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Forord

Denna rapport behandlar en utbildning i affarsutveckling och exportforsaljning fér mindre lantbruks-
och livsmedelsforetag. Utbildningen bestod av en affarsutvecklingsprocess, Steps to Export Business
Plan, med grupptraffar och individuella coachingméten med féretagen mellan varje kurstillfalle och
ett antal seminarier med inbjudna specialister i anslutning till grupptraffarna. Darefter foljde
Affarschansprojekt dar varje féretag valde ett exportland och med hjélp av Exportradets personal
etablerade affarskontakter for att komma in pa den utvalda marknaden. Utbildningen genomférdes
av Exportradet, som den 1 januari 2013 slogs samman med Invest Sweden och bildade Business
Sweden. Initiativ till utbildningen togs av Tillvaxt Tradgard vid SLU i Alnarp och Skanes
Livsmedelsakademi.

Undertecknade forfattare, Bengt Hakansson och Anna Adevi, har bada deltagit i kursen i egenskap av
foljeforskare.

Ett sarskilt tack riktar vi till Exportradet och Business Sweden, i synnerhet Karin Darlington, Astrid
Hackl, Gosta Melkersson och Torgny Soderlund som latit oss ndrvara pa utbildnings- och
coachingmoéten, som tagit sig tid att traffa oss pa enskilda moten nar sa behovts och som bistatt med
information bade om arbetet med denna kurs och om organisationens verksamhet i stort.

Tack ocksa till de deltagande foretagen som tagit sig tid att forklara sin verksamhet for oss och som
visat sitt fortroende genom att lata oss narvara pa méten dar foretagsinterna fragor diskuterats.

Ett stort tack till Hikan Sandin, Tillvaxt Tradgard, som tagit initiativ till detta projekt och som fungerat
som projektledare under arbetets gang.

Tack aven till Peter Lundqyvist, var chef som gjort det mojligt for oss att arbeta med detta projekt.

Séren Augustinsson vid Hogskolan i Kristianstad har satt oss in foljeforskningens problematik och gett
synpunkter pa en tidig version av foreliggande rapport. For innehallet i rapporten ar dock
uteslutande undertecknade ansvariga.

Tack slutligen till Sveriges Lantbruksuniversitet som genom Tillvaxt Tradgard och Partnerskap Alnarp
finansierat projektet.

Alnarp 9 december 2013

Bengt Hakansson Anna Adevi



Introduktion till projektet

Foreliggande rapport ar en utvardering av en utbildnings- och radgivningsinsats gentemot nio sma
livsmedelsforetag i Skane med omnejd. FoodExport, som projektet kallas, syftade till att hjalpa
foretagen borja sélja pa export. Utbildningen genomfordes av Exportradet som i projektets slutskede,
den 1 januari 2013, slogs samman med en annan organisation och bytte namn till Business Sweden.
Projektet inleddes med en kurs, Steps to Export Business Plan, som genomférdes mellan oktober
2011 och maj 2012. Under kursen fick foretagen arbeta med att se over sin affarsidé, analysera sina
styrkor och svagheter, ta stallning till vilka produkter som kunde vara aktuella for export och bedéma
potentiella exportmarknader. Coacher fran Exportradet hjalpte foretagen i detta arbete. Den andra
delen av radgivningsinsatsen bestod av individuella Affarschansprojekt. Varje foretag valde ett
exportland och med hjélp av Exportradets/Business Swedens utlandskontor knéts sedan kontaker
med potentiella kunder i det valda landet. Denna del inleddes sommaren 2012 och genomfordes vid
nagot olika tidpunkter och i olika tempon av de deltagande foretagen, men i skrivande stund,
november 2013, har Affarschansprojekten avslutats av de sex foretag som valde att fullféljas dem.

FoodExport-projektet var en del av satsningen pa visionen om Matlandet Sverige, dar en av
malsattningarna ar att livsmedelsexporten ska fordubblas mellan daren 2008 och ar 2020. Projektet
kan ses som en fallstudie dar nio foretag och deras forsok att sédlja pa marknader utanfor Sverige har
foljts. Varje féretag ar unikt. Fragor vi koncentrerat oss pa handlar om varfor foretagen valt att vara
med i kursen, vilka férvantningar de har, huruvida de far den hjalp de behdver och om de lyckas
uppna sina mal med kursen. Vidare diskuteras hur val resultaten av denna kurs ligger i linje med
finansiarernas malsattning rérande 6kad livsmedelsexport och fler arbetstillfallen inom
livsmedelssektorn och jordbruket. Ar kurser av detta slag effektiva medel fér att nd dessa mal?
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Matlandet Sverige

Sverige — det nya matlandet &r en vision som lanserades av landsbygdsminister Eskil Erlandsson
sommaren 2008 och som innebar att Sverige ska bli bast pa mat i Europa. Det ar en vision for hela
livsmedelsomradet fran primarproduktion 6ver livsmedelsindustri till offentliga maltider,
restauranger och matturism.

Visionen bygger pa att lantbruket producerar ravaror av god kvalité. | Sverige laggs stor vikt vid
djurskydd och miljotdnkande vilket ger friska djur, bra kott och vegetabilier fria fran restsubstanser.
Var vilda natur ar en viktig kalla till matravaror sdsom bar, svamp, vilt, fisk och skaldjur. Svenska
kockar har under senare ar vunnit en rad internationella utmarkelser. Bra mat, trevliga restauranger
och fina naturupplevelser ska bidra till att utveckla turismen pa landsbygden.

Genomfdrandet av visionen sker i stor utstrackning inom ramen for landsbygdsprogrammet vars
syfte ar att skapa en hallbar utveckling och 6kad konkurrenskraft p& landsbygden. Aven mer riktade
satsningar gors. Business Sweden arbetar pa uppdrag av Landsbygdsdepartementet med
exportframjande atgarder i branschprogrammet “Food from Sweden” (Exportradet, 2012).

Satsningen pa Matlandet Sverige syftar till ska skapa nya jobb, nya féretag och 6kad export. Malet ar
att antalet livsmedelsforetag ska 6ka med 20 %, att antalet turistnatter pa landsbygden ska 6ka med
20 %, att 20 000 nya jobb ska skapas och att livsmedelsexporten ska férdubblas fran 50 miljarder
kronor 2008 till 100 miljarder ar 2020 (Landsbygdsdepartementet, 2010).

Teoretisk bakgrund

FoodExport-projektet ska ses som ett led i regeringens exportsatsningar. Handelsminister Ewa
Bjorling har uttryckt malsattingen att Sveriges export ska fordubblas under femarsperioden 2010-
2015 (Svd 2010-06-06) och landsbygdsministerns vision ar att livsmedelsexporten ska férdubblas
under perioden 2010 till 2020 (Landsbygdsdepartementet, 2012). Medlen for att na dessa mal ar
flera. Dels géller det generella atgarder som att férenkla kommunikationen mellan féretag och
myndigheter, gora det |attare att anstalla personal och minska handelshinder av olika slag, dels
arbetar staten med riktade foretags- och exportfrimjande atgarder. Enskilda foretag far hjalp pa
olika satt. Det studerade projektet ar ett exempel pa sadan riktad satsning pa sma lovande foretag
med ambitioner att utveckla sin verksamhet och na ut pa en internationell marknad.

Den statliga myndigheten Tillvaxtanalys gjorde under 2009 pa regeringens uppdrag en dversikt over
internationell forskning om de ekonomiska effekterna av exportframjande atgarder riktade i
synnerhet till sma och medelstora féretag (Eliasson m.fl., 2009 ). Studien gjordes utifran ett strikt
neoklassiskt nationalekonomiskt synsatt. Forfattarnas utgangspunkt ar att i en perfekt fungerande
marknadsekonomi ar offentliga ingripanden onddiga. Dock konstateras att detta ar ett idealfall och
att marknadsmisslyckanden forekommer pa de flesta marknader. Néar sa ar fallet kommer en fri
marknad inte att leda till en samhallsekonomiskt optimal resursanvandning. Politiska ingrepp kan da
spela en positiv roll.

Nar ekonomisk verksamhet paverkar en tredje person, som ar ofrivillig part i malet, talar man om
externa effekter. Eftersom den tredje parten inte deltar i affarsuppgorelsen leder externa effekter
till att marknadskrafterna inte stravar mot en samhallsekonomiskt optimal resursférdelning. Vi har

ett marknadsmisslyckande. Miljoférstorande utsldapp ar exempel pa negativa externa effekter.
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Sadana kan minskas genom att staten lagger en skatt pa utslappen. Vid positiva externa effekter
finns det aktérer i samhéllet som drar nytta av biprodukter fran andras aktivitet som de slipper
betala for. Producenterna kan da inte tillgodogora sig hela det samhaéllsekonomiska vérdet av sin
verksamhet vilket leder till att de producerar mindre an om de dven kunnat ta betalt foér
biprodukterna.

