild av butikerna utan utbudet av narproducerad och smaskaligt vaxlade kraftigt. Vid tva besok pa
COOP i Falkdping och tva pA COOP i Tidaholm kunde vi dessutom konstatera att 30-40 procent av kottet
som aterfanns i butikshyllan kom fran mindre lokala livsmedelsproducenter.

Till var forvaning sag vi att ICA Maxi Stormarknad i Luled marknadsférde tre mindre livsmedelsproducenter
pa sin hemsida, Norrbottensgarden, Nordchark och BD fisk. Att ICA slippt in dessa tre s& “néra in pa livet”
tyder pé ett intimt samarbete och ett starkt émsesidigt fértroende. Aven om det lag utanfor vart uppdrag att
studera olikheter mellan de olika butikerna sa kunde vi inte undga att se de stora skillnaderna. For var studie
sa var det av intresse att studera avtalen mellan de olika aktorerna och se om det fanns nagon skillnad i detta
avseende. Fanns det en homogen bild nar det gallde avtal eller var det olika for olika aktorer, det aterstod att
se i var underokning?

For att stamma av och finslipa vara fragor kring avtal mellan mindre livsmedelsproducenter och dess kunder,
som detaljister och grossister genomforde vi en kvalitativ forstudie pa en utvald grupp om sex respondenter
fran olika branscher. Forstudiegruppen valdes slumpmassigt. | var forstudie ingick bade personliga
djupintervjuer och djupintervjuer via telefon. Det &r viktigt med en forstudie for att fa validitet pa
huvudstudien. Att rusa pa och gora hela studien utan att analysera forstudiens resultat kan visa sig ge en
totalt meningslds studie. Alla fragor var noga genomtankta och analyserade och frageformularen var
likartade for samtliga respondenter i forstudien. En lista pa alla respondenter finns i bilaga 2.

Da vi analyserat forstudien kan vi fram till att frageformularen maste justeras. Fragor som handlade om
levande djur passade givetvis inte en ICA handlare. Frageformularen kom darefter att indelas i tre varianter.
Avvikelsen var véldigt liten men ”skraddarsydda” for respondenterna roll i logistikkedjan. Trots var
noggrannhet i samband med formuleringar av fragorna visade det sig att justeringar behdvde goras vilket
med eftertryck visar pa att teori maste omséttas i verkligheten for att préva om de haller matten for hela
studien. Intervjuguiden finns i sin helhet i bilaga 1. Frageformularet bestod av tre huvudgrupper avseende de
overgripande forskningsfragorna som i sin tur innehdll 7 till 10 stycken fragor. Viktiga kommentarer, citat
och dvrig relevant information har antecknats pa det sétt som ar brukligt vid en kvalitativ studie. Genom att
noga tanka genom och analysera fragorna foére genomférandet av forstudien sa behdver endast sma
justeringar infér huvudstudien goras och hela studien kunde hallas flytande utan forandringar och kunde
genomforas i snabb takt.

Den kvalitativa undersokningen bestod av respondenter i det absoluta toppskiktet inom de undersokta
foretagen. | var undersokning jamstallde vi féreningarna med foretag eftersom de utférde samma uppgifter
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men skiljde sig at nar det galler fordelning av 6verskott. Anledningen till att vi valde att intervjua
foretagsledarna, produktansvariga och dgarna var att vi ville komma at de verkliga beslutsfattarna, deras
asikter och insikter. Vi ville a&ven komma i kontakt med dem som formade och implementerade framtidens
strategier. Vi resonerade sa att asikter som fanns att hamta langre ner i hierarkierna givetvis kunde varit
mycket intressanta men saknat relevans i var studie da sadana respondenter inte hade det dvergripande
ansvaret for hela verksamheten och den totaldverblick som behdvdes for att svara pa vara ingaende fragor.

Det teoretiska upplagget av var studie som var omfattande skulle visa sig vara den lattaste delen i forhallande
till att fa fram lampligt intervjutillfalle. Samtliga av vara respondenter visade sig vara hart arbetande och
strangt upptagna personer med fyllda almanackor och strangt inrutat schema vilket gjorde det ytterst svart att
styra tid for intervjuer. Nar vi val fick kontakt med vara respondenter, vilket inte alltid var sa latt var de
mycket valvilligt instéllda och tog sig tid att bade svara pa vara telefonsamtal och e-mail.

Vi ar mycket tacksamma for att de intervjuer vi fatt gora eftersom hela undersokningen bygger pa att fa
forstahandsinformation fran dem som fattar avgérande beslut for foretagen. Pa grund av de namnda
svarigheterna med att fa till stand intervjuer har var undersékning dragit rejalt ut pa tiden och vid ett flertal
tillfalle har vi varit néra att ge upp.

3.3.2. Sekundardata

Till den hér studien anvandes artiklar som funnits genom sokning pa Géteborgs universitets sokmotor
Gunda, Libris, Gupea, och GUP dar Patel och Davidson (2011) menar att det gar att hitta bra och anvandbara
databaser. Andra databaser och vetenskapliga tidskrifter som &ven anvénds i var sékning ar Ebesco, Google,
SCB, Scopus, Web of Science med flera. Nagra av det sékord som anvandes i var studie var: narproducerat,
smaskaligt, avtal, svenskt kott, gardskott, svenska gronsaker, narproducerad mjolk, avtalsupplagg, ost,
narproducerad ost, ”Gentlemen’s agreement”, mjol, narproducerat mjol, kvarnar, vete, speltvete,
jordbruksféretag, med mera.

Vi har dven under ett ars tid, juni 2013 till juli 2014, studerat ATL - Lantbrukets affarstidning och dess
elektroniska nyhetshrev en gang per vecka. Allabolag.se har anvands for verifiera de undersokta bolagens
omsattning, anstallda och bolagens utveckling bakat i tiden for att bilda oss en uppfattning om bolagen,
omsattning per anstalld och framtida ekonomiska utveckling. Vi har ingaende studerat vara respondenters
hemsidor enligt bifogade referenslistan, samt besok ett stort antal butiker bland annat ICA Maxi,
Hemkdpsbutiker och COOP Stormarknad.

Nar det galler att folja vad som hander i produktionsledet har vi prenumererat pa ATL.nu som ar digitala
Nyhetsbrevet fran LRF Media som kommer ut dagligen och innehaller stora mangder information.
Varje nyhetsbrev omfattar 10-30 stycken sma korta artiklar som &r en bra informationskalla vad betréffar

svenskt lantbruk, dér varje artikel vid intresse kan studeras vidare. Nagra exempel redovisas har:

- Danmark skarper kraven. | kvall trader ett nytt krav i kraft i Danmark om extra rengdring av
transporter fran Litauen och Polen. Bakgrunden &r radslan for att svinpesten ska sprida sig in i
landet. (2014-02-27),

- Kallsjo redo att leverera mjolk. http://www.atl.nu/lantbruk/k-1lsj-redo-att-leverera-mj-lk morgon
borjar lilla Kéllsjo Mejeri leverera mj6lk till butiker i Halland (2014-02-14).

- Ledare: Satsa pa nya antibiotika. De nu aktuella salmonellafallen i Skane visar att det inte gar att sla
sig till ro, salmonella kan dyka upp nar som helst och det ar svart att spara och komma tillratta med
smittan, skriver ATL:s politiske redaktér Lars Vernersson. (2014-02-14).

Branschrapporter fran Jordbruksverket och Konkurrensverket har studerats flitigt. Bocker har framst hamtats
fran Ekonomiska Biblioteket pa handelshogskolan i Goteborg. De vetenskapliga artiklarna vi studerat har
varit uppdaterade och inte daterade efter 2005.
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Backer med teorier inom vart &mne har inte varit aldre &an 30 ar, en av titlarna ”Consumer Behavior and
Marketing Action” av Henry Assael ar uppdaterad senast 1987. Denna bok &r sa omfattande bade till djup
och bredd att den huvudsakligen far anses vara modern.

3.3.3. Explorativ forstudie

Enligt Patel & Davidsson (2011) sa betyder explorativ att studien &r utforskande dar man inhamtar sa mycket
kunskap som majligt om ett bestamt problemomrade. Det ligger val i linje med var egen uppfattning om
studiens framskridande dér vi till en borjan ville samla pa oss s& mycket kunskap som méjligt inom
avtalsomradet mellan mindre livsmedelsproducenter och dess grossister/detaljister for att finjustera studiens
forskningsfragor och syfte. Genom att intervjua Gun Ragnarsson pa hennes gard i Tvaaker sa fick vi en
storre inblick i fragestallningarna som sedan Iag till grund for djupintervjun med Ingemar Millesson pa
Tjoloholms gard.

Respondenten Gun Ragnarsson valdes med hansyn till hennes position pa garden och hennes erfarenhet och
kunskap i griskottsbranschen. Intervjun genomfordes pa hennes gard dar vi traffade henne personligen.
Respondenten Ingemar Millesson valdes med hansyn till hans position i foretaget och stora erfarenhet och
kunskap i notkottsbranschen. Intervjun genomfordes pa hennes gard dar vi traffade henne personligen En
diktafon anvandes for att spela in intervjun. Det inspelade materialet transkriberades nagon dag efter
intervjun och for varje fraga sa lyfte vi fram ett citat som sedan kunde anvéndas i resultat- och analyskapitlet
i kapitel 4.

3.4. Bearbetning och analys av data

Under insamlingen av det empiriska materialet har vi fort dagbok éver handelserna. Flera forskare havdar att
det underlattar att féra dagbok daribland Patel & Davidsson (2011). Det underlattar betydligt att kunna ga
tillbaka och fundera 6ver vad som hant under forskningens gang. Vi valde att spela in vara intervjuer pa en
diktafon. Vi var transparanta med inspelningarna och talade om att vi hade for avsikt att spela in intervjun
innan vi startade upptagningen. Respondenterna kande sig visserligen nagon hammade de forsta fem
minuterna av inspelningen men sedan forsvann hamningarna helt och hallet.

Efter varje inspelning valde vi att transkribera materialet sa snart som majligt da det kraftigt underlattade att
dra sig till minnes sjélva intervjusituationen. Enligt Wibeck (2000) sa ar transkribering inom forskning ett
viktigt krav for sjalva kvaliteten i forskningen. Olika typer av forskningsfragor kraver olika nivaer av
transkribering. Niva I, Niva Il och Niva Il1. Niva | ar den mest ingaende och omfattande transkriberingen dar
bland annat styrka pa rosten och graden av intensitet skrivs upp. Niva Il &r dven den detaljerad dar allt som
sags aterges ordagrant som pauser och felsagningar medan Niva 111 & den minst detaljerade och helt bygger
pa skriftsprak dar bland annat oavslutade meningar tas bort. Vi har valt Niva Il dels for att fa en neutralitet
mellan den personliga intervjun och telefonintervjun dels for att ta reda pa det som sags om avtal och
avtalsinnehall. Aven om det hade varit intressant att redovisa minspel och gestikulerande som forstarkte
vissa svar och gav dem extra trovardighet har vi valt att utelamna detta. Det var framforallt nar vi fragade om
man tillsatte nagot till ravaran som vi fick denna reaktion och som tydde pa att samtliga respondenter med
eftertryck sade att man inte tillsatte nagot.

Nar vi var klara med alla transkriberingar gick vi igenom materialet for att fanga upp det som var centralt for
var forskningsstudie och vad det fanns for monster och nyckelord att ta fasta pa. Genom att ga igenom
materialet kunde vi avgora vad som var viktigt for var studie det vill sdga studera hur avtalen var uppbyggda,
om det fanns nagra avtal, och hur styrkeforhallandet var mellan avtalsparterna. En forvanansvard stor del av
véra respondenter talar om att de har avtal med vissa leverantdrer och ”jobbar” utan avtal med andra. Vara
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respondenter i producenter svarar ungefar lika, de har ett flertal kunder som man inte har avtal med men en
del har man ingaende avtal med.

Vid ett flertal tillfallen nar vi intervjuat respondenter har det namnts avtalslosa forhallanden men for att
klarlagga for lekméan inom juridik som laser denna rapport vill vi papeka att det inte forekommer nagra
avtalslosa affarsforbindelser. Vad som beskrivs av respondenterna ar att det saknas ett skrivet och
detaljreglerat avtal. Strikt juridiskt sa ingas det ett avtal sa snart en affarsuppgorelse sker vilket regleras i Lag
(1915:218) om avtal och andra rattshandlingar pa formogenhetsrattens omrade.

Handelsbalken 1. Kap. Om slutande av avtal.

18 Anbud om slutande av avtal och svar & sadant anbud vare, efter ty har nedan i 1-98 sags, bindande for
den, angivit anbudet eller svaret.

Vad i namnda paragrafer stadgas skall landa till efterrattelse, sa vitt ej annat foljer av anbudet eller svaret
eller av handelsbruk eller annan sedvéanja.

| fraga om avtal, for vars giltighet enligt lag fordras iakttagande av viss form, gélle vad sarskilt ar stadgat.

Avtalslagen &r omfattande och ingen affar kan goras utan att ett avtal ingas, dven den enklaste affar som
genomfors &r i princip avtalsreglerad. Nar det galler utfylinaden av avtalet, dvs. avtalsinnehallet, sa ar avtal
mellan naringsidkare dispositivt. Man kan saledes forhandla fram bade béttre och samre villkor. Utan att man
skriver eller muntligt formulerar ett formellt avtal sa galler avtalslagens paragrafer. Muntligt avtal har samma
juridiska varde som ett skriftligt avtal men kan vara svart att havda och bevisa utan att det finns tillforlitliga
vittnen. Eftersom alla affarsforbindelser sker genom avtal sa ar det detaljnivan som vi undersoker i var
studie. De affarsforbindelser som sker utan formellt avtal foljer strikt avtalslagens och koplagens
bestammelser.

Avtal mellan nédringsidkare ar dispositiva (bestammelse eller lag som inte galler om parterna har bestamt
nagonting annat) medan avtal mellan naringsidkare och konsument ar tvingande, indispositiva (tvingande)
till konsumentens fordel. Nar vi i var studie pekar pa att avtal saknas sa ar det formellt skrivna avtal med
utfyllnad som vi menar. Vi har i analysen delat upp vara respondenter i olika kategorier.

Detaljister:

e |CA med ICA, Maxi, Ica Kvantum och ICA Néra
e COOP med COOP stormarknad
o Axfood med Hemkdpsbutiker

Grossister:

e Bergendahls

e Martin & Servera

e Svensk Cater

e Menigo

e Anderssons Frukt & Gronsaker

Smaskaliga producenter inom:

e Mejerivaror

e Frukt och gront
e Spannmal

o KOtt
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Mellanhédnder:
e Forsaljning och marknadsféring. Handlar inte i egen rékning.
Juridisk hantering av avtal.

e Juristfirma pa avtalsomradet

3.5. Validitet och reliabilitet

Validitet kan generellt sdgas vara att man mater det man vill mata. Validitet kan utryckas som korrelationen,
i detta fall styrkan pa sambandet mellan den teoretiska definitionen, det vill séga problemstéallningen och den
operationella definitionen dvs. hur materialet skall samlas in och sedan tolkas. Validiteten i detta
forskningsprojekt ar hogt da vi tillfullo matt det vi i den teoretiska ansatsen beskrivit vad som skall matas,
det vill saga avtalen och dess styrkeforhallande till och mellan de olika aktérerna. Reliabiliteten anger
styrkan pa hur tillforlitlig en matning ar. Till exempel skall resultatet av en matning vara detsamma vid
upprepade matningar. Av reliabilitet foljer inte att man har validitet, det vill sdga att man méter det som skall
matas. FOr att mata reliabiliteten sa gor man upprepade matningar pa samma satt, och méter sedan
korrelationen mellan de olika mattillfallena. Hog korrelation innebar hog reliabiliteten medan lag korrelation
innebar lag reliabilitet.

