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Sammanfattning

= En mycket liten del av helt svenskproducerat renkétt sdljs 1 dagligvaruhandeln 1 s6dra och
mellersta Sverige.

= Under 2004 har tva av de dominerande livsmedelskedjorna tecknat centrala avtal om
leverans av farskt renkott, dock dr volymerna dnnu sma och koncentrerade till ett fatal
butiker.

* Genom konsolidering och centralisering har dagligvaruhandelns inkdpsorganisationer fatt
storre forhandlingsstyrka gentemot leverantorerna och ddrmed storre mojlighet att
bestimma villkoren. For att fa teckna centrala inkdpsavtal maste leverantorerna uppfylla
krav pa bl a volym, leveranssdkerhet, logistik, marknadsforingsinsatser,
produktutveckling, kvalitetscertifiering och pris. Ett centralt avtal 4r dock ingen garanti
for en plats 1 hyllan, eftersom den enskilda butiken stiller ytterligare krav pé
produktlonsamhet i forhallande till substituerande varor.

» Rennéringen karakteriseras av smaskalig drift och bevarande av den samiska traditionen.
Fysiska och kulturella forutséttningar medfor att utbudet dr sdvil starkt begransat som
osikert.

= Dagens svenska produktion av renkott motsvarar en konsumtion pé ca 150 gram per
person. Leverantorerna har traditionellt prioriterat forsiljning till narmarknaden och till
restauranger och storkok — bara 20-30% av volymerna siljs via dagligvaruhandeln och av
dessa uppskattas 80% vara renskav. Den totala volymen helt kott som idag finns
tillginglig for forséljning i svensk dagligvaruhandel uppgar till endast cirka 50 ton. Givet
dagens skotselform, dr renkottsvolymerna begransade och riacker inte till nationell
tackning i dagligvaruhandeln.

= Ett litet och osékert utbud, fragmentering och smaskalighet bland renkd&ttsfordadlarna samt
lag expansionsvilja, har lett till att fa aktorer genomfort de investeringar som krévs for att
fa okad spridning 1 dagligvaruhandeln.

* Renkdtt anses vara en exklusiv produkt som gynnats av de senaste arens ekologiska och
fettsndla mattrend. Pa grund av historiskt hdga priser gentemot substitut, otillracklig
marknadsbearbetning samt produktutformning med bristande kundanpassning &r
efterfrdgan pa renkott emellertid 1ag 1 sodra och mellersta Sverige och dagligvaruhandeln
har inte ként sig pressad att ta in renkdtt i sortimentet.

» Tvirtemot vad som ibland hidvdas i branschen, har den marknadsledande leverantoren haft
en positiv paverkan pa renkotts forekomst 1 dagligvaruhandeln. Foretagets storlek och
agerande har mojliggjort investeringar 1 produktutveckling, logistik och marknadsforing,
vilket resulterat i centrala avtal med handeln om nationell leverans av renkott.
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1 Bakgrund

Konsumtionen av renkoétt (helt och forddlat kott) bedoms utgdra mindre dn 0,5 % av den
totala kottkonsumtionen i1 Sverige. Forekomsten av renkdtt i dagligvaruhandeln ér till stora
delar regionalt begrénsad till norra Sverige. I 6vriga delar av landet 4r utbudet ofta begrinsat
till specialbutiker och saluhallar. Samtidigt har renégare under det senaste aret haft svért att
avsdtta delar av sina volymer.

Arthur D. Little har pa uppdrag av Jordbruksdepartementet genomfort en studie kring
orsakerna bakom den begrinsade forekomsten av renkoétt i dagligvaruhandeln 1 Sverige.

2 Uppdragets mal och omfattning

Det 6vergripande mélet med uppdraget ir att identifiera orsaken till att renkott har
begrinsad forekomst i dagligvaruhandeln i Sverige som helhet.

Denna fragestéllning kan brytas ner i tre delfragor:

= Vilka krav stéller dagligvaruhandeln pé en leverantor av renk6tt?

= Kan renkéttsproducenter uppfylla dessa krav?

= Finns det tillrdcklig efterfragan fran slutkonsument givet dagens pris och
marknadsforing?

Faktorer som péaverkar den 6vergripande fragan och delfrdgestillningarna och som berors i

studien ar:

* Hinder {6r en effektiv distribution fran producent till marknad

= Konsekvenserna av nuvarande konkurrenssituation i slakteri- och foradlingsledet

= Prisbildningens effekter pa tillgangen pa renkott pa marknaden samt relevanta jaimforelser
med andra kottslag (substitut)

= Effekterna av import fran andra ldnder pa den svenska renkottsmarknaden

» Slutkonsumenternas efterfrdgan som forklaring till den begransade férekomsten av
renkdtt i dagligvaruhandeln

Studiens syfte dr att belysa problem och kartldgga orsaker, ddremot ingér inte att foresla
16sningar pa identifierade problem.

Studien avser endast forekomsten av helt renkétt' i dagligvaruhandeln i Sverige. Forsiljning
till restauranger och storkok samt direktforséljning till konsumenter utreds inte i studien.
Vidare inkluderar inte studien renskav da denna kategori i viss man redan har natt nationellt
tackning i dagligvaruhandeln.

' Med helt renkétt avses renkott som inte dr renskav, definitionen forklaras i kapitel 4
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3 Intervjuer och dokumentation

Studien har genomforts under fyra veckor. Resultatet &r till stor del baserat pa intervjuer med
olika representanter for rennéringen, renkottsindustrin och inkdpare 1 dagligvaruhandeln.
Sammantaget har 21 intervjuer genomforts varav ett flertal har skett i form av moten. En
fullstdndig lista med intervjuer aterfinns i Appendix A. Citat fran intervjuserien har anvénts
for att illustrera och beldgga pastdenden men samtliga intervjuade behandlats anonymit.
Dessutom har projektet tagit del av skriftlig dokumentation och statistik frdn Jordbruksverket
och Statistiska Centralbyran samt tidigare rapporter, skrifter och tidningsartiklar i &mnet.
Vidare har rakenskaper for ett antal aktdrer i branschen analyserats.

Slutligen, denna rapport och dess slutsatser dr ett resultat av insamlad dokumentation,
intervjuer och Arthur D. Littles sjilvstindiga bedomning.

4 Forekomsten av renkott i dagligvaruhandeln

Med dagligvaruhandeln avses butiker som tillhandahaller livsmedelsprodukter till
konsumenter for dagligt bruk. I studien avses de tre dominerande aktdrerna ICA, Coop och
Axfood som tillsammans har ndstan 90% av dagligvarumarknaden.

