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Sammandrag: Foretag samarbetar ofta med andra aktorer for att leverera en
produkt eller tjanst till kunden. Dessa relationer bildar da ett nétverk av relationer, ett
affarsnatverk. Aktorerna i natverket bli da beroende av varandra for att lyckas leverera
produkten eller tjansten. Relationerna och natverken kan aven begransa ett foretags
mojlighet att utvecklas. Affarsnatverket existerar i sig inom vad som kan kallas for ett
affairsekosystem var andra aktorer paverkar hela ekosystemet och dirmed aven
enskilda aktorer. (Anggraeni et al. 2007) Darmed ar det viktigt att foretagsledningen
kidnner till den egna positionen och rollen i sévil affarsnitverket som
affarsekosystemet for att undvika icke-onskvirda situationer. Hur man forhaller sig

till kunden kan dven avgora hur effektivt samarbetet dr. (Heinonen & Strandvik 2015)

Avhandlingens syfte ar att kartligga samarbetsrelationerna mellan aktorer inom

Osterbottens vixthusekosystem, med bisyfte att identifiera kundens roll i samarbetet.

Avhandlingen identifierade fyra huvudsakliga aktorer, odlare, packeri, handeln och
butiker. Férutom dessa ir Osterbottens viixthusekosystem starkt paverkad av politiska
beslut och dirmed kan dven Europeiska Unionen och Finlands stat anses som
paverkande aktorer. Samarbetet mellan aktorerna fungerar mest enligt en kedja
istéllet for ett aktivt samarbete. Handeln dr den dominerande akt6ren som samarbetar
mest med packerierna. Alla de andra aktorerna ar kopplade till ndgondera av dessa tva
parter och ar relativt isolerade fran nétverket. Odlarna och konsumenterna ar darmed

vildigt avskurna fran varandra vilket inte gynnar Osterbottens vixthusekosystem.
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1 INLEDNING

Saval foretag som organisationer dr i stor man beroende av samarbetsparter for att lyckas
maximera viarde pa sina produkter eller tjanster (Kaplinsky & Morris 2000). Detta
innebar att foretag inleder relationer med andra aktorer och ofta har man flera pagaende
relationer med olika aktorer. Dessa bildar da ett natverk var flera aktorer blir beroende
av varandra for att lyckas producera och leverera sin vara genom béde direkta kontakter
och indirekta kontakter (Hakansson & Snehota 1995). Natverk kan dock aven begransa
ett foretags mojligheter samt hindra utvecklingen. Da foretag blir sammanbundna i ett
natverk eller i en kedja paverkar en aktors beslut eller handling alla ssmmankopplade
aktorer. Ifall man dé inte kénner till natverket eller inte formedlar information mellan
samarbetsparterna kan det leda till icke-Onskvirda situationer. (Ritter & Gemiinden

2003)

Ett koncept som inte dnnu studerats grundligt men som koncept ar lovande for att
studera komplexa viardesystem och natverk ar synen pa affarsekosystem (Moore 1996;
Iansiti & Levin 2004; Peltoniemi 2005). Ett affirsekosystem ar en bredare syn pa ett
natverk som kopplar ihop mer eller mindre alla aktorer som paverkar pa det slutliga
vardet, sa som alla aktorer som direkt deltar i virdeskapande processen men ocksa
indirekta paverkare sa som kunder och konsumenter. I denna avhandling argumenteras

for att relationer och natverk utgor grunden av ett affirsekosystem.

En dominant logik beskriver den huvudsakliga logiken en aktor har pa vad syftet 4r med
affirsverksamheten. Det vill siga, den dominerande logiken kommer bestimma vilka
affarsstrategier och mal aktoren viljer att implementera. En kunddominant logik (KDL)
har ansetts vara ett sitt for foretag att differentiera sig och sdledes uppna positiva
resultat. S& som namnet antyder siatter KDL kunden i fokus. (Heinonen & Strandvik
2015) Branscher som vaxthusbranschen praglas av ett starkt leverantorsfokus, dvs. man
har frimst fokuserat pa att producera sa stora volymer som majligt utan storre tanke pa
kunden. I vilken mén de olika aktorerna da tanker pa kunden istéllet for sig sjéalv blir da

en fraga for att avgora hur effektivt ekosystemet ar.

I denna avhandling kommer affarsekosystem, affarsnatverk och affarsrelationer inom
Osterbottens vixthusbransch att studeras for att bidra till att 6ka kundfokusen fér denna
bransch som praglas av Overproduktion. Den hir studien dmnar att forklara hur

samarbetet fungerar samt vad kundens roll dr inom samarbetet. Detta for att kunna



avgora vad som leder till overproduktion mellan de ekonomiska aktorerna inom

Osterbottens viixthusekosystem.

1.1 problemomrade

Under de senaste decennierna har de flesta industriers efterfraga baserats pa det radande
utbudet. Det vill sdga kunder har endast kunnat vilja mellan det som foretagen har
tillverkat eller producerat. Exempelvis inom agrikultur har konsumenter traditionellt
endast kunnat vilja mellan narodlade tomater eller gurkor som varit tillgingliga i just
den trakten. Men efter att vi allt mer borjat 6verga till en 6ppen och globaliserad ekonomi
har vikten skiftat allt mera mot efterfragan. Kunder ar mera medvetna om utbudet samt
onskar battre kvalitet till ett 1agre pris. Detta har med tiden dndrat mycket av dynamiken
inom flera branscher fran att kunden ansetts vara avskuren fran foretaget till att kundens
onskemal nu star som en central utgdngspunkt. (Gossain & Kandiah 2007) Mycket av
litteraturen har darmed lagt fokus pa att foretag bor integrera kunden i vardeskapande
processen (Gronroos 2008). Det vill sidga, viardet pa foretagets utbud borde slutkunden
kunna péverka pa. Inom flera branscher, speciellt traditionella branscher sd som den
agrikulturella branschen har man dock varit mindre villig till f6randringar (Bijman,
Muradian & Cechin 2011). Man har d& istillet valt att fokusera pa effektivering och
forbattrande av olika processer och interaktioner mellan parterna. Studier har ocksa
gjorts som fokuserar pa forbattrande av lokala lantbruks odlingsmgjligheter. Problemen
med dessa studier ar dock att de fokuserar fraimst pa interna processer mellan fa aktorer
och pa forbattrande av produktionsmojligheterna och tar varken helhetsbilden eller

kunden i beaktan (Verhees, Lans & Verstegen 2011: Deleuran 2011).

I samband med att affarsvarlden blivit allt mera dynamisk har dven foretagens natverk
med andra aktorer vuxit och foretag har tagit flera atgarder for att kunna sinka priset
och effektivera verksamheten. Ett sitt som man lyckas oka pa virdet och sinka
kostnader ar genom en sé kallad viardekedja (Porter 1985). Vardekedjan integrerar alla
parter som behovs for att skapa en produkt eller tjanst frdn rdmaterial till slutlig
konsumtion. Vardekedjan baserar sig dock framst pa interna processer och effektivering
av produktion. Dessutom utesluter virdekedjan konsumenten/slutkunden vilket gor att
kundens roll &r minimal. Inom en affarsstrategi som baserar sig mycket pa affarsnatverk
och affarsrelationer kan man inte lingre endast forlita sig pa den interna kompetensen
utan foretag maste kunna reagera pa sin omgivning. Det innebir att effektivt kunna

utnyttja och integrera sina relationer, niatverk och kundkontakter for att reagera pa



markandsandringar och anpassa sig till nya situationer. (Anggraeni, Den Hartigh &

Zegveld 2007)

Man har konstaterat att den Finska agrikulturella branschen lider av ett
produktionsfokus. En produktionsfokuserad marknad innebar att efterfragan inte ar
styrd av konsumenternas behov och 6nskemal utan istillet styrs marknaden utgdende
fran odlarnas behov samt vad dessa kan producera. (Vanninen 2016) Detta tyder pa att
konsumenterna inte beaktas i den Finska agrikulturella branschen utan istéllet ligger
fokusen pa foretagen och leverantorerna samt effektiverande av vardekedjan (Prahalad
2004). Effektivering av interna processer tenderar att endast gynna de storre aktorerna
inom branschen eftersom dessa har mojlighet att sdnka forsdljningspriset genom
skalfordelar (Cox 1995). Overproduktion kommer slutligen att skada hela branschen och
detta ir ett fenomen som redan #r tydligt inom Osterbottens agrikulturella bransch var

antalet odlare minskar arligen (Vanninen 2017).

Dartill menar Vianninen (2017) dven att flera aktorer inom den finska agrikulturella
branschen inte har en tillracklig helhetsuppfattandebild som skulle motivera parterna
till samarbete. Forandringarna inom agrikulturella branschen kriver enligt Bijman,
Muradian & Cechin (2011) ett starkare samarbete och koordination mellan odlarna,
packerier, forsiljare och aterforsaljare. I den nuvarande situationen kianner sig odlarna

avskurna fran konsumenterna och vet inte vad dessa prefererar (Vanninen 2017).

Dessa problem tyder pa att samarbetet mellan de ekonomiska aktdrerna i Osterbottens
agrikulturella bransch inte dr i gott skick. Termen affdrsekosystem har anvints i
litteraturen for att forklara samarbetet inom en given bransch. Affarsekosystem kan
definieras som ett utvidgat viardesystem eller virdenatverk med branschens alla aktérer
som pa ett eller annat sitt kan kopplas till foretaget och paverkar pa foretagets prestanda
medan foretaget paverkar pa ekosystemets hilsa. (Moore 1996; Iansiti & Levin 2004;
Peltoniemi 2005) Affarsekosystem skiljer sig sidledes fran affarsnatverk genom att
ekosystemet innehéller andra aktorer som man inte nodvandigtvis kan paverka pa eller
samarbeta med. Exempelvis lagar och statsorgan. Dessutom existerar nitverken, av vilka

det kan finnas flera, innanfér ekosystemets ramar. (Moore 2006)

Ifall aktorerna inom natverket da kan sammankoppla ratt ’komponenter”, vilket kan
vara allt mellan information, expertis, verktyg och pengar, ihop med varandra kan man
16sa komplexa och svara problem som inte en ensam aktor skulle klara av vilket gynnar

ekosystemet, vilket i tur gynnar alla medlemmar av ekosystemet. Det kan aven leda till



att man uppnar nya innovationer och formagor. Men det forutsitter att aktorerna
samarbetar och kanner till varandras utmaningar samt ett relationskunnande. (Iansiti &

Levin 2004)

1.2 Syfte

Syftet med denna avhandling ar att kartligga aktorernas samarbetsrelationer i
Osterbottens vixthusekosystem samt utgiende fran relationerna identifiera rollerna i
ekosystemet. For att besvara syftet kommer insamlat data kopplas till teorin som bestar

av enskilda arbetsrelationer, niatverk och viardekedja.
Syfte: Kartlaggning av aktorers samarbetsrelationer
Bisyfte: identifiering av kundens roll i samarbetet

1.3 Avgrinsningar

Det centrala malet for projektet Lyftkraft ar att hela ekosystemet skall omjusteras mot
ett gemensamt utgangsliage och bli mera kundfokuserat. En kartlaggning av alla aktorers
samarbete skulle dock vara for stort for denna avhandling. Darfor gors en tydlig
avgransning till att undersoka samarbetet mellan ett fatal aktorer i ekosystemet. De
aktorer som kommer att undersokas ar, odlarna, packerierna, centralaffarerna (handeln)
och butikerna. Pa sa vis studeras framst nédtverket inom ekosystemet. Ifall de utvalda
aktorerna namner samarbetsparter utéver de som just nimnts kommer dven sddana

aktorer att tas i beaktan, men till begransad niva.

1.4 Avhandlingens struktur

Avhandlingen bestar av 5 huvudkapitel dar forsta kapitlet introducerar lasaren till
amnet, beskriver problemomrédet, avhandlingens syfte och avgransningarna. Kapitel 2
beskriver den teoretiska referensramen som bestar av, affirsekosystem, affarsnatverk,
affarsrelationer och en kondominiet logik (KDL). Kapitel 3 presenterar metoden och hur
denna undersokning utforts. I detta kapitel presenteras informanterna samt mera
bakgrund till projekt Lyftkraft. Kapitel 4 redogor for resultaten fran intervjuerna med
respondenterna och svaren analyseras i enlighet med teorin som presenteras i kapitel 2.
Avslutningsvis lyfter kapitel 5 fram de intressantaste slutsatserna och diskuterar dess

implikationer for Osterbottens viixthusekosystem och forslag pa fortsatt forskning.



2 TEORETISK REFERENSRAM

I det foregaende kapitlet presenterades studiens syfte samt problem. I detta kapitel

presenteras den teoretiska referensramen som valts for att besvara avhandlingens syfte.

Kapitlet borjar med en diskussion om affiarsekosystem som handlar om hur en specifik
bransch paverkar och bli paverkad av de medverkande aktorerna. Sedan introduceras
affarsnatverk foljt av affarsrelationer. Till sist introduceras aven en kunddominant logik
(KDL) Detta kundfokuserade affarsperspektiv anvinds som stod for att forsta
kundmedvetenheten inom aktorernas samarbete. Eftersom vaxthusbranschen praglas av
ett starkt produktionsfokus ar ett skifte mot ett mera kundfokus nodvandigt (Vanninen
2017). Aven om denna avhandling fokuserar till stérsta del pd samarbetet mellan
aktorerna och samskapande processer ar det till skal att forsta ifall kundens preferenser

existerar inom dessa processer.

Anggraeni et al (2007) beskriver fyra huvudkomponenter inom affarsekosystem,
foretaget, natverket, prestation och styrning. Eftersom denna avhandling fokuserar pa
samarbetet kommer natverket inom ekosystemet att vara av storsta intresse. Denna
avhandling argumenterar for att samarbetet inom ett affarsekosystem byggs upp av tva

huvudsakliga komponenter, affirsnatverk och affarsrelationer.

2.1 Affarsrelationer

Da man studerar en aktors stillning inom ett affirsekosystem hittar man oftast en eller
mojligen fa huvudsakliga affarsrelationer. Det vill sdga en aktor som anses vara mera
vasentlig for foretaget d4n en annan. Dessa ar aktorer som direkt samarbetar med
varandra och ir i direkt kontakt med varandra (Galbreath 2002). Dessa relationer utgor
grunden for samarbete vilket dr en av byggstenarna for ett vil fungerande
affirsekosystem. Darpd kan en aktors relation med en annan aktor vara den enda
kopplingen till den storre helheten. Darmed blir affarsrelationerna en viktig del att
kartlagga for att bestaimma ett affairsekosystems helhet. Forst maste man dock definiera

vad en affarsrelation ar for nagot.

Ett foretag agerar sédllan ensamt pa en marknad utan ar beroende av flera andra foretag
for att lyckas skapa och silja sina produkter eller tjanster. Foretag har ofta flera pdgaende
affarsrelationer med andra foretag som samtidigt mojliggor och begransar dess
prestation (Ritter, Wilkinson & Johnston 2002). Enligt Hakansson (1987) ir ett foretags

relationer dess viktigaste resurser eftersom de majliggor ny kunskap och tilltrade till nya



marknader. Relationer Oppnar dven dorrar till nya relationer, nya foretag och resurser
(Ritter et al. 2002). Relationer dr darmed en viktig komponent som kan generera viarde

for foretaget i olika former.

Enligt Galbreath (2002) mgjliggor relationer snabbhet i vardeskapande processen.
Genom att enbart fokusera pa sin kdrnkompetens och limna annat ansvar till en
samarbetspartner kan foretaget 6ka det slutliga virdet. I odlarnas fall i Osterbotten
kunde man tidnka sig att odlarna vinner péa att endast kunna fokusera pa sjdlva odlandet

och lamna de logistiska aspekterna till en samarbetspartner.

En affarsrelation kan definieras som en process var tva foretag/organisationer
samarbetar och skapar starka och omfattande sociala, ekonomiska och tjansteinriktade
band for att sdnka totala kostnaden och 6ka vardet. En lyckad affarsrelation stravar efter
att skapa fordelar som gynnar alla parter involverade. (Ritter et al. 2004; Ritter &
Gemiinden 2003) En relation som gynnar bada parterna behover nédviandigtvis inte
vara jamnt fordelad. Det vill sdga den ena parterna kan uppleva ett storre viarde dn den

andra men relation anses fortfarande som gynnsam. (Ritter et.al 2004)

Figur 1 Relationer

Omsesidighet Langsiktighet

Relationer

Processer Kontextberoende

Figur 1 Hakansson & Snehota (1995)

Relationer ar ofta kategoriserade enligt &tminstone de foljande dragen:

1. Omsesidighet



a. Hur investerade parterna ar i relationen. Olika aspekter mellan parterna,
sa som tekniska, sociala, ekonomiska, eller rattsliga kunskaper kan hélla

ihop relationen dven om omsesidigheten ar 1ag.

b. Balans makten i relationen. Antingen &r bada parterna relativt
jamnstarka, alternativt dr det ena av parterna som dominerar relationen.

Med tiden kan makten fluktuera mellan parterna.

c. Resursberoende. Vissa resurser producerar foretaget sjalv men de flesta
resurserna anskaffas genom relationer i ett natverk. Anskaffade resurser

kan vara manskliga, teknologiska eller finansiella resurser.
2. Langsiktighet

a. Utvecklande. Relationer utvecklas med tiden och det kan krava tid for att
implementera nya idéer for att de ska anses som effektiva. Utvecklande
reflekterar styrkan av att kunna lara sig och anvinda resurser for att skapa

vardet for alla parter involverade.

b. Styrka. Foretagets styrka att kunna motstd motgangar i relationen.
Styrkan forstarks ofta med tiden da parterna lar sig samarbeta. Styrkan
kan forstirkas genom aktiv kommunikation mellan alla involverade
parter. Ju starkare en relation ar desto dyrare ar det att byta parter. I
tidigare studier inom Osterbottens viixthusbransch har man kunnat
konstatera att flera odlare 6nskar 6kad kommunikation fran packeriet och

mera asikter. Detta tyder pa en svag relation mellan odlare och packeri.
3. Processer

a. Utbyte, interaktion. Relationer bygger pa olika interaktioner som alla
baserar sig pa utbyten (produkter, pengar, information) och anpassningar

mellan parterna.

b. Dynamik. Relationer dr dynamiska till naturen da de ar konstant utsatta

for forandring.

4. Kontextberoende



a. Forankring. Forankring relaterar till att ekonomiska handlingar och
resultat ar paverkade av en enskild relation samt hela natverket av
relationer. Relationer ar darfor vildigt kontextbundna, dvs. de ar

beroende av deras specifika omgivning. (Holmlund-Rytkonen & Tornroos

1997).

Nir man inser att foretag ar ihopkopplade med varandra via olika aktiviteter kommer
man att finna att det dven existerar sa kallade “sekundira kopplingar” eller “indirekta
kopplingar”. Dessa adr kopplingar som antingen har en positiv eller negativ inverkan pa
en tredje part. En direkt koppling kan generera varde i en pagaende koppling genom
okad forsiljning medan sekundira kopplingar kan generera viarde i framtiden eller
genom parternas relation. (Ritter et al. 2002) En sadan koppling ar exempelvis att
foretag A har en koppling till leverantor B som i sin tur har en koppling till kopare C.
Detta innebér att foretag A och kopare C ar indirekt kopplade till varandra fastan de inte
har nigon direkt kontakt. Detta innebar dven att kopare C ar beroende av foretag A
eftersom leverantor B ar beroende av A. Detta betyder att det som hénder i en relation
inte ar helt och hallet upp till de tva "primira” aktérerna utan vad som pagar i ett antal
relationer. Mgjligheten for att tva aktorer ska lyckas bilda en relation beror saledes pa

strukturen av ett storre natverk. (Hakansson & Snehota 1995: 19-20)

I dagslaget anser de flesta leverantorerna att handeln, det vill sdga exempelvis K- och S-
gruppen har for stor makt och allt inom Osterbottens ekosystem sker p& handelns villkor,
s& som kostnader, tillvaxt och prissattning. Detta tyder pa att maktbalansen &r i obalans
medan Omsesidigheten hallit ihop relationen mellan handeln och vissa leverantorer.
Vidare kan man ocksa tanka sig att handelns relationer med utlindska odlare har haft en
stark negativ inverkan pa relationerna med de inhemska odlarna. Detta har resulterat i
att de finska odlarna tvingats sdnka priserna pa sina gronsaker vilket leder till ekonomisk

olonsambhet.