Exportframjande atgarder kan motiveras av att export har positiva externa effekter. For att utforma
en effektiv politik kravs enligt Eliasson m.fl. (2009 och 2010) att man kan identifiera de externa
effekterna och dessutom lyckas utréna ungefar hur omfattande de ar. Ett exempel som namns ar
kostnadsfri kunskapsoverféring. Om andra féretag i branschen, eller i ndromradet, redan &r
etablerade pa en utlandsmarknad kan nya exportérer kanske fa nytta av deras erfarenheter och
saledes fa minskade initiala kostnader nar de ska borja exportera. Ett annat exempel som namns ar
att de redan exporterande foretagens verksamhet kan ha skapat ett gott rykte for svenska produkter
i allmanhet, vilket nya exportorer har nytta av.

Satsningen pa Matlandet Sverige, och Business Swedens uppdrag i samband med denna vision, kan
ses som ett forsok att uppna stallda mal med hjalp av manga sma satsningar pa en rad olika omraden
dar varje enskild aktivitet ofta inte ar ekonomiskt I6nsam om den ses isolerat, men dar helheten kan
bli lyckad tack vare synergieffekter. Forutom radgivning till enskilda féretag gors en rad olika
marknadsforingssatsningar sdsom svenska montrar pa olika massor, samarbeten med
livsmedelskedjor i viktiga exportlander och olika typer av marknadsféringsevenemang, inte minst i
samband med internationella kocktavlingar dar svenska kockar varit mycket framgangsrika.

Nagot som Eliasson m.fl. (ibid) inte namner &r att 6kad export skapar nya arbetstillfdllen. Detta kan
knappast vara ett forbiseende. Anledningen ar troligen att man inom den neonklassiska
idétraditionen anser att 6kad sysselsattning som astadkoms med politiska medel inte skapar nagra
nya varden i samhallet som helhet. Om produktonen 6kar i en understddd bransch dras arbetskraft
bort fran andra branscher dar produktiviteten egentligen ar hogre. Statligt sysselsattningsskapande
ar i sa fall negativt for samhallsekonomin.

Politikerna lagger a sin sida stor vikt vid att exporten skapar arbetstillfdllen. Bjorling(2010) namner
uppemot en halv miljon nya jobb. Erlandssons vision innefattar 20 000 nya jobb (Regeringskansliet,
2011), och att antalet livsmedelsforetag ska 6ka med 20 % (Regeringskansliet, 2010).

Eliasson m.fl. (ibid) &r mycket skeptiska till statliga exportfrimjande atgarder. Istdllet betonar de
vikten av ett gott naringslivsklimat, valutbildad arbetskraft, bra infrastruktur och en flexibilitet pa
arbets- och kapitalmarknaderna sa att ekonomin snabbt kan stéllas om nar yttre forhallanden dndras.
Den roll de vill tilldela Exportframjandet ar att sorja for att potentiella exportorer ska kunna fa
tillgang till exportmarknadskunskaper.

| en replik till Eliasson m.fl. papekar Bjorling och Hatzigeorgiou (2010) att flera forfattare funnit att
offentliga framjandeinsatser patagligt gynnar handelutbytet mellan ldnder. Rose (2007) undersokte
det statistiska sambandet mellan diplomatisk representation och handel lander emellan.
Etablerandet av en ambassad eller konsulat i ett land sammanfaller med en exportdkning pa ca.
120 % medan 6ppnandet av ytterligare ett konsulat ar forknippat med en 6kad handel pa 5 till 11 %.
Rose papekar emellertid att det ar svart att skilja orsak och verkan. Goda mojligheter, eller en redan
etablerad handel, kan visserligen vara anledning till att representationskontor 6ppnas, men Rose
havdar trots detta att en betydande del av den 6kade exporten beror pa att ambassadernas och
konsulatens verksamhet har en positiv effekt pa handeln.
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Exportframjandets marknadsféring av Sverige utomlands sénker enligt Bjorling och Hatzigeorgiou
(ibid) informationstrosklarna for svenska foretag som vill sdlja till utlandska kunder. Exportframjande
och sankta handelshinder ar atgarder som kompletterar och starker varandra.

Vidare menar Bjorling och Hatzigergiou att Eliasson m.fl. negligerar det faktum att handelspolitiken
verkar i en ekonomisk-politisk kontext. Handelshinder maste paverkas i forhandlingar pa regional och
multilateral nivda medan exportfrimjandet ger mojligheter for Sverige att sjalvt paverka
exportforetagens villkor.

Bjorling och Hatzigergiou (ibid) skriver att det strikt neoklassiska ramverk som Eliasson m.fl. baserar
sina slutsatser pa ignorerar viktiga faktorer som ar hogst relevanta for utrikeshandeln. Den globala
marknaden karakteriseras langt ifran av perfekt konkurrens. Internationella relationer har stor
betydelse for handeln och den 6vervéldigande majoriteten av varldens industrilander bedriver
offentligt exportframjande. Om Sverige skulle avveckla sin exportframjande verksamhet skulle det
forsamra de svenska foretagens internationella konkurrenssituation.

Inom en bransch ar produktiviteten generellt hogre i exporterande féretag an i sddana som inte
exporterar. Eliasson m.fl. (2009) redovisar berdkningar gjorda pa svenska foretag under perioden
1997 till 2006. Produktiviteten, matt som foradlingsvarde per anstélld, var 55 % hogre i exporterande
mikroforetag, med 1 till 9 anstallda, jamfort med icke exporterande. | sma foretag med 10 till 49
anstallda var produktiviteten 11 % hogre medan den endast var 2 % hogre i foretag med 50 anstéllda
och fler. Vid en jamférelse mellan féretag som borjar exportera, och liknande féretag som haller sig
till hemmamarkanden, visar det sig att de exporterande mikroforetagen har en produktivitetsékning
pa 10 till 20 % aren fére och under exportintradet och att skillnaden sedan bibehalls.

Resultaten antyder att det finns en sjadlvselektion sa att det ar de mest effektiva féretagen som ger
sig ut pa exportmarknaden. Det sker ett larande fér export. Redan fore exportintradet sker
investeringar i forskning och utveckling, ny teknologi och kompetenshojning bland anstéllda for att
hoja kvaliteten och vardet pa det som produceras.

Jamfors foretag som enbart haller sig till hemmamarknaden med blivande exportorer visar det sig att
de senare har en hogre produktivitet strax fére exportintradet. Féretag som alltid exporterat har
emellertid en betydligt hdgre produktivitet an de blivande exportdrerna. Trots detta finner Eliasson
m.fl. inget stod for det motsatta orsakssambandet, att foretag blir mer effektiva genom att
exportera, nar likartade foretag jamfors. Det skulle annars kunna vara sa att féretagen blir mera
produktiva nér de arbetar pa en internationell marknad och kan lara sig av utlandska konkurrenter.

En slutsats som dras av Eliasson m.fl. (ibid) ar att det inte tycks finnas nagon outnyttjad
produktivitetspotential som skulle kunna utnyttjas genom att med exportframjande dtgardet forma
nya féretag att borja exportera. Slutsatsen baserar sig pa statistiska studier av matchade foretag
under ett fatal ar. Kanske ar det sa att det tar langre tid innan exportframgangar slar igenom i
uppmatta resultat. Generellt ar produktiviteten hogre i storre foretag an i mindre och export borde
rimligtvis leda till att foretagen vaxer.

Vid export tillkommer en del extra kostnader. Det kan gélla hogre frakter, kostnader for
marknadsforing i nya lander och anpassning av produkter och informationsmaterial till lokala regler
och preferenser. Ofta kan det behdvas en extra mellanhand i distributionskedjan, t.ex. en importor
som redan har kundkontakter i det land man saljer till. A andra sidan bor export innebira en
forsaljningsokning. Om foretaget har ledig produktionskapacitet ar troligtvis marginalkostnaden for
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de extra kvantiteter som saljs pa export betydligt lagre an genomsnittskostnaden for produkten
ifrdga. Detta ar en anledning till att det mycket val kan vara Idnsamt att exportera trots hoga
forsaljningskostnader pa exportmarknaden.