Marknadsandelar dagligvaruhandeln

Ovriga
8%

Bergendahlsgruppen
3%

Axfood
22%

Coop
22%

Kalla:Supermarket-vem ar vem 2004

Figur 4.1 Marknadsandelar i dagligvaruhandeln

Forenklat kan renkott sdgas besta av fyra produktkategorier — renskav, stek, bog och sadel
(inklusive filé¢). D& forekomsten av renskav redan dr nationell ligger denna kategori utanfor
studiens fokus. De aterstdende tre kategorierna kommer i fortsdttningen att benimnas helt
renkott.

I dagligvaruhandeln i sodra Sverige siljs en mycket liten del av landets renkott. Helt renkott

har pé de flesta orter i sodra Sverige bara funnits till forsdljning i saluhallar och
delikatessaftérer.
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Uppskattad fordelning ay produktionsyolymer!

Sadel (inkl filé)
15% Skav - Utanfér studiens
fokus

35%

Bog (inkl hogrev)
20%

Stek
30%

1. Exklusive ben och slaktavfall
Killa: Intervjuprogram

Figur 4.2 Andel renkétt per produktkategori

I slutet av 2004 ingick dock ICA och Coop centrala avtal om nationell leverans av renkétt.
Enligt de nya avtalen, som tecknades med den marknadsledande renkéttsleverantdren, har
alla butiker inom kedjorna mdjlighet att varje vecka under slaktsdsongen ta in farskt renkott.

P4 ett sitt skulle man ddrmed kunna pésti att renk6tt numera forekommer nationellt och ett
fortydligande av begreppet "forekomst” dr pa sin plats. Hidanefter avses med begreppet
forekomst inte bara tillgénglighet, det vill sdga mojlighet for den enskilda butiken att kopa in
renkdtt, utan den faktiska forekomsten 1 kyldisken. Med den definitionen dr forekomsten av
renkott 1 dagligvaruhandeln, trots de nya avtalen, fortfarande begrénsad.

5 Oversikt av dagligvaruhandeln

For att utreda den begrinsade forekomsten av renkoétt 1 svensk dagligvaruhandel fodras
inledningsvis forstaelse for vilka krav dagligvaruhandeln stéller pa en leverantor av renkott.
Innan denna fraga behandlas nérmare &r det nodvéndigt att beskriva de senaste arens
utveckling 1 dagligvarubranschen och dess konsekvenser pa handelns inkdpsbeteende.

5.1 Utvecklingen av dagligvaruhandeln — en tillbakablick

Under ett drygt artionde har den svenska dagligvaruhandeln genomgatt radikala fordndringar.
Under nittiotalet skedde en utbyggnad av dagligvaruhandels totala butiksyta. Detta skedde
framforallt genom en expansion av s k stormarknader. Daremot stdngdes inte mindre
lonsamma butiker i samma utstrackning, bl a pa grund av réddsla for att tappa skalfordelar 1
inkop samt pé grund av rddande dgarforhdllanden 1 Sverige med handlardgda (ICA) eller
foreningsdgda (Coop) butiker. Samtidigt har branschen under senare ar fitt hard konkurrens
frén nyetablerade lagpriskedjor. Sammantaget har detta lett till dagens 6verkapacitet av
butiksyta 1 dagligvaruhandeln pa mellan 20-40%.

Overkapaciteten och den 6kade priskonkurrensen fran ldgprisaktérer har fungerat som
drivkraft for att rationalisera handelns drift, distribution och ink&p. Detta skedde genom en
konsolidering av branschen i tre steg:

= [ ett forsta steg skedde en integration av grossistledet och butikskedjorna under &ren
1989-1992. Grossisternas roll fordndrades fran inkdpare och lagerhallare till distributorer,
uppsamlingsterminaler skapades dit leverantorerna levererade bestillda varor som sedan
distributdrerna levererade till butikerna.

Arthur D Little
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= Det andra steget mellan 1992 och 1996 innebar en geografisk konsolidering av handeln
dé de regionala handlarforeningarna ersattes av rikstdckande organisationer. Detta innebar
dven en centralisering av stabsfunktioner som t ex inkdp och marknadsforing. Vissa
undantag finns — exempelvis valde flera dagligvaruhandelsdrivande foreningar att inte g
med i det centralt styrda Coop Sverige. Istéllet fortsatte de som sjdlvstindiga
dagligvaruhandelsforeningar som far ta del av Coops avtal men har friheten att teckna
egna avtal med leverantorer.

* Den tredje konsolideringsfasen pagar fortfarande och innebér att butikskedjorna
konsoliderar dver de nationella grinserna for att skapa ytterligare skalférdelar. Ett
exempel 4r hollindska Aholds kop av ICA”. Ett annat exempel ér fusionen av de
skandinaviska kooperationernas dagligvaruhandelsverksamheter till Coop Norden.

Stravandena efter skalfordelar och rationellare drift, distribution och ink6p kommer att
fortsétta i takt med den tilltagande konkurrensen i branschen. Exempelvis spar vissa experter
en genomsnittlig prisnedgéng i dagligvaruhandeln pé mellan 5 och 8% de nirmaste aren.

5.2 Beskrivning av dagligvaruhandelns inkopsbeteende

Eftersom inkdp dr en av de omrdden dér handeln kan astadkomma stora besparingar satsar
foretagen idag stort pa denna funktion. InkOpen &r nationellt centraliserade, och 1 vissa fall till
och med nordiskt centraliserade. Detta har inneburit att handeln fétt storre forhandlingsmakt
gentemot sina leverantorer och kan i 6kad utstrackning diktera villkoren. For att bli en
framgangsrik leverantor krivs att man bade uppfyller de centrala troskel- och priskraven samt
att produkten genererar tillrdcklig vinst for den enskilda butiken.

5.2.1 Krav pd leverantorer for att sluta centrala avtal

Som ett led i rationaliseringsprocessen fokuserar handeln pa att reducera antalet leverantorer.
For att en leverantor ska bli aktuell for ett centralt avtal méste den uppfylla ett antal krav.
(Detta resonemang utvecklas vidare i avsnitt 5.3.) Givet att kraven uppfylls blir priset
avgorande for val av leverantor. Denna upphandlingsprocess leder till knivskarp konkurrens
mellan olika leverantorer.

Dessutom maste varukategorin som saddan ha ett konkurrenskraftigt pris givet sina substitut.
T ex maste kategorin renkoétt ha ett konkurrenskraftigt pris jamfort med hjort for att handeln
ska vara intresserad.

En leverantor med centralt avtal har rétt att anvénda sig av handelns rikstickande
distributionsorganisation for att na ut till alla butiker. Ett foretag utan centralt avtal har inte
ritt att sélja till ndgon butik inom Coop Sverige. ICA och Axfood kriver inte att deras
leverantdrer har centralt avtal men en leverantor utan centralt avtal méaste sjélv distribuera
varorna till butikerna.