2.1.1 Sammanfattning av affarsrelationer

Affarsrelationer mojliggor for foretag att endast fokusera pa kirnkompetensen medan
andra affarsaspekter kan lamnas till en samarbetspartner. Affarsrelationer 6ppnar dven
dorrar till nya marknader, ny kunskap och flera relationer. For manga relationer kan
dock begrinsa foretaget da en relation kan skada en annan relation. Galbreath (2002).

Affarsrelationer stravar efter att skapa fordelar som gynnar bagge parter, men relationen



behover inte anses som jamlik. En affarsrelation kategoriseras av &tminstone dessa fyra

drag; Omsesidighet, Lngsiktighet, Processer och Kontextberoende.

All handling mellan tva parter kommer alltid att ha en effekt, antingen positiv eller
negativ, pa en tredje part. Relationen mellan tva aktorer ar saledes inte i fullstindig
kontroll 6ver deras relation utan vad som pagar utanfor relationen kommer ocksa att ha

en inverkan pa relationens framgang.

2.2 Affarsnatverk

D3 affarsrelationerna vixer och borjar bindas ihop med andra relationer talar man om
ett affarsnitverk (Rylander 2006). Affarsnatverk kan ofta liknas med ett ekosystem men
med den stora skillnaden att de ofta ar betydligt mindre an ett affirsekosystem och ofta
innefattar endast foretagets narliggande aktorer. Affirsnatverk studeras ocksa for de
mesta endast utgaende med foretaget som specifik utgangspunkt. Pa sa vis tenderar de
ocksa att ifran se vad som verkligen paverkar pa industrin. (Anggraeni et al. 2007) Ett
enskilt affirsnidtverk utgor dessutom endast ett av manga nitverk inom sjilva
ekosystemet (Moore 1996). Pa sa vis blir 4&ven méng aktorer osynliga da man endast
studerar natverken. Nitverken utesluter dven oftast externa faktorer som kan tinkas
paverka branschen men som enskilda aktorer sidllan kan paverka pa. Exempelvis
politiska beslut och andra industrier. Niatverken ar dock en viktig komponent for att
forstd affarsekosystemet da de ger goda insikter i vem man samarbetar med och ar

darmed en viktig aspekt att studera for att avgora hur ekosystemet fungerar.

P& det mest abstrakta sittet kan ett natverk ses som ett antal noder som ar ihopkopplade
till varandra med tradar. I ett komplex affarsniatverk kan noderna ses som enskilda
affirsenheter och tradarna representerar relationen mellan dessa enheter. Bide noderna
och trddarna i ett affarsnitverk bestar av specifika innehéll. De ar "fyllda” med resurser
och kunskap som kommer fran komplexa interaktioner, adaptioner och investeringar
savil internt fran foretaget som externt fran andra aktérer. Med andra ord innebar det
att foretagets olika enheter uppfyller olika syften och alla enheter ar pa ett eller annat
satt kopplat till andra enheter bade internt i foretaget men ocksa externt till andra

foretag. (Hakansson & Ford 2002)

Ett forhallandes utveckling mellan tva foretag, vare det vore friga om siljande, kopande
eller samarbetande parter beror pa utkomsten av en tredje part. Ifall A ar siljare och B
och C ar kopare, kommer all utveckling mellan A och B att antingen ha en positiv eller

negativ effekt pa forhéllandet till C. Samma sak giller ifall A ar kopare. Ifall alla tre ar i
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en kedja, dvs. A siljer till B, och B siljer till C s& har utvecklingen mellan nagon av
parterna i kedjan konsekvenser pa den tredje. Vad som hander i en relation kommer
alltid att paverka sammankopplade relationer (Hakansson & Ford 2002, Peppard &
Rylander 2006).

Mojligheter och begransningar for ett foretag ar relaterat till resurserna som &r
investerade i en relation och till foretagets interna formaga. Foretagets relationer och
resurser kan utvecklas och kombineras med andra relationer vilket skapar mojligheter
till innovationer. En dndring i ett natverk kraver dock forandring i bade foretaget sjalv
samt deras relationer. Detta innebar att ett foretag som soker andring alltid ar beroende
av andra aktorers godkdnnande da de stravar efter att lansera nya produkter, tjanster
eller byta logistiska monster. Ett foretag kan daremot paverka forandringar starkare da
handlingarna ar lampligt strukturerade och konsekvenserna ar positivt ansedda av
berorande parter. (Ritter & Gemiinden 2003) Daremot ar det till skil att komma ihég att
alla beslut, handlingar och forindringar sker inom ramarna fér det strukturerade
nitverket. Detta betyder att de existerande niatverken ar dven en stor begriansning pa vad

som ar mojligt att uppna for foretaget. (Hakansson & Ford 2002)

Figur 2 (Anderson, Hakansson & Johanson 1994) beskriver ett enskilts foretags natverk.
Det ar dock till skal att namna att ett niatverk kan se olika ut och formas pa olika sitt,
men figuren nedanfor beskriver kopplingen mellan en niraliggande samarbetsparter och
forhallandet till natverket (Anderson et al. 1994; Galbreath 2002). I figuren har foretaget
en huvudsaklig relation med leverantoren med vilka foretaget har utvecklat
gemensamma kontakter medan foretaget d4ven har relationer med andra aktorer som
inte leverantoren nodvandigtvis har kontakt med. Genom denna typ av niatverksmodell
bildas sedan ett bredare niatverk med manga sammankopplade relationer var en relation
kan paverka flera andra aktorer kopplade till ndtverket (Andersson et al. 1994). Ocksa
Ritter et al. (2004) namner fyra olika aktorer som paverkar foretagets forméaga att skapa
och leverera virde for slutkunden. Namligen, leverantorer, andra kunder, konkurrenter

och komplementira foretag (eng. complementors).
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Figur 2 Relationsnitverk
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Figur 2 Anderson et al. 1994

Ritter & Gemiinden (2003) poangterar att ett foretags konkurrenskraft inte endast
baserar sig pd intern kompetens utan dven pa dess forméga att reagera pa omgivningen.
Ifall ett foretag inte kan etablera och uppehélla denna externa kompetens kommer detta
att bidra till att foretaget ar endast beroende av dess egna resurser. Detta kan slutligen
leda till stora forluster eller rentav konkurs da foretaget begransar sig sjalv med vad som
kan uppnés. Dartill anses foretagsledningens forméaga att kunna utveckla och styra

forhallanden som en viktig konkurrensférdel.

Eftersom nitverk ar dynamiska, dvs. en aktors handling paverkar hela néatverket, méste
alla aspekter av ett nitverk undersokas; kunder, leverantorer, konkurrenter,
samarbetsparter etc. Endast da kan man forsta helhetsbilden av ett natverk samt hur
varde kan uppstd for ett enskilt foretag (Peppard & Rylander 2006). D4 man forstar

foretagets relationer med natverksmedlemmarna kan man hitta svar pé;
1. Var varde ligger i natverket och hur varde ar samskapat
2. Hur foretagets aktiviteter paverkar niatverket och

3. Hur andra aktorer antagligen reagerar
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2.2.1 Sammanfatitning av affarsndétverk

Affarsnatverk uppstar som en foljd av flera arbetsrelationer och d& foretaget blir
beroende av andra aktorer for att leverera en produkt eller tjanst. Mojligheterna och
begransningarna for ett foretag ar relaterat till resurserna som ar investerade i
relationerna/nitverket. Med andra ord innebdr det att ju mera resurser som &r
investerade i natverket desto mera mojligheter har foretaget medan begransningarna ar
relativt konstanta. Innovations majligheter uppstar da resurser och relationer blandas
ihop med andra aktorer. En dndring inom ett natverk kraver att foretaget sjalv kan dndra
sig samt skapa en forandring i relationerna. Detta innebar att de existerande niatverken

kan bli en stor begransning pa vad som ar mojligt att uppna for foretaget.

Ett foretags konkurrenskraft baserar sig inte endast pa den interna kompentensen utan
aven pa formagan att kunna reagera pa omgivningen. Ifall ett foretag inte kan skota sina
relationer och néatverk med andra kommer det att leda till att foretaget blir helt och héallet

beroende pa sina egna resurser.

2.3 Affirsekosystem

Enligt Moore (1996), Iansiti & Levin (2004) och Peltoniemi (2005) kategoriseras ett
affiarsekosystem som négot storre dn endast ett niatverk av kontakter, de ssmmanfattar
all de aktorer som pa ett eller annat satt medverkar inom branschen. Det kan vara allt
fran producent, leverantor, forsiljare och kunder till konkurrenter och statliga organ,
som pa ett eller annat sitt paverkar skapande, forsiljning och konsumtion av en vara
eller tjanst. (Moore 1996) Ett affarsekosystem ar séledes ett satt att se hur enskilda
relationer, natverk och viardekedjor bildar en storre helhet. Man kan se skillnaden mellan
nitverket och ekosystemet som att natverket handlar om samarbetet och skapande av
produkter/tjanster medan ekosystemet handlar om branschens helhet. Man samarbetar
inte nodvandigtvis med alla inom samma ekosystem for att leverera sin produkt, men de

kan paverka sittet pa hur man levererar sin produkt.

Moore (1996) beskriver att ett affirsekosystem bestar av flera olika affarsnatverk som i
sin tur bestar av, leverantorer, kunder, konkurrenter, statliga organ etc. vilka alla deltar
i skapandet och leverering av en produkt eller tjanst. Iden bakom affarsekosystemet ar
att varje enskild aktor paverkar och blir paverkad av andra, detta skapar ett konstant
utvecklande forhéllande var varje aktor méaste vara flexible och anpassbar for att kunna
overleva, mycket likt ett biologiskt ekosystem. Ett idealt ekosystem stravar efter att

konstant utvecklas och uppné innovationer genom att hélla sig till en hog grad diversitet.
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Detta uppnés idealt genom att aktorerna ar flexibla som ofta specialiserar sig pa en
karnkompetens och standigt soker forbattra den egna verksamheten. (Moore 2006)
Anggraeni et al. (2007) menar dock att affirekosystem ar mera ett perspektiv eller logik
for att forsta komplexa natverk och vardesystem an en affarsstrategi. Det vill siga genom
att analysera samarbetet mellan aktérerna, deras miljo samt rollen i samarbetet kan man
battre forstd en komplex arbetsmiljo och pa sa sdtt ocksd losa problem.
Affarsekosystemperspektivet dr darmed ett lampligt perspektiv att tillimpa inom alla
industrier som upplever konstanta dndringar och/eller 6kad globalisering. Vidare genom
att identifiera rollen en aktor har inom ekosystemet kan man lattare utforma realistiska
mal och framtidsplaner saval for foretaget som for potentiella investerare. D& man
forstar sin egen roll i ekosystemet har man dven en battre mgjlighet att utforma en

lamplig affarsstrategi. (Moore 2006)

Iansiti & Levien (2004) listar upp tre distinkta typer av huvudaktérer inom ett
ekosystem; Dominanta, Grundpelare (eng. Keystone) och Nisch féretag. Grundpelarna
utgor, sd som namnet anger, grundpelarna som haller ekosystemet i liv, de ar ocksa de
som bidrar med diversitet och mojligheter till ekosystemet (Iansiti & Levien 2004).
Grundpelarna kan tdnkas vara vilket som helst foretag som majliggér majligheter for
andra aktorer. De tenderar att vara aningen storre foretag som ofta fungerar som den
aktoren som kopplar ihop mindre aktorer till natverket. Eftersom grundpelarna
tenderar att vara foretag som inte enbart fokuserar pa en kirnkompetens kan de hélla
ekosystemet i liv dd systemet moter hdrda motgéngar som kan eliminera andra aktorer i
systemet. Grundpelarna har dirmed potentialen att motsta hérda dndringar, dven om
individuella aktorer inom systemet dor ut. Som ett exempel kan man lista starka
andringar inom datateknologier med internetets uppkomst och hemdatorer. Denna
andring hade stora paverkningar pa aktorerna inom branschen och flera aktorer dog ut,
men ekosystemet kvarstod relativt oskadat tack vare grundpelarforetag sa som IBM och
Microsoft. Det ar alltsd grundpelarna som uppehéller ekosystemets hilsa och ger

“naring” till nisch foretagen.

Grundpelarna héller ocksé andra aktorer ifrén att inta position som en dominant aktor
(Iansiti & Levien 2004). Dessa ar oftast fa och ensamma till skillnad frdn grundpelarna
som det finns flera av. En dominant aktor foresprakar séallan for diversitet och maste ta
over eller eliminera uppgifter fran den aktoren de har overtagit. Ekosystem med en
dominerande aktor blir ofta ostabila och sarbara mot dndringar eftersom dessa system

sallan ar tillrackligt diversifierade. En dominant aktor skulle liknas med vad Cox (1999)
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menar ar ett foretags fundamentala mal att strava efter. Det vill sdga en situation var
foretaget ar i full kontroll 6ver vardekedjan och ingen aktor kan dra nytta av foretaget
som inte gynnar foretaget. Cox (1999) kommenterar dock inte att en sadan situation
skulle skapa obalans i vardekedjan/natverket, men namner att en sddan situation kan
skapa konflikter som ar viktiga att inse ifall man vill gora en korrekt analys over

vardekedjan/nitverket.

Nisch foretag ar de foretag som de existerar flest avinom ekosystemet, savil som i antal
och variation (Tansiti & Levien 2004). Darmed ar nisch foretagen kritiska i att avgora vad
ekosystemet ar. Nisch foretagen fokuserar pa en viss aspekt som utgor deras
karnkompetens och ar saledes ocksd en viktig samarbetsparter for grundpelarna.
Exempelvis i Osterbottens fall kunde en enskild odlare kategoriseras som en nisch aktor.
Nisch aktorerna ar till stor grad beroende av grundpelarna och strukturen som dessa
byggt upp. Exempelvis kan en odlare vara beroende av leveransbestillningen fran
packerierna. D4 ar det packerierna som fungerar som grundpelaren och héller odlaren

inne i ekosystemet medan packeriet dr beroende av odlarens expertis.

Forutom de tre foretagsaktorerna inom affirsekosystem finns det dessutom en viktig
fjarde aktor, kunden. Moore (1996), Power & Jerjian (2001) och Ritter et al. (2004)
namner alla kunden som en viktig aktor och att foretagen maste kunna ta kunden i
beaktan for att fodras. Aven Moore (2006) nimner att for att sjilva ekosystemets ska
héllas relevant kravs det kundaterkoppling i systemet. I de mest 6ppna ekosystem kan
kunderna sjilva modifiera produkterna och sjilva byta ut leverantorer och pa sé satt
kombinera olika foretags produkter vilket pa sitt och vis skapar nya produkter.
Exempelvis ar det vanligt inom dataindustrin att kunder kan bestilla komponenter av
ett eller flera foretag for att sedan bestilla sjdlva fodralet fran en tredje part (Moore
2006). Pa detta sitt kan kunderna rent av dndra pa strukturen av sjalva industrin. Detta
skulle innebara att det 4r kunderna som stér i kontroll 6ver varorna och tjansterna de
konsumerar och darmed aven Over processerna over hur de tillverkas och levereras. Med
tanke pa detta ar det i foretagets intresse att utgd enligt en kunddominant logik var
kunden alltid ar utgéngsldget och pa sa sitt integrera kunden i ekosystemet. Detta
forsakrar ekosystemets hilsa och att systemet kan utvecklas vidare samt frimja

innovationer.

Ett ekosystem kan skydda aktorerna fran tre kostsamma problem. Det forsta, genom att
en aktor kan integrera med andra aktorer genom relativt simpla metoder kan de fokusera

pa hantera 6msesidigheten med de aktérer som &ar mest relevanta for dem och till en viss
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grad ignorera andra medlemmar och deras bekymmer. Exempelvis kunde man tanka att
en odlare i Osterbotten behover till storsta del forlita sig pa packerierna istillet for att

behova blanda sig i alla andra aspekter inom ekosystemet.

For det andra, samarbetet inom ekosystemet mojliggor specialiserande och okad
sdkerhet. Istillet for att en aktor behover investera stora mangder resurser pa att kunna
mojliggora sina kontributioner kan de samarbeta med andra aktorer. De kan ocksa da fa

ataganden fran andra aktorer inom ekosystemet som majliggor specialiserande.

For det tredje, aktorerna inom ekosystemet delar kostandera pa forvaltarskap. Eftersom
det ar dyrt att skapa en marknad och en efterfrdgan gynnas ménga aktorer av ett redan
existerande ekosystem. Som exempel kan man tanka pa IBMs méangmiljon kampanj pa
att skapa efterfragan for hemdatorer. De flesta aktorerna inom ekosystemet skulle inte
ha haft rad att utfora en sa utforlig kampanj som IBM gjorde. IBMs kampanj resulterade
i att manga mindre aktorer inom ekosystemet gynnades av den stora exponeringen

hemdatorn fick. (Moore 2006)

Figur 3 Moores Ekosystem
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Figur 3 illustrerar hur strukturen av ett typiskt affarsekosystem enligt Moore (1996).
Som figuren illustrerar inkluderar ekosystemet mera an endast foretagets
kiarnverksamhet. Foretaget blir har dven paverkad av allting som existerar utanfor
kiarnverksamheten. Foretaget i mitten besitter alltsa en kdrnegenskap som formar vad

foretaget egentligen gor. (Moore 1996)
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Figur 4 Ekosystem modifierat
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Figur 4 ar en modifierad version av Moores (1996) modell av ett affarsekosystem.
Figuren foljer samma idé men till skillnad fran Moore (1996) visar figuren ovanfor
tydligare de olika djupen i ekosystemet. Figuren visar saledes de olika
huvudkomponenterna som utgor ett affarsekosystem. Iden med modellen ovanfor ar att
ju mera "komponenter”/aktérer som utgors av foretagets relationer eller niatverk desto
storre del av ekosystemet ar foretaget. De komponenterna som ligger i ekosystemet ar
saker som aktoren i mitten inte direkt har mojlighet att paverka pa men kan bli paverkad
av eftersom de paverkar hela ekosystemet. Det ar dock till skil att igen papeka att
enskilda aktorer kan paverka ekosystemets hélsa dven om den inte ar i direkt kontakt
med andra aktorer. Exempelvis kan man tinka odlarens stillning som liten i
ekosystemet, men ifall alla odlaren skulle producera produkter av lag kvalitet skulle det
starkt paverka ekosystemet. Det innebar alltsa att fastin man ar en liten del av
ekosystemet och inte kan paverka dndringar i systemet kan man péaverka ekosystemets

halsa.

2.3.1 Sammanfattning av affdarsekosystem

Ett affarsekosystem beskriver i princip hur branschen/industrin fungerar som helhet
samt hur aktorerna i branschen paverkar ekosystemet eller blir paverkade av

ekosystemet (Moore 1996). Ekosystemet bestar av alla aktorer som pa ett eller annat sétt
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péaverkar pa andra aktorer eller pa branschens struktur. Dessa kan vara exempelvis,
foretag, konkurrenter, leverantorer, kunder, statliga organ, lagar etc. Inom ekosystemet
paverkas aktorerna av andra aktorers handlingar och man maste vara anpassbar for att
overleva i det 1anga loppet. Ett idealt ekosystem ar darfor ett som ar diversifierat, dvs.
det existerar olika aktorer med olika expertis, och 6ppet system. Med 6ppenhet anses att
ekosystemet tilldter och foresprakar samarbete vilket leder till innovationer. (Anggraeni

et al. 2007)

Genom att identifiera aktorerna och deras samarbete inom ett affarsekosystem kan man
battre forstd komplexa miljoer och dven identifiera potentiella problem inom

affarsekosystemet.