I vart forskningsprojekt har det inte varit mojligt att mata reliabiliteten pa det séatt som beskrivs av teorierna
for da hade vi varit tvungnas att intervjua respondenterna fler ganger for att se om svaren hade varit
desamma. Dessutom hade man behdvt fa till stind samma perifera miljo som vid intervjutillféllet. For att till
exempel mata reliabiliteten pa en bils forbrukning sa behdvs det fyra testcykler dar parametrar som
temperatur och medelhastighet halls konstant. Mekaniska matningar av detta slag ar utméarkt for att analysera
reliabiliteten. Att inom marknadsforingen fa reliabilitet nar man méater manniskor vanor och smak kan vara
fullstandigt bortkastat da smaken kan dndras i och med att trender kommer och gar. Det ar upp till den
specifika situationen att avgora om reliabiliteten gar att testa. | vart projekt har det inte varit mojligt att testa
reliabiliteten.

I en kvalitativ studie innebdr validitet och reliabilitet inte detsamma som i kvantitativa studier. | den
kvalitativa studien laggs inte samma vikt pa reliabiliteten eftersom forskaren kan andra sin uppfattning om
denne lér sig nagot nytt och véljer darmed att se det mer som en bakgrund i den unika situationen an som att
det skulle ha en lag reliabilitet. Inom kvalitativ forskning har i manga fall dock reliabilitet och validitet
kommit varandra sa pass nara att dessa synséatt kan kopplas ihop till ett, namligen validitet, Patel &
Davidsson (2011). Som beskrivits ovan sa kan inte validitet och reliabilitet kopplas ihop pa det sétt som Patel
& Davidsson (2011) beskriver till var studie.

3.6. Kallkritik

De aldsta kallorna vi anvant ar uppslagsverken Nar-Var-Hur fran 1946 och 1952. Pa den tiden var utbudet av
litteratur inom det omrade vi studerat inte s& omfattande som idag. Den publicerade statistiken var i stora
drag tagna direkt fran SCB men presenterade pa ett lattfattligt satt for lasarna. Redaktoren for 1946 ars
upplaga var fil.lic. Erland von Hofsten. Von Hofsten var i grunden statistiker. Det fanns inte sa mycket
utrymme for nagra asikter fran redaktorernas sida som kom fram i uppslagsverken sa vi betraktar kallorna
som palitlig och en avspegling av datidens samhélleliga rapportsystem. Vi finner inte att det skulle finnas
anledning att nagra av siffrorna skulle vara manipulerade. Eftersom Nar-Var-Hur fran 1946 producerades
under 1945, det sista krigsaret, kan man dock misstanka att ett kansliga uppgifter om vart svenska
totalforsvar inte redovisades. Nar det géllde de siffror som redovisats fran jordbruket fanns det knappast
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nagon anledning att betvivla dess riktighet. Det kan dock finnas anledning att forutsatta att ett betydligt
mindre antal personer skulle varit sysselsatta inom jordbrukssektorn om vi inte haft krig mellan 1939-1945.
Avsparrning innebar importstopp av livsmedel och &ven fornddenheter till jordbruket. Eftersom
konsumtionsmonstret av fisk forandrades radikalt under krigsaren till forman for svensk insjofisk kan man
med fog forutsétta att andelen fiskare under kriget var betydligt storre an bade fore och efter kriget.

Wikipedia som vi flitigt anvant kan ibland vara tveksam som kalla men vi har anda tagit med referenser fran
http://sv.wikipedia.org/wiki da vi anser det bidrar till den substans av fakta som vi presenterar. Vi har dock
varit restriktiva i vara referenser och granskat dem kritiskt. Respondenterna i vara intervjuer ar 6ppenhjartiga
till en viss grad men ar mycket mana om att behalla sina affarshemligheter for sig sjalva. En del av svaren
som vi fatt i var undersokning kan darmed vara svartolkade. Vi har tagit hansyn till detta faktum néar vi gjort
var analys av svaren. De aktiebolag som ingar i var respondentmassan har vi kunnat kontrollera vad betraffar
omséttning, antalet anstéllda, vinstmarginaler och ledande personer via UC AB och UC Alla Bolag AB.
Boksluten for de respondenter som foretratt ekonomiska foreningar ar inte offentliga och kan inte hdmtas via
Alla Bolag.se utan vi har fragat respondenten om detta. De uppgifter som vi fatt via UC Alla Bolag AB ar de
uppgifter som UC AB inhamtat hos PRV och som finns lagrade hos PRV. Denna kallan &r palitlig.

4.  Resultat och analys

| det har kapitlet presenteras en sammanstallning av svaren fran de respondenter som ingick i var
huvudstudie. Svaren grupperas efter varje forskningsfraga vilket avslutas med en analys.

4.1.  Inledning

Var studie genomfordes som en kvalitativ undersokning. Studien borjade forst med en explorativ forstudie
dar vi forsakrade oss om att vara forskningsfragor 1ag i linje med syftet for studien. Darefter fortsatte studien
med intervjuer for huvudstudien. Vi forstod relativt snabbt att manga respondenter tyckte att fragestéllning-
arna var valdigt kansliga. Vi uppfattade det som att manga var oroliga for att avsléja sina affarshemligheter
mot deras konkurrenter. Istallet for att gora respondenterna anonyma sa valde vi att inte anvanda oss av citat.
Det ar viktigt att namna att asikterna ar respondenternas egna och inte nodvandigtvis sammanfaller med de
asikter som organisationerna har i samma fragestallningar. For enkelhetens skull sa har vi dock valt att
namna organisationen istéllet for respondentens namn.

4.2.  Hur ser avtalsupplagg ut mellan mindre
livsmedelsproducenter och grossister/detaljister?

Forhandlingarna mellan en mindre livsmedelsproducent och en grossist eller detaljist anses inte vara
jamspelta. Det visar sig ocksa ha stor betydelse fran vilken sida man ser férhandlingarna. Herbert Karlsson
sager att de alltid kanner sig i underlage vid en férhandling. Upplandsbonden beskriver att man star med
mossan i handen. Stopafors Kvarn beréttar att de kanner sig valdigt sma och att det inte &r sa trevlig. Wapno
beréattar att vid en forhandling sa saljer man in sig i ndgon annans butik. Da det ar butikernas plats sa r man
inte jamspelt. En del mindre livsmedelsproducenter kanner sig mer jamspelta. Skarvangens Bymejeri sager
att det ar relativt jamspelt men att det beror pa vem som uppsoker vem. Om butiken eller grossisten tar det
forsta steget till en forhandling sa blir forhandlingarna mer jamspelta. Sanda Honseri beskriver det pa ett
liknande satt dar de kanner sig jamspelta da det oftast &r dem som blir kontaktade forst. Wastgotarna tycker
inte heller att det &r nagot problem med jamstélldheten i forhandlingarna. Det blir ocksa kontaktade och vet
om att motparten vill géra affarer eftersom de &r unika med sitt sortiment. Adels6 Agg forklarar att det beror
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pa vilken motpart man pratar med. Eftersom de oftast pratar med mindre detaljister s& kanner de sig mer
jamspelta. Detaljisterna ar ocksa uppdelade i sin asikt om jamspeltheten i forhandlingarna. ICA Gavle och
ICA Luled tycker att de ar jamspelta. De sager sig bada vara mana om de lokala foretaget och att bada ska
vinna pa affaren. COOP tycker att de &r bade jamspelta och samspelta da de har samma typer av regler och
avtal oavsett storlek pa leverantor. ICA Helsingborg berattar att det alltid & ICA som har makten i slutandan.
Men om den mindre livsmedelsproducenten har en bra produkt eller om de haft en langre relation sedan
tidigare sa ar de mer jamspelta. ICA Lindhagen beskriver det som att det ar de som dikterar villkoren for den
mindre livsmedelsproducenten. VVad galler grossisterna sa berattar Menigo att de ofta pratar med mindre
entreprendrer och da ar det inga problem. Bergendahls séger att de mindre livsmedelsproducenterna ofta ar
starka pa sin lokala marknad och att de darfor kanner sig jamspelta. En God Granne beréttar att parterna inte
ar jamspelta. Detaljisterna har alltid 6verhanden och att de séllan visar nagon respekt for den mindre
livsmedelsproducenten. Om det inte blir en ”WIN-WIN” situation sa blir det séllan nagot samarbete.

Som beskrivits i forstudien sa finns det olika typer av avtal med olika detaljrikedom. Allt frdn muntliga avtal
till kraftigt reglerade avtal. Det finns ocksa olika typer av avtal inom olika omraden av samarbetet mellan
den mindre livsmedelsproducenten och grossisten eller detaljisten. Stopafors Kvarn berattar att de har
muntliga avtal men att det finns ett centralt avtal med ICA som é&r skriftligt. Ema Mejeri forklarar att de har
standardavtal som ar skriftliga. Men mot ICA-handlarna sa har de endast muntliga avtal. Berte Qvarn
berattar att de har kraftigt reglerade avtal enligt BRC-standard (British Retail Consortium). Wéstgotarna
berattar att de har muntliga avtal forutom omraden som ber6r miljo- och arbetsrelaterade fragor dar avtalen
ar skriftliga. Upplands Potatis sager att de &r godkanda av ICA centralt dar skriftliga avtal galler men att
resterande & muntliga 6verenskommelser med enskilda ICA-handlare. Dotetorps Agg sager att hos COOP sé
ar avtalen véldigt detaljerade medan det &r muntliga avtal som géller hos ICA-handlarna. Wapng berattar att
de har centrala avtal med sina samarbetspartner forutom mot ICA. Dér hade de inga bindande avtal. De som
saljer minst aker helt enkelt ut fran butikerna. Herbert Karlsson séger att de har skriftliga avtal mot COOP
och Axfood men endast muntliga avtal med ICA-handlarna. COOP berattar att det ar skriftliga avtal som
anvands och att det inte dr nagon skillnad i detaljrikedomen pa avtalen. ICA Lulea sager att de har bade
skriftliga och muntliga avtal. Med ICA centralt sa ar det alltid skriftliga avtal medan det &r muntliga avtal
med mindre leverantdrer. ICA Lindhagen berdttar att de skiljer pa avtal dar motparten maste uppfylla
livsmedelskvalitet och intyg om KRAV-maérkt och avtal dar man beror leveransvillkor, leveranssékerhet och
priser. Hos grossisterna sa berattar bade Menigo och Martin Servera att de anvander forenklade avtal mot
mindre livsmedelsproducenter jamfort med de storre aktdrerna som har mer komplexa avtal. De har ocksa ett
»code-of-conduct” som alla mindre livsmedelsproducenter far skriva under dér de forbinder sig att folja
svensk lag, arbetsritt, djurhallning, matkvalitet, obruten kylkedja osv. En God Granne séger att det inte ar
nagon skillnad mellan olika typer av mindre livsmedelsproducenter. Det finns speciella leverantorsavtal som
ar skriftliga och leder till att de mindre livsmedelsproducenterna blir godkanda enligt till exempel ICA’s
policy. Utover det sa finns det tillaggsavtal dar marknadsforing, exponering i butikerna med mera beskrivs. |
tillaggsavtalen ingar inte nagon avancerad juridik utan de ar mer av muntlig karaktar dar det kan uppsta
problem om motparten inte féljer dverenskommelsen.

Marknadsforing av en mindre livsmedelsproducents produkter &r nagot som parterna sallan avtalar om.
Herbert Karlsson beréttar att det &r helt upp till dem hur de marknadsfor sig. Det finns inga avtal med
detaljisterna. Ejmunds Gardskott nimner att det gér att kopa plats i ICA’s och COOP’s ménadsblad och
manadserbjudanden. Men det ar valdigt dyrt. Wapno sager att motparterna inte marknadsfor deras produkter
och att det ar helt upp till butiken att genomféra. Sanda Honseri sager att de ibland far forfragningar fran
detaljisterna om att medverka i olika kampanjer. Men det &r oftast dyrt da kampanjerna bygger pa att priset
pa deras produkter sanks. Warbro sager att de inte avtalar om marknadsféring. De har inget att saga till om i
butikshyllan. COOP berattar att det ar upp till respektive butiks séljare att diskutera marknadsféringen med
den mindre livsmedelsleverantoren. ICA Lindhagen séger att de inte har nagra separata avtal for

36



marknadsforing. Martin Servera namner att de mindre livsmedelsproducenterna far gratis exponering pa
deras hemsida. Menigo sager att den mindre livsmedelsproducenten oftast inte har nagon budget for
marknadsforing. De har ett stipendium for nyskapare i branschen for att stimulera smaskalig produktion.
Bergendals sager att de inte avtalar om marknadsforingen fér de mindre livsmedelsproducenterna. MOEK
namner att de tillhandahaller material och broschyrer men att de i dvrigt inte har nagra avtal géllande
marknadsféringen.

Ett avbrott i verksamheten hos en mindre livsmedelsproducent kan bli férédande for samtliga parter. De
mindre livsmedelsproducenterna loser situationen genom att lata andra personer tillfalligt arbeta i
verksamheten. Stopafors Kvarn berattar att de har avbrottsforsakringar och att det alltid finns ndgon som kan
ga in vid behov. Warbro sager att det alltid finns funktioner som kan tas Gver av andra men att installningen
ar att ingen far bli sjuk. Stensakra Charkuterier namner att de har en personalpool som de kan ringa till. ICA
Helsingborg sager att det ar en viktig faktor att kunna leverera aret om under forutsattning att produkten inte
ar en sasongsvara. Ibland ar den mindre livsmedelsproducenten for bra pa att salja mer 4n vad de kan
leverera. Da kan problem uppsta dar den mindre livsmedelsproducenten forsoker kvotera ut till exempel 25
procent till alla motparter alternativt att inte leverera alls till nagon motpart. Det &r inte acceptabelt. ICA
Lindhagen séager att den mindre livsmedelsproducenten far misslyckas nagon gang men inte mer. Martin
Servera gor inga gladjekalkyler utan for en ppen dialog om hur mycket den mindre livsmedelsproducenten
kan leverera. Menigo beréttar att det har hant att leveranser uteblivit. De informerar sina kunder om att
leveranssakerheten och tillgangen kan variera nar en mindre livsmedelsproducent ar inblandad. MOEK
berattar att om en mindre livsmedelsproducent faller bort sa later de ndgon annan ga in och leverera istallet.
En God Granne séger att ICA, COOP och Axfood har extremt hdga krav pa fyllnadsgrad i butikerna. Om
man inte skoter sig sa aker man ut. Det kan bli problem om varan har sasongsvariationer dar butikerna
behdver bli battre pa att anpassa sin butiksyta efter sasong.

Riskminimering for de mindre livsmedelsproducenter som hanterar djur ar véldigt viktigt. Ejmunds
Gardskott sager att de vidtar atgarder vid besok dar man maste byta klader nar man gar in till djuren. De
anvander sig ocksa av sitt eget foder till djuren. Dotetorps Agg berittar att de har kladbyte och skobyte innan
de gar in till djuren. Wapno beréttar att de ar observanta och uppmarksamma med regler for deras anstallda.
De har ocksa en forhojd avbrottsforsakring. ICA Gavle sager att deras leverantorer ar kvalitetsgodkanda men
att de dven anvander sig av revisionsfirmor som aker ut och besoker de mindre livsmedelsproducenterna for
att sakerstélla kvaliteten. ICA Helsingborg sager att de inte kan géra mer &n att stoppa produkterna och
aterkalla dem. Menigo namner att de har fortlépande DNA-prover som tacker upp en del av riskerna. Martin
Servera sager att om nagot hander sa styr de sina saljare till andra leverantorer. De anvander ocksa prognoser
for att kunna hantera bortfall av vissa produkter nar risker uppstar. En God Granne beréttar att det inte ar lika
hoga krav pa gardsforsaljning som det ar att salja i butik. Det finns ett livsmedelshygienprogram som
behdver foljas for att fa salja i butik. For de mindre livsmedelsproducenterna sa ar reglerna forenklade men
lika harda. Det kan till exempel vara svart att uppratthalla kylkedjan.