5.2.2  Krav pd leverantorer for att komma in pd den lokala butikshyllan

Ett centralt avtal dr ingen garanti for att varan blir sald i butik. Hyllutrymme &r den knappa
resursen i1 en butik och utrymmet férdelas inom varje varukategori sa att bruttovinst per

hyllcentimeter maximeras. For att den enskilda butiken ska vilja att kopa in varan krévs att
den genererar konkurrenskraftig vinst givet gdngbara substitut. Det innebér att den enskilde

* Royal Ahold N.V. kopte 60% av ICA AB, ICA Férbundet Invest AB #ger resterande 40%

Arthur D Little
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handlaren bedomer bade omsittningshastighet och marginal for utrymmes-konkurrerande
varor nér han véljer vilka varor som ska bestillas.

5.3 Krav pé leverantorer av renkétt till dagligvaruhandeln

Enligt Arthur D. Littles intervjuserie med inkOpsansvariga for kategorin kott och chark i
Sveriges tva storsta dagligvaruhandelskedjor méste foretag som vill sdlja renkott till
dagligvaruhandeln forenklat uppfylla f6ljande kriterier:

Kriterier Beskrivning

Sikra och tillrickliga = Eftersom detaljhandelskedjorna tecknar centrala leverantorsavtal maste volymerna vara stora nog

volymer att ricka till ett stort antal butiker

= Leveransen maste vara sikra — ett typiskt avtal avser 97% servicegrad (dvs andel av ordrar som
levereras vid avtalad tid)

Kundanpassade produkter = Produktutbud som ligger i linje med slutkonsumenternas behov och preferenser
= Paketering (standardformat, tilltalande utformning)
= Standardiserade kategorier (detaljer, kvalitet)

Konkurrenskraftigt pris = Pris som ar konkurrenskraftigt givet konkurrenter och substitut (t ex hjort och oxfilé)
= Omfattande rabatter (marginaler) till detaljhandeln

Slutkonsument-bearbetning | = Finansiering av marknadsbearbetning och stimulans av efterfragan via exempelvis:
— Demonstrationer och receptsamlingar i butikerna
— Reklamkampanjer, t ex rabatter och annonsering

Anpassad logistik = Nationella leverantorer maste kunna leverera till farskvaruterminaler i sddra och mellersta Sverige
= Orderhanteringssystem med EDI, artikelnummer och avropsrutiner, ska finnas pa plats

Utford kvalitetscertifiering = Extern kvalitets- och sikerhetsrevision
= Kvalitetssidkring som mdjliggor bl a sparbarhet

Kiilla: Intervjuprogram med inkopare av kott och chark

Figur 5.1 Sammanfattning av dagligvaruhandelns krav pa leverantéorer av renkétt

6 Oversikt av renkottsindustrin

Produktionen av renkott skiljer sig pd ménga sitt fran annan kottproduktion och det dr dérfor
viktigt att forstd renkottsmarknaden for att kunna besvara studiens dvergripande
fragestéllning.

6.1 Bakgrund till dagens marknadssituation

Under tidigt 90-tal slaktades néstan 100 000 renar vilket motsvarar 2 600 ton ren per ar i
Sverige. Bl a daliga vintrar gjorde att renbestandet minskade kraftigt. Detta ledde till att
slaktvolymen halverades till ca 50 000 renar vilket motsvarar 1 300 ton i slutet av 90-talet.
Nedgangen i utbudet av renkétt fick till f61jd att priset steg. Dessutom steg priserna
ytterligare d& Norge borjade importera en stor andel av den svenska renkdttsvolymen. I och
med utbudsunderskottet fick renuppfédarna avsdttning for sina renar utan storre anstringning
till ett mycket hogt pris. (Priset 1&g pa over 40 kr/kg 2001/2002)

Arthur D Little
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“Det svdra var att fa tag pd renkott trots att marknaden var runt hérnet.”
— Foridlare och leverantdr av renkott®

"Vi var tvungna att ligga ner mer tid pa att marknadsféra oss mot rendigare dn mot
kunder” — Foradlare och leverantdr av renkott

Utvecklingen ay slaktvolym och ayriakningspris i Sverige

93/94 94/95 95/96 96/97 97/98 98/99 99/00 00/01 01/02 02/03 03/04

B Total slaktad kvantitet, ton —m— Genomsnittligt avrékningspris

Kalla: Jordbruksverket och SCB

Figur 6.1 Utvecklingen av avrikningspriser och slaktvolym i Sverige

De svenska slakterierna hade svart att kopa in tillrdckligt stora volymer av renkott for att
utnyttja sin produktionskapacitet. Vissa slakterier och forddlare borjade da importera renkott
frén fOr att sidkra sina volymer, medan andra slogs ut.

Nar Norge 2003 inforde importstopp for renkott for att skydda de egna néaringsidkarna
drabbades den svenska marknaden hart. Situationen forvérrades av att den finska marknaden,
som &r starkt kopplad till den svenska, ocksé drabbades av exportbortfall och dessutom hade
stora lager kott. Sverige fick plotsligt ett overskott pa renkott.

Utvecklingen ay slaktvolym och konsumtion i Sverige

P o N
=
:E:ﬁ:.:l:.:.:

1996/1997 1997/1998 1998/1999 1999/2000 2000/2001 2001/2002 2002/2003 2003/2004

B Total slaktad kvantitet, ton —e— Total konsumtion Sverige, ton
Export totalt, ton Import totalt, ton

Killa: Jordbruksverket och SCB

Figur 6.2 Utvecklingen slaktvolym, konsumtion, import och export i Sverige

3 Med foridlare avses aktorer som foridlar kottet genom styckning och forpackning samt eventuellt genom
rokning eller torkning. Med leverantdr avses aktorer som utfér marknadsforing, forsiljning och distribution av
renkdtt. (Aktorerna i renkdttets virdekedja beskrivs 1 avsnitt 6.2.)

Arthur D Little
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Som en konsekvens sjonk priserna frdn 6ver 40 kronor per kilo till nuvarande 28 kronor per
kilo inklusive moms. Ménga renégare som inte hade upparbetade leverantorskontakter i
Sverige fick problem med avsittning for sina renar. Vissa rendgare hade svart att hitta kdpare
som var beredda att betala ett pris som de ansag tillrackligt hogt och valde att vinta med att
slakta. Som f6ljd dkade renbestdndet och dr nu uppe 1 en niva som anses hogre dn optimalt ur
betesperspektiv®.