Enligt Iansiti & Levien (2004) finns det tre huvudsakliga aktorer inom ett
affarsekosystem, Dominanta, Grundpelare och Nisch foretag. Kunden anses som en
viktig aktor inom ekosystemet som behovs for att systemet ska kunna fodras. For att
vidare klara av att utveckla sig kravs dven kundéterkoppling. I de allra Gppnaste
affiarsekosystemen kan kunderna kombinera olika aktorers produkter och pa sa sitt &ven

andra strukturen av industrin.

2.4 Kunddominant logik

Viarde pa en produkt eller tjanst ar i slutindan det som kunden uppfattar som varde
(Hines et.al 2004). For att kunna forstd Osterbottens ekosystem samt samarbetet mellan
aktorerna ar det ocksad till skal att forstd i vilken mén aktorerna tdnker pa
konsumenterna. Dartill menar Moore (1996) att slutkunden &ar en av de viktigare
komponenterna av ett affarsekosystem, vilket innebar att kunden blir en viktig del att ta

i beaktan for att analysera ett affiarsekosystem.

Bakom en foretagsverksamhet ligger det en dominerande logik for hur foretaget passar
in varlden och hur foretaget styrs for att uppna sina mal. Perspektiven som uppstar ur
den dominerade logiken kommer saledes att styra vilka koncept och affirsmodeller
foretaget viljer att implementera. (Heinonen & Strandvik 2015) Framgangsrika
affarsstrategier och processer kommer med tiden att stirka den dominerande logiken
men samtidigt blir foretaget blint for nya utmaningar och innovationer. Speciellt da det
sker nagon storre forandring inom branschen kan foretag ha svart att reagera pa dessa
fordndringar eller se de nya utmaningarna. (Prahalad 2004) I Osterbottens
vaxthusbransch kunde denna forandring ses som en 6kad import av billigare utlandska

gronsaker (Vanninen 2017). I sin tur leder det till att de finska aktorerna forsoker
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konkurrera utlandska odlare pa samma satt som de alltid har gjort, dvs. genom att odla

annu mera. Detta skapar da en ond cirkel vilket leder till 6verproduktion.

D& en bransch upplever nya konkurrerande utmaningar kan det vara till skal for
foretagen att forsoka tinka om sin dominerande logik (Prahalad 2004). Ett
nyckelantagande inom affarsvirlden ar att foretaget endast kan bli framgangsrikt da de
har kunder. Kunddominant logik (KDL) antar dirmed kunden som den huvudsakliga
intressenten. Fokusen for KDL ligger pa att forstd hur kunden anvinder tjansten,
produkten eller tjdnstesystemet i sin verksamhet. (Heinonen & Strandvik 2017) KDL ar
darmed ett satt for foretag att differentiera sig sjalv fran konkurrenterna. Exempelvis
lyckades Apple differentiera sig med sin Ipod genom att fokusera pa

anvandarupplevelsen istillet for produktegenskaper (Prahalad 2004).

Marknadsforingstankande har med tiden utvecklats fran att vara ett produktfokuserat
tankesitt till mera tjansteinriktat, vilket gett upphov till tjinstedominant logik (Vargo &
Lusch 2004). Den produktdominanta logiken innebir att man fokuserar pa produkterna
och utbyte av produkter, dar virdet existerar i de patagliga resurserna (Vargo & Lusch
2004). Tjanstedominanta logiken har lyckats vidgat forstaelsen av kundens betydelse i
viardeskapande processen men anser fortfarande foretaget som den dominanta partnern
i virdeskapande. Tjanstedominanta logiken fokuserar antingen pa tjanstesystemet eller
pé interaktionen mellan foretaget och kunden. Vidare si analyseras dven vardeskapande
processer fran foretagets synvinkel istillet for fran kundens perspektiv. Gronroos (2008)
havdar att malet med service ar att fraimja viarde for kunden. D4 man utgar fran denna
synvinkel blir tjinstedominanta logiken bristfillig eftersom den forst och framst utgar
fran foretagets synvinkel. I dagens lige fokuserar Osterbottens ekosystem framst pa
antal produkter vilket innebar att marknaden domineras av en produktlogik. (Vanninen

2017).

Heinonen, Strandvik, Mickeslsson, Edvardsson, Sundstrom & Andersson (2010) havdar
att en kunddominant logik hénvisar till ett perspektiv var kunden stills som
utgangspunkt istillet for tjansten/produkten eller tjinste-/produktleverantoren. Istéllet
for att fokusera pa vad foretag gor for att producera varde for kunden utgar KDL vad
kunden gor med tjansten/produkten for att uppna sina mal. (Heinonen et al. 2010)
Produktdominant och tjanstedominant logik tar endast i beaktan aktiviteter som kan
direkt relateras till tjansten eller produkten enligt Heinonen et al. (2010). Foretag borde
istillet analysera vad kunder gor eller forsoker uppna och hur en specifik tjanst kan bidra

till att uppfylla kundens behov och hur servicen kan bli en del av kundens aktiviteter.
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Istallet for att lagga fokus pa sjdlva tjansten, interaktionen eller affirsmodellen borde
foretag alltsa lagga storre vikt enbart pa kunden. Ifall foretagen kan lyckas forsta hur de
passar in i kundens liv, istdllet for att hur kunden passar in i foretagets liv, kan foretagen
lattare utveckla sina tjanster och produkter i kundens 6nskemal (Heinonen et al. 2010;
Heinonen & Strandvik 2015). KDL handlar alltsa om att foretag maste kunna forsta sin
roll i kundens liv vilket kan leda till framgang pa marknaden (Heinonen & Strandvik

2017).

2.4.1 Egenskaper av KDL

For att ge en helhetsbeskrivande bild av KDL listar man upp fem grundliggande
egenskaper, (1) Affarsperspektiv, (2) Kundlogik, (3) erbjudande, (4) virdeskapande, och
(5) kundens system.

2.4.1.1 Affdrsperspektivet

KDL kan ses som ett strategiskt foretagsperspektiv. Termen kunddominant relaterar till
att foretaget som implementerar ett kunddominant perspektiv har kunden som den
dominerande parten istillet for produkter, tjdnster eller tillvixt. Ett antagande inom
KDL ir att ett foretag inte kan existera utan kunder och saledes forsoker man se helheten

ur kundens perspektiv. (Heinonen & Strandvik 2015)

2.4.1.2 Kundlogik

Kundlogik ar det centrala begreppet inom KDL. Med kundlogik menas hur kunder
resonerar och fattar beslut for att uppna sina mal. Kundlogiken kan ses som ett koncept
som integrerar kundernas specifika monster om hur deras aktiviteter, erfarenheter och
mal skapar deras logik. Per definition ar kunder subjektivt rationella, det vill siga, de
skapar sin egen logik. Kundlogiken kan séledes komma att dndras eller bli influerad av
externa faktorer, men den tenderar att hallas relativt stabil pa grund av kundens

erfarenhet och forvantningar.

2.4.1.3 Erbjudande

KDL definierar erbjudande” som det allmidnna begreppet om vad ett foretag erbjuder
och siljer, dvs. produkter, tjanster, l6sningar, 16fte och viardepropositioner. Erbjudande
inom KDL syftar dock inte pa produkten eller tjansten i sig, utan pa foretagets och
kundens perspektiv relativt till vad som erbjuds. Eftersom fokus ligger pa kunden ska
erbjudandet vara ndgot som kunden faktiskt vill ha. Vad foretaget i verkligheten erbjuder

ar inte alltid nagot kunden vill ha. Istillet for att utga fran sin egen synvinkel och hur
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foretaget kan infora mervarde for kunden genom erbjudanden, ska fokusen ligga pa hur
foretaget kan vara involverat i kundens virde-genom-anvandning. (Heinonen &

Strandvik 2015)

2.4.1.4 Virdeskapande

Vardeskapande hanvisar till processen da varde uppstar istillet for att virde medvetet
skapas. Virde ar da baserat pa anviandningen av erbjudandet, bade fysiska och mentala
upplevelser. Kunden baserar viarde-genom-anviandning pa resultatet av leverantérens
erbjudande, resultatet och processen av interaktioner, och resultatet. Kundvarde formas
da enligt kundens fysiska och mentala processer som uppstar da erbjudandet, tolkas,

upplevs och integreras i deras vardagliga liv/affarer.

Varde upplevs som individuellt for parterna involverade och interaktionen mellan dessa
ar inte nodvandigtvis samskapad (Heinonen & Strandvik 2017). Enligt Vargo & Lusch

(2004) daremot ar det interaktion som ar det mest vardeskapande.

2.4.1.5 Kundens system

For att vidare kunna forsta virdet som uppstar for kunden bor kundens verklighet och
ekosystem fungera som utgangslage. Kundens system utgors da av andra kunder, bade
foretag och individer, tjansteleverantorer, fysiska och virtuella strukturer som hér ihop
med tjansten. Det ar kunden sjalv som avgor vilka parter i systemet som ar viktiga, och i
detta sammanhang uppstar varde-genom-anvandning. Det dr vil att komma ihag att

kunders system ar valdigt specifika och kan variera pa personniva.

2.4.2 Hur kan KDL implementeras?

Foretag som overvager att implementera KDL maste vara medvetna om att det har en
sekundar roll i kundens liv och bor strdva efter att vara involverade i kundens liv,
ekosystem, aktiviteter och erfarenheter istillet for att forsoka involvera kunden i
foretaget. Man bor ocksé dndra sitt tinkande fran kundorientering, vilket stravar efter
hogre kvalitet och kundnojdhet genom strategiska beslut, till en kunddominans var man
lyssnar pa kunden i dess egen kontext. Kunddominant affarslogik innebar att kundens
behov ar utgangslaget och det drivande strategiska tankesattet. Foretag bor dven
fokusera pa kunden pa ett individuellt plan istdllet for att forsoka generalisera
kundbehov och kulturer. (Heinonen & Strandvik 2015) For att kunna forsta kunders
aktiviteter och stoda dessa méste man samla in stora mangder data om kundernas

handlingar, reaktioner, preferenser, beslut, aktiviteter, upplevelser och erfarenheter.
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Datat analyseras sedan och anvands sa att foretaget kan utforma sitt erbjudande sa att

de stoder kundens processer (Heinonen et al 2010).

2.4.3 Sammanfattning av KDL

En dominerande logik beskriver hur ett foretag styrs for att uppna mal och resultat. Den
dominerande logiken paverkar da dven pa hurdana affarsstrategier foretaget viljer att
implementera. (Heinonen & Strandvik 2015) Ifall en dominerande logik fungerat vil for
foretaget kan foretaget bli blint for nya utmaningar som skulle ifrdgasitta logiken.
Marknadsforingstinkande har utvecklats fran att forst vara produktfokuserat till
tjansteinriktat, vilket gett upphov till den tjanstedominanta logiken, till kitnddominant
logik (Vargo & Lusch 2004) (Heinonen et al. 2010). Den kunddominanta logiken utgar
fran kunden som utgangspunkt istillet for produkten eller tjansten. KDL utgar fran vad
kunden gor med produkten for att uppna sina mal istéllet for att fokusera hur foretaget
producerar varde for kunden. KDL stravar alltsa efter att forsta hur de kan passa in i
kundens liv istillet for hur kunden passar in i foretagets liv. Malet dr da att man kan
lattare utforma sina produkter/tjanster enligt kundens 6nskemal. KDL kan beskrivas
enligt fem grundliggande egenskaper for att ge en bittre helhetsbild. Dessa egenskaper

ar:
1. Affarsperspektiv
2. Kundlogik
3. Erbjudande
4. Virdeskapande
5. Kundens system

Ifall KDL implementeras bor foretag godkanna att de har en sekundar roll i kundens liv
och bor striva att involvera sig i kundens liv istillet for att involvera kunden i foretaget.
Man bor vara forsiktig med att generaliserande av kunder. Foretaget bor ocksa samla in
stora mangder kunddata for analyserande som kan stoda foretagets erbjudande att det

ar i linje med kundens processer. (Heinonen et al 2010), (Heinonen & Strandvik 2015).
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3 METOD

Foregaende kapitel introducerade den teoretiska referensramen for denna avhandling.
Detta kapitel beskriver hur data samlats in och hur det analyserats. Kapitlet borjar med
att kort introducera projekt Lyftkraft som denna avhandling ar en del av. Kapitlet
fortsatter med forskningsfilosofi (3.2), val av metod (3.3), urval (3.4), respondenter (3.5),

analysmetoden (3.6) och avslutas med undersokningens kvalitet (3.7)

3.1 Projekt Lyftkraft

Projekt Lyftkraft ar ett projekt som stravar efter att implementera en efterfragestyrd
produktion i Osterbottens vixthusekosystem. Projektet eftertrider projekt InnoVixthus
som startades ar 2016. Irene Vanninen har fungerat som projektledare for InnoVaxthus
och fortsatter denna roll i Lyftkraft. En del av informationen i denna avhandling baserar
sig pa tidigare resultat frdn bade Innoviaxthus och Lyftkraft projekten. Syftet med
avhandlingen ir att 6ka forstielsen for samarbetet mellan aktérerna i Osterbottens

ekosystem.

3.1.1 Problemformulering inom projektet

I dagsliiget har man konstaterat att Osterbottens vixthusbransch ir i en knivig situation.
Ekosystemet i Osterbotten bestar av ca 180 vixthusféretag, som inkluderar bade storre
aktorer och enskilda naringsidkare, och minskar ar till ar. Nagot som kategoriserat
Osterbottens vixthusbransch ir ett produktionsfokus. Detta innebér att man har forsokt
uppné konkurrensfordelar genom att producera sa mycket som mojligt till det lagsta
pris. Teknologiska innovationer har delvis resulterat i l4gre priser men i slutindan ar det
de storre aktorerna som vinner pa denna modell. De storre aktérerna som har majlighet
att producera mera sa kallade traditionella produkter som tomat och gurka har kunnat
sédlja sina produkter till ett billigare pris 4n de mindre aktorerna. Detta uppnds genom
producera storre kvantiteter vilket sanker priset per enhet. Produkterna kan da ocksa
séljas till ett 1agre pris och pa sa satt uppna skalfordelar. De som kan utnyttja skalfordelar
inom Osterbottens vixthusekosystem ir dirmed de som frimst kan bestimma priset for
de inhemska produkterna. Konkurrens frén billiga utlindska importer kombinerat med
overproduktion har lett till att produktionen ofta blir olonsam for de mindre aktorerna.
Utvecklingen i Osterbottens vixthusekosystem har allts4 inte prioriterat kunderna utan

man har forst och framst prioriterat pa att forbattra producenternas konkurrenskraft.

Arbetsfordelningen inom Osterbottens ekosystem &r heller inte optimalt. I dagens lige

kanner sig flera aktorer avskurna fran den storre helheten och anser sig sjilva inte kunna
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paverka pa forandringar. Detta har lett till att flera aktorer endast tanker pa sig sjalv och
utgar fran sin egen synvinkel. Exempelvis har flera odlare sagt att de skulle uppskatta
aterkoppling pa deras produkter men att denna information aldrig kommer fram till
dem. Andra odlare har diaremot sagt att det anser att det inte ar deras uppgift att
marknadsfora eller samla aterkoppling pa sina produkter, utan att deras uppgift ar helt
enkelt att odla gronsakerna. De anser da att det dr de storre aktorerna som

handelskedjornas uppgift att skdta konsumentirenden (Vanninen 2016;2017).

Ett annat problem som hindrar forandringar ar att aktorer inom den agrikulturella
branschen anses vara vildigt traditionella och siledes forsiktiga till forandringar
(Bijiman et al. 2011). Detta beror delvis pa att man har begransade resurser och vagar

inte riskera att forlora en sasongs skord genom att prova nagot nytt (Vanninen 2017).

Genom tidigare underokning utfort av Vanninen (2016: 2017) har man konstaterat att
ett gemensamt ma&l behdver implementeras i Osterbottens ekosystem. Detta
gemensamma mal ar en efterfrigestyrd produktion. En efterfragestyrd produktion
innebdr att man styr produktionen i forhallandet till den radande efterfrigan. I en
efterfrigestyrd  produktion maste foretagen kunna anpassa sig enligt
marknadssituationer samt reagera pa marknadsdndringar i form av kunder och

konkurrenter. (Verhees, Lans & Verstegen 2011)

Ett problem man sttt pa nar det kommer till implementering av en efterfragestyrd
produktion ar samarbete (Vdnninen 2017). Aktorerna i ekosystemet saknar en
gemensam vision vilket forsvirar mélet med att implementera en efterfragestyrd
produktion (Vanninen 2017). Kommunikation inom ekosystemet ar visentligt for att
kunna dndra arbetsvanorna och pa sa sétt infora en efterfragestyrd produktion (Bijman
et al. 2011). Det racker alltsa inte endast att en eller tva aktorer tanker om, det kravs ett
samarbete var alla aktorer, hela ekosystemet, arbetar tillsammans for den agrikulturella

branschens overlevnad.

Denna avhandling kommer siledes att fokusera pa att hur samarbetet mellan aktorerna
ser ut i Osterbottens ekosystem. Avhandlingen strivar siledes p4 att identifiera problem

inom samarbetet som kan tinkas forhindra en efterfrageproduktion.

3.2 Forskningsfilosofi

En forsknings epistemologi, aven kallat kunskapsfilosofi, anser hur man anvander sig av

kunskap for att méta det som star i fokus. For att forstd hur man sjalv tar at sig kunskap
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och i vilka banor forskningen kommer att ga ar det viktigt att man begriper hur man ser
pa samhallet och vetenskapen. (Tadajewski 2004) Forskningsansatsen ligger som grund
for vilken undersokningsmetod ar lampligast for att besvara syftet. Alla delar inom
forskningen bor vara sammanhéngande for att uppna basta mojliga resultat. Det vill siga
datainsamlingen och analysmetoden bor folja samma filosofi. Saunders & Lewis (2012)
raknar upp fyra huvudforskningsfilosofier, Positivism, Realism, Interpretivism och
Pragmatism. Man kan inte sdga att en filosofi dr battre 4n en annan utan filosofierna ar
beroende av forskningsfragorna och syfte och kan saledes resultera i olika svar.
(Saunders, Lewis & Thornhill 2012) Forskningsfilosofin i denna avhandling
kannetecknas som interpretivism. Interpretivism menar att det ar viktigt att se
manniskor som sociala aktorer vilka kan ha olika roller beroende pd kontexten. Det
innebar aven att man undersoker manniskorna istillet for att undersoka maéatbara
variabler. Interpretivismen menat att man skapar sin roll enligt sin egen uppfattning om
vad som ir socialt passande, och samtidigt tyder man ocksa andras sociala roller enligt
den egna uppfattningen. (Saunder et al. 2012) Med andra ord innebir det alltsa man
anser att virlden ar socialt konstruerad. Interpretivism ldmpar sig vl da fenomen inte
kan forklaras genom numerisk data eller i form av fysiska lagar. Interpretivism ar en
passande syn for denna avhandling dd man undersoker ett ekosystem bestédende av olika
arbetsrelationer och man kan anta att olika aktorer har olika syner pa hur en relation
borde se ut. En av interpretivismens grundstenar ar att attityder ar subjektiva och

dynamiska vilket accepteras i denna avhandling.

Forskningsansatsen baserar sig pa hur forskaren anviander teori for att besvara syftet
(Saunders et.al 2012). Saunders et al (2012) diskuterar tva olika metoder, induktiv och
deduktiv. En induktiv ansats stdvar efter att skapa ny teori pa basis av verkligheten
medan en deduktiv ansats utgar fran teorin som testas i verkligheten. Denna avhandling
karaktariseras av en deduktiv ansats. Forst presenteras teori om affiarsekosystem och

kunddominant logik for att sedan utforma en egen relation till dessa.

3.3 Val avmetod

Val av metod har en avgorande roll for att kunna besvara syftet pa basta tinkbara sitt.
Angreppssittet man viljer styr dd hur man samlar in data, hur data tolkas och slutligen
hur den beskrivs. (Saunders et al. 2012) Vanligen viljer man mellan en kvalitativ eller
kvantitativ undersokning. Man kan dven utfora en undersokning var man kombinerar
kvalitativ. med kvantitativ vilket da kallas for triangulering (Deshpande 1983).