Fragestillningar

Skalen till att satsa pa export varierar och flera aktorer ar inblandade i processen. Staten och
regeringen vill framja ekonomisk tillvaxt och utveckling, skapa nya arbetstillfdllen och bidra till en
utveckling i hela landet, inte bara i storstadsregionerna. Sadana satsningar sker genom manga
kanaler varav Business Sweden &r en av dessa. Det ligger i statens intresse att insatserna blir sa
effektiva som mojligt, att stédet verkligen leder till 6kad export och inte blir ett stéd som gynnar de
utvalda foretagen pa bekostnad av deras konkurrenter.

Foretagen ser sjalvfallet i forsta hand till sina egenintressen och de behover ingalunda harmoniera
med finansidrernas intensioner. Export och sysselsattningsskapande ar férmodligen mer att betrakta
som medel an mal i forhallande till féretagens langsiktiga stravanden och visioner. En viktig fraga ar
hur kursen och Affarschansprojekten paverkar féretagens agerande och i vad man detta bidrar till
forverkligandet av export-och matlandsvisionerna.

Exportradet och 6vriga kursarrangérer ar en tredje aktérsgrupp med delvis egna motiv for
verksamheten. Staten och Sveriges Allmanna Utrikeshandelsférening, som ar naringslivets
intresseorganisation, ar gemensamma &gare av Business Sweden. Organisationen far sina intdkter
dels fran staten som arvode for sitt statliga uppdrag, dels fran tjansteférsaljning till olika foretag.
Ovriga inblandade, Sveriges Lantbruksuniversitet och Smaka p& Skane, finansieras huvudsakligen av
staten respektive Region Skane, men ser sig i stor utstrackning som naringslivets organ.
Kursarrangérerna har en mellanstallning mellan staten och Region Skane med sina politiska mal a ena
sidan och de deltagande foretagen med sina foretagsspecifika mal @ den andra. Kursarrangérerna har
sjalva ett intresse av att fa ett gott rykte bland alla intressenter med tanke pa sin framtida
verksamhet. De maste gora ett bra jobb som bade finansiarerna och de deltagande féretagen blir
ndjda med.

Utvarderingen gors i forsta hand utifran finansiarernas perspektiv. Deras malsattning ar 6kad export,
Okad sysselsattning och utveckling pa landsbygden. | det studerade projektet deltar nio sma foretag.
Visserligen har stora foretag ocksa en gang varit sma, men chansen ar anda liten att de deltagande
foretags verksamhet inom 6verskadlig framtid kommer att fa nagon storre paverkan pa export- och
sysselsattningsstatistiken dven om de lokala effekterna kan bli hégst patagliga. Blir export-
satsningarna lyckade kan de daremot tjana som férebilder fér manga andra foretag vars
sammantagna verksamhet kan innebéra att visionerna uppfylls. De deltagande féretagen ar noga
utvalda, de har bedémts ha forutsattning for att kunna sélja pa export och de ar kdnda inom
tradgards- och livsmedelsbranscherna. Den studerade utbildningen ar den férsta av sitt slag med
enbart livsmedelsféretag. Blir den lyckad finns forutsattningar for att den foljs av manga fler och
deltagande pionjarféretagen kan bli goda exempel for kolleger i branschen.

Det ar, som tidigare diskuterats, inte sjalvklart vad som ska matas vid bedémning av projektets

resultat. Externa effekter, dvs. samverkansvinster, som Eliasson m.fl. (ibid) ser som det framsta

motivet for exportframjande satsningar, ar svara att mata. Tecken pa att sadana finns kommer i
forsta hand fram genom foretagarnas ageranden och resonemang.



Forsaljningsokningar for ett foretag kan innebara motsvarande minskning for konkurrenterna, men
eftersom det har géller exportaffarer ar det knappast troligt att svenska kolleger drabbas i nagon
stérre omfattning. Exportomsattningen ar latt att mata och bér s& smaningom bli den viktigaste
indikatorn vid utvardering dven om den inte ar oproblematisk. Flera av foretagen hade gjort
exportaffarer redan innan projektet startade och tre avdem hade en regelbunden utlandsforsaljning.
Dessa foretag hade sakerligen salt utomlands dven om de inte deltagit i projektet. | skrivande stund
ar Affarschansprojekten visserligen avslutade, men etablering pa en ny utlandsk marknad tar tid och
resultaten kan 3n sd lange bara skonjas. Aven om de flesta féretag har upprattat kontakter som ser
lovande ut, sa har forsaljningen bara kommit igang for ett par av dem. Vid eventuella senare
uppfoljningar blir ddremot forsaljningen pa den valda exportmarknaden en intressant indikator.

Sysselsattningseffekten ar viktig, inte minst i ett politiskt perspektiv. Den bér vara en funktion av
exportomsattningen, men kan eventuellt relativt sett bli storre om exportframgangar starker
foretagens varumarken eller pa andra satt bidrar till en expansion pa hemmamarknaden.

Arbetsmetoder i utvarderingen

Undertecknade har foljt denna exportkurs i egenskap av foljeforskare. On-going evaluation eller
foljeforskning ar en processtddjande ansats for projektutvardering som innebér att utvarderarna ar
aktiva under projektets gang, deltar i méten och diskussioner och kommer med synpunkter under
arbetets gang. Det 4r en utvarderingsmetod som rekommenderas av EU-kommissionen for
utvardering av strukturfondsprojekt fr.o.m. tredje programperioden 2006-2013. De halvtids- och ex
post-utvarderingar som gjorts under tidigare programperioder har kritiserats for att de kom for sent
och inte fick nagon effekt pa pagdende projekt (Brulin & Jansson i Svensson e.al. ,2009)

Foljeforskarna har deltagit vid alla samlade utbildningstillfallen, varit med pa halften av de ca 35
coachingmoten som genomforts och dven deltagit pa vissa andra moten som arrangerats i anslutning
till kursen. Forutom ett par diskussions- och planeringsméten med Exportradets personal har
foljeforskarna varit med vid invigningen av Larsvikens chipsfabrik, vid invigningen av matrundan pa
Osterlén dar Karlfats gard stod som vird samt varit med pa en resa med Vikentomater till
Képenhamn for att traffa grossister och Exportradets personal i Danmark.

Tva enkatundersokningar har gjorts for att samla in foretagens synpunkter pa ett systematiskt satt.
Det forsta frageformularet skickades ut via Internet den 12 december 2011, d.v.s. efter det andra
utbildningsmotet. Formularet inneholl sju fragor om vilka produkter som foretagen tankte sig att
sélja pa export, vilka marknader man var intresserad av och hur stor man raknade med att
exportforsaljningen skulle bliinom de ndarmaste aren. Syftet var att ta reda pa vilka forhoppningar
foretagen hade om kursen.

Den andra enkaten skickades ut den 11 maj 2012 vilket var en vecka efter det sista gruppmotet. Har
stalldes fem Oppna fragor om hur kursens upplaggning och kursmaterialet uppfattats av deltagarna.

Svaren pa den forsta enkaten forsokte vi fa in via mail, men eftersom nagra féretag inte svarade trots
paminnelse ringde vi dessa och fick svaren per telefon. Vid utskicket av den andra enkaten skrev vi
att vi skulle ringa om nagra dagar och stélla fragorna per telefon. Tva av féretagen meddelade
emellertid att de hellre ville svara per mail. Bdda enké&terna besvarades av samtliga deltagande
foretag.



Under november 2013 gjordes en intervju per telefon med de atta féretag som slutfort Steps to
Export-kursen. Fragorna som stalldes gallde framst Affarschansprojektet och vilka resultat det lett till.
Under Affarschansprojekten kunde foljeforskarna bara vara med i ytterst begransad omfattning.
Anslagen till forskningsprojektet var forbrukade och Anna Adevi slutade sin anstallning vid SLU.
Foljeforskare deltog dock vid tre kick-offmoten for Affarschansprojekt. Dessa moten holls pa
respektive foretag med den exportradgivare som hela tiden arbetat med féretaget. Exportradets
utlandskontor var med per telefon.

Under projektets gang gjorde coacher, saval som foretagare, uttalanden och kommentarer som vi
tycker ar relevanta att inkludera i féreliggande rapport. De dr exempel pa spontana reaktioner som
forekom och visar det breda spektrum av idéer och nyanser som kom fram upp i projektet.