“"Manga anser att dagens pris gor att det inte dr vdrt att slakta i ar”
— Renégare

6.2 Renkottets vardekedja

Renkottets virdekedja fran uppfodning till dess att renkéttet nér dagligvaruhandelns kyldisk®
kan forenklat ségas besta utav fyra steg:

Marknadsforing,
forsaljning och
distribution
Antal aktéorer ~900 ~20 ~40 ~10 ~36

Steg Renuppfodning Slakt Foradling

Figur 6.3 Renkétts virdekedja®

Nedan foljer en beskrivning per steg.

» Renskotsel
Det finns idag 2 600 rendgare 1 Sverige som tillsammans dger ca 230 000 renar. De flesta
ar samer som bedriver traditionell rendrift som en del av sitt kulturella arv. De lever néra
sina renar och foljer dem mellan sommarbete uppe pa fjdllen och vinterbete dér de drivs
ver stora omraden for att hitta bete. En samebys’ renar drivs som en flock tills de som
ska slaktas skiljs undan under slaktsdsongen september till mars. Detta produktionssitt
gOr att farskt renkdtt dr en sdsongsprodukt.

Renskotseln karakteriseras av smaskalig drift och bevarande av den samiska kulturen och
livsstilen. Betesforhallanden, vader och vind gor att det dr svart att planera rendriften.

» Slakt
Vid slakttid kommer representanter for slakterierna till skiljningsplatserna och koper
renar, antingen som de eventuellt avtalat om i forvig eller via auktion pa plats. Under
sdasongen 2003/2004 saldes ca 50 000 renar till slakt, motsvarande ca 1 300 ton kott.
Avrédkningspriset, det pris slakterierna betalar renégarna, ar idag nere pa 28,40 kr per kg
inklusive moms. Rendgarna far dven statligt stod som utgér med 14,50 per kilo for
slaktade kalvar och 9 kronor per kilo for slaktade vuxna djur. Exempel pa storre slakterier
ar Arvidsjaur Renslakt AB, David Karlgrens Slakteri och Ammarnés Vilt AB.

* Givet nuvarande uppfodningstraditioner

> Denna produktionskedja giller endast for renkott som siljs till dagligvaruhandeln
% De tre storsta aktorerna i dagligvaruhandeln har nistan 90% av marknaden

7 Ekonomisk samarbetsform inom ett begrinsat landomrade
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» Foradling
Efter slakt forddlas kottet genom styckning och forpackning, samt eventuellt &ven genom
rokning eller torkning. Fordadlingen av kottet utfors dels av slakterier men dven av foretag
som koper in kott frén slakterierna. Vi kommer 1 fortséttningen att referera till dessa
aktorer som forddlare. Nagra av de storsta forddlarna dr Polarica, Bergstroms rokeri,
Térna Vilt AB, och Arjeplog Kott AB. Ammarnés Vilt AB, Grundnds Kott AB och
Arvidsjaur Renslakt hor till de aktoérer som bédde slaktar och foréddlar.

» Marknadsforing, forsaljning och distribution
Det slutliga steget 1 virdekedjan dr marknadsforing, forsiljning och distribution av
renkott gentemot dagligvaruhandeln. Dessa aktiviteter utfors antingen av samma foretag
som forddlar kottet eller av en grossist. Vi kommer i fortsdttningen att referera till dessa
aktdrer som leverantdrer. Polarica, Viltpoolen och Ake P Fagel och Vilt ir exempel pa
foretag som marknadsfor, sdljer och distribuerar.

7 Analys av orsaker till den begrinsade forekomsten av renkott i
dagligvaruhandeln

Orsakerna till renkdtts begransade spridning i dagligvaruhandeln aterfinns i ett system av
samverkande faktorer:

= Otillriackliga och osdkra volymer av renkott
= Otillrackliga investeringar i marknadsforing, logistik och produktutveckling
» Begrinsad slutkonsumentefterfragan

7.1 Otillriackliga och osdkra volymer

I Sverige konsumeras ca 0,2 kg renkott per person och &r, att jamfora med den érliga
konsumtionen av t ex flask, som dr 34 kg per person och ar eller notkott som ér 15 kg per
person och ar.

Arlig konsumtion per kottkategori (2003)

Kg/person
40

34
30
20 5
9
10
1,2 0,4 0,2
0 - T T — = T

1
Flask Not Fagel Alg Radjur Ren
Kailla: Jordbruksverket, SCB, intervjuer

Figur 7.1 Arlig konsumtion av kétt per kategori (2003)

Konsumtionen av renkott ar starkt kopplad till tillgdngligt utbud. Utbudet av renkott ar starkt
begrinsat av fysiska faktorer, frimst tillgdngen pa bete. Den svenskproducerade mingden
renkdtt sasongen 2003/2004 var ca 1,3 miljoner kg helkropp och den tillgdngliga volymen pé
den svenska marknaden efter import- och exportnetto uppgick till ca 1,2 miljoner kg.

Storre andelen renkott, 70-80%, séljs inte 1 de stora livsmedelskedjorna, utan till restauranger
och storkok, till lokala butiker i norra Sverige samt direkt till slutkonsument via t ex
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torghandel. Dessa kanaler har historiskt prioriterats av renkodttsbranschen pa grund av enklare
inforséljning och etablerade relationer. Intervjuerna pekar mot att fordelningen kommer att
bestd, atminstone pa kort sikt.

“Varfor forstora en kanal som fungerar for att satsa pda en annan, som dessutom
stdller hdrdare krav och innebdr hogre risk?” — Foridlare av renkott

Av kéttet som séljs 1 dagligvaruhandeln uppskattas 70-80% utgors av renskav. De ca 50 ton
helt kott per ar som &terstar for dagligvaruhandeln racker inte langt.

"Skulle vi kéra en kampanj for renkétt skulle det kunna ga dt 5-7 ton pa en vecka, av
bara ytterfilé!" — Inkdpare, dagligvaruhandeln

“En annons i ett av dagligvaruhandelns blad kostar 50 000 kronor och vi kanske
sdljer 2 ton kott under en sddan kampanj. Det ger en marknadsforingskostnad pad
25 kronor kilot.” — Féradlare och leverantor av renkott

"Vi koncentrerar var marknadsforing pa Stockholmsomradet. Lyckas vi ddr kommer

allt vi producerar att ta slut” — Foridlare och leverantdr av renkott
Tillgsingliga volymer ay renkott (2003/2004)
Ton
1500 -
Forsvinner till
direktforsdljning, restauranger
1000 - och storkok
Helt kott
1300
500 4 1160 \ /
570 50 Renskav
ﬁ/
O T T T 200 1
Slaktvoylm Netto efter imp/exp Effektiv volym Till daglig-varuhandeln
Kailla: Jordbruksverket, SCB, intervjuer

Figur 7.2 Tillgdngliga volymer av renkdtt (2003/2004)

Forutom att volymerna &r sma priglas leveranserna dven av osdkerhet. En orsak till de
oforutsdgbara volymerna dr renskotselns natur, dvs svingningar i bestdndet gor att
slaktvolymerna blir svéra att planera langt i forvdg. Att renar bara slaktas under host och
vinter gor ocksa att tillgangen varierar dver aret. En ytterligare orsak dr affarsklimatet 1
renndringen. Uppfodarnas avséttning var sédkrad under de ar som efterfrigan var hog och de
behovde inga 1dngsiktiga leverantdrsavtal utan kunde istéllet in i det sista vénta in det bésta
budet. Enligt intervjuerna kunde renégaren, 4ven om avtal hade ingatts, vélja att stilla in
affaren for att han eller hon blivit erbjuden béttre pris av en annan uppkdpare.