Kvantitativa unders6kningar svarar pa fragor som “hur mycket” och "hur ménga” och
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generar saledes numerisk data. Data samlas da framst in genom enkiter eller genom
dataanalyser sa som grafer eller statistisk data. En kvantitativ undersokning lampar sig
bast da urvalet ar stort och man vill undersoka exempelvis vissa segment eller frekvenser.
Kvalitativa undersokningar i sin tur amnar framst till att samla in data genom intervjuer
som genererar icke-numerisk data och svarar pa fragorna hur” och “varfor” (Saunders
et al. 2012). Kvalitativ data l1ampar sig vil d& man vill fa en djup insikt i ett fenomen och

da man vill fa forstéelse frdn en annans perspektiv.

Eftersom syftet i denna avhandling handlar om féretagens samarbete, som i grund och
botten influeras av ménskliga val och preferenser, ar en kvalitativ studie att foredra.
Mainskliga tankesatt kan inte matas med numeriska tal och en kvalitativ studie ger dven
mera flexibilitet 4n vad en kvantitativ undersokning tillfoér. Avhandlingen bestar siledes

av kvalitativ data.

3.3.1 Datainsamling

Som det framkommer i foregdende stycke ar detta en kvalitativ undersokning och data
kommer att samlas in genom intervjuer. Intervjuer valdes som datainsamlingsmetod
eftersom intervjuer ger djupa insikter i respondenternas perspektiv, tankar och

motivationer samt val som inte kan observeras (Patton 2015).

Det finns tre olika typer av intervjuer att utga ifran for att samla in data; strukturerade,
semi-strukturerade och ostrukturerade (Saunders et al. 2012). I semi-strukturerade
intervjuer leder intervjuaren diskussion pa basis av forhand planerade teman och
omraden. Ostrukturerade intervjuer foljer inga forutbestaimda teman och man har inte
pa forhand planerat nagra fragor. Semi-strukturerade intervjuer lampar sig vil da syftet
ar att forstd forhéllandet mellan olika variabler, i detta fall forhallandet mellan olika
aktorer. (Saunders et.al 2012: Patton 2015) En fordel bland semi-strukturerade
intervjuer ar att det ar mera flexibla dn strukturerade och ger respondenterna mera rum
for att friare reflektera kring teman som behandlas, vilket leder till djupare och
detaljrikare svar dn strukturerade. En annan fordel ar att intervjuerna inte behover vara
identiska for varje respondent vilket battre reflekterar respondenternas egna tankar
kring temat. (Saunders et al 2015) Detta ar aktuellt i denna studie eftersom aktérerna

troligtvis har olika syner pa samarbetet i Osterbotten.

Beroende pa hur man som intervjuare uttrycker sig kan eventuellt paverka svaren man
far av respondenterna. Exempelvis kan det hinda att man anvinder sig av olika uttryck

beroende pa situationen men dessa kan tolkas olika av respondenterna. (Patton 2015)
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Patton (2015) menar aven att det ar viktigt att intervjuaren har kontroll 6ver situationen

och kan styra intervjun i onskad riktning for att uppna syftet.

Vissa problem som kan framkomma under intervjuer ar exempelvis att respondenten ger
for korta svar, respondenten ger for langa svar men vandrar ivag fran fokusomradet eller

att respondenten blir upprord (Saunders et al. 2012).

3.3.2 Intervjuguide

For att underldtta intervjuerna kommer en intervjuguide att anvindas da
respondenterna intervjuas. Intervjuguiden fungerar frimst som ett stédmaterial under
intervjuerna for att kunna styra diskussionen mot oOnskat hall. En intervjuguide
mojliggor da att man kan mera effektivt samla at sig vardefull data. Intervjuerna ar av
semi-strukturerad natur vilket uppmuntrar till diskussion omkring &mnen som tas upp
vilket betyder av frigorna som stills under intervjuerna kan variera aningen. Dock
fungerar intervjuguiden som tidigare namnts som riktlinjer for att halla diskussionerna
relevanta. Syftet med intervjuerna ar att fa aktorerna att dela med sig av sina tankar och
asikter kring det rAdande samarbetet mellan aktdrerna i Osterbottens ekosystem samt

hur kundmedvetna aktorerna ar.

Intervjuguiden ar uppdelad i tre stycken, guiden 6ppnar diskussionen med samarbete,
foljt av aktoren sjilv och dess verksamhet. Guiden avslutas med fragor gillande kunder

och konsumenter.

Saunders et al. (2012) menar att det ar viktigt att stdlla 6ppna fragor i intervjuer for att
fa respondenten att svara pa ett utforligt satt. Det kan vara till skil att inleda med 6ppna
fragor vilket gor det lattare att stilla foljningsfragor. Darfor inledes intervjuguiden i
denna avhandling med en 6ppen fraga som "Hur ser ert samarbete ut med aktor X?”.
Fran denna fraga blir det da littare att stélla foljningsfragor som exempelvis ” hur skiljer
sig samarbetet mellan X och Y ?”. En annan fraga som kan stillas dr ”"Berétta om er sjalv”,

fran denna fraga kan man da lattare vinkla in sig mot 6nskad riktning.

3.4 Urval

I en kvalitativ undersokning ar antalet informanter inte relevant att ta i beaktan utan
kvaliteten och relevansen ar av storre betydelse (Patton 2002). Generellt kan man siga
att da ytterligare intervjuer bidrar med lite eller ingen ny information ar ett storre sampel

inte nédvandigt (Gummesson 2000). Ifall intervjuerna avviker i stor mén fran varandra
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eller avvikande monster framkommer kan det finnas skal till ett storre urval eller vidare

undersokningar (Saunders et al. 2012).

Urvalet kan vara slumpmassigt eller medvetet. I denna studie ar urvalet medvetet och
majoriteten av informanterna ar rekommenderade av Lyftkraft projektledare Irene
Vinninen. Ett medvetet urval ger tillgang till mera informationsrika informanter 4n vad
ett slumpmassigt urval gor da intervjuaren sjilv viljer ut informanterna (Patton 2002).
Som sagt ir inte antalet respondenter vad som avgor relevansen utan innehéllet av
information. Daremot ges det riktlinjer for vad som anges vara ett lampligt antal
respondenter for semi-strukturerade intervjuer vilket ligger pa 5-25. Urvalet i denna
studie ligger pa atta. Urvalet kan anses som liten men diremot dr de huvudsakliga
aktorerna av ekosystemet representerat. Darpa anses dven formagan att kunna analysera

och dra slutsatser som viktigare an ett storre urval. (Saunders et al. 2012)

Forutom primér data fran intervjuerna har dven sekundéra data anvindas for att besvara
syftet. Denna data bestar av undersokningar som tidigare gjorts inom projekt
Innovixthus och projekt Lyftkraft.

3.5 Respondenter

Respondenterna i denna avhandling ar alla aktorer inom den agrikulturella branschen i
Osterbotten. Respondenterna bestar av inkopare fran handeln, en affirsinnehavare, tre
packerier i Osterbotten samt tva vixthusodlare. Avhandlingen begrinsas till endast tva
av de tre handelskedjorna da den tredje kedjan meddelade att de inte stiller upp pé en
intervju. Det ar ocksa vart att namna att tva personer per kedja kontaktades men endast
en person per kedja hade tillatelse att bli intervjuad. Darpa viagrade dven tva odlare att

stilla upp pa en intervju.

Alla respondenter i denna studie har valt att halla sig anonyma. Respondenterna har
skrivit under ett sekretessavtal var deras integritet sikerstélls. P4 grund av detta anvinds
termen “handeln” for att syfta pa antingen S-gruppen, K-gruppen eller Lidl.
Affarsinnehavaren representerar ocksd handeln som hérifran framéver ndmns som

“butik”. Packerierna, vilka alla ir frin Osterbotten halls ocksi anonyma.

Tabell 1Respondenter

Roll Tidpunkt Plats Intervjuns
langd
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R1 | Handel 15.08.2019 | Helsingfors 22:40 min
R2 | Handel 29.08.2019 | Vanda 27:33 min
R3 | Butik 05.09.2019 | Huvudstadsregionen | 33:14 min
R4 | Packeri | 12.09.2019 | Osterbotten 1h 27 min
R5 | Packeri 12.09.2019 | Osterbotten 33:30 min
R6 | Packeri 13.09.2109 | Telefonintervju 54:44 min
R7 | Odlare 17.09.2019 | Telefonintervju 13:35 min
R8 | Odlare 20.09.2019 | Telefonintervju 13:58 min

3.6 Analysmetod

Eftersom data insamlat genom intervjuer tenderar att vara stort och flera sidors
transkriberingar ar en stor utmaning att identifiera vasentligheter och kunna analysera
dessa. Till skillnad fran kvantitativ data man inte sdkerstalla signifikansen pa svaren i
insamlat kvalitativt data. Detta innebar att det ar pa forskarens ansvar att se till att
svaren ar sa tillforlitliga som mgjligt. Som sagt ger kvalitativ data stora méangder
analyserbart material och det kriavs verktyg for att underldtta analyserandet. (Patton

2015)

Spiggle (1994) beskriver en modell for reduktion och analys av kvalitativ data som
hjdlper en att analysera kvalitativ data. Spiggle namner, kategorisering, abstraktion,

jamforelser, dimensionering, integrering, iterering och upprepning.

I denna avhandling har data, kategoriserats, jamforts, dimensionerats och sedan
integrerats. Kategorisering innebir att data kategoriseras i mindre kategorier. Insamlat
data exempelvis kategoriserades i enligt med den teoretiska referensramen for att skapa
en strukturerad analys 6ver de olika delarna. Jaimforelse innebar att man data jamfors
med olika kategorier for att identifiera eventuella likheter och olikheter. Exempelvis sa
jamfordes resultaten i den empiriska undersokningen aktorernas affarsrelationer.
Dimensionering innebar att en narmare analys av kategorierna studeras. I denna

avhandling gav dimensionering mojligheten att narmare studera t.ex. skillnader i hur
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affarsrelationer péverkar affarsnatverket. Integrering innebar att kategorierna som
uppstatt efter de foregaende stegen kopplas till teorin. Denna avhandling kategoriseras
som en deduktiv studie och di dr denna process naturlig. Iteration innebar att forskaren
kan hoppa mellan datainsamling och analys istillet for att ga steg for steg. I denna
avhandling var iteration inte nodvindig eftersom alla aktorers asikter ansdgs som

nodvindiga fore en analys kunde goras.

3.7 Undersokningens kvalitet

I detta stycke diskuteras avhandlingens kvalitet samt hur palitlig den empiriska studien
ar. Enligt Silverman (2011) kan studiens kvalitet delas in i kredibilitet och
generaliserbarhet. Kredibiliteten kan vidare kategoriseras i tvd undergrupper, validitet
och reliabilitet. Generalisering ar mera relevant for kvantitativa studier som baserar sig
pa numerisk data. (Silverman 2011) reliabiliteten av studiens resultat kan vara svar att
sdkerstilla men syftar pa hur trovardig studien ar. Trovardigheten innebér att om andra
forskare skulle utféra samma undersokning skulle man komma till samma resultat.
Trovardigheten inom kvalitativa studier kan 6kas genom att transkribera intervjuerna. I
denna avhandling bandades alla intervjuer in varefter de transkriberades for att oka
trovardigheten (Wallendorf & Belk 1989).

Bekriftelse innebar hur objektiv studien ar. Att gora en studie fullstandigt objektiv ar
dock omojlig eftersom alla méanniskor ar olika och alla ménniskor har en viss paverkan
pé varandra. (Wallendorf & Belk 1989) I denna avhandling strivades objektivitet till
genom att pa forhand skapa en intervjuguide. Dock si kunde fragorna stéllas pa olika
satt eller omformuleras aning beroende péa aktoren da vissa aktorer har annorlunda
arbetsuppgifter och syftet var att kartlagga arbetsrelationerna. Objektiviteten kunde

ocksé ha lidit av att vissa aktorer inte forstod eller ansag fragorna som sjilvklara.

Integritet innebar hur pélitliga informanternas svar ar (Wallendorf & Belk 1989). I denna
avhandling har alla respondenter héllits anonyma sa att ingenting kan kopplas till ndgon
respondent. Intervjuerna forsoktes ocksid héllas pa respondenternas arbetsplatser

istallet for fraimmande platser, vilket enligt Patton (2002) kan leda till drligare svar.
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4 RESULTAT OCH ANALYS

I detta kapitel presenteras resultaten fran intervjuerna. Syftet i denna avhandling var att
kartlagga aktorernas samarbetsparter och identifiera kundens roll i samarbetet. For att
gora detta kommer resultaten fran intervjuerna att jaimforas med den teoretiska biten
som framkommer i kapitel 2. I det forsta avsnittet diskuteras enskilda affarsrelationer,
vem som ar den viktigaste samarbetsparterna samt hur detta samarbete fungerar. I
avsnitt 4.2 diskuteras ekosystemets natverk och vilka aktorer som samarbetar med vem.
Avsnitt 4.3 behandlar sjilva ekosystemet, det vill siga hur det ser ut, vilka de
huvudsakliga aktorerna ar samt vad rollerna ar i ekosystemet. Kapitlet avslutas med en

analys over kundens roll i samarbetet.

Inom Osterbottens vixthusekosystem kan man identifiera tre huvudsakliga aktorer,
odlarna, packerierna och handeln. Handeln kan man dock vidare kategorisera i tva
undergrupper, centralaffirerna och butikerna. Darmed uppstar en fjarde aktor,
butikerna, som fungerar som en sjalvfungerande aktor. Varfor butikerna fungerar som
en egen aktor ar for att de mer eller mindre styr sig sjdlva och ar sjalvansvariga for att se
till att produkterna levereras till butikerna. Andra aktorer som existerar inom
Osterbottens vixthusekosystem #r handelns dotterbolag som levererar produkter till
storkok och till skolor och andra offentliga kok. Odlarnas leverantorer av odlingsmaterial
ar ocksd en aktor. Dock tycks dessa vara av mindre betydelse dd enda géngen de
intervjuade odlarna menade att de skett trubbel med leverantérerna var 1997 vilket
gjorde att skorden forsenades med en vecka. Det ar virt att nimna att det vil kan existera

andra aktorer som denna avhandling inte har tagit i beaktan eller som man inte ként till.
Aktorerna som beaktas inom denna avhandling ar saledes:

1. Odlarna

2. Packerierna

3. Handeln

4. Butikerna



31

4.1 Affirsrelationer

I foljande stycke presenteras aktorernas affarsrelationer med de narmastliggande
aktorerna. Affarsrelationerna kan for vissa aktorer vara den enda kopplingen till det
storre natverket och slutligen till sjalva ekosystemet. Det innebar att relationerna ar en

viktig del att avgora for att bestimma hur de kan paverka natverket och ekosystemet.

4.1.1 Packeriets relation med odlaren

Det existerar fyra storre packerier inom Osterbottens vixthusekosystem var av tre
fungerade som respondenter. Ett av packerierna har en mera sofistikerad
arbetsuppdelning med flera enheter som ar ansvariga for olika delar av verksamheten,
exempelvis marknadsforing och forsaljning skots av olika interna enheter De tva andra
packerierna har en liknande arbetsuppdelning, med en mera centraliserad uppsattning,

dvs. flesta beslut gar igenom en affarsenhet.

Packerierna ar de som ar ansvariga for vidare forsaljning av odlarnas produkter. Utan
odlarna &r packerierna siledes virdelosa och skulle inte existera. Packerierna
representerar pa satt dven odlarna nar det kommer till handeln. Packerierna har
langvariga kontrakt med alla sina odlare och alla packerier har gemensamt att de koper
in allt som odlarna kan producera. Det ar packeriernas uppgift att skota leveransen av
gronsakerna fran odlarnas gardar till packeriet var packeriet sedan sorterar, forpackar

och séljer vidare gronsakerna.

R5 definierar sin arbetsuppgift som;

“vi har forpliktat oss att ta emot allt vara kontraktodlare odlar, och sedan forpackar vi det och
kontaktar centralaffarer och 6vriga grossister och forsoker fa deras produkter framat.

I flera fall har packerierna langvariga kontrakt med odlarna som kan striacka sig Gver
generationer. Genom att halla langvariga kontrakt med odlarna har packerierna kunnat
forlita sig pa att produkterna fran skordarna kommer konstant inflytande medan
packerierna har i stillet kunnat fokusera pa forsiljningen och marknadsforingen av
gronsaker. Detta har lett till att man har kunnat effektivera affarsekosystemet och ha ett
mera systematiskt samarbete.

”...redan pé 50-talet insdg man att det ar inte vettigt att odlarna var for sig odlar och packar och

marknadsfor sina produkter utan att man istéllet gor det centralt och pa sé vis kan gemensamt

investera 1 forpackningsteknologi och gemensamt kan investera i en kompetent
forsaljningsorganisation” R6
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P4 samma sitt vinner odlarna pa denna uppstallning genom att de kan behover endast
fokusera pa det som de kan bist, namligen producera gronsaker.

”Vi brukar sdga att odla det ni ar bast pd, det som ni lyckas béast med ... att fa en bra produkt i
dagens ldge ar nog A och O” R5

Detta gynnar dven packerierna att odlarna kan fokusera pa sin kdrnkompetens sa att
kvaliteten blir sd bra som mojligt, vilket slutligen 6kar viardet for bagge parter. Packeriet
sorterar exempelvis tomater enligt farg, hardhet och skramor, vilka faller in klass 1 och
klass 2. Klass 2 ar sddana som oftast siljs till storkok medan klass 1 gar till butikerna.
Ifall tomaten ar mjuk gar den rakt till avfall vilket packerierna klagar 6ver.

“Mjuka tomater far vi inte alls silja, inte ens som andra klass, det dr ingen som vill ha dem. Och
det ar ju synd, det kan vara en riktigt bra och fin tomat, men ar de mjuka gar de rakt till avfall.” R4

Omsesidigheten varierar mellan packerierna och odlarna beroende pa vilket packeri det
ar fraga om. Exempelvis har R6 starkare 0msesidighet med sina odlare an de tva andra
packerierna. Detta beror delvis pa packeriets struktur. I stora drag ir omsesidigheten
dock en social faktor med tanke péa att flera odlare har varit trogna packerierna i flera
generationer. R4 menar att de ingér evighetskontrakt med sina odlare som fornyas
automatiskt ifall kontraktet inte sdgs upp inom december manad. R4 menar vidare att
det aldrig hiander att nagon odlare byter packeri. Maktbalansen i relationen mellan
packerierna och odlarna ligger relativt jamnt fordelat, men med fordel till packeriet.
Packerierna lovar att kopa allt som odlarna kan producera och uppmuntrar odlarna att
producera det som de kan bast som R5 sdger. For R6 och dess odlare ar balansen dock
annu mera jamnt fordelat da odlarna dven ar deldgare av packeriet och packeriet tar inga
marginaler till sig sjilv utan existerar for att oka ekonomiska nyttan for alla dess
medlemmar.

“De 6vriga (de andra packerierna) ar privat dgda, vilket betyder att de har privata aktiedgare vilkas
mal ar att maximera aktieigarnas nytta, medan vart mél ar att maximera odlarnas.” R6

Som tidigare namnts sd producerar packerierna ingenting sjilva utan ar beroende av
odlarnas produkter. Detta innebar att packerierna ar starkt resursberoende av odlarna.
Odlarnai sin tur ar d&ven beroende av packerierna eftersom dessa ar, for de flesta odlaren,
den enda kund de har. Vissa odlare i Osterbotten siljer rakt till handeln men detta
tenderar att vara kostsamt fastdn odlarna kan fi ett battre pris for produkterna. R5
ifragasitter odlarnas ekonomiska nytta av att silja rakt till butiker.