Ofta patalade coacherna

vidden av exportprojektet “Ett lyckat Affdrschansprojekt dr det vi vill astadkomma.

som en lirorik skola oavsett Vi gér dem till goda konsultképare och sen dr

om det i slutskedet innebar sannolikheten for ett lyckat Afférschansprojekt mycket
faktisk export av féretagens stérre.” (Citat av en coach)

produkter:

En av coacherna framhéavde ofta och garna féljande:

“Detta dr ingen utbildning. Jag tar bara fram det de sjéilva redan vet. Det
handlar om en ren arbetsprocess och absolut inte enligt skolboken. Vi kan inte
ldra dem ndgonting férutom att strukturera sin verksamhet. Vi Gr mer som

idrottscoacher.” (Citat av en coach)

Samtidigt framholls vikten av att foretagen var mogna for att delta i projektet:

“Man fdr inte férvéxla det hdr med en inkubatorverksamhet. Dérfér mdste foretagen
vara mogna. Foretaget X dr pd grdnsen till det. Det dr ddr vi pd Exportrddet gor
avsteg och forséker se det andra; drivet, mdlgruppen, viljan. Det kan finnas féretag
som omsdtter 35 miljoner kronor som dnda inte ska vara med.” (Citat av en coach)

Det poangterades att foretagen inte ""\arje affdrschansprojekt Gr skraddarsytt.”

inordnades i samma mall utan .
(Citat av en coach)

behandlades individuellt med hansyn

tagen till varje foretags specifika styrkor

och kvaliteter:



Projektets tillkomst och finansiering

Utover de statliga satsningarna pa matlandsvisionen spelade personliga natverk en avgérande roll vid
projektets tillkomst. Den skanska livsmedelsbranschen ér relativt liten och de viktigaste aktérerna
kdnner varandra. Initiativtagare var Hakan Sandin pa SLU i Alnarp tillsammans med Gosta Melkersson
pa Business Sweden och Janni Vestergaard pa Skanes Livsmedelsakademi och Smaka pa Skane.
Melkersson har tidigare arbetat med Bjare Hembygd som har nara anknytning till ett av de foretag
som deltar i kursen och han ar val fortrogen med branschen. Ett kurspaket anpassat bade for
primarproducenter inom lantbruksomradet och for livsmedelsforetag lades upp. Kursen kom att
besta av Exportradets affarsutvecklingsprocess Steps to Export Business Plan, ett antal seminarier
med féredrag av inbjudna personer i anslutning till ordinarie Steps to Export-moten samt
Affarschansprojekt dar varje foretag fick valja en marknad i ett land dar Exportradet fanns
representerat. Under Affarschansprojekten fick foretagen hjalp av Exportradets/Business Swedens
personal i de aktuella ldanderna. Det géllde vid analys av marknaden, nar kontakter knots med
potentiella kunder och nar affarsforbindelser etablerades med féretag som visat sig vara
intresserade. Foretagen besdkte de aktuella landerna och traffade potentiella affarspartners.

Normalkostnaden per féretag for dessa moment éar:

Steps to Export: 60 000 kr
Seminarier: 10 000 kr
Affarschansprojekt: 120000 kr
S:a 190 000 kr

En stor del av kostnaderna kunde finansieras inom ramen for Exportradets statliga uppdrag pa
livsmedelsomradet. For de foretag som klassificeras som primarproducenter ansokte SLU om
projektstod inom landsbygdsprogrammet med 50 000 kr/foretag. Samma sak gjorde Jannie
Vestergaard inom projektet Smaka pa Skane for de deltagande livsmedelsforadlande féretagen.
Landsbygdsprogrammet administreras av lansstyrelsen. SLU har tillhandahallit undervisningslokaler
till en intern kostnad av cirka 10 000 kr. Sjalv betalar varje féretag 20 000 kr.

Exportradets/Business Swedens arbete med foretag som har hégst 10 milj. euro i omséttning och
hogst 50 anstallda delfinansieras ofta med statliga medel inom ramen for ett sarskilt
smaforetagarprogram. For Steps to Export-delen betalar sddana féretag en mindre materialkostnad
och for Affarschansprojektet betalar de normalt 60 000 kr. Darutover tillkommer kostnader for egen
tid, resor, framtagande av markandsféringsmaterial mm. (Business Swedens webbplats, 2013)

Exportradet ansvarade for kursen och genomférde den med material och metoder som var val
inarbetade och som anvéands i alla branscher. Steps to Export bestod av fem halvdagarsmoten med
cirka en manads mellanrum. Daremellan var individuella coachingmdten inlagda. Seminarierna var
anpassade till livsmedelssektorn. Gruppmaoten och seminarier genomférdes i SLU:s lokaler pa Alnarp.
Projektet planerades gemensamt av Exportradet, Tillvaxt Tradgard och Smaka pa Skane. Det
genomfordes av Exportradet och finansierades med statliga medel som slussats genom olika kanaler
samt med de avgifter som féretagen betalat.

Urvalsprocessen

Foretagen pa kursen &r utvalda med omsorg. Forslag kom framst fran Helena Ullmark pa Smakplats
Skane och Hakan Sandin pa SLU. Fran en lista med 6ver 700 foretag valdes 40 ut i en forsta omgang.
Dessa kontaktades och besdktes alla av antingen Gosta Melkersson eller Astrid Hackl pa Exportradet.
Avgorande vid detta urval var, forutom foretagens intresse av att delta, dven att de bedémdes ha
mojlighet att satsa de resurser i form av tid och pengar som kravs for att genomfoéra en export-
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satsning. | och med att kursen delvis skulle finansieras genom landsbygdsprogrammet var ett av
kraven att foretagen skulle ha sin verksamhet pa landsbygden och anvanda svenska ravaror.

Av de intervjuade foretagen bjods 20 in till ett mote pa Alnarp den 5 oktober 2011. P4 moétet gick
Exportradets personal igenom kursens upplaggning och den insats som férviantades av de féretag
som skulle ga kursen. Solveig Nilsson fran Moheda Sylt AB var inbjuden att berdttade om sina
erfarenheter av Exportradets och om den export av sylt som blivit resultatet.

Hela urvalsprocessen, och dven detta inledande mote, skedde innan féljeforskarna kom in i projektet.

Foretagen

Kursen startade den 26 oktober 2011 med nio deltagande foretag. Tillvaxt Tradgard bekostade en del
av utbildningen for tre av dessa med medel fran landsbygdsprogrammet medan Smaka pa Skane
delfinansierar kursen foér de 6vriga sex.

Av de tre foretag som Tillvaxt Tradgard valt ut har tva karaktaren av producentféreningar som saljer
medlemsforetagens produkter. Skanepotatis AB sysslar enbart med férmedling av potatisaffarer till
stora kopare. Det ar egentligen ett rent handelsféretag, men verksamheten har stor betydelse for
alla de potatisodlare som saljer genom Skanepotatis. Omsattningen var ar 2012 runt 60 milj. och
formedlingsavgiften 3 %. Foretagets foradlingsvarde blir darmed cirka 1,8 milj.

/& Skanespotatisodlarforening AB - Windows Internet Explorer o [=] 3]
@: * [ @ http:/fuww. skancpotatis.se index. php?option =com_contentview =artide8id=4altamid=6 O] [El[+] % P — N

SKANES

POTATISODLARFORENING

Potatisférmedlingsregler i Skanepotatis AB (SPAB) 556785-2115
1. SPAB férmedlar all sorts potatis i stérre partier till alla sorters kunder fran samtagen vara till tvéttad och

levererad i oktabiner etc. Allt enligt képarens énskemal. SPAB férmedlar dven utsdde. Vi har inga
bindningar till nagon sérskild képarkategori, utan férmedlar potatis till alla kundkategorier.

2. Leverantéren anmaler till oss vilka kvantiteter och sorter vi ska férmedia.

3. Vitar emot kundens énskemal om mangd, sort, kvalitet, hur och nar leverans énskas, om potatisen skall
vara samtagen, tvattad och sorterad, samt hur den skall vara férpackad etc.

4. Vid férmedling skickar SPAB fére leveransen en dokumentation till képare och séljare éver villkoren
for leveransen.

5. Kdparen skall genast vid mottagandet av varan underséka densamma. Om ké&paren vill reklamera le-
veransen skall detta ske till SPAB senast 24 timmar efter mottagandet. SPAB vidareférmedlar darefter
reklamationen till leverantéren, som ensam bér ansvaret fér att potatisen haller den utlovade kvalitén.
SPAB friskriver sig fran alla typer av ansvar eftersom deras roll enbart &r férmedling.

6. Genom att |ata oss férmedla potatisen éverlater leverantéren till SPAB rétten att fakturera kunden och
att krdva ut erséattningen av kunden. SPAB fakturerar kunden och avradknar leverantéren snarast efter
leverans. SPAB redovisar till odlaren sa snart likvid influtet, samma dag i normalfallet. Uteblir likvid

gor vi allt fér att kunden skall betala. Den kund som betalar direkt till leverantéren riskerar att bli kravd
dven av oss pa vara omkostnader.