Vad galler fragan om det finns parametrar som paverkar mojligheten till battre avtal gentemot grossister och
detaljister jamfort med konkurrenter fran utlandet sa verkar fragan inte relevant for manga mindre
livsmedelsproducenter. Det galler framfor allt kategorierna agg och mejeri, spannmal och frukt och gront
eftersom de mindre livsmedelsproducenterna inte anser sig ha nagon utlandsk konkurrens. Wastgotarna
menar dock pa att det personliga engagemanget och energin som visas for produkten kan paverka jamfort
med en utlandsk konkurrent. Widegrens sager att de har fortur eftersom deras morétter kommer fran Sverige
och att grossister i forsta hand koper svenskt. Upplands Potatis beréattar att da de verkar pa en lokal marknad
sa ar det en fordel att producera lokalt. Lida Tradgard sager att det ar en fordel att ha lokal forankring men att
priset ocksa dr viktigt for att kunna konkurrera. Skarvangens Bymejeri sager att det omvanda rader. Svenska
producenter har rigorésa bestammelser dar butikerna kraver IP-certifiering (fran organisationen Svenskt
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Sigill) vilket ar valdigt betungande. Nagot liknande kravs inte for utlandska produkter. ICA Helsingborg
sager att det alltid har med efterfragan att gora. Kvalitet, pris, marknad och efterfragan &r det som paverkar
mest jamfort med utlandska leverantdrer. ICA Lindhagen séger att den mindre livsmedelsproducenten har en
fordel om det finns en bra ’story” bakom varumarket. COOP beréttar att de har samma avtal med utlandska
och svenska leverantorer. Men priset skiljer sig at dar det ar billigare med import. COOP sager ocksa att det
finns en efterfragan pa bade billigare och dyrare produkter. Menigo beréttar att det kan vara en fordel att vara
en mindre livsmedelsproducent fran Sverige men att leverantérer fran utlandet har en storre kontinuitet.
Bergendahls sager att de inte skiljer pa avtal mellan svenska och utlandska leverantorer. Martin Servera séager
att den mindre livsmedelsproducenten har ett extra mervérde jamfort med utlandska leverantdrer men att det
ofta &r priset som styr. MOEK menar att 99 procent av alla kunder vill ha svenska produkter. Det &r inte
sakert att det gar att fa ett battre avtal endast for att produkterna &r producerade i Sverige.

4.2.1. Analys

De flesta mindre livsmedelsproducenter k&nner sig inte jamspelta och bekvdma nar de férhandlar. Enligt
Frankel, Whipple & Freyer (1996) sa ar grundstenarna for en langsiktig allians samarbete, tillit och lojalitet.
Vi kan i studien se att dessa grundstenar for de flesta mindre livsmedelsproducenter inte existerar. | de fall
dar dessa grundstenar existerar sa kanner sig de mindre livsmedelsproducenterna mer jamspelta. Ett tydligt
exempel pé det &r ICA Gavle och ICA Luled som béda séger sig mana om de lokala producenterna. Aven de
mindre livsmedelsproducenterna i dessa omraden sager sig vara jamspelta. Asikten &r alltsa samstammig i
denna fraga. En annan viktig aspekt ar vem som forst blir kontaktad. De mindre livsmedelsproducenter som
blir kontaktade forst kdnner sig mer jamspelta &n de mindre livsmedelsproducenter som kontaktar detaljister
och grossister forst. Vi tolkar det som att detaljisterna och grossisterna i de fall de kontaktar de mindre
livsmedelsproducenterna forst &r mer intresserade av ett samarbete. Samarbete ar som vi skrivit tidigare en
av grundstenarna for en langsiktigt hallbar allians enligt Frankel, Whipple & Freyer (1996). For att bli
kontaktad som mindre livsmedelsproducent sa ar det valdigt viktigt att ha ett valkant varuméarke. Nar ett
valkéant varumarke existerar sa behdver de mindre livsmedelsproducenterna inte sélja in sig sjélva.

Vi kan i studien se att det inte finns nagon rod linje i avtalsfragan mellan mindre livsmedelsproducenter och
dess motparter detaljister och grossister. Vissa omraden som till exempel att folja lagar och regleringar ar
dock alltid reglerade i skriftliga formella avtal. Aven mot COOP och grossister ser vi en 6vervikt i skriftliga
formella avtal. Men hos ICA-handlarna existerar mer muntliga informella avtal. Bucklin & Sengupta (1993)
diskuterar fordelarna med skriftliga avtal dar det gar att styra motparten och ge bestraffningar. Vi har i
studien sett att detta forhallningssatt anvands av detaljisterna déar de mindre livsmedelsproducenterna riskerar
att aka ut. Det spelar da ingen roll om det finns ett muntligt avtal eller ett skriftligt avtal. Risken att aka ut
finns oavsett det formella eller informella avtalet. Frankel, Whipple & Freyer (1996) ndmner att det formella
avtalet ar en viktig del i borjan pa samarbetet men dar det informella avtalet tar ver pa sikt. Vi ser denna
struktur aven i var studie dar de mindre livsmedelsproducenterna skriver pa ett code-of-conduct” for att bli
godkénda inom detaljisternas och grossisternas organisationer. Det informella avtalet tar sedan éver genom
exempelvis de muntliga avtal som uppstar mellan ICA-handlare och de mindre livsmedelsproducenterna.

Det finns varken skriftliga formella avtal eller muntliga informella avtal vad géller marknadsforingen av de
mindre livsmedelsproducenterna. Det ar saledes viktigt att de mindre livsmedelsproducenterna jobbar pa sitt
varumarke sjalva for att pa sa satt na ut med sitt budskap. Vi anser att om det funnits skriftliga avtal vad
galler marknadsforing mellan parterna sa skulle det leda till att de mindre livsmedelsproducenterna vagar
investera mer i sina verksamheter och producera fler produkter sa att de inte tar slut i butikerna nar
marknadsforingen ar genomford. Dobler, Burt & Lee (1990) beskriver dven detta fenomen dar de foreslar att
langsiktiga avtal ger en stabil grund for underleverantorer att investera i sina verksamheter.
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Young & Wilkinson (1989) diskuterar tendensen till stérre konflikt vid skrivna formella avtal jamfort med
muntliga informella avtal. Vi sag i studien ett exempel dar en mindre livsmedelsproducent forsokte kvotera
ut sina produkter eller inte leverera alls till sina samarbetspartner. Var asikt gar emot Young & Wilkinson
(1989) i detta fall efter som vi anser att den mindre livsmedelsproducenten inte ansag sig vara lika skyldig att
leverera da ett muntligt avtal fanns jamfort med om det funnits ett skriftligt avtal. Det muntliga avtalet
genererade har en storre konflikt &n det skrivna avtalet. Det &r svarare att glida i sina skyldigheter vid ett
skriftligt avtal. Ring & Van de Ven (1992) foreslar att de informella avtalen kan vara substitut till formella
avtal. Vi ser denna struktur i studien dar man latt kan dka ut om man inte skoter sig som En God Granne
beskrev det. Aven om avtalen i dessa fall & muntliga informella s& respekteras dem som om de vore
skriftliga formella avtal.

Vi kan i studien se att vad galler riskminimering sa finns det inga muntliga informella avtal. Det existerar
endast skriftliga formella avtal. Livsmedelshygien och féljande av lagar inom djurhallning ingar ocksa i de
»code-of-conduct” som de mindre livsmedelsproducenterna skriver pa vid ett samarbete med sina motparter.
Riskminimering ar viktigt for samtliga parter. Det &r inte langre mojligt for skolklasser att besoka djurstallar
idag. Det finns numera krav pa att till exempel byta klader innan man gar in till djuren. Att ha ett formellt
avtal inom detta omrade ar alltsa viktigt for att skapa en enad front mot till exempel sjukdomsutbrott hos
levande djur. Den enade fronten ar ocksa nagot som Frankel, Whipple & Freyer (1996) diskuterar dar det
formella avtalet &r viktigt.

Fragan om formella och informella avtal &r i stort inte relevant for denna fraga. Vi kan daremot se exempel
pa konflikter dar de svenska mindre livsmedelsproducenterna maste forhalla sig till rigorésa bestammelser i
till exempel djurhallning och IP-certifieringar som inte de utlandska producenterna behdéver forhalla sig till.
De skriftliga avtalen inom detta omrade leder alltsa till en konflikt likt den Young & Wilkinson (1989)
diskuterar.

4.3.  Hur ser maktbalansen ut mellan mindre
livsmedelsproducenter och grossister/detaljister |
de avtal som ingas och har de nagon paverkan pa
hur avtal ingas?

Det skiljer en del i uppfattning om huruvida det ar latt eller svart att blir aterforséljare eller att starta ett
samarbete med en aterforsaljare. Skarvangens Bymejeri berattar att det ar jattesvart att bli aterforsaljare.
Ekonomin i ett litet bolag klarar inte av att kdpa inkdpstjanster. Wapno séger att det ar lattare om man ar
duktig pa att kommunicera sina mervarden. Ejmunds Gardskott namner att det ar valdigt svart och att det tar
flera ar att komma in i butikerna. Ema Mejeri sager att det har blivit svarare med aren. Det har blivit allt
viktigare for detaljisterna att sélja sina egna varumarken (EMV). Skottorps Mejeri séger att ett av problemen
ar att det finns begransat med utrymme i butikerna. Om nagon kommer in sa lyfts nagon annan bort. Det &r
aldrig enkelt. ICA Gévle séger att det ar relativt 14tt om man &r en lokal leverantor. Framforallt om man har
ratt kvalitet till ratt pris som fungerar pa marknaden. COOP séger att det inte ar speciellt svart. De har dock
sina hygienkrav dar man maste uppfylla de lagar och regler som galler for matproduktion i Sverige. ICA
Lindhagen sager att det &r hur latt som helst att bli leverantér om man uppfyller de lagstadgade kraven da de
vet att deras kunder uppskattar lokalproducerade livsmedel. ICA Jonkoping séager att det ar relativt svart om
man inte ar en lokal leverantor. D& ar det enklare. Narproducenter som ligger langre bort fran deras omrade
far det svarare da det lokala perspektivet forsvinner. Da konkurrerar man istallet med de stora rikstackande
leverantérerna. ICA Helsingborg berattar att de inte aktivt skannar av marknaden pa nya leverantorer. De
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behdver bearbeta inkdparna om deras namn eller varumarke inte ar kant pa marknaden. Martin Servera
berattar att det beror pa var i Sverige den mindre livsmedelsproducenten befinner sig. Svarigheterna som
namns &r logistiken och efterfragan pa produkten. De har manga mindre livsmedelsproducenter i Jamtland
med ratt produkter for marknaden dar de samarbetar kring sin logistik. Da ar det latt att bli leverantor till
dem. Bergendahl sager att om de ser att den mindre livsmedelsproducenten tillfor nagot till deras sortiment
sa tar de in dem. Menigo berattar att om deras produkt kan sélja sa ar det latt att bli leverantr hos dem. En
God Granne séger att det ar bade svart och latt. Om man ar en mindre leverant6r sa blir man blygare. Da
onskar de en mellanhand for att sjélv slippa ringa upp butikségaren. Lite storre leverantdrer har egna séljare
som jobbar med kontakten med butiken. Det beror ocksa pa vem man ar som person och hur relationen till
butikerna &r sedan tidigare. En del butiker vill ta 6ver de mindre livsmedelsproducenternas mervarden. Ett
exempel var en butik som ville hangmara det levererade koéttet sjalv. Da tappar den mindre
livsmedelsproducenten kontrollen éver sin produkt.

Nar maktbalansen inte ar jamn s& uppstar oftast ndgon form av olust kring avtalsférhandlingar. Den
uppfattningen bekraftas av manga respondenter i studien. Ejmunds Gardskatt sager att det uppstar en
olustkénsla nar det ar motparten som helt bestammer forutsattningarna. Stépafors Kvarn namner att det ar
otrevligt vid avtalsférhandlingar. Ema Mejeri sager att alla kanner olust kring en central avtalsférhandling.
Det &r ett angestladdat méte dar inkopare kan upplevas som otrevliga. Wapno sager att det inte uppstar
nagon olust men dar det ar svart att forsta avtalsstrukturer dar konkurrenter far tillgang till regionala
marknader dar det ar svart att komma in pa den marknaden. Berte Qvarn beréttar att de &r en mindre
leverantor och inte gar in i samma forhandlingsprocess som om de hade omsatt en miljard. Motparten hotar
inte med att avsluta samarbetet vilket ofta ar praxis som med en marknadsledande leverantér. Limbacka
Kvarn sager att det blev langa forhandlingar med en stor detaljist far nagra ar sedan dar resultatet blev en
dalig affar. Orga Kvarn berattar att det blir trakigt nar nagon centralt fran till exempel COOP sager upp
samarbetet nar det fortlopt under flera generationer tidigare. Dotetorps Agg séger att de kanner olust
eftersom de ar en liten leverantor till COOP. Skulle de tappa samarbetet sa blir det valdigt kannbart for dem.
Langas Potatis sager att de &r latt utbytbara. Potatis &r ett baslivsmedel som inte &r en differentierad vara och
darmed l&tt utbytbar. Darfér kan de kanna olust infor prisdiskussioner med motparterna. COOP séger att de
inte kanner nagon olust men att de kontrollerar att lagar och regler foljs. ICA Lindhagen séger att olust kan
uppsta ibland nar det visar sig vara svart for den mindre livsmedelsproducenten att leva upp till vissa krav.
ICA Helsingborg sager att olust kan uppsta om de mindre narproducenterna inte forstar vilka krav som ska
uppfyllas. Det intraffar framst kring fragor som ror logistik och varuflode. Varken Menigo eller Bergendahls
sager sig kanna nagon olust. Martin Servera sager att de bara kanner lust. En God Granne beréttar att de
mindre livsmedelsproducenterna kanner stor olust och att de séllan vagar ringa motparten.

En forhandlingsprocess kan se olika ut beroende pa motparter och olika forutséttningar som galler nar en
forhandling startar. Skarvangens Bymejeri sager att grundbulten ar samma eftersom detaljhandeln maste
samarbeta for att det ska fungera. Wapno namner att forhandlingarna &r lika for alla. Dotetorps Agg sager att
det ar lattare att forhandla med ICA-handlare jamfort med COOP. Bade Sanda Honseri och Lida Tradgard
berattar att COOP har mer centrala forhandlingar jamfort med ICA. Ema berattar att Axfood och Bergendahl
har mer centrala forhandlingar och fokuserar pa pris. ICA har olika aktiviteter och samarbeten vilket de kan
vaga in utdver priset. Hos COOP ar det mer prestige i vem som far ut mest av avtalet. Herbert Karlsson sager
att det dr relativt lika och att motparterna anvander samma knep i forhandlingarna. Upplandsbonden berattar
att det inte &r nagon skillnad men att de gatt ihop med nagra andra mindre livsmedelsproducenter for att
forhandla tillsammans. COOP séger att det i stort inte &r nagon skillnad men att det kan finnas vissa
skillnader pa specifika produkter. ICA Lindhagen beréttar att det inte ar nagon skillnad men att
forhandlingsprocessen kring farskvaror kan stalla lite hogre krav. Grossisterna har skilda uppfattning.
Menigo séger att det ar likvardiga férhandlingsprocesser medan Bergendahl tycker att det ar stor skillnad.
Martin Servera sager att forhandlingsprocessen ar valdigt individuell.
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Ett avtal kan skilja sig i sin styrning, det vill sdga hur detaljerade de ar. Herbert Karlsson sager att det ar
valdigt stor skillnad pa avtalen mellan de olika motparterna. Avtal med COOP och Axfood ser relativt lika ut
och &r detaljerade men hos ICA sa har de endast en prislista att forhalla sig till. Ema sager att COOP har
valdigt finstilta avtal med sju sidor juridisk text. Wastgotarna beréttar att avtalen ar mer detaljerade hos
COOP och Axfood. Sanda Honseri séger att COOP har mer strikta avtal som reglerar vad som hander om
motparten bryter mot 6verenskommelser. Kénslan &r att COOP vill skydda sig sjalva i handelse av
kontraktsbrott. Wapno berattar att det ar standardavtal som anvéands av alla och bestar av 30-40 sidor med
svarlast juridik. ICA Helsingborg sager att det ar fa leverantorer som de sluter avtal med. Om det finns ett
avtal sa géller det framst volymrabatter. ICA Lindhagen beréattar att det inte &r nagon skillnad i
detaljrikedomen i avtalen. Bergendahls beréttar att det inte & samma procedurer nér de férhandlar med en
stor multinationell leverantor jamfort med en mindre livsmedelsproducent fran Sverige. Martin Servera sager
att det ar valdigt individuellt hur detaljerade avtalen &r. Menigo séger att det kan skilja sig om leverantéren
hanterar levande djur. En God Granne séger att det inte ar nagon skillnad. Men det kan finnas sma detaljer
som beror logistik. Det kan ocksa skilja nagot beroende pa varans beskaffenhet. Men i stort ar det samma
struktur for alla leverantorer.