”...sdkert far de (odlarna) ett lite battre pris, men det 4r mycket kostsammare. De ska ha en lastbil,
de ska packa tomaterna och all tid det tar.” R5
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Langsiktigheten mellan packerierna och odlarna har som tidigare namnts oftast pagatt
en lang tid. Dock har relationen mellan packerierna och odlarna inte utvecklas valdigt
mycket. De flesta av odlarna producerar samma produkt som de alltid har gjort, vilket i
de flesta fall ar tomat och gurka.

“det nog sd att odlarna odlar det som de alltid har odlat. En brikdel kanske kan byta frdn tomat
till gurka men de flesta odlar samma ar ut och &r in.” R5

Orsaken till att man hellre héller sig till de traditionella produkterna ar att odlarna
kidnner sig osikra pad nya produkters efterfrigan i samband med de hogre
produktionskostnader andra produkter dn gurka och tomat medfér. Som svar pa fragan
vad utmaningarna med att utveckla nya produkter svara R8:

“Det ar sa dyrt. Man vet ju inte vad priset 4r, man vet inte hur de gir at, inte vet man att fir man
det ens salt” R8

En annan orsak till varfor odlarna standigt héller sig till traditionella produkter ar
effektivering av teknologin. Effektivare teknologi har lett till att man kan producera
hogre kvantiteter av traditionella produkter i motsats till specialprodukter som t.ex.
parletomater.

”...da bytte jag till lite effektivare belysning, och det hér specialprodukterna behover inte s& mycket
ljus sé det blev gurka istallet som vill ha mycket ljus” R7

Nar det kommer till att producera nya produkter ar aven R5 skeptiskt.

“Finska konsumenter har lite en sdn bild att tomat och gurka koper man inhemskt, men
exempelvis zucchini eller 4ggplanta dr man van att den ar importerad och da far man inte ett sant
pris pa produkten att det skulle vara l6nsamt att odla” R5

Dessa problem tyder pa att relationen mellan packerierna och odlarna inte har utvecklas
tillrackligt for att man skulle ha lart sig att anvinda sammanslagna resurser som skulle
gynna alla parter involverade pa ett tillrackligt effektivt sitt. Istillet for att soka nya
losningar har man valt att effektivera det man redan kan vilket dr en av orsakerna till den
radande overproduktionen pa marknaden. Daremot menar R6 att de forsoker med hjilp
av olika marknadsanalyser battre styra vad deras odlar ska odla sa att de kan erbjuda ett
mera diverse utbud.

”...sa forsoker vi ta reda pa vart marknaden &r pa vag och vad som efterfragas och vad det far kosta

och vilken typ av dterforséljning stélle vill de kopa produkterna fran. Den hir datan anvander vi

mot vira kunder, vi kan beritta for dem vad marknaden vill, och sedan med den hér informationen
styr vi delvis vad véra odlare ska odla.” R6

Styrkan i relationen mellan packerierna och odlarna har i princip héllits ihop via att

packerierna har forpliktat sig att ta emot allt odlarna kan producera. Daremot kan man
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inte sdga att relationerna ar starka. Ifall packerierna anser att det inte kan silja
produkterna vidare eller inte betala marknadspriset skulle det resultera i att odlarna
vander sig till ett annat packeri.

”Om vi sdger till en odlare att det ar délig marknad att vi inte vill ha dina tomater nu, da gar han
till konkurrenten och ber far vara hans leverantor istillet ” R5

R8 kommenterar att hen tidigare har bytt packerier pa grund av bland annat den orsaken
att de andra packeriet kunde betala ett battre kilopris for producerade produkter och
valde da att byta packeri. En orsak var dock det att packeriet som hen bytte till var da i
behov av flera odlare.

...vi fick lite béttre villkor. De hade brist da nér vi gick 6ver s de beh6vde mera odlare och kunde
betalde ett battre pris.” R8

Detta tyder pa att det inte dr kostsamt for odlarna att vanda sig till ett annat packeri,
vilket vidare tyder pa svaga relationer. Styrkan kan ocksa anses som svag da relativt lite
kommunikation sker mellan odlarna och packeriet. Odlare har redan tidigare
konstaterat att det skulle kidnnas tryggare att ha radgivning fran packeriet. En annan
orsak till varfor styrkan kan anses svag och att relationerna utvecklat langsamt ar att
branschen i sig anses vildigt traditionell. Pa grund av 6verproduktionen har odlarna valt
att fornya tekniken for att producera annu mera for att hélla sig relevant i hopp om att
Oka den egna ekonomiska nytta.

"Blir det daligt pris p& produkterna forsdker man ju spara pa kostnaderna. Och dels héja skorden,

men det &r lite svért, ska man hdja skorden ska man 6ka pa belysningen som samtidigt hojer
kostnaderna” Ry

Kontextberoendet for odlarnas skull beror egentligen endast pd den rédande
marknadssituationen och radande efterfragan. Eftersom packerierna har forpliktat sig
att kopa allt odlarna kan producera har odlarna inte stressen att produkterna blir kvar
péa odlarens bord. Daremot paverkas odlarna vildigt hart av marknadspriset som
bestdms en gang i veckan. Vad som ar intressant ar att odlarna betalas samma pris pa,
exempelvis tomat oberoende av kvaliteten pa produkten, sa ldnge den klassificeras som
klass 1 tomat. Det betyder att en odlare med Gverlagsen expertis far samma pris pa sina
produkter som en som just lart sig odla tomater. Det innebar att odlarna har dnnu
mindre chans att kunna paverka pé processerna mellan odlaren och packeriet. Eftersom
kvaliteten inte tycks spela desto storre roll mellan packeriet och odlaren kan det tinkas
att odlarna hellre 6kar produktionen sa att den knappt uppfyller kvalitetskraven i hopp

om storre skord.
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4.1.1.1 Sammanfattning av packeriets relation med odlaren

Tack vare packerierna kan odlarna fokusera pa sin karnkompetens vilket bagge parter
vinner p4. Packerierna i Osterbotten skiljer sig aningen frin varandra i sddana man hur
de arbetar och hur de #r strukturerade. Omsesidigheten mellan packerierna och odlarna
ar till storsta del en social faktor da samarbetet kan ha pagatt i flera generationer. Makten
i relationen ligger mera pa packeriets sida eftersom dessa har mojligheten att vigra
betala ifall produkten ar av déligt kvalité, och med tanke pa att packeriet oftast ar
odlarens enda kund har odlaren mera att forlora pa en dalig skord. Ett av packerierna
har dock en mera jaimn fordelad maktbalans eftersom odlarna ocksa ager packeriet.
Packerierna ar dock valdigt resursberoende av odlarna vilket aven framkommer over att
en av odlarna bytte packeri dd packeriet kunde betala ett battre pris eftersom packeriet
var i behov av odlaren. Relationerna har daremot utvecklats relativt lite med &ren och de
flesta producerar fortfarande samma som de gjort i manga ar. Orsaken ar att odlarna
kanner sig osdkra pa att prova odla nya produkter dd man vet sa lite om deras efterfragan.
En annan orsak kan ses effektivare teknologi har lett till att man kan producera de
traditionella produkterna i dnnu storre kvantiteter. Relationerna mellan packeriet och
handeln kan anses som relativt svag med endast gammal kutym som haller ihop
samarbetet. Det ar heller inte kostsamt for odlaren att byta packeri fastan detta sker
mindre sillan. Odlarna kan sjilva inte pa verka priset oberoende pa kvaliteten av deras

produkter.

4.1.2 Packeriets relation med Handeln

Niar packerierna val transporterat gronsakerna frdn odlarnas gardar, sorterat och
paketerat produkterna maéste packeriet sélja produkterna vidare. Dar kommer handeln
in, som i Finland till storsta del representeras av S-gruppen, K-gruppen och Lidl. Vissa
mindre grossister forekommer ocksa, men dessa dr pa mikroniva. Handeln ar sin tur den
som ser till att produkterna kommer inom rackhall for konsumenterna. For packerierna
ar det klart att handeln ar deras absolut viktigaste kund. Den viktigaste fran handeln for
packerierna ar S-gruppen som alla packerier kommenterade var deras storsta kund.
Handeln sjilv siger att det varier pa arstiden vem man samarbetar mest med och att det
i stora drag handlar om att fa in tillrackligt med produkter. Ett enda packeri racker inte
till att matta handels behov. Daremot ar det en klar skillnad mellan S- och K-gruppen.
S-gruppen ar mera centraliserad och koper in storre kvantiteter till sina centrallager som
de sedan distribuerar runt Finland till sina butiker. K-gruppen som igen fungerar enligt

affarsinnehavare principen, det vill sdga varje butik fungerar mera som ett eget foretag,
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har mera makt 6ver vad som kommer in till butiken. Detta innebar att de produkter som
kommer fran Osterbotten blir mindre i K-gruppens butiker in S-gruppens. Detta giller
dock frimst under hégsisong. Under vinterm&naderna kops mera in fran Osterbotten
aven for K-gruppen. I K-gruppen koper centralaffaren till lagret produkter varifran de
sedan distribueras vid behov ut till K-butikerna. Dock féredrar manga K-butiker att kopa
gronsaker, speciellt tomater, fran narproducerade gardar. Detta betyder vidare att
produkter frin Osterbotten hamnar ut i K-butikerna endast di efterfrigan r hog eller

priset lagt.

Lidl i sin tur ar mera avstangt an resten av handeln. Ett av packerierna menade att de
har ingenting direkt med Lidl och géra men att en av packeriets kunder séljer vidare till
Lidl. Ett annat packeri kommenterade att Lidl endast kdper in tva olika tomatsorter av
dem och ingenting annat. Det tredje packeriet i sin tur hade mera produkter i Lidls

hyllor.

Omsesidigheten mellan packerierna i Osterbotten och handeln kan anses vara relativt
lag. Det finns inget packeri som direkt slar de andra och handeln har som princip att det
alltid ska finnas produkter till hands. Ifall handeln inte far det frén ett packeri, tar de

frén ett annat.

”... storleken pa vart foretag kan inte endast kopa in fran ett stille. Volymférdelning &r det som
kravs. Att i princip gar det enligt vad packerierna kan erbjuda, ifall ingen har problem med
kvaliteten sa fordelas det ganska jamnt” R1

Enligt tva av de tre intervjuade packerierna har man relativt lite samspel med handeln.
Ofta planeras nista ars sdsong i god tid innan skorden borjan, d& bestimmer man bland
annat vad som ska odlas och i hur stora mangder. Det ar forst nu dock man borjat fora
mera diskussioner kring den raddande marknaden tillsammans med handeln menar R4.

“Tidigare har det ju inte varit ndgon diskussion, men nu i och med att det borjar bli trangt med
gurka och tomat, s borjar man ju soka andra produkter” R4

R5 kommenterar dock;

“Jag minns inte att de (handeln) skulle ha kontaktat oss en enda gang, utan det ar nog andra
vagen”

R6 menar daremot att de for kommunikation med handeln och allt forsiljningsarbete
bestams langt pa forhand, sedan ar det packeriets forsiljares jobb att se till att 16ften
handeln gett pa forhand ocksa halls. R6 kommenterar ocksa att handeln kan komma med

forslag och forfragningar pa nya produkter.
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Maktbalansen i relationen ligger pad handelns sida. Som tidigare ndmnts kan handeln
vanda sig till ett annat packeri ifall kvaliteten pa produkterna fran packeriet ar daligt
eller ifall packeriet inte kan leverera tillrackliga kvantiteter. Med tanke pa att handeln
dessutom ar packeriernas Gverlagsna storsta kunder skulle dessa inte klara sig utan
handeln och hir blir packeriernai ett underlige. Aven om handeln ir i viss m&n beroende
av produkterna packerierna i Osterbotten bidrar med, har handeln #ven andra alternativ
utanfor Osterbotten. Vad som vidare stirker handelns position 4r att de till vis man dven
har sina egna kontraktodlare vilket gor att handeln dr mindre resursberoende av
packerierna. Daremot anser handeln att kvaliteten pa produkterna som kommer fran

Osterbotten dr mycket bra vilket ger packerierna lite bittre forhandlingsmakt.

“Kvaliteten fran detta omrade (Osterbotten) dr mycket bra” R1

Utvecklingen mellan handeln och packerierna har under manga ar lidits pa grund av att
man varit for produktionsinriktad, och fortfarande ar det. Daremot menar R6 att de
under de senaste fem aren lyckas reducera bulkvaran (tomat och gurka) som de
producerar frdn 99,7 % till dryga 70 %. Det innebar att detta packeri tillsammans med
handeln lyckats utveckla forhallandet och inféra nya produkter till den finska
marknaden. Till stora drag har dock utveckling stagnerat och sker mer eller mindre pa
samma sitt som den har gjort under langa tider. Det vill sdga, man planerar langt in pa
forhand hur stora miangder handeln kdper av packerierna och s forhéller man sig till
det. Ett undantag &ar dock ett av packerierna som sjdlva levererat
marknadsforingsmaterial till vissa butiker for att forsoka oka specialprodukter,
exempelvis smatomaters attraktion.

“Ibland kan packeriet maila enskilda butiker eller komma p besck och friga/beritta nigot... ...

tomattorget som de erbjud vissa butiker kom med egna mobler som skulle stéllas ut i butikerna
och d& kunde packeriet meddela att det kommer reklam om det pa t.ex. busshéllplatser” R3

Processerna mellan packerierna och handeln baserar sig for det mesta till de absolut
grundliaggande aspekterna av affarsrelationer, det vill siga planering, forsiljning,
leverans och betalning. Det sker vildigt lite informationsutbyte eller forfragningar.
Packerierna kan fraga ifall handeln eventuellt skulle ha behov eller villa prova en ny
produkt. Handeln kan i sddana fall g med pa att prova en ny produkt for iallafall en hel
sasong. Det kravs dock att handeln anser att den nya produkten har potential och ofta ar

det packerierna som maste gora alla analyser och tester for en sddan produkt.

”... de (handeln) har ganska harda restriktioner om vad de far dela med sig” R6
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Ifall handeln anser den nya produkten som positiv forlitar de sig att kopa in de mangder
som bestims under tidiga forhandlingar och tar darmed &ven ansvaret ifall
konsumenterna inte koper produkten. Denna process kan darmed ocksa tinkas oka
omsesidigheten mellan aktorerna.

”...1allafall en hel sdsong, att ingen behover sitta pé hela sin egen hog, att pa det sittet schysst spel,

att lovar man kdpa nagot s& koper man aven ifall det inte gar at. Da far vi sjélva skala ner priset”
R1

Kontextberoendet mellan handeln och packerierna paverkas av odlarnas forméga att
producera produkter av kvalitet. Relationen mellan handeln och packeriet paverkas
darfor av odlarnas formaga. I fall produkterna ar av dalig kvalitet skickar handeln

tillbaka produkterna vilket 4r mycket kostsamt for packerierna.

“Kunderna har krav och uppfylls inte dem skickas produkterna tillbaka och det ar valdigt kostsamt
for 0ss.” R5

Detta ar intressant med tanke pd att odlarna inte kompenseras eller belonas for
produkter av hogkvalitet, utan det racker att gronsakerna uppfyller ett visst krav. Ifall
odlarna skulle fa ett aningen hogre pris pa produkter av hog kvalitet skulle man
eventuellt kunna minska pa svinn. Packerierna ar dessutom de som forlorar da handeln
avser att gronsakerna inte uppfyller kvalitetskraven och darmed vore det i packeriernas
intresse att forsoka uppmuntra odlarna att producera sa hogkvalitativa produkter som

mojligt.
4.1.2.1 Sammanfattning av packeriets relation med handeln

Handeln kan inte forlita sig pa ett enda packeri och samarbetar darfor med flera olika
packerier for att fylla butikshyllorna. Omsesidigheten mellan handeln och packerierna
ar relativt ldg. Handelns storsta behov ar att produkterna ska finnas till hands och ifall
ett packeri inte kan leverera det koper handeln in fran ett annat. Detsamma géller ifall
handeln anser kvaliteten vara délig skickar de tillbaka produkterna till packerierna.
Forsiljningsplaneringen mellan dessa tva aktorer sker oftast alltid ett ar pa forhand 6ver
hurdana mangder handeln kommer att kopa in, och ofta ar detta mera eller mindre den
enda planering eller samspel man har. Makten i relationen ligger pa handelns sida som
har latt att byta packeri ifall de anser kvaliteten som délig. Handeln har d&ven den férdelen
att de har sina egna kontraktodlare vilket ytterligare stiarker deras position. Utvecklingen
mellan handeln och packerierna har inte utvecklats mycket under aren bortsett fran ett
av packerierna som lyckats utveckla relationen de har med handeln och lyckats

introducera nya produkter till den finska marknaden. Processerna mellan handeln och
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packeriet ar dock valdigt grundlaggande da man till storsta delen endast siljer och koper
varor av varandra med valdigt lite planerade och samspel. Det ar mest packerierna som
gor marknadsundersokningar som de delar med sig till handeln istéallet for att det skulle
vara en tvasidig kommunikation. Kontextberoendet mellan handeln och packeriet

paverkas av produktens kvalitet, det vill siga odlarnas formaga och kunskap.

4.1.3 Handelns relation med butiken

Hir ar det till skal att 4n en gadng upprepa att handeln i Finland till storsta drag bestar av
S-gruppen, K-gruppen och Lidl. Ett antal mindre grossister existerar ocksa men dessa ar
valdigt sma i jamforelse till de stora aktorerna. Handelns uppstéllning skiljer sig dock
mellan dessa tre. K-gruppen, vars butiker ar mer autonoma an S-gruppens, fungerar i
princip som egna foretag med sina egna behov, medan S-gruppens butiker dr mer eller
mindre likadana med ett centraliserat styre. Detta innebar att speciellt K-butikerna blir
en intressant aktor att ta stillning till. Aven om K-butikerna hér till Kesko (K-Gruppen)

styr de sig sjdlva. Som en affarsinnehavare uttrycker sig:

”Om saker fungerar behover vi inte egentligen Kesko” R3

Butikerna gor sjilv sina egna beslut och bestimmer sjalv vilka produkter som skall finnas
i hyllan. Butikerna bestiller dock de flesta produkter rakt fran Keskos centrallager utan
restriktioner. Butikerna har dven mojligheten att sjilva paverka priserna féorutom pa

vissa produkter pa vilka det existerar ett takpris pa.

Niar det kommer till gronsaker bestiller Kesko in till centrallagret fran bland annat
Osterbotten varifran butikerna sjilva kan bestilla gronsakerna. DiAremot kan butikerna
foredra att knyta egna kontrakt med odlaren som har sin anldggning geografiskt nara.
Detta innebar att produkter som exempelvis tomat hellre bestills fran odlaren som inte
kommer fran Osterbotten. Undantag ir dock butikerna som ligger i Osterbotten som kan
ha kontakt direkt med odlaren.

“det kan ju gé direkt fran vixthus till butikerna men det &r ju mera pa stéllen var man bor nira
vaxthusen” R5

Butiken sjalv menar att fordelen med att ha kontrakt med odlaren som levererar rakt till
butiken ar att den anses som farskare och fraschare, aven om den ar dyrare. Dock galler
kontraktet endast under sommarmanaderna och efter denna tid forlitar man sig helt och
hallet pa de produkter som fas via Kesko. Fordelen med att anvianda Kesko istéllet for att
ha flera kontrakt med enskilda odlare ar att det ar klart billigare att fa in en stor sats pa

en gang istillet for att de hela tiden kommer flera sma leveranser till butiken.
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"Det &r for oss mycket mera l6nsamt att ta via Kesko da det kommer ordentlig last pa en ging
istdllet for att vi sjalva skulle ringa runt och det hela tiden kommer sma leveranser” R3

4.1.3.1 Sammanfattning av relation mellan handeln och butik

Mellan de tre stora kedjorna som utgor handeln ar K-butikerna de som fungerar mest
som egna aktorer. K-butikerna kan sluta privata kontrakt med odlaren som &r
geografiskt nira butiken. Detta leder ofta till att butikerna speciellt under hogsdsong
koper in produkter som tomat fran en narliggande producent. Butikerna ar foredrar dock
att kopa via centrallagret dd dessa kommer i storre kvantiteter. Under vintermanaderna

koper butikerna mera fran centrallagret dn privata odlaren.