7. SPAB tar kreditupplysning utan kostnad fér leverantéren nar vi anser det nédvandigt.

8. Ingen férmedling sker forran leverantéren godkant avtalet om férmedling.

http://www.skanepotatis.se/index.php?option=com content&view=article&id=48&Itemid=6 (Hamtad 2013-01-
29)
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Kalmar-Olands Tradgardsprodukter ek. for. siljer 16k, bruna bénor och gula artor. Utéver ren
forsaljning sysslar foretaget med lagring och forpackning av |6k. Foretaget dger ett 10-tal
specialmaskiner for skord av bruna bonor. Var och en av dessa kostar runt 1 milj. kr. Omséattningen ar
totalt cirka 41 milj. | exportprojektet ar det bruna bénor som oféradlad ravara av hog kvalité som ar
intressant. Bruna bénor ar en bra gréda for odlarna. Skérdarna varierar fran ar till ar och
produktionen &r ofta stérre dn efterfragan i Sverige. Overskottet exporteras och siljs pa den 6ppna
marknaden i Europa. Foretaget ar den enda svenska leverantéren av bruna boénor och forsaljningen
ligger runt 10 milj. kr/ar.

2 Kalmar - Olands Tradgardsprodukter & Glands Skérdebutik - Windows Internet Explorer =] B3]

@T\;"E"“”"'-"'” - kotp.se/ O] B[#2 [ X | /5 aprer - Glands r2dg... % e o

Arkiv - Redigera Visa Favoriter Verktyg Hjélp

KaLMAR — OLANDS TRADGARDSPRODUKTER OLANDS SKBRDEBUTIK

KALMAR OLANDS
TRADGARDSPRODUKTER

STARTSIDA NYTT, NARODLAT & GOTT FRAN OLAND

FORPACKNINGAR Bénor odlade och tillagade pa Oland &r bland det mest klimatsmarta och nyttiga vi
PRODUKTER kan &ta. Nu finns dlandska bénor i 4 smaker. Klara att atas direkt fran burken.

RECEPT Dessa &r: Salladsbonor, Bonor i chilisas, Bonor m tacosmak, Banor i

tomatsas.
DINA TIPS
ARETS NYHET
Om oss
MEDLEMMAR
KoNTAKT

Se mer under arets nyheter

Kalmar Olands Tradgardsprodukter séljer,
och producerar Gul 6k, Rod 16k, Bruna
bénor och Gula matartor till grossister och
livsmedelsféretag. Arsproduktionen &r ca
10 000 ton av dessa 4 grodor.

Kalmar Olands Tradgardsprodukter &r en
ekonomisk férening med 160
medlemmar/odlare som levererar sin skord
till foretaget. Odlingen sker framst pa Oland
och i narliggande landskap. Foretaget
startade 1959 och har manga ars
erfarenhet av den har typen av odling. Dessutom ger Olands milda klimat och
kalkrika mylla basta ténkbara odlingsmiljé. Odlingsaret bérjar i mars, da frén satts i
marken, skérden sker sedan under hésten med bérjan i augusti. Vi kan erbjuda
KRAV- sortiment pa samtliga grédor.

Fax: O485-56 06 79

BrORKVAGEN 1. 386 31 FARTESTADEN, OLAND - TELEFON: QUB5-56 06 70
E-posT: =
| |

http://www.kotp.se/ (Hdmtad 2013-01-29)
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Vikentomater, det tredje av de foretag som klassats som primarproducent, odlar ett stort sortiment
av specialtomater i en vixthusanlaggning pa 10 000 m>. Omsattningen &r cirka 10 milj. och féretaget
har 11 arsanstallda. | motsats till de flesta tomatféretag, som saljer via odlarféreningar och
grossister, arbetar Vikentomater aktivt med marknadsforing och konsumentkontakter. Tomaterna
sdljs av egna saljare och transporteras med egen bil till butiker och restauranger som mestadels
ligger i Skane. Foretaget lyckas darigenom fa ett relativt hogt pris for sina produkter.
Exportsatsningen var tank t att gélla hela eller delar av det sortiment som saljs i Sverige.

é Vikentomater - I min mat, p& min macka och i mitt hjarta! - Windows Internet Explorer

o
' 1:/ Tomaterna plockas, packas och levereras vt till dutiker

och restaur nger tr dagar L veckan. PA det sattet ar de
alltid fraschal

T Bpsme Bl g 7

VIKENTOMATER TOMATER RECEPT TEAM GARDSBUTIK PRESS KONTAKT

g

VARA LACKRA RECEPT HITTA TILL OSS

PER BERATTAR SE VARA TOMATER

Nu bérjav det gr'dnsiia‘.

Sommarens plantor p plats i vaxthuset.

Sasongen 2013 har precis borjat. Efter att ha stadat och gjort i ordning i
vaxthusen, har vi i slutet av januari antligen fatt hem arets plantor. De
planteras i de hinkar med lavasten som de ska vaxa i hela sasongen, och
som vi ateranvander fran i fjol

S& hall nu tummarna for soligt vader — s att tomatplantorna far en bra
start. Nu kan vi snart sluta rakna manader och borja rakna veckor tills det
gér att skorda ndgon gang i mars.

Gilla oss pa Facebook s& kan ni félja plantorna fran sadd till skord. SIar vi
rekord nar det galler férsta mogna tomaten 20137 (7 mars i fjol.) Ett
annat satt att folja oss ar att prenumerera pa vart nyhetsbrev. =l

http://www.vikentomater.se/(Hamtad 2013-02-04)
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Ovriga sex foretag foll inom Smaka pa Skanes ansvarsomrade. Karlfilts gard har en mycket
varierande verksamhet. Vaxtodlingen omfattar 600 ha och man féder upp notdjur, grisar och lamm
for slakt. Kott- och charkprodukterna séljs, liksom den honung som ocksa produceras, till butiker,
restauranger och i viss man aven till privatpersoner. Lammskinnen séljs som beredda hela skinn och
som mossor, tofflor och andra lammskinnsprodukter. Vindkraft ar en annan del av verksamheten. |
samarbete med Toyota Sydost séljs en specialutrustad Toyota Land Cruiser "Karlfalt Edition” och med
den typen av bilar anordnas sommartid Osterlensafaris med vinprovning pa en lokal vingard och 3-
ratters middag pa gastgiveri i trakten.

Kottforsaljningen omsatter ca 3,2 milj. Kottet fran Karlfalts gard &r av yppersta kvalité och séljs till
lyxrestauranger och kvalitetsmedvetna butiker. Malgrupper dr de konsumenter som bara vill ha det
basta. Det galler de som ar mycket gastronomiskt intresserade och de som exempelvis av medicinska
skal bara koper toppkvalité. “Wealthy healthy older people” ar i forsta hand de man marknadsfor sig
emot. Flaskkott fran Hampshiregrisar uppfodda under bra forhallanden &r den stérsta produkten.
For Karlfalts del ar det i forsta hand kott- och charkférsaljningen som ar intressant i exportprojektet.

,é Karlsfilts Gard - gris, kottdjur, vixtodling certifierade enligt Svenskt Sigill. - Windows Internet Explorer

KARLSFALTS GARD

START PRODUKTER | VAXTODLING | HAMPSHIRE LAMM NOTDJUR INSPIRATION OMOSS | KONTAKT

e
-

Karlsfilts Gird - kunskap och handling Nyheter

Djur och natur i harmoni. Variationsrik odling pa bérdiga jordar med danska influenser som &r certifierade

TvA nya restauranger i Stockholm
evt:hgt SY(‘a‘nsl.ct Sigill. P2 Osterlen blaser det friska \'m&iar som ger oss ren energi genom vira Vm%kraft‘;erk. Arets sockerbetsskiird 2012
Var uppfodning sker med stor omsorg och omtanke gillande djuren. Friska och glada djur ger basta kottet!