"I borjan av hésten brukar mobiltelefonen gd varm”
— Renidgare

“Det dr fullstindig Vilda Vistern i den hdr branschen”
— Forddlare och leverantdr av renkott
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Sammanfattningsvis, dagens volymer av helt renkdtt dr for begransade for att
produktkategorin ska kunna fa nationell spridning i dagligvaruhandeln. Tillgdngen pé kott ar
dessutom oforutsdgbar, bade aggregerat och for den enskilde uppkdparen.

7.2 Otillrickliga investeringar i marknadsforing, produktutveckling och logistik

Som berorts 1 kapitel 5 stéller dagligvaruhandeln omfattande krav pa marknadsbearbetning
for att ta in en produkt i sortimentet. Ansvaret for marknadsforingskampanjer vilar pa
forddlarna, vare sig det giller att leverera direkt till dagligvaruhandeln eller till en grossist.
Viltgrossisterna, som &r aterforséljare av renkott, gor viss marknadsforing, men renkott dr inte
1 fokus for deras marknadsanstrangningar.

Vi tinker da inte driva marknaden dat dem.”  — Inkopare, Dagligvaruhandeln

Eftersom renkott dr en relativt okdnd produkt i1 sddra Sverige krivs att leverantdren satsar
ansenliga summor pa information, smakprov och butiksdemonstration, samt en faltséljkar
som stottar butikspersonalen (se avsnitt 7.3.3).

“En storre marknadsforingskampanj, med TV-reklam och annonsering i
dagligvaruhandelns egna annonsblad, kostar ofta éver 10 miljoner kronor.’
— Foradlare och leverantor av renkott

’

“Kostnaden for en butiksdemonstrationskampanj dr 3-5 miljoner kronor.”
— Branschexpert

“Det krdvs att man dr strategisk, systematisk och uthdllig i sin marknadsbearbetning.
Det handlar om att bygga upp en marknad.”  — Foridlare och leverantdr av renkott

Logistik och produktutveckling dr andra troskelkrav for den som vill komma ifradga som
leverantor till dagligvaruhandeln. Produktsortimentet maste vara kundanpassat och
standardiserat (se vidare avsnitt 7.3.1). Orderhanteringen ska vara integrerad med
dagligvaruhandelns system och leverantéren méste kunna garantera veckovisa leveranser till
farskvarulager i sodra och mellersta Sverige. Allt detta krdver omfattande investeringar och
risktagande.

Dessa satsningar kommer dock inte till stdnd. Ett viktigt skél dr att expansionsviljan i
branschen varit begriansad. Andra, mer strukturella, orsaker &r fragmenteringen i
foradlingsledet och det osdkra utbudet av ravara.

7.2.1 Smdskalighet himmar investeringsbendigenheten

For att investeringar i denna storleksordning ska komma till stdnd fordras betydande
vinstansamlingar hos de enskilda aktérerna. Emellertid har kombination av smé volymer och
utprédglad fragmentering i1 forddlingsledet gjort att ingen enskild aktor haft den finansiella
styrkan att ta nddvindiga investeringar.

“Produktutveckling dr en investering med hogst osdker utgdang. Och dven om en
produkt lyckas dr de maximala volymerna vi kan sdlja mycket smad. Det lonar sig inte

och historiskt har vi dessutom inte behovt bekymra oss.”
— Foradlare av renkott

Arthur D Little



Studie kring orsaken till den begrinsade forekomsten av renkott i svensk dagligvaruhandel Sida 13

Den genomsnittliga omséttningen 1 forddlingsledet &r 57 miljoner kronor, eller 27 miljoner
kronor exklusive marknadsledaren. I relation till n6dvéndiga marknadsinvesteringar uppnés
inte kritisk omséttning.

Omsittning i foradlingsbranschen Rorelsemarginal i forsidlingsbranschen
MSEK %
450 8 1
400 4 7 A
350 4 64
300 - 5 | -
250 - Snitt 4,5%
4 4
200 +
150 31
100 - 21
Snitt 57 miljoner SEK
50 - = 1 |_|
MMl ae e aa | SININEE
Killa: Foretagsfakta
Notera att de flesta foretag bedriver fler verksamheter én forddling av renkétt. Tex foradling och forséljning av annat kott och bir

Figur 7.3 Omsdttning och rérelsemarginal i forddlingsbranschen 2003

Forutom smaskaligheten bidrar sma marginaler till att ytterligare minska utrymmet for
investeringar. Marginalerna tyngs ner av en fragmenterad branschstruktur som leder till
ineffektivitet, bade 1 forddlings- och uppfodningsledet:

»  Overkapaciteten i foridlingsledet dr omfattande. Enligt vara intervjuer skulle tva till tre
slakterier och en eller tva foradlingsanlaggningar racka for att ticka det svenska behovet.

* Marginalerna pressas dessutom av de fasta kostnader som genereras av den starkt
fragmenterade leverantorsbasen, det vill sdga uppfodarledet.

For att illustrera vikten av skala kan ndamnas att den marknadsledande leverantoren som
nyligen tecknat avtal med tvé dagligvaruhandelskedjor har en omséttning nistan sju ganger
hogre dn genomsnittet i branschen. Renkott dr inte den enda produkt foretaget séljer till
dagligvaruhandeln utan utgor endast ca 25% av omsittningen. Intdkterna fran de andra
affarsomradena hjélper till att skapa skalfordelar i bl a marknadsforing och distribution.

Det statligt finansierade Branschradet for Renkott med varumirket Ren Matlycka tillkom som
ett svar pa denna problematik. Syftet var att gemensamt marknadsfora renkott och satsningen
var framforallt riktad mot restauranger och storkdk. Enligt intervjuerna pagar for tillfallet
dven ett antal privata initiativ for att samarbeta kring produktion och marknadsforing av
renkatt.