4.2 Affirsnatverk

Affirsnitverket inom Osterbottens viixthusekosystem byggs upp av de fyra storre
aktorerna, odlarna, packerierna, handeln och butikerna. Aktorerna inom ett natverk
paverkas av varandras handlingar pa ett eller annat sitt oberoende ifall det handlar om
ett nitverk eller en kedja. I Osterbottens fall liknas niitverket mest med en kedja, det vill
siaga, A siljer till B och B siljer till C. Vad detta innebar ar att ingen av aktorerna
egentligen har gemensamma kontakter som man skulle pa egen hand samarbeta med.
Det enda undantaget ir nigra fa av handelns butiker i Osterbotten som képer gronsaker
direkt fran odlaren. Men dessa ar valdigt fa och unika. Handeln menar sjalv att eftersom
deras verksamhet ar s stor kan de inte endast kopa in gronsaker fran ett enda packeri
utan det behovs flera kanaler for att matta behovet. Detta innebar att inget packeri ar i
direkt farozon att bli ldmnad utanfor handeln. Daremot paverkas packerierna i
Osterbotten negativt av handelns relation med de egna odlarna och handelns packerier
utomlands. Dessa konkurrerar rakt med Osterbottens packerier och fungerar samtidigt
som substitut till de produkterna som produceras i Osterbotten. Import av
specialprodukter sa som exempelvis korsbarstomater paverkar kraftigt pa savil
packerierna och odlarna. De finska produkterna kan inte tdvla prismissigt med dessa

importerade produkter.

”Vi kan inte konkurrera med produktionskostnader hir i Finland” R6

“En ask korsbarstomater frén Senegal kan kosta 80 cent medan samma produkt frdn hemlandet
kostar 2,79 €” R4

“De (utldndska odlaren) odlar ju pa helt andra betingelser an finska. Giftet far man ju anvinda
betydligt mera &n vad vi far anvanda. Enda sa ar det pd samma marknad, att lite orattvist tycker
man ju. Man importerar tomater fran bland annat Senegal, att vad finns dar for lagar och granser,
om man jamfor med finska? Och endé séljer man dom i samma foérpackning, bredvid varandra”
R8
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Som tidigare ndmnts sa fungerar kedjorna i handeln pa lite olika satt och detta har
komplikationer pa natverket. Eftersom butiker i den ena kedjan kan kopa fritt in
produkter antingen rakt fran odlaren eller packerierna kan dessa butiker utoka natverket
och forma narmare relationer med odlarna/packerierna. De andra i kedjan har en
striktare affirsmodell var butikerna endast kan kopa in via handelns egna centrallager.
Denna centraliserade affarsmodell har sina for- och nackdelar for natverket. Fordelen ar
att eftersom allting kops in till centrallagret varifran det vidare distribueras till butikerna
koper centrallagret upp storre kvantiteter vilket gynnar odlarna och packerierna.
Nackdelen ar dock den att sadan affarsmodell minskar natverket och aven reducerar
mojligheterna till att uppna innovationer da relationerna inte kan utvecklas och knytas
ihop med andra relationer. Som exempel pa hur andra relationer kan leda till storre nytta
kan man titta pa en av butikernas relationer med en underleverantor. Butiken hade sjalv
kopt in vegankott, som inte fanns pa centrallagret (handeln), vilkets efterfragan steg
kraftigt da butiken tog in det i sitt sortiment. Forsiljningen av vegankottet var sa bra att
handeln kontaktade butiken och fragade butiken vem som ar leverantoren av kottet.
Handeln kopte slutligen in stora mangder av kottet och levererar nu kottet till alla sina
butiker. P4 detta sitt skapades en gynnsam situation for flera olika aktorer forutom de

tvd som hade inlett relationen.

Ritter & Gemiinden (2003) beskriver att relationerna i néitverket i samband med
foretagets interna formaga ar relaterade till foretagets majligheter och begriasningar.
Nitverket inom Osterbottens viixthusekosystem har i sig inga begrisningar pa odlarna
da natverket ar strukturerat sa att odlarna kan producera hur mycket de vill och packeriet
koper upp allt. Daremot kan detta dven ses som en begriansning i form av monetar
begrinsning. Da alla odlare forsoker producera sd mycket som mgjligt blir det latt
overproduktion och priset sjunker vilket odlarna lider av. Eftersom packerierna redan
under en lang tid har haft principen att kopa upp allting fran odlarna skulle en dndring
har hogst antagligen vara svar att uppna da sddana handlingar inte skulle vara positivt
ansedda av odlarna. Det skulle slutligen leda till att packeriet hogst antagligen skulle
forlora odlaren till ett annat packeri.

”Om vi siger till en odlare att det dr délig marknad att vi vill inte ha dina tomater, d& gér han till
konkurrenten” R5

Daremot menar R7 att pa packeriets uppmaning har man nu borjat satsat mera pa
kvaliteten och smaken vilket har lett till att man producerat mindre kvantiteter. Daremot
ar odlaren i fraga deldgare i packeriet vilket kan tyda péa att odlaren ansett handlingarna

som positiva och rimliga.
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Packeriernas utmaning i sin tur i det existerande nitverket ar formedlandet av
gronsakerna. DA det inte finns méanga kunder for packerierna forutom handeln blir
konkurrensen hérd bland packerierna. Antalet kunder har minskat under aren enligt R4,
men det kan enligt R4 ockséa vara till en fordel da packeriet kan fokusera effektivare pa
ett fatal kunder. Daremot d& marknaden upplever 6verproduktion forsoker packerierna
erbjuda underpris till handeln for att handeln ska kopa mera fran det packeriet.
Konkurrensen bland de fyra packerierna i Osterbotten leder siledes till att man forsoker
sdlja till ett sa billigt pris som mojligt vilket leder till annu sdmre forsaljningspris for
odlarna

”...som det 4r nu med gurka, det finns inge veckopriset, det finns for mycket och det gar déligt at,

sd da ar det ju s att vi ringer till vara kunder och erbjuder underpris for vi vill ju att de ska kopa
frén oss” R4

Handeln anser storsta utmaningen i nitverket vara balans i produktionen. Antingen har
handeln for mycket produkter pa centrallagret eller sa har de for lite. Speciellt under
sommaren da det ar hogsidsong kommenterade R2 att de standigt maste ha kampanjer
for att fa konsumenter att kopa produkterna. R1 instimmer med R2s pastdende och
tillagger att det i langden inte ar 1onsamt for butikerna att silja exempelvis tomater sa
billigt.

”...ifall det hela tiden finns ett 6verskott pa tomat méste vi néastan dela ut det gratis till butikerna
och kunderna och det ir inte 16nsamt f6r oss” R1

For att kunna dndra nitverkets rddande struktur kravs det att tre aktérer samarbetar och
godkanner dndringarna, dessa ar, odlarna, packerierna och handeln. Eftersom en
andring paverkar alla aktorer kravs det att aktorerna anser andringarna som positiva och
medfor nytta. Exempelvis kommer odlarna inte att sjilva ta initiativet for att producera
en ny produkt ifall detta inte anses som lampligt enligt packeriet. For att odlarna skulle
producera en ny produkt kravs det att packeriet redan forlitat sig att kopa upp det som
odlaren producerar. For att detta i sin tur skulle hinda maéste packeriet vara siker pa att
handeln tar emot nya produkter ifall packeriet har mojligheten att sélja sidana. Handeln

igen maste sikra sig att det finns en efterfragan hos konsumenten for en sddan produkt.
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Figur 5 Osterbottens Affirsniitverk
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Figur 5 ovanfor beskriver affirsnitverket inom Osterbottens vixthusekosystem. Streck

med pilar &t bada hallen indikerar att aktorerna samarbetar pé ett djupare plan och mést

koordinera med varandra. Ju tjockare streck, desto starkare samarbete. Streck med en

pil innebar enviags kommunikation, det vill sdga, aktéren varifran pilen gar koper eller

sdljer utan desto mera samarbete. Streck utan pilar innebar att man ar pa ett eller annat

satt kopplad till den aktoren. Cirklarna representerar aktorerna som denna avhandling

lyft fram medan ladorna ar andra péverkande aktorer.

Som figuren visar styrs nitverket av relationen mellan packerierna och handeln. De

andra aktorerna ar relativt avskurna fran resten av natverket och har valdigt lite med

varandra att gora. Packeriet och handeln har ett fatal gemensamma kontakter genom
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leveransforetag och ett fatal odlare som siljer direkt till handeln/butikerna i
Osterbotten. Figuren illustrerar ocksd hur avskurna konsumenterna och odlarna ir fran
resten av natverket och fran varandra. Eftersom malet for projekt Lyftkraft ar en mera
konsumentdriven marknad ar distansen mellan konsument och odlare nagot att beakta.
Man ser att den stora svagheten i nitverket ligger mellan odlaren och konsumenten.
Informationen om vad dessa tva prefererar eller behover bryts forrdan informationen

hinner fram till respektive part.

4.2.1 Sammanfatining av Osterbottens affdrsnditverk

Affirsnitverket i Osterbotten liknas mest vid en kedja, det vill siga man siljer
produkterna i tur och ordning. Eftersom handeln behover en sa stort mangd produkter
for att noja sina kunder ar inget packeri i farozon att bli utlimnad ur natverket.
Packerierna i Osterbotten paverkas dock av handelns egna odlaren och handelns
relationer med packerier utomlands som fungerar som konkurrenter till sjalva
vaxthusekosystemet. Affarsmodellerna mellan handelns kedjor har olika komplikationer
pé resten av aktorerna. Andringar i nitverket som skulle fi odlarna att producera mindre
ar svara att uppna ifall motiven inte ar lampligt strukturerade. Packerierna upplever
héard konkurrens sinsemellan da det endast finns ett fatal kunder. Handeln sjdlv anser
att det rdder obalans i produktionen och att det antingen finns for lite produkter till

hands eller for mycket.

4.3 Osterbottens viixthusekosystem

Inom affarsekosystem péverkas alla aktorer av ekosystemets hilsa och prestation
samtidigt som aktoren paverkar pd ekosystemet. Aktorerna inom Osterbottens
vaxthusekosystem paverkas kraftigt av overproduktion som leder till déaliga priser.
Under manga ar har ekosystemet inte utvecklats utan det har statt pa stille och man har
inte anpassat sig tillrackligt, vilket ar essentiellt for ett affirsekosystem. Ett idealt
affirsekosystem strivar efter diversitet men det kan man inte siga att Osterbottens
vaxthusekosystem uppnatt. De flesta odlaren producerar gurka eller tomat vilket ar
nagot de flesta gjort under ménga ar och sillan ar det ndgon som avviker fran den linjen.

”... borde mera utgd frdn konsumentens synvinkel och inte utga fran den synvinkeln att jag har
gjort det hir i tjugo ar och gor det fortfarande” R2

Den laga diversifieringen inom Osterbottens viixthusekosystem beror bland annat p3 att
hoga kostnader for att producera annat an tomat och gurka samt strikta

viaderforhallanden i Finland. Darpa hiander det att odlarna kan uppdatera tekniken i
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vaxthusen och da har man valt en teknik som gynnar en produkt, vilket ofta ar tomat
eller gurka. Som svar pa varfor odlaren slutade producera specialtomater svarar R7;

“Belysningen var ganska gammalt i det vixthuset s nir jag bytte det, bytte jag till lite effektivare
belysning... sa det blev gurka istéllet som vill ha mycket ljus.” R7

”Vi har ganska svart vi som odlar dret runt till att andra négot. ..alla belysningssystem och allting
ar gjort for tomater, och for gurkorna ar det ett annat system, sa det dr svart att byta ut emellan.”
R8

Som det framkommer i kapitel 2 kan man identifiera tre distinkta typer av aktorer inom
ett affarsekosystem, Dominanta, Grundpelare och Nisch foretag. Nischforetagen vilka de
existerar flest av inom ett affarsekosystem ar de som avgor vad affiarsekosystemet ar. I
Osterbottens fall ir det odlarna som fungerar som nischféretag. Dessa dr de som avgor
vilka produkter det handlar om, hurdan kvalitet det dr pa de odlade produkter samt i
vilken kvantitet. Iansiti & Levien (2004) menar ddremot att nischforetag existerar i olika
variationer. Det forekommer en del variation i nischféretagen inom Osterbottens
vaxthusekosystem. Odlarna kan kategoriseras i tvd undergrupper, sdsongodlare och
heltidsodlare. Sasongodlaren, eller friluftsodlaren producerar endast under
sommarmanaderna medan vixthusodlarna producerar aret runt. Vaxthusodlarna ar
betydligt storre an friluftodlarna till vad de kan producera kilomassigt men har samtidigt
hoga kostnader pa grund av uppvarmning och belysning i viaxthusen. Det finns ett antal
odlare som producerar mera “specialprodukter” s som chili, paprika och variationer av
tomat, men de flesta producerar de traditionella produkterna, gurka och vanlig rund
tomat. Nischforetagen har en kirnkompetens som de satsar pa, och i Osterbottens
vaxthusekosystem ar det att odla gronsaker. Vildigt fa odlare har resurserna for att silja
rakt till handeln utan de forlitar sig istéllet pd packerierna. Daremot finns det fatal
undantag att odlarna ocksa siljer till handeln samtidigt som till packerierna. I princip
knyter packerierna kontrakt som stipulerar att odlaren forbinder sig att silja allt till
packeriet. Packerierna har dock varit flexibla i denna aspekt och tillatit odlarna att sélja
rakt till handeln ifall de kunnat.

”I princip star det (i kontraktet) att man levererar alla sina produkter till packeriet, men sen kan
det ju vara sdidana som, som lagger kanske till by-butiken, s den biten tycker vi inte &r nagot fel.
... Men for tillfallet har vi inga sddana. Det 4r inte s& latt att sjilv sdlja.” R4

I denna aspekt har man forsokt vara flexibel och gett odlarna mera utrymme och
mojligheter, vilket ar nagot ett affirsekosystem bor striava efter. Ju mera flexibel en aktor
ar desto battre chans har denna att anpassa sig till nya marknadssituationer. Dock kan

man inte antyda att odlarna skulle ha anpassat sig efter den pagaende 6verproduktionen.
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Den andra aktortypen ar grundpelaren vilka ar de som uppehéller ekosystemet och
skapar mojligheter for andra aktorer. Da det ar de aktorerna som oftast ar storre och de
som kopplar ihop mindre aktorer till natverket kan packerierna anses vara de som
fungerar som grundpelarna. Packerierna skapar mdjligheter for odlarna genom att
odlaren kan silja allt hen producerar rakt till packeriet. Iansiti & Levien (2004) beskriver
att grundpelarna inte enbart fokuserar pa en kirnkompetens vilket till viss man stimmer
overens med packerierna i Osterbotten. Deras uppgifter gar ut pa att formedla och
marknadsfora odlarnas produkter genom olika kanaler. Daremot ar de flesta packerier
ocksa relativt traditionella, det vill sdga sidllan som deras odlare producerar annat an
tomat och gurka. Pa sitt vis har alltsa packerierna ”alla 4gg i samma korg” vilket kan
skapa problem for dem ifall marknaden blir 6verméattad pa tomat och gurka. Ett av
packerierna har dock varit mera villig att utoka sortimentet, det vill sdga, flera sorter av

gronsaker formedlas fran detta packeri.

”... annars skulle det ju inte finnas annat dn gurka och tomat i det har landet” R6

P4 basen av tidigare utgjorda studier har man konstaterat att antalet vaxthus i
Osterbotten minskar varje ar. Diremot finns affirsekosystemets struktur kvar och
produkter produceras dnnu i stora mangder. Detta innebar att fastan sma nischforetag
dott ut har grundpelarna, packerierna, hallit strukturen av affirsekosystemet pa ben
under hirda motgéngar. Diaremot har flera av packerierna inte forsett nischféretagen,
odlarna, med tillrackligt naring. Visst uppnéar odlarna enklare monetira fordelar genom
packerierna men niring i form av information angdende marknadssituationen och
riktlinjer ar knapp. Exempelvis pa fragan ifall packerierna planerar med odlarna infor
kommande skord svarar ett av packerierna; “nd, det dr det nog inte. I huvudsak dr det

nog sd att odlarna odlar det som de alltid har odlat” R5

P& fraga ifall packerierna uppdaterar odlarna angdende konsumenter och dess

preferenser svarar R8; “nej det sku jag inte sdga”

Den tredje aktoren dr den dominanta aktéren. Ofta finns det vildigt fa sidana aktorer
och dessa foresprakar sillan for diversitet. I Osterbottens vixthusekosystem kan man
identifiera handeln som den narmaste aktoren till en dominerande aktor. I Finland
existerar det endast tre stora kedjor som, bortsett frdn sma grossister, styr
handelsmarknaden. Dessa tre kedjor ar d& S-gruppen, K-gruppen och Lidl. Daremot
handlar det om tre stycken stora kedjor blandat med flera mindre grossister vilket
innebar att de inte finns en aktor som skulle vara klart dominerande. Ingen av kedjorna

kan saledes helt och hallet dominera marknaden eller bestimma vad som produceras.
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Detta skulle innebara att det finns mojligheter att diversifiera ekosystemet och
ekosystemet borde battre klara av forandringar an ifall det endast existerade en
dominerade aktor. Grundpelarna har i nuliget battre majlighet att forsoka diversifiera
produktutbudet till de olika kedjorna. Exempelvis kommenterade R5 att eftersom Lidl
endast ar intresserade av tva olika sorters tomat, forsoker man paverka denna odling.

”... vi sager till odlarna att Lidl accepterar ingenting annat (an tva typer av tomat), s det skulle ni
kunna odla”R5

En dominerande aktér maste ta 6ver arbetsuppgifter som andra aktorer annars skulle
utfora. Det stammer 6verens med vad handeln har gjort till viss grad, de anvander en del
egna odlaren medan de samtidigt koper in gronsaker via andra kanaler, bland annat via
Osterbotten. Detta innebir att handeln inte ir lika beroende av packerierna som
packerierna ar av handeln. Dessutom har handeln samarbetsrelationer med packerier
utomlands som d4 fungerar som en direkt konkurrent till Osterbottens packerier och hot

mot Osterbottens vixthusekosystem.

Moore (2006) listar upp tre stycken fordelar ett affirsekosystem kan bidra till enskilda

aktorer namligen, (1) kostnader, (2) specialiserande och (3) delade kostnader.

(1) Odlarna har gynnats av att vara del av ekosystemet da det bidragit med lagre
kostnader eftersom odlarna endast behoéver odla och packeriet koper upp

allting fran odlaren.

(2) Man kan inte direkt sdga att ndgon aktor skulle ha specialiserat sig pa en viss
aspekt i Osterbottens vixthusekosystem. Ett undantag ir dock odlarna som
kan specialisera sig pa odlandet. Daremot har medlemmarna som tillhor ett
av packerierna dragit nytta av andra medlemmars expertis. Har ar det till skil
att papeka att detta ar fallet for endast ett av packerierna.

”joo forstds samarbetar vi med andra odlaren, fraimst dom som hor till samma packeri. Framst
kunskapsmassigt, inte sd mycket av utbyte av material och tjanster” Ry

(3) De andra packerierna drar nytta av andra packeriers marknadsforing for
promotion av inhemska gronsaker.
“var granne och konkurrent ar ju valdigt aktiv med sin marknadsforing och ar ju ute i butiken, och

pa nagot satt drar vi nog nytta av det. Det ar ju mycket det att folk ska kopa inhemskt och det drar
vi ju naturligtvis nytta av” R4

Niagot som har paverkat pa Osterbottens vixthusekosystem ir ett si kallt arealstéd.