Sveriges Lantmadstareférbund pa bestk

Karlsfilts Hampshire i Tyskland
RESTAURANGER

Forenade Racing News

'

Hir ir ett urval av restauranger som serverar

vara kott- och charkprodukter:
19 Glas
Bakfickan Djuret
PatéPaté

Se alla restauranger ==

som vi kan leverera till din dorr:

Farmor Birgits Rapshonung

Lammskinn

Toyota Land Cruiser 150 Karlsfilts edition
Se alla vira produkter >

http://www.karlsfelt.se/ (Hdmtad 2013-02-04)
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Larsvikens Lantbruks AB ar en gard pa cirka 50 ha dar verksamheten ar uppbyggd runt potatis.
Potatissamlingen omfattar 500 sorter och manga sorter odlas dven i storre skala. Gronsaker odlas pa
friland och i vaxthus. Notboskap fods upp for slakt. | den egna gardsbutiken séljs bade egna
produkter och varor inkdpta fran utvalda leverantérer. Manga av varorna i gardsbutiken, inklusive ett
stort sortiment av sattpotatis, saljs ocksa via foretagets webbutik och vissa produkter, framst
sattpotatisen, dven via aterforsaljare. Omsattningen var cirka 2,9 milj. kr under 2011. Under vintern
och varen 2012 byggdes en chipsfabrik for produktion av exklusiva potatis- och rotfruktschips
avsedda for forsaljning till delikatessbutiker. Det &r chipsen som ar aktuella i exportsatsningen.

2 Larsviken - Windows Internet Explorer

Larsviken _

Gérdsbutik - webbshop - potatisspecialistr r

Hem Webbutik 0Odling

Gardsbutiken

Kontakta oss In\aggnﬁ'ﬂi-

Valkommen till Larsviken -

en blandning av allt det goda

I gérdsbutiken &r det laddat med
s3songens godaste gronsaker och

nyplockad potatis. Larssons Chips &r

vart senaste tillskott i utbudet av

egenproducerade produkter. Rykande

farska direkt frén Chipseriet pa
garden.

Hitta till Larsviken, titta under fliken
Gardsbutiken s3 finns karta och gps
koordinater.

Varmt valkomna!

Var vision &r att vara ett levande
lantbruksforetag idag och imorgon
med stor omsorg om 055 och var
omgivning. Kunskap, drlighet &
tradition ska genomsyra foretagets
produktion och presentation.
Tilsammans med andra engagerade
och positiva eldsjalar vill vi
vidareutveckla foretagets produkter
mot nya hojder.

Vi har telefon direkt till
butiken 042-23 86 50 och
mail butik@larsviken.se

O] &|[#2][x

2 Larsvken

Kalendarium

2013-02-05: Butiken oppen 10-1

2013-02-06: Butiken 6ppen 10-1

Bittes Blogg
se aven ﬁ

Vinter & advent
2012-12-02:
Sa blev det vinter i ett huj. Nu blir
det lite extra arbete med att
kontrollera s& att alla dérrar och
portar hills stangda. Det galler att
vi kan halla frostfritt i lager och

andra utrymmen. Rotfrukter
Lis mer >

Aktiv host

2012-11-14:

Det ar full aktivitet pa Larsviken
trots att hésten smugit sig pa. Nils
har avslutat sin praktik tva dagar i
veckan och nu &r det skola 5 dagar
i veckan. Trots all tid som

skolgdngen upptar sa har
Las mer [>

Fairtrade for svenska

bonder

2012-10-21:

Har precis sett ett inlagg om
Svenska Mjolkbénder i tv-
programmet Agenda. Sveriges
landsbygdsminister Eskil
Erlandsson skulle forklara vad den
svenska regeringen gor for att

forbattra overlevnadschanserna
Lis mer >

Hostbruk

2012-10-10:

Nu kanns det som om hosten
kommit till Skne. Det ryktas om
nattfrost i de inre delarna av Skdne
och det &r val pa tiden att det blir
lite kallt s& att alla vackra farger pa

loven kommer fram, innan
Lis mer >

=10l
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L

http://www.larsviken.se/gem/ (Hamtad 2013-02-04)
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Torekows Lilla Chipsfabrik ingar i en féretagsgrupp uppbyggd kring potatisodlingen pa Bjarehalvon.
Chipstillverkningen startades runt arsskiftet 2011/2012. Ut6ver chipsen siljs farskpotatis, ortsalter,
bldbar och svartkal under varumarket Bjare Hembygd. Under 2011 var omsattningen cirka 11 milj. kr,
men eftersom verksamheten huvudsakligen bestod av forsaljning av produkter fran kontrakterade
odlare var féradlingsvardet litet.

Genom bygget av chipsfabriken skapades ett utrymme for [6ner och vinster i det egna foretaget.
Under 2012 satsade man pa att fa igang forsaljningen av potatischips i 200 g pasar i tre olika smaker
till livsmedelsbutiker vilket resulterade i en forsaljning pa 3,5 milj. kr. Exportsatsningen var i forsta
hand tankt att galla potatischips, men dven oOrtsalt var aktuellt.

=i =101 x|
B2I[5]7) ] @ aeberrst-con . [ A

@ ——TN rousosser @) @ A
BJARE HEMBYGD Vara produkter  Aterforsaljare  Upplevelser Omoss Recept Kontakt Press
‘ Chips som smakar potatis ‘! p
fa is.

Det sags att Bjare Hembygd odlar Sveriges godaste

Kanske erbjuder vi nu ocksa Sveriges godaste chips. Sproda,
gyllengula, knapriga chips kryddade med bara naturens smaker.
Krisp.

/'.‘\

«

http://www.bjarehembygd.se/ (Himtad 2013-01-29)
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Per i Viken Chark AB ar
ett valrenommerat
charkuteriféretag med
anor fran 1928. Ar 2011
hade man 18 anstéllda
och en omsattning pa 29
milj. kr. Korv och andra
charkuteri-produkter fran
bra ravaror och enligt
gamla skanska recept ar
grunden for
verksamheten, men
samtidigt utvecklas nya
produkter for att ge
storre variation. Under
varen 2012 investerade
man i nya rokar som
fordubblade réknings—
kapaciteten. Innan
kursen saldes produk-
terna enbart i Sverige.

Per i Viken Chark AB - Windows Internet Explorer _|a] x
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Valkommen till Per i Viken Chark AB!

\

Wi warnar om de gamla recepten samtidigt som wi vill utveckla nya
De gamla recepten &r grunden i vAr verksamhet och kemmer frin den férsta dgarinnan Ellen Persson. Det ar

bl.a. recepten pd spickeskinka, sylta, leverpastej, lungekorv och blodkorv.

Var egen gourmetwiener har vunnit Guldmedalj i Chark-5M och innehaller bara de finaste ravaror. Lés garna

g . F
mer om vara utmarkelser under dren.

Claes Persson sgare av Leverkorven, flaskkorven och den goda medwursten Vikenringen har blivit klassiker i trakten.
Per i Viken Chark AB

Jag samarbetar med Andreas Lundh pa Gastronomibutiken, Helsingborg och restaurangerna Niklas,

Helsingborg och Grand Hotell i Mélle. Dessutom har jag inlett samarbete med Fredriksdals Museer och

Tradgardar i Helsingborg samt Slow Food Skane. Detta ger mig utbyte och inspiration till nya produkter.

Antligen fitt in nigra Foto

Samtidigt som jag vill bevara ech varna om gamla recept och produkter vill jag ocks3 utveckla nya. Just nu

haller vi pd att ta fram ett sortiment, som vi kallar Per i Vikens lilla extra och bestdr av kompotter,

. . . marmelader och chutney. Lés mer under menyn Sortiment.
Receptvinnarna ser ni under fliken

Recept!
Stort Grattis till er!

http://periviken.se/ (Hdmtad 2013-01-29)
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Vendel Kaseberga Hamn AB &4gs av den kdnde kocken Anders Vendel. Féretaget har under manga ar
drivit restaurang Vendel Ales Stenar med ekologiskt bageri i Kdseberga, brodbutik i Malmé samt
restaurang Sture i Malmo. Inriktningen ar svensk mat av basta kvalité, lagad fran grunden av
naturliga, och da sa ar mojligt narodlade och ekologiska, ravaror. Ar 2010 hade foretaget 21 anstillda
och en omsattning pa cirka 14 milj. kr. Under 2011-12 inleddes en stor expansion. Stures bréd- och
soppkafé 6ppnade pd Moderna Museet i Malma. Brodbutiken i Malmo stangdes och ersattes med
Organic Bakery pa Amiralsgatan som ar bade bageri, café och butik. | Ystad 6vertogs Sandskogens
Vardshus, lokalerna renoverades och Restaurang Sandskogen 6ppnades skartorsdagen 2012. Tanken
var att foretaget antingen skulle starta restauranger utomlands av samma typ som man nu hari
Sverige eller exportera sitt restaurangkoncept i form av franchising. Vendel hoppade emellertid av
kursen efter 4:e gruppmotet eftersom man for tillfallet ville koncentera sig pa verksamheten i Skane.