| ett samarbete sa uppstar oftast olika krav och 6nskemal. Vi énskade ta reda pa vad de olika aktdrerna tyckte
var vasentligt. Herbert Karlsson namner leveranssakerheten och att vara en serios aktor. Ema Mejeri sager att
pris, leveransvillkor och kontinuitet ar viktigt. Stopafors Kvarn ndmner lokal férankring och att sélja
traditionella produkter. Ejmunds Gardskott namner att “’storyn” bakom varumarket ar viktigt. Labans Kvarn
sager att det inte far finnas nagra hyllvarmare. Det maste vara bra snurr pa produkterna. Lida Tradgard pratar
om farskhet och kvalitet. Dotetorps Agg namner leveranssakerheten. Wapno séger att priset ar viktigast men
helst ocksa nagot extra mervarde. COOP sager att det ar viktigt att leva upp till hygienkraven i branschen.
ICA Lindhagen sdger att det &r bra om leverantdren har en story bakom varumarket. ICA Jonkoping tycker
att det ar viktigt att produkten eller varumarket ar kant for lokalbefolkningen, hog kvalitet och att produkten
ar producerad pa ett speciellt satt. ICA Gavle beréattar att det &r roligare, trevligare och tryggare med en
mindre livsmedelsproducent som har en egen malbild, produktutveckling och férpackningsdesign. Nagon
som tanker "WIN-WIN” och &r lyhorda for konsumenternas behov. Martin Servera séger pris, kvalitet och
efterfragan. Menigo tycker att det &r viktigt att inte bryta kylkedjan, att folja lagar och avtal och ha en
forstaelse for livsmedelshantering. Bergendahls berattar att priset ar viktigt. Kravmarkt kétt som exempel
séljer inte om det ar for dyrt oavsett hur bra det an &r. En God Granne pratar om mervarde och nyttan for
konsumenten genom ett genuint hantverk och en bra ’story”” bakom varumarket.

For att leveranser ska fungera smidigt sa ar det viktigt att alla samarbetspartner har en bra éverblick pa sin
samordning. Herbert Karlsson sager att de har en bra samordning. De anlitar ett akeri for leveranser och aven
Schenker for leveranser till COOP. Adelst Agg berattar att de levererar direkt till butik och att de darfor har
en bra dverblick pa sin samordning. Wastgotarna séger att det fungerar bra med COOP eftersom de har egna
distributionscentraler. Limabacka sager att det ar sa sma marginaler sa de maste ha en bra 6verblick 6ver
leveranser och ordermottagning. Upplands Potatis, Stensakra Charkuterier, Lida Tradgard med flera kor alla
med egna bilar s& det har liksom Adelsd Agg en bra dverblick pé sin samordning. Dotetorps Agg berittar att
de sjalva skoter om sin hylla i butiken och fyller pa sjalva nar det behdvs. Men butiken sager alltid till vad
som ska fyllas pa. Upplandsbonden namner att butikerna bestéller nar de vill ha men kanske inte nar det
behdvs sa samordningen &r bade bra och dalig. ICA Helsingborg tycker att det fungerar bra eftersom de
samarbetar med mindre livsmedelsproducenter som anvénder sina egna bilar. ICA Jonk&ping séger att det
kan bli problem med fraktkostnaden for en mindre livsmedelsproducent. En stark tendens &r att de mindre
livsmedelsproducenterna samordnar sina leveranser med andra aktorer. ICA Lindhagen séger att det fungerar
bra ibland och daligt ibland. De kommer med egna bilar men om det inte fungerar med kylkedjan sa far de
avbryta samarbetet. Bergendahls sdger att det &r en nackdel med logistiken fér de mindre
livsmedelsproducenterna. Martin Servera sager att det oftast inte ar nagra problem med samordningen da de

41



kommer med egna bilar och hamtar till ett centrallager. | de regioner Martin Servera inte har egna bilar sa
kan det uppsta problem. MOEK beréttar att de fungerar bra men att de mindre livsmedelsproducenterna har
dalig forstaelse for att orderlaggning ska goras i god tid. En God Granne sager att det ar logistiken som styr.
ICA har ett eget natverk eller via en lokal grossist. Den mindre livsmedelsproducenten kan i vissa fall kéra
sjalv eller anlita en extern speditor. Det beror ocksa pa hur kylkedjan ska skotas. ICA slapper inte in de
mindre livsmedelsproducenterna i distributionsnatverket utan dar maste man hitta en ADHOC l6sning. Hur
produkterna ska levereras till butiken ar en stor fraga.

4.3.1. Analys

De mindre livsmedelsproducenterna i studien anser att det ar svart eller har blivit svarare att bli aterforsaljare
till detaljister och grossister. Det finns begrénsat med utrymme i butikerna som Skottorps Mejeri namner.
Det blir darfor storre konkurrens i hyllan for de mindre livsmedelsproducenterna. Saledes blir det svarare att
bli aterforsaljare da fler mindre livsmedelsproducenter konkurrerar om utrymme i butikerna. Allain (2002)
menar att nivan pa konkurrensen har ett samband med maktbalansen. Detaljisterna kan darfor sjalva valja
vilka mindre livsmedelsproducenter de vill samarbeta med. De har saledes mer makt 6ver de mindre
livsmedelsproducenterna &n tvart om. Parment & Ottosson (2013) pratar om maktbalans mellan aktorer i
form av lojalitet. Vi har i studien kunnat se att de mindre livsmedelsproducenterna maste bearbeta
detaljisternas inkopare om de inte ar kanda pa marknaden. Grossisterna namner logistikproblem och
bristande varumarkeskannedom som problem for den mindre livsmedelsproducenten att bli aterforsaljare.
Lojaliteten fran detaljisternas och grossisternas sida kan sagas vara relativt lag mot de mindre
livsmedelsproducenterna. Vi ser darfor att maktbalansen ligger i kvadrant tre i Parment & Ottosson’s (2013)
maktbalanskvadrant dar detaljisten eller grossisten har 6vertaget. Det starks ocksa av svaren vi fatt fran de
mindre livsmedelsproducenterna som anser att det ar svart att bli aterforséljare. Svarigheten att bli
aterforsaljare aterspeglar sig ocksa i svarigheten att teckna ett avtal.

De mindre livsmedelsproducenterna kanner olust vid forhandlingar. Men &ven detaljister kdnner olust nér de
kommer till fragor som ror logistik eller nar det visar sig svart for de mindre livsmedelsproducenterna att
uppfylla de krav som stélls. Vi anser att olusten uppstar da detaljisten utdvar sin makt eftersom konkurrensen
mellan de mindre livsmedelsproducenterna har ékat. Det ligger i linje med Allain (2002) som ocksa ser ett
samband mellan maktbalansen och konkurrensen. Enligt Steiner (1985) sa ar en bra indikator pa
maktbalansen att jamfora marginalerna. Den storsta huvudfragan ser vi vara priset vid forhandlingarna. De
mindre livsmedelsproducenterna pressas att sanka sina priser for att fa tillgang till butikshyllorna. Detta
kunde vi ocksa hora fran Limabacka Kvarn som fick ett daligt resultat med detaljisten. Saledes resulterar det
i 1agre marginaler for de mindre livsmedelsproducenterna jamfort med detaljisterna som har sina normala
paslag i butikerna. Grossisterna skiljer sig lite fran detaljisterna da de kanner mer lust an olust vid
forhandlingar. Vi tror att det beror pa att grossisterna har ett battre forhallande till de mindre
livsmedelsproducenterna jamfért med detaljisterna. Orga Kvarn beréttade till exempel att COOP avslutade
ett avtal som fortlopt under flera generationer. Nar en olustkénsla infinner sig sa ar det svart att argumentera
for sin sak. De mindre livsmedelsproducenterna befinner sig i ett underlage redan innan de gar in i en
forhandling. Olusten paverkar saledes negativt mojligheten att teckna ett bra avtal.

Vi ser att flera respondenter fran saval mindre livsmedelsproducenter, detaljister och grossister inte ser nagon
skillnad i forhandlingsprocessen dven om det skiljer nagot for specifika produkter. Enligt Raven (2008) sa ar
en av makttyperna legitimerande makt. Legitimerande makt innebér att nagon har formell ratt att stalla krav.
Vi ser att bade detaljister och grossister staller krav i form av lagar och regler som behéver uppfyllas av de
mindre livsmedelsproducenterna i en forhandling. Det &r troligtvis en av orsakerna till att
forhandlingsprocessen ser sa lika ut dar lagar och regler &r lika for samtliga aktorer pa marknaden. Flera
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mindre livsmedelsproducenter och dven detaljisterna och grossisterna ser vissa krav i forhandlingsprocessen
som begransande. Den begransande faktorn paverkar samtliga parter att teckna avtal.

Vi ser att styrningen eller detaljrikedomen i de avtal som sluts &r relativt lika hos COOP. Avtalen bestar av
30-40 sidor med svarlast juridik som Wapnd beréttade. Daremot sa finns det valdigt fa detaljerade avtal hos
ICA som ICA Helsingborg beréttade dar avtalen framst berdr volymrabatter. | Parment & Ottosson’s (2013)
tredje kvadrant sa ar det detaljisten eller grossisten som har Gvertaget. Det ar detaljisten eller grossisten som
skapar avtalen och dikterar villkoren i dessa. | de fall den mindre livsmedelsproducenten inte uppfyller delar
i avtalet sa blir det inget samarbete. Raven (2008) har ocksa identifierat en tvingande makt som uppstar nar
en person kan straffa andra om inte de krav som stélls foljs. Sanda Hénseri ndmnde att COOP har mer strikta
avtal som reglerar vad som hander i handelse av kontraktsbrott. Vi ser att COOP hér har en tvingande makt
gentemot den mindre livsmedelsproducenten. En tvingande makt ser vi ocksa att ICA har da de inte har sa
detaljerade avtal. Det &r saledes enklare for ICA att sdga upp ett avtal eller byta ut den mindre
livsmedelsproducenten mot ndgon annan eftersom avtalen inte ar sa detaljerade eller reglerade.
Detaljrikedomen i avtalen kan ha en avskrackande faktor att inga ett avtal. Saledes tror vi att ju mer
detaljstyrt ett avtal ar desto svarare blir det for de mindre livsmedelsproducenterna att vilja inga ett avtal. Det
ar svart for de mindre livsmedelsproducenterna att satta sig in i juridiken och detaljisterna och grossisterna
har ett informationsdvertag som negativt paverkar avtalsforhandlingarna.

Vad som ar vasentligt for de olika aktdrerna kretsar framst kring leveranssakerheten som alla aktérer ndmner.
»Storyn” bakom varumarket ar ocksa nagot som &r viktigt och som namns av alla aktorer férutom
grossisterna. Raven (2008) pratar om sakkunnig makt. Vi anser att den sakkunniga makten kan knytas till
”storyn” bakom varumarket. De mindre livsmedelsproducenterna pratar har om sitt eget kunnande, var
produkterna tillverkas och hur. De mindre livsmedelsproducenterna har saledes genom sin sakkunnighet om
sin produkt en sakkunnig makt. Grossister och detaljister har ocksa en makt i form av legitimerande makt dar
de staller krav kring leveranssakerheten. Maktbalansen ser vi har som relativt lika. Da maktbalansen ar
relativt lika sa ser vi inte att fragestallningen paverkar avtalsforhandlingar pa nagot negativt satt. Tvart om sa
ser vi att om den mindre livsmedelsproducenten har en produkt som konsumenterna vill ha sa blir det lattare
for samtliga parter att inga ett avtal.

Samordningen fungerar relativt bra enligt de flesta aktorer i studien. Manga mindre livsmedelsproducenter
kér med sina egna bilar. Dotetorps Agg hanterar till och med sin egen pafylining i butikens hyllor. Det kan
dock bli problem med kylkedjan for de mindre livsmedelsproducenterna om kylkedjan bryts. Da maste som
ICA Lindhagen berattade samarbetet avbrytas. Vi ser att bade Raven’s (2008) legitimerande makt och
tvingande makt géller for detaljisterna och grossisterna. De mindre livsmedelsproducenterna maste halla sin
kylkedja intakt och i det fall detta inte gors sa kan samarbetet sagas upp. Raven’s (2008) sakkunniga makt
anser vi ocksa galler i de mindre livsmedelsproducenternas fall. Framforallt nar de galler de mindre
livsmedelsproducenter som tillats skéta sin egen pafylining i butikernas hyllor. Samordningen och att kunna
halla en obruten kylkedja ar helt avgérande for att inga ett avtal. Vi ser att for de livsmedelsproducent-er som
inte klarar av kylkedjan sa ar det i princip omgjligt att inga ett avtal.
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4.4. Hur kommunicerar mindre
livsmedelsproducenter sina produkters
mervarden till grossister/detaljister och har de
nagon paverkan pa hur avtal ingas?

Vid en forhandling sé diskuteras olika mervarden mellan parterna. Vi 6nskade ta reda pa vilka egenskaper de
mindre livsmedelsproducenterna framholl i dessa diskussioner. Herbert Karlsson beréttar att de patalar sin
unika tillverkningsprocess. Eméa Mejeri pratar om sitt ursprung, det vill sdga varifran deras produkt kommer
ifran samt bra kvalitet och farskhet. Wastgotarna pratar om smakrikedomen och att produkterna ar naturliga,
nérproducerade, hdlsosamma och kravmadrkta. Orga Kvarn ndmner narproducerat, hantverket och att
produkten &r genuin. Skottorps Mejeri pratar om hantverket och sin naturliga tillverkningsprocess. ICA
Jonkoping berattar att de mindre livsmedelsproducenterna framhaller tillverkningssattet, om det till exempel
ar handknadat istéllet for maskinknadat. Aven att man ar unik jamfort med de rikstackande leverantérerna.
ICA Lulead namner narheten, lokalodlat och ekologiskt. ICA Géavle sager att de far hora att produkterna ar
riktigt bra och att de mindre livsmedelsproducenterna &r otroligt stolta 6ver sina produkter. De har mer
kunskap om produkterna jamfort med rikstackande leverantdrer och kan snabbt svara pa fragor om
produktegenskaper. COOP ndmner nérproducerat, genuint hantverk, kdnnedom om produkten och en
produkt man ar stolt dver utan tillsatser som egenskaper de mindre livsmedelsproducenterna framhaller.
Bergendahls berattar att de hor om den bra smaken och att det &r odlat pa orter dar de mindre
livsmedelsproducenterna ar kdnda. Menigo pratar om odlat med ansvar och lokalt. Martin Servera brukar
hora om smaken, djurhallningen och det unika i produkten. MOEK sager att alla mindre
livsmedelsproducenter &r stolta éver sina produkter. En God Granne ndmner det genuina hantverket, att
ravaran ar svenskodlad och att produkten har en bra smak.