7.2.2  Osdkerhet pa utbudssidan minskar riskbendgenheten

De osidkra volymerna (som beskrivs 1 avsnitt 7.1) har minskat forddlarnas och slakteriernas
vilja att ta de risker som en stdrre investering innebér. P4 grund av osidker tillgdng pa kott har
slakterier och forddlingsanlédggningar ftt svart att planera sin verksamhet. Oforutségbarheten
har dven fort med sig att slakteriernas kunder, forddlare och grossister, inte kunnat leverera de
volymer de lovat sina kunder i dagligvaruhandeln. En leverantor som inte levererar avtalade
volymer i tid kan straffas med dryga avgifter av dagligvaruhandeln.
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"Vi kinde oss tvungna att etablera importkanaler for att trygga tillgangen pd rdavara”
— Foradlare och leverantor av renkdtt

"Vi har kraftigt minskat var handel med renkétt de senaste daren. Vi gjorde
bedomningen att affdrsrisken inte betalar sig.” — Foridlare och leverantdr av renkétt

"Vi hade en order pa 40 pallar kott att leverera till en av de stora kedjorna och vi
hade sdkrat upp volymerna hos ett antal rendigare. Ndr det var dags att leverera ville
ingen sdlja till oss eftersom det ryktades att Norge skulle ge exportlicenser och
rendgarna ville véinta in bdttre pris. Vi blev tvungna att bryta avtalet med kunden och
var otdankbara som leverantorer under lang tid.”

— Foradlare och leverantor av renkdtt

Renédgarnas beteende har I6nat sig kortsiktigt, men har langsiktigt skadat branschen da det
gjort det svarare for aktorer ldngre fram i kedjan att ta investeringar som skulle kunna
mojliggora storre kontrakt med dagligvaruhandeln.

7.2.3  Tradition begrinsar expansionsviljan

En annan faktor som begrdnsat investeringarna dr att de flesta leverantorer faktiskt nojt sig
med att fortsédtta som det dr. De fir avsittning for sitt renkdtt 1 de traditionella kanalerna, det
vill sdga pa ndrmarknaden och till restauranger och storkok, och ser inte behovet av att ska
nya kunder eller forsoka utdka sin verksamhet. Endast fa aktorer har sett behovet av att ta
risken som en expansion innebar.

Vi far ju salt allt vi producerar till privatpersoner, lokala butiker och
storkéksgrossisterna. Vi behéver inte avtal med dagligvaruhandeln™
— Forédlare av renkott

“Klart att vi skulle kunna forldnga slaktsdisongen med stodfoder, men vad dr
podingen?” — Renigare

"Det finns en jante-mentalitet i den hdr branschen som hdmmar nya initiativ”’
— Slakterirepresentant

7.3 Begrinsad efterfragan

Ett av utredningens uppdrag var att versiktligt bedoma huruvida slutkonsumenternas
efterfragan paverkar renkoétts forekomst i dagligvaruhandeln. Det stér klart att dagens
efterfrdgan &r begrdnsad satillvida att dagligvaruhandeln inte kidnt av ndgot starkt tryck fran
konsumenter att inkludera renkott i sortimentet. Efterfrdgan dr dock inte statisk, utan ett
resultat av dagens och géardagens produktutformning, pris och marknadsbearbetning.

7.3.1 Produktutformning

Intervjuerna bekréftar att renkdtt i grund och botten dr en mycket attraktiv produkt, som
gynnas av de senaste arens intresse for smaskalig uppfodning, ekologiska och magra
produkter samt vilt. En faktor som ddmpat efterfragan dr dock att renkoéttsleverantorernas
produktutbud historiskt inte varit anpassat for de marknadsforhéllanden som rader i s6dra och
mellersta Sverige. Produkter och paketering har speglat den traditionella efterfrdgan i norra
Sverige, bl a torkas och roks fortfarande stora delar av volymerna av t ex innanlar och stek.
Pé grund av att slakten pagar under mindre dn halva aret finns det d4ven en tradition av att
frysa in betydande mingder kott. I sddra och mellersta Sverige ddremot ér efterfragan pa det
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traditionellt behandlade renkottet mycket 14g — det &r néstan uteslutande de fina
styckningsdetaljerna av farskt kott som efterfragas.

“Konsumenter i sodra Sverige vill ha farskt kott. Vi sdljer ndstan ingenting av det rokta
och torkade kottet hirnere. Efterfragan pa farskt kott hianger samman med moderna
konsumtionsmonster: mdnniskor har ont om tid och maten mdste gd snabbt att tillaga.
Samma trend kan skonjas for andra kéttprodukter — kategorin fryst kott minskar med ca
15% per ar.” — Inkdpare, dagligvaruhandeln

Forpackningsformaten har historiskt inte varit tillrackligt kundanpassade:

"Vi kan inte sdlja en stor klump i en trakig, anonym férpackning. Férpackningen
madste vara snygg och storleken ska vara anpassad efter konsumenternas vanor.”
— Inkdpare, dagligvaruhandeln

Renkoéttsleverantorerna har historiskt inte prioriterat dagligvaruhandeln i s6dra Sverige som
marknad for farskt kott — det som nétt utanfor nirmarknaderna har ofta vikts for restauranger
och storkok. Det dr forst sedan den marknadsledande aktorens centralavtal kom pa plats
under forra dret som storre kvantiteter av det populéra farska kottet nér sodra Sverige. Med
storre tillganglighet av produkter som slutkonsumenterna kénner till och efterfragar, raknar
dagligvaruhandeln med att konsumtionen ska oka.

7.3.2  Pris

Ett annat skél till den 14ga efterfrdgan dr konkurrensen frén liknande produkter. Renkott
upplevs av de flesta konsumenter som ett relativt jambdrdigt substitut till andra typer av
viltkott. Enligt intervjuerna ér dlg och radjur vélkénda i hela landet och upplevs som édnnu
exklusivare @n renkott — det ndrmaste substitutet dr snarare hjort, bade i smak och pris. I sédra
Sverige &r hjorten relativt véletablerad och aterfinns bade farsk och fryst i vélsorterade
butiker i storre och medelstora stider. Detta har varit mojligt tack vare omfattande och stabil
import fran Nya Zeeland, som dessutom inte &r sdsongsberoende vilket farskt renkott och
hjortkott fran Sverige dr. Den sékra tillgangen ar enligt grossister och detaljister ett av
hjortkottets viktigaste konkurrensmedel gentemot renkott.