/2 Sture - Windows Internet Explorer

vw.vendelrestauranger.se /sture/ pj SRR 2 sture x

Hem STURE Sandskogen Organie Bakery STUREs Brod och Soppkafe Bilder Oppet

STURE Du ar hiir:
Hem » STURE

Vilkomna till en restaurang med svenska smaker!

En malméitisk klassiker pa en klassisk adress!

STURE

"Villagad svensk husmanskost, firska skaldjur och vilhiangda
biffar ir precis det som méanga lingtar efter”

Stures Kvdllsmeny | Stures Lunchmeny | Sture Restaurant Deli

Organic Bakery

Sture finns pa den klassiska krogadressen Sturehof, Adelgatan 13 i Malmo.

Sandskogen Sture

Redan 1961 talade Tore Wretman om problematiken att det varken fanns tid

eller kunskap att laga svensk husmanskost. Och varfor ska husmanskosten Filj oss pd Facebook

bara vara férpassad till lunchmatsalen? Vi har tagit fasta pé att det &r den
Vendel restauranger

skandinaviska husmanskosten som ligger till grund for det nya nordiska ' T | 010

koket. Det dr viktigt att laga mat frin grunden pi de bista, lokala rivarorna. -

Husmanskost &r ritt i tiden.

Vi vill se till att en kulturskatt fran virt
svenska matarv inte forsvinner frin krogen
och ersiitts med halvfabrikat. Vi arbetar med
svenska smaker och ir stolta 6ver det.”

Inredningen med de klassiska trdpanelerna och
glastaket har bevarats. Men tempot i restaurangen
har forindrats. I det inre rummet, “slakteriet”, slar
man sig ner vid det gemensamma barbordet och tar

- . en snabb matjessill med en 6l och en egenkryddad _lﬂ
[ | 3

http://www.vendelrestauranger.se/sture/ (Hadmtad 2013-01-29
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Spirit of Hven Backafallsbyn ar en hotell- och konferensanldaggning med hogklassig restaurang och
oerhort valsorterade barer. | whiskybaren Spirit finns alltid minst 500 whiskysorter. Spirit utsags 2006
till Sveriges basta 6l och whiskybar av Vin&Bar Journalen. Henric Molin, mannen i dgarfamiljen, ar en
internationellt erkdnd expert pa tillverkning av alkoholhaltiga drycker. Whiskyprovningarna som
anordnas pa Ven ar vida berdmda och drar manga gaster till hotellet. Ar 2008 byggdes ett eget
destilleri och den forsta egenproducerade whiskyn kunde borja séljas i januari 2012 efter tre ars
lagring pa ekfat. Dessutom produceras ekologisk gin, vodka och akvavit. Foretaget hade 18 anstéllda
ar 2011 och en total omsattning pa 16 milj. kr. Exportsatsningen géller foretagets hela spritsortiment.

=10l x|

+ #= 3K

(|

Valkommen till Spirit of Hven
Backafallsbyn!

Som en pérla ligger 6n Hven mitt i Oresund mellan Sverige
och Danmark. En lantlig idyll med stora méjligheter fér
friska ideéer. Hven bar sin stolta charm under alla dess
arstider, vintern med den hérliga julstdmningen, varen med
den tidiga grénskan, sommaren med de inspirerande
solnedgangarna och hdsten med alla de harliga firgerna.

Valkommen till oss och njut!

Folj nyheter om oss pa Facebook!

Jobba pa Backafallsbyn

Information om Hven Urania Single Malt Whisky!
Las mer

Spirit of Hven Backafallsbyn stodjer projekten
Together For Charity samt Garissa - Girls Home In Kenya

Spirit of Hven Single Malt Whisky,
Seven Stars - No. 1 Dubhe

Vara Drycker

~I

http://www.backafallsbyn.se/ (Hdmtad 2013-01-29)

19


http://www.backafallsbyn.se/

Foretagen ar tamligen olika och befinner sig pa olika stallen i féradlingskedjan. Nagon ren
ravaruproducent ingar inte i gruppen. For Vikentomater, Karlfalts Gard och Larsviken ar
primarproduktionen central i verksamheten, men dessa foretag foradlar och forpackar dven sina
produkter i varierande grad och saljer dem sedan till butiker och i viss man dven direkt till slutkunder.
Dessa foretag har sdledes en stor del av vardekedjan inom sitt verksamhetsomrade.
Omsattningsmassigt dr det de minsta foretagen i gruppen, men i och med att de producerar sina
egna ravaror blir foradlingsvardena hoga. Foretagen far bra betalt for sina produkter och en stor del
av intdkterna gar till I6ner och avskrivningar i de egna foretagen.

En av coacherna

diskuterade skillnaden “Jdmfért med andra féretag vi jobbat med, har de flesta av

mellan de utvalda dessa féretag vdldigt lite erfarenhet av affdrer. ‘Tomater’ och

féretagen jamfort sprit’ ér visserligen redan Idngt komna i kedjan. De andra har

med andra som dnnu mer anledning att 6ppna sitt sinne for att kunna kldttra i

annars ofta ingar i vdrdekedjan.” (Citat av en coach)

liknande projekt:

Skanepotatis, Kalmar-Olands Tradgardsprodukter och Bjare Hembygd ar forsaljningsorganisationer av
en typ som ar vanlig inom tradgardsbranschen. Nar det finns manga producenter och fa kunder kan
betydande stordriftsfordelar uppnas om odlarna slar sig samman och séljer gemensamt. Podngen
med forsaljningsorganisationen ar att den ska gora sitt jobb billigare och battre dn vad de enskilda
odlarna kan gora. Ju storre palagg som organisationen tar ut, desto storre ar risken att odlare valjer
andra forsaljningskanaler. Forsaljningsorganisationer forsoker darfor ofta renodla sin verksamhet till
enbart forsaljning och foradlingsvardena blir dirmed laga. Bjare Hembygd producerar emellertid
ortsalt och numera dven potatischips och fungerar i den delen av sin verksamhet som en
livsmedelsindustri. Kalmar-Oland lagrar och packar 16k.

Tva mycket vdlrenommerade restaurangforetag ingar i gruppen. For Backafallsbyn ar hotell- och
restaurangverksamheten en stabil grund som gor destillerisatsningen mdjlig. Vendel hade tankt
exportera sitt restaurangkoncept och var darmed det enda foretag i gruppen som funderade pa
tjansteexport.

Kalmar-Olands Tradgardsprodukter planerar att exportera bruna bénor som hégkvalitativ ravara till
livsmedelsindustrier och Skanepotatis ar intresserad av att salja potatis, bade i 16svikt och packad.
Bada foretagen saljer redan ett och annat parti pa export, men vill gérna utdka exporten genom att
hitta nya och fastare kunder. Speciellt fér Kalmar-Oland géller exporten i férsta hand
Overskottsmangder som &r svara att avsatta pa den svenska marknaden, men om exportsatsningen
blir lyckad finns aven mojlighet att 6ka produktionen.

Ovriga sex féretag planerar att silja premium eller superpremiumprodukter till restauranger och
exklusiva matvaruaffarer. Rent praktiskt maste detta vanligtvis ske via grossist i det land man saljer
till. Backafallsbyn saljer redan en stor del av sina spritprodukter utanfér Sverige medan de fem andra
bara gjort enstaka exportaffarer. Bada chipsfabrikerna ar helt nystartade, men bada har tidigare Iatit
legotillverka chips i mindre omfattning och har darfér en viss erfarenhet av atminstone den svenska
chipsmarknaden.

Det var en varierande skara foretag som ingick i projektet. Produkterna de tanker exportera stracker

sig fran bulkravaror 6ver franchisingkoncept for restauranger till exklusiva kott- och spritprodukter.

Det gav breda perspektiv i diskussionerna, men samtidigt var problemstallningarna pa manga satt

olika for sa vitt skilda verksamheter. Business Swedens personal dr vana vid att arbeta med alla typer

av foretag, men pa livsmedelsomradet hade man i forsta hand arbetat med branschprogrammet

Food from Sweden, och dar ar inriktningen foretag som séljer konsumentprodukter. Man lagger stor
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vikt vid events av olika slag sdsom kocktavlingar och livsmedelsmassor. | detta sammanhang passar
ravaruproducenterna mindre val in.