Priset pa en vara kan ha stor paverkan pa efterfragebilden. Vi 6nskade ta reda pa hur de olika parterna ser pa
priset och om det ar viktigt for konsumenten. Upplandsbonden sédger att priset r viktigt. Stensakra
Charkuterier berattar att det finns olika kategorier av konsumenter. Vissa ser endast till priset medan andra
ser mer pa kvaliteten. Wapno sager att man far ha viss respekt for konsumenternas prisintresse. Alla pratar
pris men ingen pratar mervarde. Dotetorps Agg sager att priset inte &r viktigt for konsumenten men for
butikerna. Det kan finnas fyra olika leverantorer som vill silja till en viss butik och da &r inkGpspriset for
butiken viktigt. Upplands Potatis har en liknande asikt och sager att priset kanske inte ar viktigt for
konsumenterna men for butikerna. Limabacka Kvarn ndmner att vissa konsumenter betalar vad som helst for
att fa ekologiska och narproducerade varor. Ejmunds Gardskott sager att priset inte &r sa viktigt om det ar en
bra produkt. COOP beréttar att priset ar viktigt for konsumenterna men att de blir mer medvetna om att man
far vad man betalar for. ICA Gavle séger att priset ar viktigt sa lange som man haller sig inom gréansen for
vad som ar OK. ICA Lindhagen berattar att ju battre produkten och budskapet ar desto lattare gar det att
salja. Det ar viktigt att fa ut “storyn” for att kunna ta ut ett hogre pris. ICA Helsingborg sager att
smartgransen ar 10 procent hogre for ekologiska produkter. Om det &r hogre sa tappar man vanliga
Svenssons. Martin Servera beréttar att det beror pa vilka kunder man tanker pa. For lyxkrogar sa ar det
endast kvaliteten som ar intressant. For en kommun sa &r priset avgérande. Menigo sager att priset oftast ar
viktigt. Men det behdver inte vara Iagt utan relevant i relation till kvalitet och mervérde. En God Granne
beréattar att placeringen av produkterna i butiken och dess exponering paverkar forsaljningen stort. Priset ar
inte lika viktigt for konsumenten om det ligger inom rimliga nivaer.

Hur man utbyter information mellan de olika stegen i en logistikkedja ar viktigt for att fa ett sa bra varuflode
som mojligt. Herbert Karlsson berattar att de har personlig kontakt via telefon. Vissa butiker ringer eller
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faxar in sina bestallningar. Lida Tradgard séager att de sjalva ringer butikerna och fragar vad som ska
bestallas. Men de forsoker fa butikerna till att ga Gver till att skicka e-mail istallet da det kan vara svart att fa
tag pa ratt person vid rtt tillfalle. Langas Potatis namner att de inte har nagra “just-in-time” I6sningar utan
anvander telefon dar de har daglig kontakt med sina samarbetspartners. Wéstgétarna séger att de ringer
butikerna. Hos COOP finns det ett webbgranssnitt som de har tillgang till. Widegrens Morotter sager att de
har daglig kontakt via telefon, e-mail och ibland via ett webbgranssnitt beroende pa vem de samarbetar med.
ICA Helsingborg sager att de inte utbyter nagon information. De skriker nar det inte fungerar. ICA
Jonkoping séger att det ar valdigt olika hur de utbyter information. Ibland via telefon och ibland via ett
webbgranssnitt. Men det kan ocksa vara sa att den mindre livsmedelsproducenten kommer till butiken med
egen bil och kontrollerar vad som behover fyllas pa i hyllorna. ICA Gavle beréttar att de antingen ringer
varandra eller anvander ett webbgranssnitt. COOP séger att det finns en central avdelning som hanterar
logistiken via telefon och e-mail. For vissa produkter sa har vi ett webbgranssnitt. Men helst s& vill de ha en
personlig kontakt. Bergendahls beréttar att de har en inkdpsorganisation som hanterar alla delar som berér
logistiken. Menigo arbetar med telefon och e-mail. Martin Servera séger att de har en inkdpsorganisation
som framst anvander telefon. Men manga mindre livsmedelsproducenter skickar e-mail pa kvallstid. De aker
ocksa ut och besoker de mindre livsmedelsproducenterna. En God Granne beréttar att informationsutbytet
sker véldigt primitivt med de mindre livsmedelsproducenterna. Oftast anvéander de telefon och fax. EDI
fungerar daligt nar varorna har kort hallbarhet vilket &r fallet med farskvaror.

Som en foljdfraga till informationsutbytet sa 6nskade vi ta reda pa om de mindre livsmedelsproducenternas
produkter ofta tar slut i lager. Upplandsbonden beréttar att det hander. Det ar helt upp till butikerna att
bestalla och det &r inget som de kan paverka. Skarvangens Bymejeri sager att det inte hander utan de vill
silja fler produkter. Dotetorps Agg berdttar att det inte tar slut i deras lager och de har alltid produkter klara
for leverans. Wapnd namner att det tar slut ibland. Ejmunds Gardskott sager att butikerna sjalva bestammer
sin lagerhallning. Om det tar slut s ar det pa grund av att butikerna ligger efter med sina bestéllningar.
Herbert Karlsson tycker inte att det hander sa ofta. | det fall det hander sa ringer butikerna for pafylining.
COORP beréttar att det inte hander sa ofta. De ser en annan mdjlighet med mindre livsmedelsproducenter med
snabba beslutsvagar och hogre service. ICA Lindhagen tycker att lagerhallningen ar ett av de stora
problemen med mindre livsmedelsproducenter. ICA Jonkoping séger att om det tar slut sa har de sjalva
bestallt fel. Bade ICA Helsingborg och ICA Luled sager att det hander ibland men att det dven hander med
stora rikstackande leverantérer. Martin Servera berattar att det inte hander sa ofta. De forsoker hitta en balans
sa att de mindre livsmedelsproducenterna inte gar pa knana. Bergendahls och Menigo séager att det inte
héander att produkter ofta tar slut i lager.

Da vi diskuterat priset med respondenterna tidigare i studien sa 6nskade vi ta reda pa hur prissattningen gar
till. Herbert Karlsson sager att de tar hansyn till ravarukostnaden och gor en kalkyl. Sedan funderar de pa om
de kan ha en tankt marginal eller om de maste andra priset. Adelsé Agg séager att de inte kan rakna pa
tackningsbidrag. Det kan ingen i branschen enligt dem. De anvander sin egen fritid for att tdcka upp
prissattningen som de anvénder sig av. Dotetorps Agg séger att de maste ha konkurrenskraftiga priser. De
kan inte titta pa konkurrenterna utan de maste kanna av marknaden och lagga sig lite battre. Ema Mejeri
séger att de inte anvéander tackningsbidrag. Det ar marknadskrafterna som styr, kunskap och kansla for att
hitta ratt pris. Ejmunds Gardskott tittar pa vad konkurrenterna tar for pris pa sitt kott av normal kvalitet.
Sedan lagger de pa 30 procent eller fem kronor per kilo. Ute i butikerna sa ar det 15 kronor per kilo i paslag.
Wastgotarna sager att de tittade pa tackningshidraget i borjan. Men numera sa gor det en marknadskontroll
och for en dialog med butikerna. Olika butiker har olika paslag. ICA Luleé séager att de har samma
prissattningsmodell for alla varor. Men de mindre livsmedelsproducenternas produkter &r oftast lite dyrare.
ICA Helsingborg namner att de vet vad de behover for marginal pa varje produkt men att det ar marknaden
som styr priset. ICA Jonkoping sager att marginalen inte skiljer for produkter fran mindre
livsmedelsproducenter jamfort med andra leverantérer. COOP séger att de foljer sin interna prisstrategi.
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Bergendahls berattar att varje kategori ska ha sitt eget tdckningsbidrag och att de inte skiljer mellan de olika
leverantdrerna. Menigo séger att de har en intern prisstrategi dar de tittar pa vad som ar rimligt att lagga pa i
relation till de tjanster som de erbjuder som lagerhallning och logistik. Martin Servera sager att de har en
valdigt komplex intern prissattning. De jobbar med arsbonus och pristrappor baserat pa volym. For att justera
efterfragan sa kan de ocksa justera priserna. Da de mindre livsmedelsproducenternas produkter oftast ar
dyrare sa tittar de hellre pa marginalen i kronor an i procent. MOEK sager att de anvander full
marknadsprissattning dar de dagligen foljer de signaler som marknaden lamnar. En God Granne beréttar att
de mindre livsmedelsproducenterna réaknar pa produktionskostnaden och vad de vill ha extra dver det. Men
prissattningen har mer gatt dver till en ren marknadsprissattning. For en del mindre livsmedelsproducenter sa
gar det inte att sélja till butik da de har for hoga produktionskostnader. Da finns det andra séljkanaler som till
exempel lyxrestauranger som i stort sétt endast tittar pa kvalitet och smak.

For att fa ta del av certifieringar och sigill s ar det viktigt att inte tillsatta &mnen som kan vara skadliga. Det
kan &ven finnas amnen som man behdver tillsétta enligt lag. Vi 6nskade ta reda pa hur mindre
livsmedelsproducenter ser pa tillsatser i sina produkter. Eftersom detaljister och grossister inte tillsatter nagra
amnen sjalva sa har vi endast svar fran de mindre livsmedelsproducenterna. Storre delen av respondenterna
namner att de inte har nagra tillsatser i sina produkter. Ejmunds Gardskatt sager att de inte har nagra
tillsatser, men de har naturliga ravaror som gluten och laktos via fodret. | deras foder anvands till stor del
potatis och morétter. Ema Mejeri berattar att det ar lag pa att tillsatta D-vitamin och i vissa av deras
produkter sd anvander de en del smakamnen. Adelsé Agg sager att de tillsatter Omega-3 i sina agg via
fodret. Wastgotarna beréttar att de forr i tiden tillsatte askorbinsyra vilket gjorde mjolet battre. Men det gor
de inte i dag. Langas Potatis sager att de inte tillsatter nagra &mnen. Enligt den certifiering som de innehar sa
stélls stora krav. Ingen vill bespruta sina produkter i onddan. Skarvangens Bymejeri berdttar att de inte far
tillsatta nagra ingredienser for att fa branschens sigill.

De flesta mindre livsmedelsproducenter vill differentiera sig mot de rikstackande leverantdrerna genom att
framhaéva sitt ursprung. Vi énskade ta reda pa om de mindre livsmedelsproducenter tydliggor sitt ursprung
och sitt svenska geografiska ursprung nér de diskuterar med detaljister och grossister. Upplandsbonden
namner att det &r nagot som de skriver pa paketen som de skickar till butikerna. Skarvangens Bymejeri séager
att de namner sitt ursprung i allra hogsta grad. De namner anda ner till vilken by produkterna kommer ifran.
Wapno sager att de istallet pratar om narproducerat och att produkterna kommer fran Wapno Gard.
Widegrens mordtter sager att deras produkter numera kommer fran Sverige. Tidigare kommunicerade de att
produkterna kommer fran Gotland men det accepterade inte Jordbruksverket. Upplands Potatis sager att allt
ska vara ursprungsmarkt och de namner ocksa ner pa odlarniva vart deras potatis kommer ifran. Warbro
sager att de tydliggor ursprunget. De namner att produkterna kommer fran Sérmland. Herbert Karlsson sager
att de namner svenska ravaror med bra kvalitet. De skriver att produkterna kommer fran Harryda pa paketen.
COORP sager att det ar viktigt med ursprungsméarkning. De forsoker framhalla att bonden till exempel
kommer fran Halland eller Bohuslan. ICA Géavle sager att det ar jatteviktigt att framhéva ursprunget. ICA
Lindhagen sdger att de kommunicerar ursprunget via deras koncept En God Granne. ICA Jonkoping sager att
det &r upp till varje butik att bestamma hur ursprunget ska framga. Martin Servera pratar om att produkterna
ar svenska och regionala. De pratar sa mycket som majligt om regioner men inte ner i detalj pa en specifik
odlare eller bonde. Pa sa vis sa kan de halla uppe volymerna dven om en mindre livsmedelsproducent skulle
fa leveransproblem. Bergendahls beréttar att de gar ner pa vilken gard, bonde eller uppfodare som ar
leverantor till en viss produkt. Menigo séger att de alltid n&mner ursprunget och det geografiska ursprunget
om det &r ett mervérde. En God Granne beréttar att man alltid har pratat om svenskt kott och
svenskproducerat valdigt lange. Det &r lite urvattnat nu. Darfor har man mer eller mindre borjat ga ver till
att prata om lokalproducerat for att mota konkurrensen fran utlandet, framst Brasilien och USA.
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Under arens lopp sé har olika miljopaverkande faktorer pa produkter diskuterats. Som exempel kan namnas
ekologiska produkter, klimatsmarta produkter, CO2-kompencerade produkter och sa vidare. Vi dnskade ta
reda pa om de mindre livsmedelsproducenterna markt av ett okat krav pa att leverera produkter av detta slag
och om kravet har férandrats dver tiden. Ejmunds Gardskott sager att det alltid finns med i bilden nar de
diskuterar med detaljister och grossister. Efterfragan ar stigande och borjar aven efterfragas av
konsumenterna. Adelsé Agg namner att de inte ser nagot 6kat krav fran detaljisterna och att det diskuterades
mer forr i tiden. Herbert Karlsson beréttar att detaljisterna gérna vill ha dessa produkter men att férsaljningen
inte tagit fart. Wastgotarna har inte markt av nagot okat krav hos detaljister och grossister men att det ar ett
krav om man &r med i en offentlig upphandling med kommuner och landsting. Orga Qvarn sager att det mer
pratas om lokalproducerat och att det blivit en mindre efterfragan med aren. Lida Tradgard séager att
detaljisterna efterfragar kravmarkta produkter. Men de tror inte pa det ekologiska konceptet da ingen har
bevisat fordelen. Det &r dyrare och mindre &n en procent av produkterna ar ekologiska. Lida Tradgard
fortsatter att beratta att det ar mer uppmarksammat i debatten pa senare ar vilket leder till storre efterfragan.
Men tillgangen har inte 6kat. Kanske blir det dyrare produkter i framtiden for att tillfredsstalla ett
psykologiskt behov. COOP sager att de inte marker av nagot dkat krav fran konsument och att det inte
forandrats Gver tiden. De lyssnar pa konsumenterna men det 6kade kravet visar sig inte i
forsaljningsstatistiken. ICA Lindhagen ser ett 6kat intresse for lokalproducerat och hélsa. Ekologiskt och
kravmarkt ar mer hygienfaktorer numera. Det ar en uppatgaende trend for lokalproducerade produkter.
Menigo berattar att det ibland finns 6nskemal om kravmarkta produkter och att ekotrenden fran kommuner
och landsting har dkat. Bergendahls tycker inte att kravet har dkat i samma takt som i medierapporteringen
under de senaste aren. Martin Servera berattar att de under 2014 har en jattesatsning pa ekologiska och
kravmaérkta produkter. De har en tdvling som heter Utmaningen dér deras kunder och leverantérer uppmanas
att kopa och leverera ekologiska och kravmarkta produkter. Diskussionen kring dessa produkter har dkat de
tre senaste aren. En God Granne séger att det diskuteras i media men att denna kategori av produkter minskar
i butikerna men 6kar hos kommuner och landsting. Efterfragan pa ekologiska produkter planar ut till forman
for lokalproducerat.

Vi 6nskade ta reda pa om produkter ses som mer exklusiva om de kommer ifran mindre livsmedelsprodu-
center. Merparten av respondenterna svarade jakande pa denna fraga. Ejmunds Gardskott tycker det eftersom
de aven framhaller kvaliteten. Adels6 Agg sdger att vissa tycker att deras agg &r mer exklusiva men att andra
inte tycker det. Berte Qvarn tror inte det utan att det mer handlar om att produkterna kanns tryggare och
narmare till ursprunget. Langas Potatis tror det men att det ocksa ar mer fortroendeingivande an exklusivt.
Lida Tradgard sager att deras produkter & mer exklusiva eftersom de ar farskare. Widegrens Morotter sager
att deras produkter ar mer exklusiva for konsumenterna men inte for detaljisterna. ICA Luled tycker det
eftersom produkterna ses som nyttigare. ICA Helsingborg sdger att de ses som mer exklusiva till viss del
men att det mer har med forvantningarna fran konsumenterna att géra. Bergendahls sager att konsumenterna
troligtvis ser produkterna som mer exklusiva. Martin Servera svarar jakande och namner att det ocksa ar ett
av mervardena. Menigo séager att produkterna fran mindre livsmedelsproducenter ibland kan ses som mer
exklusiva men att de ocksa importerar mycket speciella produkter till vissa kunder som ses som valdigt
exklusiva. En God Granne sdger att produkterna normalt ses som mer exklusiva. Men att ett smakmervérde
oftast ar felaktigt.