Ayrakningspriser (inklusive moms)

Kr/kg
50 43
38
40 28 31
30 25
19
20
10
0 T T T T T
Ren 2002 Ren 2004 Sv. Hiort NZ hjort Alg Radjur
Kalla: Intervjuer

Figur7.4 Avrikningspriser for olika slags viltkétt 2004

Dessutom ér priset for hjort, sdvél svensk som importerad, lagre &n for renkott.
Avrakningspriset for renkott, det vill sdga priset som betalas till uppfodaren, dr 10% hogre én
for svenskt hjortkott och 47% hogre dn for nyazeelandskt kott. De flesta detaljister och
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grossister dr dverens om att konsumenter kan vara beredda att betala ett hogre pris for vissa
uppskattade produkter, vilket bl a bekriftas av det hogre priset pd dlg och rddjur. Dock rader
det ingen tvekan om att priset ar en av de viktigaste begransande faktorerna for efterfriagan pa
renkatt.

“Ndgonstans konkurrerar allt exklusivt kétt alltid med varandra™
— Inkopare, Dagligvaruhandeln

"Ndr kunskaperna om ren dr sd hdr daliga mdste priset vara sa lagt att folk lockas att
vdga prova” — Inkdpare, dagligvaruhandeln

"I dagsldget dr efterfragan pd ren i sédra Sverige framforallt koncentrerad till
Stockholmsomrddet, det dr bara ddr betalningsviljan finns”
— Foradlare och leverantor av renkott

En indikation pé renkottets priselasticitet dr den prissdnkning i slutkonsumentledet som skett
under hosten 2004 som ett resultat av de sjunkande avrakningspriserna. Bade prissdnkningen
och den efterfoljande efterfrigeuppgangen bekriftas 1 samtliga intervjuer med inkopare.

“Under hésten har priset pd ren gdtt ner betydligt och det har synts pd efterfragan.
Skillnaden mot hjort har gdtt ner sapass att kottet nu dr sdljbart — det var det inte forut.”
— Inkdpare, dagligvaruhandeln

7.3.3  Marknadsbearbetning

Slutligen ddmpas slutkonsumenternas koplust av ovana, bristande kunskap om
tillagningsmetoder, samt délig spridning i dagligvaruhandeln. Detta ér delvis ett resultat av
svag marknadsbearbetning. For att en konsument ska dvertygas att prova en produkt som han
eller hon séllan eller aldrig har smakat och inte vet hur man ska tillaga kréavs
marknadsforingskampanjer. Storskaliga kampanjer kommer inte till stind av ovan beskrivna
skil. Att produkten dessutom bara gér att fi tag pd under delar av &ret och méste dterlanseras
varje host forsvarar marknadsbearbetningen.

8 Konkurrenssituationen i foriadlingsledet och dess paverkan pa
forekomsten av renkott i dagligvaruhandeln

Flera branschaktorer har i intervjuer bade antytt och 6ppet hidvdat att den bristande
konkurrenssituationen i forddlingsledet med en dominerande aktor ér till skada for
renndringen. Kritikerna menar att det aktuella foretaget utnyttjar sin dominerande stéllning pa
marknaden. Foretaget har enligt egen utsago en marknadsandel pd ca 70% for f6rséljning av
renkdtt. Foretaget uppskattar ocksa att de koper upp ca 50% av all ren som slaktas i Sverige.

I vara intervjuer med inkdpare i dagligvaruhandeln och fordadlingsforetag finns inget som
talar for att konkurrenssituationen skulle begrinsa forekomsten av renkott 1
dagligvaruhandeln. Tvirtom menar inkdpare av renkott inom dagligvaruhandeln att storleken
pa den dominerande aktdren dr nagot positivt dd det frimjar stabilitet och rationalitet enligt
diskussion i kapitel 8. Vidare papekas att den aktuella aktéren i sammanhanget ar en liten
spelare inom kott- och charkkategorin.

Huruvida konkurrenssituationen lett till 1agre avrakningspriser dr svaranalyserat och en
uttdmmande analys av avrakningsprisets jamviktsniva ligger utanfor denna utrednings syfte.
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Dock skulle utredningen vilja framfora foljande. Det kan inte uteslutas att det aktuella
foretagets starka stillning som kopare haft vissa effekter pa avrdkningspriset. Emellertid finns
flera faktorer som talar for att prisfallet var en justering mot mer marknadsmassiga nivéaer.

» Renkdtt dr fortfarande ca 10% dyrare dn svensk hjort, vilket dr renens ndrmaste substitut.
Fore prisfallet var skillnaden ca 60% (se figur 7.4).

= Dagens 0verskottssituation av renkott ér relativt ny. Fram till for tvé ar sedan betecknades
renkottsmarknaden som “’sdljarens marknad” (enligt diskussion i kapitel 6 och 7).
Exportbortfallet skapade ett 6verskott som den svenska marknaden inte kunde absorbera
pa sa kort tid som ett ar och resultatet blev ett prisfall. Liknande prisnivaer noterades for
ca 10 ar sedan, da det ocksa radde en dverskottssituation. Prisfallet bor pa sikt leda till att
efterfragan pa renkdtt okar igen, vilket i sin tur bor balansera utbud och efterfragan.
Inképare av renkott 1 dagligvaruhandeln anfor just denna prissdnkning som en viktig
orsak till tidpunkten for de ingdngna centrala farskkottsavtalen.

“Jag kommer ihag ndr kunden sa att: "Jag kommer fortsdtta képa av dig trots
prisokningen, men du ska veta att jag bara kommer kopa mindre.’ Det gar snabbt att
hoja priser tills man har forstort sin marknad och da far man bérja om igen. Jag
menar att renkottet tidigare har prisat ut sig sjdlvt.”

— Forédlare och leverantdr av renkdtt

Sammanfattningsvis dr det denna studies slutsats att konkurrenssituationen i foradlingsledet
inte himmar férekomsten av renko6tt 1 dagligvaruhandeln. Snarare tvartom, det ar tack vare
den marknadsledande leverantérens storlek, ett resultat av hog marknadsandel och produkt™-
och marknadsdiversifiering’, som méjliggjort senaste arets centrala avtal. Storleken har
underlittat nodviandiga investeringar, risktagande samt skapat forutsattningarna for
effektivare distribution. Foretagets marknadsbearbetning bidrar till att 6ka efterfragan pa
renkott hos konsumenter utanfor ndrmarknaden. Detta bereder pa sikt dven vég for andra
renkdtts-leverantdrer, en aspekt av foretagets framgang som séllan berdrs.