Arealstodet ar ett direktiv frdn Europeiska unionen men betalas ur den finska
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statskassan och beviljas till bland annat vaxthusodlaren som stod for det begransade
forhéllandena i det nordiska klimatet. Arealstodet betalas ut till odlarna pa basis av hur
stor anldaggning man har som mgjliggor produktion av livsmedel. (Finlex.fi) Utéver
arealstodet finns ocksd Investeringsstod som betalas till bland annat vixthus for
“bygginvesteringar som behovs vid vaxthusproduktion och for anskaffning av
odlingstunnlar som behovs vid produktionen av tridgardsvixter som odlas for
livsmedelsbruk.” (Ruokavirasto.fi) Alla odlare har ratt till arealstodet men endast de som
fornyar eller bygger nya viaxthus har ritt till investeringsstodet. Det finns tva olika
arealstod, ett som giller sju manader och det forutsitter att man odlar konstant i sju
manader. Det andra stodet galler for tvA manader och beror fraimst sdsongodlaren som
endast producerar under sommarmaénaderna. Pa grund av dessa stod kan man dven anse
att Europeiska Unionen och Finska staten #r péverkande aktorer pa Osterbottens

vaxthusekosystem.

Enligt vissa aktorer har dessa stod haft en negativ effekt pa ekosystemets halsa och varit

en bidragande faktor till 6verproduktionen.

»

.. man har ocksa lang tid beviljat investeringsstod, vilka ar stora summor, som beviljas for
nybygge och det har lett till att man i allt fér snabb takt byggt nya vaxthus. Darfér har vi med
jamna mellanrum 6verproduktion som inte gagnar nadgon.” R5

”... for tillfallet till exempel ar det ett problem under sommaren med sidsongodlare som endast
producerar under sommaren och far EU-st6d.” R2

Investeringsstodet har alltsa lett till att man kunnat bygga battre anldggningar som kan
producera hogre kvantiteter medan arealstodet uppmuntrar produktionen. Det som
stoden eventuellt kan leda till ar att odlaren inte kianner behoven av att tanka om eller
andra sin produktion dd en stor inkomst kommer frdn stoden oberoende péa
marknadslédget. Vad som hander ar att odlarna fortsitter producera produkter i samma,
om inte hogre, kvantiteter tack vare stodet och kan langt livnara sig pa det. En hogre
kvantitet produkter innebar simre marknadspriser for packerierna som i sin tur betalar
ett simre odlarpris till odlarna. I det1dnga loppet pafrestar alltsa dessa stod ekosystemet.
R4 kommenterar dock att dessa stéd har minskat med aren och att de kanske rentav

forsvinner en dag. Det dr ndgot som R5 anser borde hinda.

”jag tycker det borde bli ett investeringsstopp pa byggandet. Men det borjar ha gatt sa 1angt att det
nastan ar for sent” R5

Ett investeringsstopp skulle kunna begriansa odlarna frén att 6ka produktionsmangden
vilket ar ett forsta steg for att reducera overproduktionen. Daremot skulle ett stopp i

arealstodet kunna ha komplikationer for odlarnas overlevnad. Stodet existerar som
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kompensation for de hoga produktionskostnaderna och svara klimatforhallanden som
rader i Finland jamfort med exempelvis Spanien. (Ruokavirasto.fi) Skulle det helt och
héllet slopas finns risken att odlarna inte skulle kunna tdcka produktions och
levnadskostnaderna enbart med forséaljningen av odlade produkter. D4 finns risken till
att man forsoker begira ett hogre forsiljningspris vilket i sin tur kan leda till stérre

import av utlindska gronsaker.

En annan faktor som kan tinkas paverka ekosystemet ar storkok, exempelvis
restauranger, skolor etc. Tidigare har dessa kok oftast kopt importerade tomater
eftersom dessa varit billigare, men har har man borjat se ett skifte. Enligt R5 har dessa
kok borjat kopa mera inhemska tomater da priset sjunker kraftigt pd grund av
overproduktion. Detta innebar att en ny kund for packerierna trader in i ekosystemet
vilket har en positiv effekt pa ekosystemet eftersom mera kunder leder till hogre
konsumtion av produkterna vilket minskar 6verproduktion. Diremot menar R2 att

dotterbolaget koper gronsaker via Osterbotten men i mindre méngder.

”...de har sd pass mindre volym &n vi, att dar finns inte manga leverant6rer” R2

Figur 6 Ekosystem odlaren
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Figur 6 illustrerar en typisk odlares stillning i ekosystemet. Som figuren visar har
odlaren endast en riktig koppling till natverket och ekosystemet genom packeriet.
Dock bryts odlarens formaga att paverka ekosystemet genom att inte egentligen vara
en medlem av det storre natverket. Odlarnas stéllning i ekosystemet ar darfor valdigt
bruten da de endast har en riktig kontakt till packeriet. Vad som har forsamrar hela
ekosystemets hilsa ar det faktum att odlarna ar totalt avskurna fran konsumenterna

vilket inte gynnar en efterfragestyrdproduktion.

Figur 7 Ekosystem packeri
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Figur 7 illustrerar packeriets roll i ekosystemet. Som figuren visar har packeriet ett
storre natverk dn odlaren och siledes minskar dven aktorerna i det yttre ekosystemet.
Det innebar att packeriet har storre mojlighet att paverka ekosystemet dn vad
exempelvis en odlare kan. Packerierna har daremot ocksa den nackdelen att de inte
har lyckats inkorporera konsumenten till sitt natverk. Istéllet forlitar sig de flesta

packerierna pa handeln for information om konsumenten.
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Figur 8 Ekosystem handeln
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I figur 8 illustreras handelns stillning i Osterbottens vixthusekosystem. Som man
ser i figuren har handeln det storsta nitverket vilket demonstreras dess dominerande
position samt utgor den storsta delen av sjilva ekosystemet. Handeln har dirmed en
stor mdgjlighet att paverka ekosystemet. Handeln dr dven de som &r narmast
konsumenterna och borde dirmed ocksd béra ett stor ansvar over att lyckas

inkorporera konsumenterna mera aktivt i ekosystemets handlingar.

4.3.1 Sammanfattning av Osterbottens vixthusekosystem

Ekosystemet kan inte anses vara diversifierat pa grund av ett snavt och traditionellt
utbud samt motvillighet till &ndring. Ho6ga kostnader och begrinsade
odlingsmojligheterna har ocksé haft sin inverkan pa systemet. Ett diversifierat system ar

nagot ett affairsekosystem bor strava efter.

De tre foretagsaktorerna som Iansiti & Levien (2004) namner kan identifieras i

Osterbottens vixthusekosystem som;

1. Odlarna representerar nischforetag vilka de finns flest av. Dessa har en
kiarnkompetens som de satsar pa. Dessa aktorer ar viktiga for att avgora vad

ekosystemet ar.
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2. Packerierna representerar grundpelarna som ar de som uppehaller ekosystemet
och skapar mgjlighet for nischforetagen. De flesta packerier formedlar samma

produkter vilket 4&ven minskar ekosystemets mangsidighet.

3. Handeln representerar den dominanta aktoren. Daremot finns det tre stycken
dominanta aktorer i systemet som utgors av de tre handelskedjorna i Finland.
Det innebiar att ingen klart dominerar marknaden. Detta gor dven att
grundpelarna (packerierna) har mera kunder som de kan arbeta med och saledes
forsoka diversifiera systemet. Handeln anvéander till viss mén sina egna odlaren
vilket innebir att handeln inte ir lika beroende av packerierna i Osterbotten som

packerierna ar av handeln.

Arealstodet och investeringsstodet har haft bade negativa och positiva effekter pa
ekosystemet. Pa kort sikt kan man se att investeringsstoden lett till att man kunnat
bygga battre infrastruktur medan arealstoden understottat odlarna och forsakrat att
dessa kan producera. P4 langsikt ddremot har stdden ocksa haft en negativ effekt da
det bidragit till 6verproduktionen pa grund av béttre odlingsmojligheter i hogre

kvantiteter.

4.4 Kundens roll i samarbetet

Férutom de fyra ekonomiska aktrerna inom Osterbottens viixthusekosystem finns dnnu
kunden som ar en viktig aktor att ta i beaktan. Som Moore (2006) beskriver maste
kundaterkoppling tas i beaktan for att ekosystemet ska kunna fodras och héllas relevant.
Darmed ar bisyftet i denna avhandling ar att identifiera kundens roll i samarbetet.
Foljande avsnitt diskuterar detta genom att koppla den kunddominanta logiken som
forklaras i kapitel 2 till intervjuerna med respondenterna. For att forsoka analysera
kundens roll i samarbetet dras paralleller mellan aktorernas kundfokus for att se om

konsumenten spelar en roll inom samarbetet.

Fokusen for KDL ar att forsta hur kunden anviander produkten/tjansten och ar darmed
ett sitt att kunna differentiera sig fran konkurrenterna. Att kunna differentiera sig ar
nagot som skulle kunna tdnkas fa aktorerna att ha ett hogre samtycke av konsumenter
och sdledes dven kunna béattre konkurrera med utlindska specialprodukter sd som
exempelvis zucchini eller 4ggplanta.

“Det gir bara inte att stélla produkter till konsumenters forfogande och forvéinta sig att
konsumenten koper dem utan att ha en story eller virdeladdning bakom den” R6
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D& det kommer till bulkvarorna inom ekosystemet, det vill sdga gurka och tomat kan
man siga att konsumentens roll i samarbetet 4r minimal. Med andra ord innebar det att
aktorerna har valdigt lite overvagt konsumentens roll. Storsta delen av samarbetet for
att fa gurka och tomat till konsumenter bygger pa statistiskdata fran fjolret. Handeln
anser att det ar viktigt att uppna balans i volymen. Enligt R1 ar deras uppgift att gora
volymprognoser som meddelas till packerierna. Da handeln fragas vem deras kunder ar
svarar bade R1 och R2 "butikerna”.

”Vi gor jobb for butikerna, och butikerna har sina egna behov. Butikerna skéter all kundkontakt”
R1

“vara kunder ar butikerna framst och forst och sedan kunderna (konsumenter)” R2

Packerierna anser igen att det ar deras uppgift att marknadsfora sina odlaren gentemot
handeln istillet for konsumenterna vilket tyder pa att konsumentens roll dven hir ar
minimal. Packerierna anser dessutom sina kunder vara centralaffiarerna och partiaffarer.
R4 kommenterar att;

”...1 och med att vi inte har direkt kontakt med konsumenterna som packeri s forlitar vi oss pa
vad vara kunder, centralaffirerna siger” R4

Daremot kommenterar R7 att packeriet jobbar hért for konsumenten och att det har
blivit mera fokus pa konsumenten och diarmed ocksd mera fokus pa kvaliteten och
smaken.

"Forr var det mera fokus pa kvantitet, nu dr det mera fokus pa kvalitet och smak. Man kan dock
inte forvinta sig att produkterna ska ha samma pris som de som produceras i Holland” R7

Det 4r igen virt att kommentera att inte alla packerier i Osterbotten r identiska och hur
de arbetar skiljer sig at. Detta ar tydligt d& R8 som tillhor ett annat packeri kommenterar

pé fragan ifall packerierna meddelar vad konsumenter vill ha;

“Nej det skulle jag inte séga. Forstas det arliga, det som de anser det beh6vs mera av meddelar de
ju nog, men inte i vrigt”

Packeriet R7 tillhor har klart forsokt fa odlarna att tinka om och satsa mera pa kvaliteten
vilket tyder péa att man har tagit konsumenten i beaktan dd& man planerat samarbetet.
Det skulle innebdra att detta packeri kan bittre differentiera sig sjilv fran

konkurrenterna ifall produkterna ar av hogre kvalitet som konsumenterna uppskattar.

Som tidigare nimnts namner handeln att de arbetar for butikerna. Handeln far dven via

butikerna all konsumentdata och nista all kontakt med konsumenten gér via butiken.
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Butikerna sjalva verkar vara konsumentorienterade som vill erbjuda ett bra varde till
konsumenterna.
“under sdsongen har vi mindre egna leverantorer som inte kan tdvla med priset, sa vi betalar mera
till dem och sé ber vi mera av kunderna. ... om de (konsumenterna) ar av den asikten att det ar bra
och forsiljningssiffrorna haller med, d& méste vi gora jobb for att hitta sddana leverantorer. Det

skulle ju vara enklare for oss att bara kunna bestilla allt via centrallagret och inte behéva fundera
vad vi ska bestélla frdn en niarodlare. Men vi vill vara kundorienterade” R3

Diremot ir detta pastiende inte gynnsamt for Osterbottens Vixthusekosystem eftersom
butiken kommenterar att de hellre anviander sig av narodlade produkter. Daremot ifall
butiken dr konsumentdriven och kan marknadsfora finska produkter kunde detta tinkas

ha en positiv effekt pa hela ekosystemet.

Inom Osterbottens vixthusekosystem kan man se att kundens roll i samarbetet varierar
aningen beroende pa vilka aktorer som samarbetar. Mest skiljer det sig dock at mellan
packerierna. Eftersom packerierna varierar kommer dven odlarnas processer att se
annorlunda ut d& dessa ar beroende av packeriet. R7 kommenterade att ett mera
konsumenttiankande har andrat mangden man séljer.

”ja lite grann, eller framst att man inte kan far lika stor skord. Mindre inkomster. Man siljer
mindre miangd” Ry

KDL utgar fran vad kunden gor med tjansten/produkten for att uppna sina mal och att
kunden alltid ar utgéngspunkten. Samarbetet mellan aktérerna for att producera
bulkvarorna liknas mera vid det tjanstedominanta logiken som héller féretagen som den
dominerande parten. Det vill siga aktorerna utgdr i dagens lige mest utifrdn ra
forsaljningsdata vilka produkter och i hurdana mangder de konsumeras. Via vissa
geografiska analyser forsoker man erbjuda konsumenterna det som man anser att de vill
ha i ett specifikt omrade. Butikerna spelar har en stor roll da de ar de som ar i direkt
kontakt med konsumenterna och kan delvis paverka butikshyllorna. Handeln forlitar
sig dd mest pa forsiljningsdata fran butikerna, denna data anvinds sedan for att avgora
hurdana prognoser som bestills av packerierna. Packerierna i sin tur kan forsoka
uppmuntra odlarna till battre kvalitet i hopp om att differentiera sig sjilv. Detta ar dock
nagot som sagt som skiljer sig at mellan packerierna. I stort sétt tdnker alla aktorer
endast pa den som kommer nasta i kedjan istillet for att tinka pa hela ekosystemet eller
niatverket. Handeln menar sjilva att ifall kvaliteten inte 4r markant sdmre hos négot
packeri samarbetar man med alla packerier. Det kan ha tva effekter pa ekosystemet. Ett,
handeln borjar inse att det ena packeriets kvalitet dr battre och kdper storsta delen via
dem vilket i slutdndan har en positiv effekt pa ekosystemet da battre kvalitet kommer till

marknaden vilket kan fi andra aktorer att agera liknande. Eller tva, handeln ar
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fortfarande i behov efter si stora kvantiteter att de ocksd maste kopa in gronsaker via
andra kanaler vilket gor produkterna av hogre kvalitet “osynliga” vilket betyder att
forsaljningspriset pa det battre produkterna forblir det samma som samre
kvalitetsprodukter. Det i sin tur kan tankas paverka odlarnas villighet till att producera

dyrare produkter.

Daremot att forsta hur kunden anvinder produkten/tjansten for att kunna differentiera
sig blir ocksa relevant dd man forsoker infora nya finska produkter till ekosystemet.
Detta eftersom nya finska produkter tenderar att vara dyra jaimfort med utldndska
substitut och da maste dessa produkter konkurrera med nagot annat an priset. Som det
framkommer i tidigare stycken kan inte endast en aktor i Osterbottens viixthusekosystem
hamta in en nya produkt utan ar beroende av andra aktorer for att gora sa. Vid det har
skedet ar det intressant att se vilka aktorer som forsoker inkorporera kunden i

ekosystemet.

“vart uppdrag ar nu att andra riktning fran traditionellt produktionsstyrd till konsument- och
marknadsstyrd, alltsa att man fragar marknaden forst och sedan producerar man” R6

Alla aktorer forutom odlarna kommenterade att de gor marknadsundersokningar och
foljer trender for att halla koll p4 marknadsliget. Handeln kommenterade att de har
anstéallda vars jobb ar att gora undersokningar och vara i kontakt med butikscheferna for
att f4 fram vad konsumenter ar intresserade av. Av de tre packerierna som intervjuades
forlitade sig dock tva avdem mest pa information som man fick via handeln. Det tredje
packeriet som sjidlv gor sina analyser och undersokningar kommenterar att den
informationen som handeln kan ge ut ar vildigt liten. Det tyder pa att de andra
packerierna inte sjilva ar alltfor kundmedvetna. R3, som representerar butiken menar
att de sjalva ocksd gor sina undersokningar och ifall de hittar nagot de anser
konsumenter vill ha forsoker de ta in det. R3 kommenterade dven att de kan hinda att
det kommer forslag rakt frdn handeln eller rakt fran packerierna sjilva. Som tidigare
namnt sa forlitar sig handeln frimst pa statistisk data. Det galler dven for nya produkter.
R3 kommenterade att handeln foljer med enskilda butikers forsaljningssiffror och ifall
handeln marker att ndgon ny produkt siljer bra gor de mera forfragningar av butiken. I
basta fall resulterar det i att handeln sjalva koper in produkten till centrallagret vilket da

gynnar alla.

R6 kommenterar att de ocksa gor olika marknadsundersokningar och foljer trender savil
i Finland som utomlands. Ifall en potentiell produkt identifieras gors olika tester ifall det

gar att odla produkten i Finland. Ifall det anses mgjligt gors dven olika smakprover med
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konsumentpaneler och man forsoker fraga konsumenternas asikt ifall de anser sig ha
behov for en sddan produkt. Ifall allting bedoms positivt anvander packeriet denna
information for att Overtyga handeln om mojligheten for produktens framgang.
Informationen anvands dven gentemot odlarna for att de ska kunna uppna sa pass bra

kvalitet som mojligt.

”Sedan kor man igdng med ordentlig produktion, och d& &r det sa att man har en eller tvd som i
liten skala odlar. S& férsoker man gradvis bygga upp marknaden. Att det gar successivt, att forst
forsoker man bygga upp en efterfragan och i andra hand bygga upp produktion som motsvarar
efterfrigan” R6

P& detta sitt har R6 forsokt anvanda sig av konsumenten for att utveckla marknaden och
det 4r kunden som &r en av drivande faktorerna i att producera en ny produkt. An en
gang ar det till skal att papeka att packerierna fungerar olika och alla packerier
uppehéller inte lika hog konsumentfokus. Som svar pa fragan “forsoker man nya
produkter svarar R5;

"Nai, det ar valdigt svart det dar med nya produkter. Eftersom det ar s& energikrdvande och
kostsamt sd mast man fa ett bra pris pa produkten” R5

I dagens lagre uppskattar konsumenter hialsoprodukter och héllbarhet vilket 4r nagot R6
kommenterar att de forsokt ta nytta av.
”... sa har vi ocksd nischa in oss pa snacks (ready to go produkter). ... det finns potential i var

bransch i och med att fokusen blir allt mera pa héllbarhet och hilsa. Alla kundkategorier gar ut pa
att vara mera hilsosam” R6

Genom att erbjuda mera ready-to-go produkter kan man se att packeriet forsokt erbjuda
nagot som kunder faktiskt vill ha istéllet for att endast fokusera pa de traditionella
produkterna som anvands for exempelvis matlagning. D& héalsoprodukter ar ndgot som
for tillfallet anses som attraktivt kan ready-to-go produkterna fungera som ett substitut
till andra halsoprodukter, exempelvis proteinstinger. Har ser man att packeriet igen
forsokt involverat konsumenten och skapa virde-genom-anviandning, bade genom att

konsumera hilsoprodukter men ocksa genom att konsumera inhemskt och ekologiskt.