Tidigare i studien sa har det framkommit att det finns ett mervérde i att produkterna kommer fran de mindre
livsmedelsproducenterna. Vi dnskade ta reda pa om narproducerade produkter okar mojligheten till battre
avtalsvillkor. Upplandsbonden sager kanske. De raknar i alla fall med att fa ut ett hdgre pris om produkterna
ar kravmarkta. Skarvangens Bymejeri tror att det 6kar mojligheten till battre avtalsvillkor. Wapno séger att
det &r svart att fa battre avtalsvillkor idag men att det ar svart for detaljister och grossister att bortse fran
denna kategori av produkter. Upplands Potatis sager att det forbattrar mojligheten till battre avtal om de ar
intresserade av produkten. Lida Tradgard sager att det ar en fordel att kunna leverera snabbare &n via en
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grossist. De har ocksa battre kontakt med detaljisterna och odlarna. Berte Qvarn tror att det finns ett litet
mervarde i att ha 100 procent svenskt spannmal. De vinner inga nya affarer pa det men de bibehaller de
kunder och leverantorer som de redan har. Labans Kvarn sager att de vill tro pa att det forbattrar
mojligheterna till béttre avtal. Men att det troligtvis handlar mer om detaljisternas behov av att kunna
leverera narproducerade produkter. Wastgétarna sager att det ar lattare nar de férhandlar i sitt naromrade.
Men i exempelvis Stockholm sa ar de inte langre narproducenter och da &r det svarare att forhandla. ICA
Lulea sager att det inte 6kar mojligheten till battre avtalsvillkor. Det ar mer fordelaktigt for dem att salja fran
de stora leverantorerna da de ger dem battre priser. ICA Helsingborg sager att det ar ytterligare en faktor som
de mindre narproducenterna kan anvanda som séljargument. Ju fler séljargument de har desto lattare ar det
att sélja. Lokalproducerat uppskattas av alla. ICA Lindhagen séger att det inte paverkar avtalsvillkoren. De
samarbetar inte med de mindre livsmedelsproducenterna av ekonomiska skél da de star for mindre an tre
procent av den totala forséljningen. COOP sdger att det inte 6kar mojligheten till battre avtalsvillkor. Martin
Servera sager att man inte kan glomma kvaliteten och att det inte gar att satta vilka priser som helst. Menigo
svarar nekande och Bergendahls sager att det egentligen inte paverkar avtalsvillkoren. MOEK séger att det
inte ar sakert framforallt om det finns likvardiga produkter pa marknaden. En God Granne beréttar att det kan
vara en fordel eftersom produkten har ett hogre pris men samtidigt sémre eftersom det leder till ett hégre pris
hos detaljisten och fér konsumenten.

Till sist sa onskade vi ta reda pa om de mindre livsmedelsproducenterna erbjod andra mervarden utéver
produkten till detaljisterna och grossisterna. De flesta respondenterna sager att de ar ute nagon gang per ar i
butikerna och pratar med konsumenterna och erbjuder smakprover. Ejmunds Gardskott berattar att de
besoker detaljisterna och har smakprover ute i butikerna. Varje gang de aker ut sa séljer de mer kott.
Stopafors Kvarn sager att de har demo ute i butikerna cirka fem ganger per ar och da okar forsaljningen.
Herbert Karlsson sager att nar de ar ute i butikerna sa far de ett mycket bra mottagande och en 6kad
forsaljning. Wastgotarna sager att de &r ute och mdéter konsumenterna i butikerna. De ser en 6kad forsaljning
men efter ett tag sa avtar det och da besoker de andra butiker. Langas Potatis berattar att de har ett natverk
som heter Signerat Halland dar de anordnar méassor och butiksbesék. Men deras stora kund LIDL slépper inte
in nagon i sina butiker. Generellt s& ar de inte ute sa ofta i butikerna. ICA Gavle sager att de erbjuder
demonstrationer i butiken. De har ocksa lokalmatsdagar nagra ganger per ar. De forsoker ha minst en mindre
livsmedelsproducent som visar sina produkter i butiken varje vecka. De ser oftast en 50-procentig
forsaljningsokning for de leverantorer som medverkar. ICA Luled sager att nagra mindre
livsmedelsproducenter kommer ut till deras butik. Men att de generellt har for lite tid eller saknar kunskapen
om hur man kommunicerar sitt budskap till konsumenterna. COOP n&dmner att det dr en fordel att mindre
livsmedelsproducenter kan komma ut till butikerna och prata om sina produkter. De mérker alltid av en
forsaljningsokning nér de ar i butikerna. Martin Servera séger att de ser ett generationsskifte. De mindre
livsmedelsproducenterna var tysta personer forr i tiden. Nu dr de extroverta och bjuder in kockar och
butikschefer till sina gardar. Sedan har de sjélva inspirationsdagar och minimassor dar de bjuder in mindre
livsmedelsproducenter. De anvander sig ocksa av events som arets kock dar mindre livsmedelsproducenter
far presentera sina produkter. En God Granne séager att de mindre livsmedelsproducenter erbjuder
demonstrationer i butikerna. Men dven att personalen fran butikerna far komma och hélsa pa hos de mindre
livsmedelsproducenterna. Det kan ocksa erbjudas exempelvis kosafari for konsumenterna pa gardarna.

4.4.1. Analys

Flera mindre livsmedelsproducenter nd&mner kultur och det genuina hantverket som ett mervarde. Vi kan
koppla detta mervarde till Hallberg et al. (2013) mervardestyp kultur. Wastgétarna ndmnde halsosamt och
kravmarkt. Halsosamt namner ocksa COOP dar produkter tas fram utan tillsatser. Halsa ar ett annat av
Hallberg et al. (2013) mervardestyper. Vi kan ocksa se att mervardet kultur ar ett inre mervarde mer &n ett
yttre mervarde da mervardet kultur inte &r skiljt fran produkten. Ema namnde som exempel produktens
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ursprung och vi kopplar det till ett konkret mervarde mer an ett abstrakt da en lokal férankring gors snarare
an en nationell forankring. Martin Servera, Bergendahls och Wastgdtarna pratar alla om smak som ett
mervarde. Vi anser att smak &r ett objektivt mervarde i detta fall da asikterna inte skiljer sig mellan de olika
aktorerna. Mervardena som namnts i studien anser vi paverkar mojligheten till battre avtal for de mindre
livsmedelsproducenterna eftersom detaljisterna och grossisterna dels inte motséger sig dessa mervarden och
dels ar medvetna om att konsumenterna efterfragar dessa mervarden.

Inkopspriset ar alltid viktigt for detaljisterna och grossisterna. Men det visar sig relativt sett vara av mindre
betydelse for konsumenterna i butiken beroende pa vilken typ av konsument som gér inképen. Limabacka
Kvarn ndmner att vissa konsumenter betalar vad som helst for att till exempel kopa ekologiska produkter.
Men priset ar helt avgérande for kommuner dar ett 1agt inkdpspris alltid efterfragas som Martin Servera
beréttar. Vi ser att priset kan kopplas till Hallberg et al. (2013) mervardestyp status dar konsumenter &r
beredda att betala ett hogre pris for att i deras 6gon fa en béattre produkt. Ett liknande samband finner vi hos
lyxkrogar som endast ar ute efter de bésta produkterna dar priset inte ar viktigt. | detta fall sa ar priset inom
Hallberg et al. (2013) dimension relaterad till malmarknaden. Vi kan ocksa se att priset ligger i dimensionen
dynamisk eftersom fler och fler konsumenter ar medvetna om att man far vad man betalar for som COOP
ndmnde. Vi anser att ju hdgre status en produkt har desto lattare ar det for de mindre
livsmedelsproducenterna att fa ett battre pris an en standardprodukt. En hogre status underlattar saledes
avtalsforhandlingarna vad géller priset.

Telefonkontakt ar det dominerande sattet att utbyta information pa. | undantagsfall sa finns det ett
webinterface. Vi kan ocksa konstatera att COOP och grossisterna har sina egna inképsavdelningar for att
kontrollera informationsflodet. Detaljisterna forlitar sig mer pa att de mindre livsmedelsproducenterna
hanterar informationen om och nar produkter behéver fyllas pa. Hallberg et al. (2013) mervardestyp
bekvamlighet ser vi har passa in ndr de mindre livsmedelsproducenterna hanterar informationen sjalva och
aker till butikerna. Men det kan i andra sammanhang ses som obekvamt eftersom det kan vara svart att fa tag
pa ratt person vid ratt tillfalle vid telefonkontakt. Vi ser ocksa att mervardet bekvamlighet ar orelaterad till
malmarknaden da bekvamligheten nar en mindre livsmedelsproducent skoter sin egen information inte
intresserar till exempel COOP och grossisterna som har sina egna inkdpsorganisationer. Vi anser har att
majligheten till avtal paverkas negativt for de mindre livsmedelsproducenterna da kommunikationen for det
mesta sker pa ett relativt primitivt satt via telefonkontakt.

Det visar sig i studien att lagerhallningen ofta inte &r ett problem. Det &r sallan som de mindre
livsmedelsproducenternas produkter tar slut i lager. Om det hander sa har bestéllningarna varit knapphandiga
som ICA Jonkdping berattar. Grossisterna namner ocksa att de forsoker hitta en balans dar de mindre
livsmedelsproducenterna inte behover ga pa knana for att kunna leverera. Manga mindre
livsmedelsproducenter séger att de kan leverera mer &n vad de gor i dagslaget. COOP beréttar att de ser en
annan mojlighet med de mindre livsmedelsproducenterna med snhabba beslutsvagar och hogre service i de
fall produkter tar slut i lager. Vi ser att Hallberg et al. (2013) mervérdestyp bekvamlighet passar in bra har.
Mervérdet ar ocksa ett yttre mervarde eftersom denna bekvamlighet &r skiljt fran produkten. En hog service
och snabba beslutsvagar ser vi som positiva tillskott for att fa inga ett avtal. Vi anser att det ar betydligt
svarare att inga avtal om produkter ofta tar slut i lager och om det inte snabbt gar att fylla pa lagren hos
detaljisterna och grossisterna.

De flesta mindre livsmedelsproducenter har dvergatt till marknadsprissattning. Tidigare har de ofta raknat pa
tdckningsbidrag men att fritiden anvénds for att tdcka upp kalkyler vad betréffar prissattningen som Adelsé
Agg namner. Detaljisterna och grossisterna anvénder sig av bruttomarginaler nér de sétter sina priser. Vi ser
inte att prissattningen i sig har nagot mervarde eller att prissattningen i sig paverkar mojligheterna att inga
avtal. Men vi ser att Hallberg et al. (2013) mervardestyp bekvamlighet passar in for de mindre
livsmedelsproducenterna da de anvander sig av intermediarer som till exempel MOEK som skoter
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prissattningen at dem genom att reglera priserna dagligen efter marknaden. Enligt Hallberg et al. (2013)
dimensioner sé& anser vi ocksa att bekvamligheten som MOEK erbjuder &r orelaterad till malmarknaden da
mervardet i sig inte intresserar detaljisterna eller grossisterna.

De flesta mindre livsmedelsproducenter séger att de inte tillsatter nagra &mnen som kan vara skadliga. Men
det kan finnas @mnen som behover tillséttas enligt lag. For att fa de sigill som branschen erbjuder sa far man
inte tillsatta nagra amnen eller bespruta produkter i onddan. Vi ser flera av Hallberg et al. (2013) mervarden.
Miljo och ekologi, hélsa, etik, status och autenticitet passar alla in som mervarden pa de produkter som de
mindre livsmedelsproducenterna producerar da de uppfyller de krav som kréavs for att fa branschens sigill. Vi
ser ocksa att flera av Hallberg et al. (2013) dimensioner passar in pa dessa mervarden. Samtliga mervarden
vi ndmnt anser vi vara inre mervarden eftersom de ar en del av produkten. Vi anser ocksa att de ar objektiva
da samtliga aktorer ser produkter med branschens sigill som viktiga. Det leder oss ocksa till att mervérdet ar
relaterat till malmarknaden da branschens sigill intresserar samtliga aktorer. Vi anser ocksa att det ar lattare
for de mindre livsmedelsproducenterna att inga avtal med detaljister och grossister om produkterna omfattas
av de sigill som branschen erbjuder.

Alla aktorer namner ursprunget da ursprungsmarkningen ar faststalld enligt lag. De allra flesta mindre
livsmedelsproducenter namner ocksa det svenska geografiska ursprunget eller anda ner till vilken by
produkterna kommer ifrdn som Skarvangens Bymejeri namner. Aven detaljister och grossister framhaver
vikten av att namna det svenska geografiska ursprunget. Bergendahls beréattar att de kan ga ner pa gardsniva
vem som &r leverantor av vissa produkter. Flera av Hallberg et al. (2013) mervarden passar in pa ursprunget.
Etik i de fall da strangare krav stalls pa djurhallningen i Sverige jamfort med andra lander. Kultur dér de
mindre livsmedelsproducenterna ocksa framhaller sitt arv och traditioner vid tillverkningen. Autenticitet da
konsumenter kéanner sig mer sékra pa en produkt om den producerats i konsumenternas naromraden. Aven
flera av Hallberg et al. (2013) dimensioner kan vi koppla till dessa typer av mervérden. Ursprunget &r ett
direkt mervarde men vi tror ocksa att autenticiteten och exklusiviteten &r det som mer menas som indirekt
mervarde. Vi tror ocksa att mervardena &r relaterade till malmarknaden da de flesta aktorer ser det lokala
ursprunget som intressant. Att vara en mindre livsmedelsproducent med produkter som differentierar sig mot
de rikstackande leverantdrerna ser vi som en stor fordel da avtal ingas.

En samstammig bild fran respondenterna ar att diskussionen kring ekologiska och kravmarkta produkter
florerar i media mer an vad det visar sig i forsaljningsstatistiken i butikerna. Grossisterna satsar stort pa
ekologiska och kravmarkta produkter och dessa produkter diskuteras mer de senaste tre aren. Detaljisterna
marker en 6kad efterfragan pa lokalproducerat snarare an ekologiska eller kravmarkt. Hallberg et al. (2013)
mervardestyp miljo och ekologi passar in pa denna fraga da fragan behandlar kravmérkt och ekologiskt. Vad
galler Hallberg et al. (2013) dimensioner sa anser vi att mervardet miljo och ekologi &r ett inre da mervardet
ar knutet till produkten. Det dr ocksa dynamiskt da uppfattningen forandras over tiden. | det fall en mindre
livsmedelsproducent kan leverera kravmarkta och ekologiska avtal ser vi som en fordel da avtal ska ingas.
Det kan ses som hygienfaktorer som ICA Lindhagen namnde men det &r ocksa ett satt for de mindre
livsmedelsproducenterna att kunna differentiera sig jamfort med att inte ha nagra kravmarkta eller ekologiska
produkter.

De flesta respondenter anser att de mindre livsmedelsproducenternas produkter ses som mer exklusiva. Men
vi ser ocksa att det ar andra mervéarden som gommer sig bakom exklusiviteten. Dessa mervarden &r
fortroendeingivande, kvalitet, farskhet och nyttighet. De ndmnda mervérdena hamnar under Hallberg et al.
(2013) mervardestyper status och autenticitet. Vad galler Hallberg et al. (2013) dimensioner sa anser vi att
mervardena &r yttre da de inte &r en del av produkten. Aven dimensionen subjektiv passar in har eftersom
smakmervardet oftast ar felaktigt som En God Granne namner. Vi anser ocksa att mervardet exklusivitet som
var fraga berdrde ar av dimensionen indirekt eftersom det egentliga mervardet inte ar exklusivitet utan de
andra tidigare ndmnda mervardena fortroendeingivande, kvalitet, farskhet, nyttighet och smak. Att kunna
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leverera exklusiva produkter anser vi paverka avtalsforhandlingarna i positiv riktning for de mindre
livsmedelsproducenterna. Det ar ett mervarde av flera. Ju fler mervarden de mindre livsmedelsproducenterna
kan erbjuda desto battre blir férhandlingslaget gentemot detaljister och grossister.