¥ Med produktdiversifiering avses att foretaget forrutom renkdtt dven séljer t ex bir och annat vilt.
? Med marknadsdiversifiering avses att foretaget dven idkar forsiljning p4 andra geografiska marknader dn den
svenska
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9 Slutsatser

Orsakerna till renkétts begridnsade spridning 1 dagligvaruhandeln aterfinns i ett system av
samverkande faktorer — otillrdckligt och osdkert utbud, otillrackliga investeringar och
bristande efterfragan:

Orsak-verkan-system pa marknaden for renkott

Otillricklig volym och
osiikert utbud

Otillriackliga investeringar
i marknadsforing, logistik och
produktutveckling

'\_’/‘

Figur 9.1 Orsak-verkan-system pd marknaden for renkott

Lag efterfragan fran kanal
och slutkonsument

A Utbudet pa renkétt ar fysiskt begrinsat av tillgdngen pé bete och dagens
uppfodningstradition — dven med maximal produktion finns inte forutsittningarna for att
helt renkott ska bli en produkt med nationell forsdljning. Vidare dr utbudet av renkott och
dven leveranserna osdkra. Detta beror pa fysiska forhallanden som vider, vind och
naturliga skiftningar 1 bestdndet, men dven pa kulturella faktorer som kortsiktighet och lag
leverantorslojalitet hos rendgarna.

B Vinsterna i branschen ér laga och splittrade, pa grund av marknadens begrinsade storlek,
fragmentering och ineffektiva struktur. I kombination med oséker tillgang och lag
expansionsvilja, har detta lett till att nddvindiga investeringar i marknadsforing, logistik
och produktutveckling — som krévs for att for att komma in i1 dagligvaruhandeln — inte
kommit till stand.

C Enligt dagligvaruhandeln dr renkdtt en produkt med potential. Dock har uteblivna
investeringar himmat utvecklingen av efterfrigan. Dessutom dédmpas efterfragan pa
renkdtt av konkurrens fran substitut med légre pris. Sammantaget har handeln inte sett
ndgon 16nsamhet i1 forsdljning av renkott.

For tillféllet finns bara en leverantdr som nétt erforderlig skala och dirmed ocksa kunnat
teckna centrala avtal med dagligvaruhandeln, ndgot som hela renkottsbranschen kan dra
nytta av genom pa sikt 6kad efterfragan.
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Utforda intervjuer:

Namn Position Organisation

Anders Bruce Inkdpsansvarig kott ICA

Asgrim Opdal Renégare och foretagare Filefjell Reinelag

Bill Johansson VD Viltpoolen AB

Carl Nathanson Ordforande Riksforbundet for svensk
hjortavel

Carl-Erik Lundin Ordforande Visthjort

Fredrik Eklund VD Grundnis Kott AB

Gosta Lundin Ansvarig, projektet Kvalitetshjort | LRF

Ingemar Blind Ordforande Girjas sameby

Jimmy Holmkvist Séljare Ake P Fégel och Vilt

Johan Hallbus VD Northtrade

Krister Fridberg Driver forséljningsprojekt SSR (Samernas riksforbund)

Lars Ove Jonsson Néringskonsulent SSR (Samernas riksforbund)

Lena R Jonsson F d projektledare Nya branschréadet for renkott

Lennart Johansson Ansvarig kott Coop Forum Rotebro

Olle Dahl Inkdpsansvarig, Chark Coop

Per Gustav Idivuoma | Ordforande SSR (Samernas riksforbund)

Roger Hansén Fd VD Viltpoolen

Tom Lundberg VD Arvidsjaur renslakt AB

Tommy Innala VD Polarica AB

Tord Constenius Handldggare Jordbruksverket

Torulf From InkOpsansvarig, kott Coop
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Appendix B

Dokumentation:

Rapporter och utredningar:

Marknadsstudie for renkott, Connecta Corporate Advisors pd uppdrag av Svenska Samers
Riksforbund 1999

Ldiget inom renslakten november 2004, Tord Constenius, Jordbruksverket 2004

Publikationer:
Renndringen i Sverige, Jordbruksverket 1997
Supermarket —Vem dr vem 2004, Nr 4-5 2004

Artiklar:
Allt farre samer kan leva pd renndringen, Thorsten Engman, Dagens Nyheter 2004-04-13

De nya Entreprendrerna: Renkottet torgfors pa nytt sdtt, Annika Rydman, Dagens Nyheter
2004-11-25

Sdnkt prisstod far samer att avsta slakt, Annika Rydman, Dagens Nyheter 2004-03-02
Renndringen i kris, Annika Rydman, Dagens Nyheter 2003-11-18

Projektet ska stirka marknaden for renkott, Pited-tidningen 2004-11-12
Ndringslivskontakter med ost, Tony Berglund, Pitea-tidningen 2004-07-01

Renslakt 6kar trots samre vilkor, ATL nyheter 2004-03-21

Ren dr inte bara skav — marknadsforing ska popularisera renkottet, Ulrika Haard,
Norrldandska socialdemokraten 2003-12-12

Arsredovisningar:

Polarica AB, Bergstroms rokeri, Térna Vilt AB, W Eliassons Partiaffar, Arjeplog Kott AB,
Nya Bruksvallarnas rokeri AB, Fjell-Frys AB.

Finansiell data fran Foretagsfakta:

HBM Eriksson Ren AB, Hékan Nystroms Renuppfodning AB, Inger Baer-Omma AB, JCR
Rennidring AB, K-G Lundgren Ren AB, Lars-Anders AB, Leif Lundberg Renniring AB,
Leif-Anders Blind Renndring AB, Lennart Stenberg Renndring AB, Merl Consulting AB,
Nils Johan Blind AB, Reniigare Lars Gunnar Thomasson AB, Ake Larsson Renniiring AB,
Lennart Blindh Ren, AB, Vilt Simon, Br Mansikka AB, Grundnis Kott AB, Labba
Renslakteri AB, Dahlbergs Vilt AB, Arvidsjaur Renslakt AB, David Karlgrens Slakteri,
RenProdukter i Visterbotten, Ammarnés Vilt AB, Bergstroms rokeri, Polarica, Tarna Vilt
AB, W Eliassons Partiaffir, Arjeplog Kott AB, Nya Bruksvallarnas rokeri AB, Fjell-Frys AB,
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Viltpoolen AB, North Trade, Ake P Figel och Vilt AB, Edvard Eklind Figel & Vilt AB,
ABC Food, Viltcentralen i Vixjo AB, Goteborgs Viltgrossist AB, Livsmedelsservice i Skara
AB, Annerstedts.

Hemsidor:

Jordbruksverket, www.sjv.se 2005-02-01

Samernas riksforbund www.sapmi.se/ssr 2005-02-10

Nya Branschradet for renk6tt BFR www.sapmi.com/bftr/index.html 2005-02-10

Ovrigt:

Arbetsmaterial fran Jordbruksdepartementet
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