“vi vill att konsumenten skall fA ndgon koppling bakom namnet pa produkten, och logon pa
produkten, och hur de smakar och hur de kan anvéndas, och hur de ser ut och var man kan kdpa
dem, och hur de ir producerade osv” R6

4.4.1 Sammanfattning av kundens roll

Konsumentens roll inom samarbetet mellan de ekonomiska aktorerna inom
Osterbottens vixthusekosystem kan anses som vildigt liten. Det varierar aningen
beroende péa foretagen som ar involverade men till storsta del fokuserar aktorerna endast

pa statistiskdata som fés fran butikerna via forsiljningsrapporter. Alla aktorer
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kommenterar dock att de utfor marknadsundersokningar, men igen mest pa vad som
tidigare har konsumeras och i hurdana méangder. P4 grund av hur natverket ar
strukturerat, enligt en kedja, kdnner de flesta aktorer att deras uppgift ar att uppfylla sin
roll gentemot den som kommer nista i kedjan. Det vill sdga, odlarna odlar for att de far
betalt, packerierna forsoker silja bort produkterna medan handeln forsoker fa ut
produkterna i butikerna som sedan forsoker locka till sig konsumenterna. Flera av
packerierna forlitar sig dock mest pa information om marknadsldge pa basis av den
information som fés via handeln. Handeln foljer med butikernas forséljningssiffror och
da man anser att ndgon produkt siljer bra kan man ta atgarder for att oka utbudet av

produkterna till exempelvis mera butiker.

Ett av packerierna kommenterade daremot att man anvander sig av konsumentpaneler
innan man bestimmer sig for att lansera nya produkter vilket tyder pa ett
konsumentfokus. Packeriet i fraga har ocksa forsokt utvidga erbjudandet sa att det

reflekterar nagot som kunder faktiskt ocksa vill ha och som &rilinje med dagens trender.
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5 DISKUSSION

I detta kapitel lyfts de mest intressant delarna som framkom i den empiriska

undersokningen samt diskuteras vad dessa kan innebira.

5.1 Forskningsresultat

I detta avsnitt framkommer de mest visentligaste resultaten ur denna avhandling.

Syftet med avhandling var att kartligga aktOorernas samarbetsrelationer inom
Osterbottens vixthusekosystem med bisyfte att identifiera kundens roll i samarbetet.
Samarbetet analyserades i forhdllandet till affarsrelationer, affarsnatverk och

affarsekosystem. Bisyftet analyserade i forhallandet till den kunddominanta logiken.

For att besvara syftet anvindes teorier om affirsrelationer, natverk och ekosystem.
Dessa teorier kombinerades for att skapa en modell som avslgjar enskilda aktorers
stillningar i ekosystemet och vilka aktorer som man sjilv kan paverka samt vilka aktorer
som paverkar pa en sjilv. Genom att anvinda dessa teorier samt modellen som fas ut av
dessa kan man battre forklara samarbetet mellan aktorer inom ett givet affarsekosystem

samt vad en aktors roll och ansvar inom ekosystemet ar.

Avhandlingen identifierade fyra huvudsakliga ekonomiska aktorer inom ekosystemet,
odlaren, packerier, handeln och butiker. Det dr da dessa aktorer som har studerats i
denna avhandling. Det ar dock till skil att pdpeka att det existerar andra typer av aktorer
inom ekosystemet s som, odlarens leverantorer, handelns dotterbolag till storkok och

mojligen flera andra aktorer som denna avhandling inte har tagit i beaktan.

Osterbottens vixthusekosystems struktur beror mycket pd packerierna di dessa
fungerar som grundpelarféretag inom systemet. Dessa borde da forutse odlarna,
nischforetagen, med mera niring dn endast monetira naring for att odlarna ska kunna
diversifiera ekosystemet med annat 4n endast gurka och tomat. Sa ar det inte i dags laget.
Med undantag fran ett packeri anser packerierna att det ar odlarnas egen sak vad de
odlar och accepterar att odlarna producerar samma som de alltid har gjort. Detta leder
latt till att odlarna inte tar insatsen eller risken att forsoka pa nagot nytt. Ifall odlarna
inte har information om vad som gar at pa marknaden kommer de troligen séllan att
vaga odla nya produkter vilket resulterar i att ekosystemet inte kan utvecklas och bli
mera diversifierat. I och med att teknologin gér hela tiden framat kan man eventuellt i

framtiden sidnka produktionskostnaderna dnnu mera. Ifall da alla odlare fortfarande
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producerar samma produkter som i dags laget kommer det att ha en dnnu storre negativ

effekt pa ekosystemet da priserna rasar ytterligare.

Osterbottens ekosystem konkurrerar inte endast med aktdrerna som existerar inom
natverket men dven med andra packerier i Finland samt packerier som handeln har
forbundit sig med utomlands. Dessa utlindska packerier utgor speciellt ett hot mot
inhemska special produkter sd som zucchini eller dggplanta dd inhemska inte kan
konkurrera med samma priser som de utlandska produkterna. Ekosystemet hotas dven
av att handeln anvinder till viss man egna odlaren vilket reducerar packeriernas

betydelse.

Osterbottens vixthusekosystem har kraftigt paverkas av politiska beslut i form av
arealstod och investeringsstod. Investeringsstodet har lett till att man kunnat utvidga
produktionsanldggningarna och saledes oOka kvantiteten som kan produceras.
Arealstodet kan igen anses vara en bidragande faktor till varfor fa odlare producerar
annat dn gurka och tomat dé stddet betalas ut s linge odlaren har produktionen i gang,
dock i max sju ménader. Det framkommer i denna studie att ett av packerierna ar mera
konsumentdriven och villig att prova nya l6sningar. Denna aktor fungerar som en
marknadsplog for de andra packerierna da det dr denna som mer eller mindre skapar
efterfrigan och bygger upp marknaden for exempelvis nya produkter. De andra
packerierna gynnas hidr av denna aktors handlingar genom att endast hora till
ekosystemet. De undviker dven risker som ar associerade med lansering av nya
produkter d& aktoren redan skapt uppmarksamhet och efterfrigan pa produkterna.
Daremot kan en sddan modell inte uppehélla ekosystemet pa lang sikt utan man kommer
hogst antagligen da att stota pa samma problem med 6verproduktion lingre in i
framtiden. Exempelvis spetspaprika ar en produkt som relativt nyligen blivit vanlig

bland odlarna men dven den anses snart vara 6verproducerad.

Affirsnitverket mellan de huvudsakliga aktérerna inom Osterbottens vixthusekosystem
liknas mera vid en kedja an ett natverk, det vill siga man siljer produkterna vidare och
anser da sitt ansvar vara fullgjort. Ett undantag ar dock ett av packerierna som ar mera
involverade i odlingsprocessen samt marknadsforing i butikerna. Affarsstrukturen pa de
olika kedjorna i handeln paverkar dven nitverkets struktur. En av kedjornas butiker har
battre mojligheter att forma relationer rakt med packeriet/odlaren vilket kan utoka
natverket. De andra handelskedjorna forutsatter att butikerna koper gronsakerna rakt
fran centrallagret. Denna struktur har férdelen att handeln sjalv koper storre kvantiteter

till centrallagret vilket gynnar packeriet och saledes packeriets odlare. Nackdelen dr dock
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den att sddan struktur minskar natverket och reducerar mojligheter till att uppna

innovationer da relationer inte kan kopplas ihop med andra relationer.

Natverket byggs mer eller mindre upp genom relationen som packerierna och handeln
skapat och alla andra ekonomiska aktorer inom Osterbottens viixthusekosystem &r
beroende av att denna relation fungerar. Packeriet ir exempelvis den enda kopplingen
odlarna har till nitverket och ekosystemet. De flesta butiker ar ocksa relativt avskurna
fran packerierna och forlitar sig darfor pa handeln istillet for packerierna. Handeln kan
gd med pa att prova nya produkter vilket da géller for en hel sdsong och handeln forlitar
sig da kopa in de mangder som man tidigare kommit 6verens om vilket betyder att
handeln vid detta skede tar 6ver ansvaret. Detta har en positiv effekt pa hela ekosystemet
da det innebar att nya produkter kan provas vilket diversifierar ekosystemet och fa
aktorer lider mycket av ett misslyckande. Det ar dock till skl att nimna att processerna
att lansera nya gronsaker ar vildigt utdragna och det kravs mycket undersokning for att
ens forsoka odla nya produkter vilket kan tinkas som for kostsamt eller riskabelt for

manga att ens forsoka.

Effektivare teknologi har lett till att flera odlare har kunnat producera storre kvantiteter
och man har da ofta valt att fokusera pa de traditionella produkterna, tomat och gurka,

som man kan enklare och billigare producera pa bulk.

Bisyftet var att identifiera konsumentens roll i samarbetet mellan aktorerna. Pa basis av
den empiriska undersokningen kan man konstatera att for de flesta aktorer ar
konsumenten inte en avgorande faktor for hur samarbetet fungerar. De flesta aktorer
tanker endast pa sin egen kund, det vill sdga den som kommer nist i leds. Mesta av
marknadsundersokningarna baserar sig pa forsiljningsdata fran tidigare ar. Vissa
aktorer forsoker folja med trender for att kunna avgora vad konsumenterna vill ha, men
data delas inte aktivt mellan aktorerna. Dessutom forlitar sig tva av packerierna framst
pé information som fis av handeln vilket tyder pa ett svagt konsumentfokus. Det tredje
packeriet har daremot forsokt anvinda sig av konsument trender for att utveckla nya

produkter och erbjuda nagot som man faktiskt vill ha.

5.2 Implikationer pa ekosystemet

I detta avsnitt diskuteras vad avhandlingens resultat har for implikationer pa

Osterbottens viixthusekosystem.
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Man kan konstatera att det ar packerierna och handeln som befinner sig i den fokala
punkten inom ekosystemet och alla andra aktorer ar antingen kopplade till endera av
dessa tva aktorer. Pa sa satt ar exempelvis odlarna valdigt avskurna fran sjialva natverket
som existerar inom ekosystemet. Odlarna forlitar sig endast pa den information som
kommer fran packeriet, medan de flesta packerier igen forlitar sig pa information fran
handeln, som delvis far informationen fran butikerna. Detta gor att méanga aktorer
kanner sig avskurna, speciellt odlarna, och vet inte vad marknaden egentligen vill ha. Da
héller man sig hellre till de sikra och fortsatter producera produkter man alltid har gjort.
Ett oppnare natverk var relationer kunde kombineras skulle potentiellt kunna leda till
nya innovationer och tankesidtt som kunde stoda anpassningen mot ett mera
konsumentfokuserat producerande. Bara genom att kunna lata informationen floda fritt
mellan natverkets noder skulle samarbete kunna effektiveras da alla aktorer skulle vara
mera medvetna om de andras handlingar. Packerierna skulle ocksa behova battre stoda
odlarnas producerande si att det &r i balans med efterfraigan samt vad konsumenterna
onskar. Diremot fungerar ett av packerierna mera som en marknadsplog for
ekosystemet och har battre kunnat integrera samtliga parter i samarbetet, inklusive
konsumenterna. Packeriets handlingar kan ses som positivt for hela ekosystemet andra
aktorer kan dra nytta fran packeriets marknadsskapande. De andra packerierna skulle

darfor gora bra i att forsoka ta modell fran detta packeri och utnyttja strukturen de byggt
upp.

For att kunna skapa en starkare efterfriga pd de inhemska produkterna maste alla
aktorer kunna bidra med sin expertis. Marknadsanalyserna, forsiljningssiffror och
trender skulle kunna delas mellan aktorerna. Packerierna borde ta mera ansvar for
marknadsforingen till konsumenterna istillet for endast till handeln. Handeln borde
forsoka i forsta hand prioritera alla inhemska produkter och sékerstilla att konsumenten
har tillgang till dem. Man borde ocksa satsa pa att formedla mera inhemska produkter
at storkoken som nu visat sig vara en potentiell kund. Storkoken har traditionellt
foredragit utlandska produkter, men i samband med laga priser har storkoken borjat
kopa inhemska gronsaker. Detta borde packerierna och handeln férsoka utnyttja genom

att ocksa halla storkoken som kunder.

Avhandlingen identifierade ocksa att ekosystemet inte ar tillrackligt méngsidigt och
flexibelt vilket ar essentiellt for ett affirsekosystems langvarighet (Moore 1996). Man har
forsokt vara aningen flexibel gentemot odlarna genom att ldta dem sélja gronsaker rakt

till butikerna men i stora drag héller packerierna odlarna relativt avskurna och stéder
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inte dessa genom riktlinjer. Ifall odlarna hade mera stod fran packerierna och handeln
kunde de eventuellt satsa mera pa kvalitetsprodukter. Det framkommer aven att
processerna for att infora en ny produkt dr mycket utdraget vilket kan ses som att
ekosystemet inte stoder méngsidighet. Storsta ansvaret for nya produkter ligger for
tillfallet hos packerierna som forviantas vara de som forsidkrar sig om behovet for en ny
produkt. Det ar dock dn en gang till skl att upprepa att detta ar fallet endast for ett av
packerierna. Skulle istillet alla aktorer samarbeta och dela pa risken och
arbetsuppgifterna som kravs for att bade undersoka och producera en ny produkt, skulle

framtagandet vara mera effektivt och mindre riskfyllt for enskilda aktorer.

Det framkommer i denna avhandling att aktorerna som studerats har olika positioner
och roller inom ekosystemet. Exempelvis framkom det att handeln dr den mest
dominerande aktoren men ir fortfarande i behov av packeriernas expertis. Eftersom
man har olika positioner inom ekosystemet kan vissa aktorer paverka dndringar starkare
an andra. Darfor skulle det vara gynnsamt for hela ekosystemet att aktorerna ar
medvetna om sin roll i ekosystemet och samarbetet. Da kunde de aktorer som besitter
storre makt i systemet kunna ta ett storre ansvar for att styra produktionen at onskat
hall. T dagens ldage rader konsensus bland aktorerna att ndgon borde gora nagot at
saken”. Aktorerna maste darfor inse sin egen roll i ekosystemet och forsta vad man ar
ansvarig over. D4 kan man ocksé utova ett starkare samarbete var aktorernas roller och

ansvar moter de kriterier som kravs for att andra produktionsriktning.

5.3 Forslag till fortsatt forskning

Eftersom avhandlingen begrinsades att framst studera de tydligaste ekonomiska
aktorerna i nitverket inom Osterbottens vixthusekosystem kan det vara intressant att i
en storre undersokning inkludera flera aktorer. Da kunde man #ven inkludera
konsumenterna, transport leverantorerna, storkok och andra packerier utanfor
Osterbotten. Avhandlingen #r ocks& begrinsad till viss man d4 inte alla handelns kedjor
ar inkluderade pa grund av att en kedja vagrade stilla upp. Detta kunde 6ka forstaelsen
for ekosystemet fungerar. Denna avhandling utgor mera en riktlinje for hur samarbetet
fungerar och man kan notera att det existerar skillnader beroende pa foretaget/aktoren.

Darfor kunde det dven vara av intresse att utoka mangden respondenter per aktor.

Avhandlingen visar att samarbetet inte ar optimalt for att uppna en konsumentdriven
produktion men saknar konkreta riktlinjer for hur detta kunde uppnés. Darfér kunde det

dven vara av intresse att undersoka konkreta losningar pa detta. Man maéste hitta en
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l6sning som fortfarande gynnar samtliga aktorer. Det finns inga enkla eller ensidiga svar
pa problematiken och flera alternativ borde utforskas. Ett produktionsstopp skulle
exempelvis inte gynna nagon av de ekonomiska aktorerna. Ett stopp pa arealstoden och
investeringsstoden ar ocksa svart av avgora hur de skulle paverka situationen. Darfor ar
det viktigt att identifiera mera aspekter som kan tidnkas paverka ekosystemet. Denna
avhandling identifierade packerierna och handeln som de mest kritiska aktorerna inom
natverket. En intressant tanke skulle vara ifall packerierna kunde samarbeta sinsemellan
istillet for att konkurrera med varandra. D& kunde man eventuellt enklare styra

produktionen mot 6nskat hall.

Det som ocksa vore intressant att undersoka narmare ar hur olika vaxthusekosystem ser
ut i andra delar av varlden. Hur andra lander lyckas balansera produktionen sa att den
arilinje med efterfragan ar da av intresse. Exempelvis i Holland ar vaxthusproduktionen
enorm och man har effektivt kunnat exportera gronsaker runt virlden
(nationalgeographic.com). Detta 6ppnar da upp en annan intressant fraga, hur skulle
den finska agrikulturella branschen se ut sig ifall man borjade exportera produkter

utomlands?

Det framkom &ven att konsumentens roll 4r minimal i samarbetet, vilket inte ar sa
konstigt med tanke pa tidigare studier (Vanninen 2016;2017). Darmed vore det av
intresse att studera narmare pa hur kvaliteten kan tankas paverka konsumenttankande.
Detta ar nagot ett av packerierna borjat fokusera mera pa. Som de framkommer i denna
avhandling kan odlarna inte paverka priset &ven om deras kvalitet ar 6verlagsen. Det kan
da tiankas som att kvalitet inte 4r ndgot man ar intresserad av som odlare, utan kvantitet.
Ifall odlarna kunde fa ett battre pris pa hogkvalitet produkter, kunde man da reducera

produktionen?
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BILAGA1 SEKRETESSAVTAL

Konfidentialitetsavtal
for magisteravhandling inom Projekt Lyftkraft

Intervjuernas syfte:
* Samla in material for att bilda helhetsuppfattning om affarsekosystemet i
Osterbottens vaxthusbransch samt samarbetslaget mellan aktorer.

Intervjuernas konfidentialitet:
e Respondenten har anonymitetsskydd.

O Alla referenser och hanvisningar till innehall fran intervjuerna i
avhandlingen kommer att beskrivas helt anonymt. Citat eller
uttalanden kan inte kopplas tillbaka till en person eller ett foretag.
Vid behov omformuleras citaten for att ytterligare bevara
anonymiteten.

» Alla intervjuer spelas in med syfte att underlatta intervjuns gang samt bidra
till material for vidare analysering.

» Intervjuernas inspelningar och dess transkriberingar bevaras pa en privat
enhet i lasta filer som kraver 16senord.

”Jag informerades om intervjuns syfte innan den paborjades samt om
anonymiteten for det insamlade materialet. Hairmed ger jag lov till att anvinda
material frdn min intervju i enlighet med de ovannamnda villkoren i
avhandlingarna samt ytterligare vetenskapliga publikationer som grundar sig pa
de kommande avhandlingarna.” Tva kopior av detta avtal har undertecknats, ett
for respondenten och ett for intervjuaren.

Plats Datum

Underteckning samt fortydligande

Jag forbinder mig till alla ovanndmnda punkter.

Rasmus Holsti
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BILAGA 2 INTERVJUGUIDE

Samarbetet

Svarar pa

Vilka 4r era samarbetsparter inom | Aktorens uppfattning om vem som &r
producerande och siljande av gronsaker? | viktig
Vad ar er roll i samarbetet? Aktorens egen uppfattning om sin

position i ekosystemet

Vilka parter har ni kontakt med for att
kunna uppfylla er roll?

Vem samarbetar man med

Hur sker samarbetet?

Samarbetes uppdelning

Ar nagon viktigare in en annan? / Nigon

som ni har extra mycket med att gora?

Négon av extra mycket betydelse

Har det hant att ni bytt arbetspartner

nagon gang? => varfor?

Har det skett dndringar i ekosystemet

Vad anser ni vara utmaningarna inom

samarbetet?

Aktorens egen uppfattning om problem

inom samarbete

Aktoren

Vad anser ni sjdlva vara utmaningarna

eller begrasningarna for er verksamhet?

Begransar nagon relation aktéren

Vilken nytta anser ni att

samarbetsparter bidrar med?

era

Vilka resurser bidrar relationerna med
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Hur kunde det forbattras?

Vilka ar era storsta konkurrenter?

(angdende gronsaker)

Hur val kanner aktoren ekosystemet

Kunder

Vilka ar era kunder?

Hur beaktas kunden?

Hur inverkan kunden pa aktoéren

Hur vet ni hur mycket gronsaker som

skall bestillas/produceras?

Hur efterfragan beaktas

Hur vet ni vad kunderna vill ha?

Kommunikation med kunder

Vilka alla parter kréavs det for att leverera

gronsaker till kunden?

Kéanner aktoren till alla aktorer som deltar

1 samarbetet?

(kontakt med kundens kund?)