De mindre livsmedelsproducenterna anser och tror att det ar en férdel i avtalsférhandlingarna om produkten
ar narproducerad. De blir lattare att forhandla i sitt naromrade och de hoppas kunna fa ut ett hogre pris. Vi
anser att mervardet av att ha en narproducerad produkt faller under Hallberg et al. (2013) mervardestyp milj6
och ekologi for den mindre livsmedelsproducenten. Vad galler Hallberg et al. (2013) dimensioner sa anser Vi
att det dr bade ett fysiskt och ett inre mervérde att produkten ar narproducerad da narproduktionen ar kopplat
till produkten i sig. Detaljisterna och grossisterna anser daremot att det inte paverkar avtalsvillkoren. Det ar
dock ytterligare ett mervéarde att 1agga till de Gvriga mervardena som exempelvis ICA Helsingborg ndmner.
Status anser vi vara den typ av Hallberg et al. (2013) mervarden som kan kopplas till en nérproducerad
produkt for detaljister och grossister. Det ar status att kunna erbjuda ett differentierat och efterfragat
sortiment till sina kunder. Vad galler Hallberg et al. (2013) dimensioner sa anser vi att mervérdet av en
narproducerad produkt ar indirekt eftersom varken detaljisterna eller grossisterna officiellt ser det som ett
mervarde. Vi anser att det handlar om att de mindre livsmedelsproducenterna kan leverera produkter som
detaljister och grossister garna vill ha i sitt sortiment. Detaljisterna och grossisterna &r emellertid inte
intresserade av att betala ett hogre pris jamfort med produkter fran rikstackande leverantorer. Detta namner
ocksa ICA Lindhagen dar de séager att de inte samarbetar med de mindre livsmedelsproducenterna av
ekonomiska skal. Vi anser att de minde livsmedelsproducenterna har en fordel i avtalsforhandlingarna nér ett
avtal ska ingas om de kan leverera narproducerade produkter. Men det genererar inte, for de mindre
livsmedelsproducenterna, ett hogre forséljningspris for dessa produkter.

Flera mindre livsmedelsproducenter beréttar att de ar ute i butikerna och visar sina produkter. De bekréftas
ocksa av detaljisterna. Men dven det omvanda existerar dar personal fran detaljisterna far komma pa besok
hos de mindre livsmedelsproducenterna for att fa produkterna demonstrerade. Grossisterna anvander sig
bland annat av inspirationsdagar och minimassor for att skapa kontaktytor mellan de olika aktdrerna. De
flesta mindre livsmedelsproducenter namner ocksa att de ser en forsaljningsokning under de dagar da de
demonstrerar sina produkter i butikerna. Fran Hallberg et al. (2013) mervérdestyper sa anser vi att mervardet
demonstrationer i butik faller under bade autenticitet och estetik. Nar de mindre livsmedelsproducenterna
pratar om sin produkt sa upplevs produkten som mer akta och eventuella fragor som konsumenterna har kan
besvaras. Mervérdestypen estetik anser vi ocksa galla da konsumenterna mer ingaende kan se och kanna pa
produkterna jamfort med nar de ligger inforpackade. Utdver dessa tva mervardestyper sa anser vi att aven
bekvamlighet géller som mervérdestyp ur detaljisternas och grossisternas synvinkel. Bekvamligheten i det
fallet da detaljister och grossister inte behover utféra demonstrationer sjalva eller vara en kontaktyta mot
intresserade aktorer. Vad galler Hallberg et al. (2013) dimensioner sa anser vi att autenticitet ar ett fysiskt
mervarde da autenticiteten eller éktheten i detta fall ar en del av produkten som demonstreras. Mervardet
estetik ar ett inre mervérde da det estetiska som uppfattas av de aktérer som kommer i kontakt med
produkten &r en del av produkten. Mervardet bekvamlighet &r orelaterad till malmarknaden eftersom det &r
mindre bekvamligt for de mindre livsmedelsproducenterna att aka ut till butikerna och de massor som
erbjuds. Det dr dock mer bekvamligt for detaljisterna och grossisterna nar de mindre livsmedelsproducent-
erna haller i sina egna demonstrationer. Majligheten att inga avtal och avtalsvillkoren anser vi paverkas
positivt for de mindre livsmedelsproducenterna i de fall mervérdet demonstrationer erbjuds.
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5. Slutsatser och rekommendationer

Det hér kapitlet avslutar var studie genom att presentera de slutsatser och rekommendationer vi finner
relevanta utifran de tre forskningsfragorna. Vi presenterar ocksa forslag pa vidare forskning som vi anser
intressant att titta narmare pa for framtida forskare.

5.1.  Hur ser avtalsformer ut mellan mindre
livsmedelsproducenter och grossister/detaljister?

Som beskrivits i var analys sa skiljde sig jamspeltheten at mellan de olika mindre livsmedelsproducenterna
och dess motparter grossister och detaljister. Vi kunde se att de mindre livsmedelsproducenter som blir
kontaktade forst av grossister eller detaljister kdnner sig mer jamspelta &n tvért om. De mindre
livsmedelsproducenterna behover darfor arbeta mer med sin synbarhet pa den lokala marknaden och att bli
valkanda bland konsumenterna. Till grossister och detaljister sa anser vi att de behover vara mer proaktiva
och titta mer pa vad marknaden har att erbjuda vad galler de mindre livsmedelsproducenternas produkter. Vi
kunde i studien se att flera typer av avtal existerade mellan parterna. Manga av avtalen, framst hos ICA var
av muntlig karaktér. Att ha muntliga avtal ser vi som mindre fordelaktiga for de mindre livsmedels-
producenterna. Vi foresprakar darfor att de mindre livsmedelsproducenterna siktar pa att arbeta med skrivna
avtal.

Att anlita en advokat med affarsratt som specialitet bade for att stélla upp ett avtal och att granska innehallet
rekommenderas i hogsta grad for att i mojligaste man undvika tolkningar vid en eventuell konflikt.

For grossister och detaljister sa anser vi att de behover satta sig in mer i de mindre livsmedelsproducenternas
situation dar kunskapen om avtal ar samre. Vi anser ocksa att butikerna beh6ver bli &nnu mer autonoma &n
vad de ar idag vad galler vilka mindre livsmedelsproducenter de vill, kan och far samarbeta med. Det géller
framst COOP men aven manga ICA-butiker dér ett flertal av de ICA-butiker vi kontaktat inte har nagra
produkter alls fran mindre livsmedelsproducenter. Vi sag heller inte att det fanns nagra avtal, varken
skriftliga eller muntliga vad galler marknadsforingen av de mindre livsmedelsproducenternas produkter. Var
rekommendation ar att de mindre livsmedelsproducenterna arbetar med sin marknadsforing pa ett battre sétt
for att na sin lokala malgrupp. Ett bra och kostnadseffektivt satt &r att vara mer aktiv i sociala medier jamfort
med mer traditionella marknadsforingskanaler som tv, radio och tidningar.

Till grossister och detaljister sa anser vi att de borde kunna skapa ett separat reklamblad i sina utskick déar de
marknadsfor sina mindre livsmedelsproducenter som de samarbetar med. Marknadsforing borde vara en
obligatorisk del i varje avtal som grossister och detaljister tecknar med de mindre livsmedelsproducenterna.
Nér det géller djurhallning och riskminimering sa finns det ett starkt ramverk vad galler lagar och regler. Vi
kunde i studien konstatera att de mindre livsmedelsproducenterna har blivit mer aterhallsamma vad galler
besok fran skolklasser och att det finns krav pa kladombyte innan kontakt tas med djuren. Vi har inga
generella rekommendationer i denna fraga till varken de mindre livsmedelsproducenterna eller grossister och
detaljister. VVad galler skillnaden i avtal mellan svenska och utlandska aktorer sa kunde vi se en konflikt dar
de utlandska aktorerna har farre bestammelser att forhalla sig till. Det ar dock en fragestallning som ligger
utanfor denna studies ramar och vi kan darfor inte lamna nagon generell rekommendation i denna fraga.
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5.2. Hur ser maktbalansen ut mellan mindre
livsmedelsproducenter och grossister/detaljister |
de avtal som ingas och har de nagon paverkan pa
hur avtal ingas?

Vi har i studien sett att de mindre livsmedelsproducenterna tycker att det ar svart eller att det har blivit
svarare att bli aterforsaljare till detaljister och grossister. Konkurrensen i butikerna har okat vilket har
paverkat maktbalansen mellan parterna. Problem som namnts for att bli aterforséljare ar logistikproblem och
ett okant varumarke pa marknaden. Var rekommendation for de mindre lokala livsmedelsproducenterna ar
liksom tidigare namnts i studien att arbete mer med sitt varumarke pa den lokala marknaden. Det racker
alltsé inte att leverera en bra produkt utan den maste ocksa vara kand pa marknaden. Vi rekommenderar
ocksa de mindre livsmedelsproducenterna att samarbeta mer kring sin logistik med andra aktérer for att
forbattra varuflodet till butikerna. Var rekommendation till detaljister och grossister ar att de behover bli
battre pa att kommunicera med de mindre livsmedelsproducenterna om vilka krav som stélls och varfor. De
behover ocksa se 6ver sina rutiner for hur de kan hjélpa de mindre livsmedelsproducenterna att uppfylla
dessa krav. Vad galler olust i férhandlingar sa finns denna olust i varierande grad hos samtliga parter. Den
storsta anledningen dr att detaljister och grossister utvar sin makt.

Var rekommendation till detaljister och grossister ar att tona ner sin makt aven om den inte kommer sluta att
existera. For de mindre livsmedelsproducenterna sa rekommenderar vi att anlita en professionell mellanhand
som for deras talan i dessa forhandlingar. Framforallt, ju mindre den smaskaliga livsmedelsproducenten ar
desto storre ar behovet att anlita en professionell avtalsférhandlare. Detaljrikedomen i avtalen skiljde sig at i
studien. Manga avtal var 30-40 sidor juridisk text vilket vara respondenter informerade oss om. Var
rekommendation till detaljister och grossister ar att minska detaljrikedomen i avtalen for att 6ka forstaelsen
for de mindre livsmedelsproducenterna. Ett standardavtal borde kunna skapas centralt i varje organisation dar
man tillats gora individuella justeringar. Da behdver butikerna inte vara oroliga for att missa nagon del som
4r av vikt fran centralt hall. Aterigen si rekommenderar vi de mindre livsmedelsproducenterna att anlita en
professionell mellanhand vid kontraktsskrivningar.

Vi sdg i studien att det som ar vdsentligt for de olika aktorerna var leveranssidkerheten och ”’storyn” bakom
varumarket. Vi rekommenderar de mindre livsmedelsproducenterna att kommunicera mer kring sitt
varumarke, hur tillverkningen gar till och vad som &r unikt med just deras produkter. For detaljister och
grossister sa rekommenderar vi att de kommunicerar med sina kunder att det kan finnas skillnader i tillgang
pa de mindre livsmedelsproducenternas produkter samt dven vara medveten om detta problem sjélva. De
mindre livsmedelsproducenterna behéver ocksa fa reda pa forsaljningsstatistiken pa ett mer smidigt satt for
att kunna oka leveranssakerheten och sin produktionsplanering. Ett sadant satt &r att infora EDI och tillgang
till daglig kassadata av sina egna produkter. Den logistiska samordningen har vi sett fungerar relativt bra
men problem uppstar da kylkedjan bryts. Flera mindre livsmedelsproducenter kér med egna bilar och da kan
det bli problem med kylkedjan. Var rekommendation till de mindre livsmedelsproducenterna &r att de
behdver 6ka sin kunskap om kylkedjan. VVar rekommendation till detaljister och grossister ar att uthilda de
mindre livsmedelsproducenterna i livsmedelshantering vad géller kylkedjan.
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5.3. Hur kommunicerar mindre
livsmedelsproducenter sina produkters
mervarden till grossister/detaljister och har de
nagon paverkan pa hur avtal ingas?

De egenskaper som framhalls av de mindre livsmedelsproducenterna vad galler deras produkter kretsar kring
kulturen, det genuina hantverket, ursprunget, halsosamt, kravmarkt och sa vidare. Dessa mervarden sag vi i
studien paverkade mojligheten till avtal da de anses som mervarden av samtliga parter. Var rekommendation
till de mindre livsmedelsproducenterna ar att jobba vidare med att belysa dessa mervéarden genom sin
kommunikation med konsumenter och samarbetspartners. Till detaljister och grossister sa rekommenderar vi
att de tar en storre hansyn till dessa mervarden i forhandlingarna da de efterfragas av konsumenterna. Priset
har i studien visat sig viktigt for detaljister och grossister men inte sa viktigt for konsumenterna i butikerna.
Konsumenterna ar oftast beredda att betala mer for narproducerade produkter. Var rekommendation till de
mindre livsmedelsproducenterna &r att se pa andra mojliga forsaljningskanaler an den lokala ICA-butiken
eller grossisten for att fa ut ett hogra pris for sina produkter.

Rekommendationen till detaljisterna och grossisterna blir att slappa en stérre marginal till de mindre
livsmedelsproducenterna eftersom de gar att fa ut ett hogre pris mot konsumenterna. Det har naturligtvis inte
undgatt oss att se att en del detaljister tar ut valdigt hoga priser pa ekologiskt och KRAV medan producenten
inte far tillgang till den extra hdga marginal som i dessa fall helt tillfaller detaljisten. Pa sikt bor detaljisterna
strava efter att fa ett battre forhallande till de mindre livsmedelsproducenterna och genom detta kan
leveranssakerheten da ocksa 6ka nar de mindre livsmedelsproducenterna kan investera i produktutveckling
och forbattrad logistik. Det dominerande séttet att utbyta information pa ar telefonkontakt. Var
rekommendation till samtliga parter ar att forbattra kommunikationen och fokusera pa mer digitala
kommunikationssatt &n telefonen. Dessa digitala kommunikationssatt kan vara webbportaler eller
inkdpsportaler dér det finns mojlighet att folja leveranser och forsaljningsdata.

Lagerhallningen &r oftast inget problem men vi kan se ett behov av att kunna vara proaktiv och att kunna
leverera innan produkterna tar slut. Aterigen ar var rekommendation till samtliga parter att utveckla ett
system som underlattar pafylliningen av produkter i grossisternas lager och butikernas hyllor.
Ursprungsmarkningen har i studien visat sig viktig. Dels for att det finns ett lagstadgat krav men ocksa for att
det ses som ett mervéarde om en produkt har ett svenskt geografiskt ursprung. En mindre livsmedelsproducent
kan differentiera sin produkt genom sitt geografiska ursprung gentemot en rikstackande leverantér och
darmed vinna en fordel da avtal ingas. Var rekommendation till de mindre livsmedelsproducenterna &r att
forsoka framhéva detta mervarde &n mer an vad som sker idag. Var rekommendation till detaljister och
grossister &r att framhéva detta mervarde mer till de konsumenter och kunder som &r intresserade av denna
typa av livsmedel. Det har i studien visat sig att diskussionen kring ekologiska och kravmarkta produkter
florerat i media mer an vad det visat sig i forsaljningsstatistiken. Var rekommendation till de mindre
livsmedelsproducenterna ar att fortsétta arbeta med kravmérkta och ekologiska produkter eftersom det ses
som ett mervarde i avtalsforhandlingarna eller till och med en hygienfaktor. For detaljister och grossister sa
rekommenderar vi att inte vara for kortsiktig i sina slutsatser vad géller kravmarkta och ekologiska
produkter. Det tar sin tid for konsumenter att &ndra sitt konsumtionsbeteende. De flesta av de mindre
livsmedelsproducenterna ansag att deras produkter ar exklusiva. Men vi sdg ocksa att det var andra
mervarden som gdmde sig bakom exklusiviteten.
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Var rekommendation till de mindre livsmedelsproducenterna &r att differentiera sitt produktsortiment till att
vara dels exklusivt for vissa kunder men att fokusera pa andra mervarden for andra kunder. Risken &r att de
mindre livsmedelsproducenterna har svart att fi upp sina volymer om de endast anses som exklusiva. Var
rekommendation till detaljister och grossister ar liknande som for de mindre livsmedelsproducenterna. Alltsa
att differentiera de mindre livsmedelsproducenternas produkter till olika typer av kunder som medvetna
konsumenter eller lyxrestauranger. Det visade sig vara en fordel i forhandlingarna om produkten ar
narproducerad. Samtidigt sag vi att det som anses vara narproducerat pa den lokala marknaden inte ansags
vara narproducerad i andra delar av landet. Var rekommendation till de mindre livsmedelsproducenterna ar
att fokusera mer pa den lokala marknaden dar man har ett naturligt mervarde. Eftersom detaljisterna och
grossisterna inte &r intresserade av att betala ett hogre pris for narproducerade varor sa har vi ingen generell
rekommendation till dem. Flera mindre livsmedelsproducenter ar ute i butikerna och haller demonstrationer.
Det visade sig i studien att det ar ett stort mervarde vid forhandlingar om avtal. Men vi sag ocksa att
forséljningen 6kade da demonstrationer hélls.

Var rekommendation till de mindre narproducenterna ér att halla fler demonstrationer i butikerna under aret.
Vi ser det ocksa som viktigt att de mindre livsmedelsproducenterna &r ute sjalva i butikerna jamfort med att
anlita en extern leverantor. Pa sa satt s kan man kommunicera med konsumenterna pa ett battre satt och
svara pa alla fragor som uppstar. Var rekommendation till detaljister och grossister ar att mojliggora for fler
demonstrationer i butikerna och pa de massor dar man &r aktiv.

5.4. Forslag pa vidare forskning

Under uppsatsens genomfoérande sa har vi hittat ett antal omraden som vi tycker &r intressanta att titta
narmare pa for framtida forskare.

e Hur kan de mindre livsmedelsproducenterna 6ka intresset for gardsforséljning och narproducerade
livsmedel?

e Hur ska man kunna behalla och 6ka kunskapen om den traditionella livsmedelsproduktionen?

e Hur kommer det sig att manga, framst mjolkproducenter och grisproducenter inte far nagon
I6nsamhet i sina verksamheter trots hog rationaliseringsgrad i maskinparkerna och priser som stiger
mer &n konsumentprisindex (KPI)?

e Hur ska man kunna 6ka exporten av svenska hogkvalitativa livsmedel nér det finns en stor marknad
for giftfria produkter vérlden, livsmedel som ar producerade med god djurhallning och producerade
under en av varldens strdngaste lagstiftningar?

e Vi vet att en miljon hektar jordbruksmark ar uttagen ur produktion sedan 1946 (Hofsten & Cornell,
1946, sid 248). Akerarealen &r 2011 uppgick till 2,6 miljoner hektar (Statistisk &rsbok, 2013). Hur
mycket av den marken &r latt att sétta i stand idag for att bruka ekologiskt? Hur skulle detta paverka
var import av livsmedel? Hur skulle detta paverka sysselsattningen inom jordbruket och
livsmedelsindustrin?

e Are-handel en framgangsrik vag for en mindre sméskalig livsmedelsproducent?

e Hur paverkar det en lokal mindre livsmedelsproducent att fa vara exponerad pa en stor detaljists
hemsida genom den gemensamma marknadsforing som detta innebar?
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[Hamtad 2014-01-20] * Jordbruksverkets informationssida rérande Ekologisk produktion.
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En God Granne AB. 2013. engodgranne.com [online] Tillganglig pa:
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Gun Ragnarsson. 2013. Rangarssons.com [online] Tillganglig pa:
<http://ragnarssons.com/ >
[Hamtad 2013-10-08]

Gun Ragnarsson TV 4 play 2013-12-16 22:20, “Kritik mot for liten andel ekologisk julskinka” tv4.se
[online] Tillganglig pa:

<http://www.tv4play.se/program/nyheterna?video_id=2511702>
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< http://www.gardsnara.se/>
[Hamtad 2014-01-17]

Goteborgs Posten. 2007. Tjoldholms kottbonde tog priset”. gp.se [online] Tillganglig pa:
http://www.gp.se/nyheter/halland/1.141682-tjoloholms-kottbonde-tog-priset
[Hamtad 2014-01-20] * Artikel om Tjoloholms Gard och Ingemar Millesson.

Goteborgs Posten. eGP, 2011. ”Ska vi importera all mat till Sverige?”. gp.se [online] Tillgdnglig pa:
<http://www.gp.se/nyheter/debatt/1.523810-ska-vi-importera-all-mat-till-sverige->
[Hamtad 2014-08-18]
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<http://www.karlssonschark.se>
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http://www.ica.se/butiker/maxi/helsingborg/maxi-ica-stormarknad-helsingborg-9700/start/
[Hamtad 2013- 11-15]

ICA Maxi Stormarknad Jonkoping. 2013. ica.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.ica.se/butiker/maxi/jonkoping/maxi-ica-stormarknad-jonkoping-9937/start/>
[Hamtad 2013- 11-15]

ICA Maxi Stormarknad Lindhagen. 2013. ica.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.ica.se/butiker/maxi/stockholm/maxi-ica-stormarknad-lindhagen-13164/start/>
[Hamtad 2013- 11-15]

ICA Maxi Stormarknad Luled. 2013. ica.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.ica.se/butiker/maxi/lulea/maxi-ica-stormarknad-lulea-11650/start/>
[Hamtad 2013- 11-15]
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<http://www.ica.se/butiker/nara/goteborg/ica-nara-haga-1696/start/>
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<http://www.jordbruksverket.se/amnesomraden/odling/vaxtskydd/vaxtskyddscentralerna/uppsala/vaxtskydds
brevuppsala/uppsala2014/nrlutsade.5.465e4964142dbfe4470e96d.html>

[Hamtad 2014-11-12]

Jordbruksverket-Genteknik. 2014. jordbruksverket.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.jordbruksverket.se/amnesomraden/odling/genteknikgmo.4.373db8e013d4008b3a18000378.htm
[Hamtad 2014-11-22]

Klimatmarkning for mat. 2009. Klimatmarkningen.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.klimatmarkningen.se/wp-content/uploads/2009/12/2009-4-notkott.pdf>
[Hamtad 2014-08-10]
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[Hamtad 2013-12-28]
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<https://matochjordbruksnatverket.wordpress.com/>
[Hamtat 2014-10-12]

Menigo Foodservice AB. 2013. menigo.se [online] Tillganglig pa:
< http://www.menigo.se >
[Hamtad 2013-11-13]
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< http://www.moek.se/1/1.0.1.0/2/1/>
[Hamtad 2014-01-18]
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[Hamtad 2014-12-02]

Norrbottensgardens Slakteri AB. 2014. norrbottensgarden.se [online] Tillganglig pa:
http://www.norrbottensgarden.se/
[Hamtad 2014-01-23] * Lank finns pa Maxi ICA Stormarknad Lulea:s hemsida.

Nordchark AB. 2014. nordchark.se [online] Tillganglig pa:
http://www.nordchark.se/
[Hamtad 2014-01-23] * Lank finns pa Maxi ICA Stormarknad Lulea:s hemsida.

Norrgrént Ekonomisk forening. 2013. norrgront.se [online] Tillganglig pa:
http://norrgront.se/
[Hamtad 2014-01-18]

Orga Kvarn Aktiebolag. 2013. orgakvarn.se [online] Tillganglig pa:
<http://orgakvarn.se>
[Hamtad 2013-12-27]
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http://sandahonseri.ekogardar.se/
[Hamtad 2013-12-22]

Skottorps Mejeri AB. 2013. skottorpsmejeri.se [online] Tillganglig pa:
< http://skottorpsmejeri.se/>
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[Hamtad 2013-12-29]

Statistiks arshok 2013. 2013 sch.se [online] Tillganglig pa:
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<http://www.stensakra.se>
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<http://www.stopaforskvarn.se>
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<http://www.svenskcater.se>
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[Hamtad 2013-12-28]
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< http://www.gardens-delikatesskott.se >
[Hamtad 2013-12-27]

Tjoloholms Slott. 2014. tjoloholm.se/hem?jglmid=1 [online] Tillganglig pa:
< http://www.tjoloholm.se/hem?jglmid=1>
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Widegrens Gard AB. 2013. widegrens.se [online] Tillganglig pa:
<http://www.widegrens.se>
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Wastgotarna Ek. Forening. 2014. wastgotarna.se [online] Tillganglig pa:
http://www.wastgotarna.se
[Hamtad 2014-01-22]
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Bilaga 1 — Intervjumall

Hur ser avtalsupplégg ut mellan mindre livsmedelsproducenter och grossister/ detaljister?

1) Ar ni jamspelta nér ni férhandlar om ett AF-avtal?

2) Vilka typer av avtal anvander du till?

e |ca

o Dagab/Axfood/Hemkop/Willys
o Coop

e Lidl

e Netto

e Narbutiker/Bensinstationer
e Specialbutik/Delikatessbutik

3) Hur avtalar ni att butiken ska marknadsfora dina produkter?
4) Hur hanterar du avbrott i din verksamhet, exempelvis vid sjukdom?
5) Hur hanterar du risker i och med att du hanterar levande djur?

6) Ar det ndgot som ni tror paverkar méjligheten till battre avtal gentemot grossister/detaljister jamfort
med era konkurrenter fran utlandet?

Hur ser maktbalansen ut mellan mindre livsmedelsproducenter och grossister/ detaljister i de avtal
som ingas och har de ndgon paverkan pa hur avtal ingas?

7) Hur latt/svart ar det att skaffa aterforsaljare?

8) Kanner ni nagon olust nar det galler avtal med de stora aktérerna?
9) Vad kravs i forhandlingen av dig for att fa ett avtal?

10) Ar det stor skillnad i forhandlingsprocessen for att fa ett avtal?

11) Ar det ndgon skillnad i styrningen, d.v.s. hur detaljerade avtalen &r?
12) Vad é&r det som &r vasentligt for de olika aktorerna?

13) Tycker du att dina samarbetspartners har en bra dverblick pa sin samordning?
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Hur kommunicerar mindre livsmedelsproducenter sina produkters mervarden till grossister/
detaljister och har de ndgon paverkan pa hur avtal ingas?
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14) Vilken metod anvénder du for att skaffa aterforsaljare?

15) Vilka egenskaper framhalls nar det galler produkten?

16) Ar priset viktigt for konsumenten?

17) Hur utbyter ni information i och mellan de olika leden i logistikkedjan?

18) Ar det ofta som dina produkter tar slut i lager?

19) Hur gar din prissattning till?

20) Tillsatter ni nagra ingredienser i ert kott som ar bra eller tveksamma ur halsosynpunkt?

21) Tydliggor ni er produkts ursprung nér ni diskuterar med er grossist/detaljist?

22) Tydliggor ni er produkts svenska geografiska ursprung nar ni diskuterar med er grossist/detaljist?

23) Ser ni ett okat krav fran grossister/detaljister att leverera produkter som ar
ekologiska/klimatsmarta/CO2-kompenserade?

24) Har detta krav férandrats 6ver tiden?
25) Tror ni att er produkt ses som mer exklusiv om produkten &r mer nérproducerad?
26) Oka er mojlighet till battre avtalsvillkor om produkten &r narproducerad?

27) Erbjuder ni era grossister/detaljister mervarden utdver produkten som till exempel besok i butiker,
varuprover, smakprover mm.?



Bilaga 2 — Respondenter

Referenser respondenter

Explorativ forstudie. Djup och telefonintervjuer. Typ; D=Djup T=Telefon
Br = Bransch K=Katt, M=Mejeri, S=Spannmal F=Frukt & Gont
D=Detaljist, A=Advokat, G= Grossist, I= Intermedidr K= Képman (&gare)

Foretag

Tjol6holms Lantbruks
Aktiebolag

Firma Gun Ragnarsson

Hemkdp Onsala

Hemkdp Onsala

Svensk Cater

B. Andersson Frukt & Gront AB

Typ Br

D
D
D
D
T
D

* Grossist inom frukt och gronsaker

Referenser respondenter

OOooXX

Namn

Ingemar Millesson
Gun Ragnarsson
Jessika Osterstrom
Patrik Osterstrom
Lasse Beijerstam

* Maria Andersson

Befattning

VD-dgare
Agare
Kopman
Kdpman
Inkopsdir.
VD- &gare

Huvudstudie. Djup och telefonintervjuer. Typ; D=Djup T=Telefon
Br = Bransch K=Kott, M=Mejeri, S=Spannmal F=Frukt & Gont
D=Detaljist, A=Advokat, G= Grossist, I= Intermedidar K= Képman (&gare)

Foretag

Ejmunds Gardskott AB
Upplandsbondens Ek. férening
Muf. Bertil Hilbertsson
AB. H. Karlssons
Charkuterifabrik
Stensakra Charkuteri AB
Wapno AB

Emamejeriet AB
Skarvangens Bymejeri AB
Adelstagg Aktiebolag

Sanda Honseri AB

Dotetorps Agg Aktiebolag
Skottorps Mejeri AB

Lida Tradgard Aktiebolag
Upplands Potatis Forsaljning AB
Widegrens Gard Aktiebolag
Norrgront Ekonomisk forening
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Typ Br Namn

T
T
D

44404+

4~ 44400+

K
K
K

I RXRR

T T <<

Odd Norman
Inger Gauffin
Bertil Hilbertsson

Fred Karlsson
Anders Starck
Lennart Bengtsson
Patrik Evertsson
Tor Norrman
Bjorn Eriksson
Anna-Lena
Karlsson

Johan Dotevall
Ingmarie Mller-Uri
Bertil Bjelkenstedt
Goran Johansson
Dan Widegren
Margaretha

Befattning
VD-Agare
Ord.led.
Agare

Ord.led.
VD-Agare
VD

VD

VD

VD

Styr.supp
Ord.led
VD
Ord.led.
VD

VD
Ord.led.

Oms
milj

9,8
5-10
79
79
2900
31,6

Oms
milj
17
20-50

16,2
20,9
50 *
68
13
18,3

35,9
3,6
12,9
9,8
14,2
20-50

Antal
Anst

28
28
501

Antal
Anst

10
13
50*
20
12

15

10

(e}



MOEK odlarférening
Trollasens Tomat Aktiebolag
Langas Potatis AB

Orga Kvarn Aktiebolag
Limabacka Kvarn AB
Wastgotarna Ek. férening
Labans Kvarn AB

Warbro Kvarn AB

Berte Qvarnaktiebolag
Stdpafors Kvarn

Maxi ICA Stormarknad Gévle
Maxi ICA
Stormarknad.Helsingborg
Maxi ICA Stormarknad
Jonkoping

Maxi ICA Stormarknad
Lindhagen

Maxi ICA Stormarknad Lulead
ICA Nara Haga

Coop Butiker & Stormarkn. AB
Advokatfirman NORDIA

En God Granne AB

Menigo

Svensk Cater

Bergendahl & Son AB
Martin&Servera AB

4 —40-4-4-40-40-0

4 4 A

—

A 444404

Tunuwmmmwmmm 7T

OO0

OO0 —>»0

Olofsson
Anette Borgstrom

Susanne Andersson

Tore Holmefalk
Lennart Nyman
Bengt Nybergh
Anders Lunneryd
Lars Bergstrom
Kerstin Bjorklund
Carssson&Olsson
William Olsson
Magnus Winges

Rikard Hillarp
Karl Ehn

Mats Larsson
Andreas Spinnell
Jonas Malmros
Kristoffer
Harrysson

Lars Bergstrom
Anders Lareke
Jonas Kohler
Lasse Beijerstam
Mats Sjodal

Per Idlund

Ord.led
Ord.led
VD

VD

VD
Ord.led
VD

VD
Direktorer
VD-Agare
Butikschef

Butikschef
Kdépman

Kopman
Kdépman
Kopman

Direktor
Partner
Ord.led
VD
Direktor
Ink.chef
Prod.chef

* Andelen omséttning och personal som hénfores till mejeri inom foretaget.
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20-50

33,7
24,6
1,8
3-5
4,1
18
200
8
319

340

562

356
276
24,7

26000
110
1,1

4740
2900
8200

11500

19

11

= B~ 00 W 00

63

81

93

83
56

5570
200
1
827
501
627
2614