Trots det stora antalet livsmedelsforetag som finns i Skane tyder mycket pa att man haft svart att
hitta lampliga foretag. Exportradets personal ndamnde pa ett av vara interna moten att det garna
kunde ha varit nagra foretag till pa kursen. Pa liknande kurser har Exportradet ofta 12-14 foretag. Av
olika anledningar hoppar nagra alltid av och i slutet brukar det bli en grupp pa 5-10 foretag. Manga
registrerade livsmedelsforetag ar valdigt sma och saknar bade motiv och resurser for
exportsatsningar. Enligt Exportradet ligger dven nagot av de deltagande foretagen pa gransen. | och
med att kursen delvis finansieras via landsbygdsprogrammet maste foretagen ligga pa landsbygden
och arbeta med svenska ravaror. Ett féretag som vidareféradlar norsk lax kunde darfor inte vara med
trots att reexporterad norsk fisk star for 25 % av Sveriges totala livsmedelsexport pa 54 miljarder kr
under ar 2011 (Jordbruksverket, 2012). Utbildningen ingick i Exportradets smaféretagarprogram
varfor foretagen fick ha hogst 10 milj. euro i omsattning och hogst 50 anstallda.

| motsats till manga andra delar av det svenska naringslivet har lantbruksforetagen, och i stor
utstrackning dven livsmedelsindustrin, varit valdigt inriktade pa hemmamarknaden. Matproduktonen
sags lange som en del av forsvarsberedskapen. | den man dverskott producerades var det uttalade
malet att detta skulle exporteras i form av stapelvaror sdsom spannmal och smor.
Lantbrukskooperationen var stark och foradlingsforetagen dgdes i stor utstrackning av
kooperationen. Inom dessa centraliserades sa smaningom produktionen till ett fatal stora
anldggningar. Privatdgda mindre livsmedelsféretag hade svart att konkurrera.

Under senare decennier har en rorelse forekommit for lokalproducerad mat. Manga lantbruksforetag
har diversifierat sin verksamhet och vissa har satsat pa smaskalig livsmedelsproduktion. Av LRF:s
90000 medlemsforetag uppgav knappt 3000 att de sysslade med tillsammans drygt 4000
verksamheter inom smaskaligt livsmedelsféretagande. Av dessa bedrev 1275 egen
livsmedelsforadling och drygt 10% av dessa hade en omsattning 6ver 1,5 milj. kr (LRF, 2011).

Utover dessa LRF-anknutna livsmedelsverksamheter finns det manga andra féretag vilket antyds av
att Smakplats Skane har hela 700 foretag pa sin lista. Enligt SCB:s féretagsregister 2012 finns det
3598 foretag i Sverige som tillverkar livsmedel och drycker. Av dessa hade 388 fler an 20 anstallda
och 43 fler an 200 anstallda. SCB:s statistik underskattar emellertid antalet féretag som sysslar med
livsmedel eftersom foretagen dar bara registreras pa sin huvudverksamhet.

Den samlade bilden ar emellertid att huvuddelen av livsmedelsforetagen ar valdigt sma och inriktade
pa en lokal marknad. Hos
manga finns emellertid en

onskan att utveckla ”Sverige dr alldeles fér litet fér oss, det dr ddrfér vi r med i detta
verksamheten och en del kan projekt.” (Citat av en foretagare)

dven tanka sig att salja pa

export.

Steps to Export Business Plan

Steps to Export &dr en affarsutvecklingsprocess dar foretagen far hjalp av Exportradet/Business
Sweden att forbereda sig for exportsatsningar. Utbildningen bestod av fem gruppmoéten eller
workshops utspridda mellan oktober 2011 och maj 2012. Métena lag pa formiddagar mellan 9.00 och
12.00. P3 eftermiddagen var det sedan seminarier med inbjudna foreldsare vid tre tillfallen.
Dessutom forutsattes att foretagen arbetade en hel del pa egen hand mellan métena for utveckla
sina affarskoncept med hjalp av de idéer och modeller som presenterats. Mellan varje gruppmote
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traffade foretagen sin coach under arbetspass som varade mellan tva och sex timmar.
Coachingmotena agde ofta rum ute pa féretagen. Féljeforskarna var med pa alla gruppméten och pa
ungefar halften av coachingmotena.

Exportradet rekommenderade att tva personer fran varje foretag skulle delta i utbildningen. Fran tva
av foretagen har bara en person deltagit och fran ett par foretag har ibland tre personer varit med.
Foretagsledaren har i samtliga fall deltagit i kursen. Flera av foretagen ar familjeforetag. Fran ett
foretag deltog dgarens barn som ar i 20-arsaldern och fran ett annat sdg man kursen som ett utmarkt
satt att introducera en nyanstalld sdljare och marknadsforare i verksamheten.

Kursmaterialet delades ut pa forsta gruppmotet. | en kursparm var de Power Point-bilder som
anvandes under gruppmotena samlade. Parmen inneholl ocksa ett kompendium pa 30 sidor; A
handbook for small companies — Steps to Export’. Dessutom fick varje foretag ett arbetsmaterial
bestaende av ett tiotal Excel, Word och Power Point-filer pa en USB-sticka.

Utbildningen var upplagd som en stegvis process som gick ut pa att varje féretag skulle utarbeta en
individuell affarsplan for exportsatsningen. Pa gruppmétena gick processledaren, Torgny Séderlund,
igenom teorier och metoder samtidigt som han illustrerade sin genomgang med exempel, anekdoter
och metaforer. De tre exportcoacherna var ocksa narvarande och kompletterade ibland med egna
inlagg och exempel. Forelasning varvades med korta arbetspass da deltagarna fick tillampa det som
gatts igenom pa sitt eget foretag och arbeta med filerna pa USB-stickan. Coacherna gick under dessa
ovningar runt och bistod med hjalp och idéer. Under arbetspassen fick deltagarna bérja arbeta med
delar som skulle inga i den egna affarsplanen och som man sedan arbetade vidare med pa egen hand
och pa mellanliggande coachingmoéte. Korta redovisningar och summeringar av vad foretagen
kommit fram till lades in och diskuterades. Exportradet lyckades mycket val med att aktivera
deltagarna under gruppmaoten, stimningen var positiv och kreativ och deltagarna verkade vakna och
inspirerade.

Pa forsta gruppmotet behandlades féretagens nuldge, deras affarsidé och anledningar till att ge sig ut
pa exportmarknaden. Andra motet diskuterade vilka produkter ur féretagets sortiment som skulle
exporteras och till vilka kundkategorier samt hur foretagen kan kommunicera nyttan med sitt
erbjudande till olika led i vardekedjan. Nasta mote tog upp val av exportlander och val av
samarbetspartners i de aktuella Ianderna och vilka krav som bor stéllas pa dessa distributérer och
kunder. Det fjarde métet behandlade pris- och etableringskalkyler samt handlingsplan fér att fa igang
exporten. Femte motet var en redovisning da varje foretag fick presentera sig och sin kommande
exportsatsning for vriga pa kursen.

Mellan varje gruppmote 1ag ett, och ndgon gang om sa behovdes tva, moten for coaching och enskild
radgivning. Dessa moten dgde oftast rum hos féretagen, men ibland i Exportradets lokaler.
Coacherna var oerhort flexibla bade da det gallde rent praktiska saker som tid, plats och langd och
vad motena innehdll. Speciellt pa forsta motet dgnades naturligtvis en del tid at att satta in coachen i
foretagets verksamhet och de problem och majligheter som foretagen sag. Vad som sedan
diskuterades avgjordes i hog grad gemensamt av coach och foretag. Coacherna var pafallande aktiva
och padrivande dven om var och en hade sin personliga stil. En av dem beskrev sin roll som ”besvarlig
styrelseledamot”. Det hande att coacher argumenterade ganska hart for sina idéer om lampligt
exportland, om namnséattning pa produkter och om prispolicy mot féretagens asikter vid davarande
tillfalle. Foretagen tycktes uppskatta att coacherna hade klara asikter och drev sin linje. Deras rad
foljdes i flera fall.
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Ofta framgick hur pass
skraddarsydd ”Peppning och coachingméten sker helt efter var féretaget

coachningen ar for befinner sig i processen.” (Citat av en coach)
respektive foretag:

Coachingmoétena utgick fran genomgangarna pa gruppmaotena och fokuserades pa féretagsspecifika
delar av det som tagits upp. Som arbetsmaterial anvandes de filer som Iag pa den utdelade USB-
stickan. Viktigast var en mall till affarsplan for export i form av en Power Point-fil pa 101 sidor.
Materialet var omfattande vilket gjorde det majligt fér coacherna att koncentrera arbetet pa de delar
som passade varje foretag i den fas dar foretaget just da befann sig. Denna Power Point-fil anvandes i
manga sammanhang under kursen och var uppbyggd sa att foretagen i framtiden skulle kunna plocka
ut valda bilder att anvanda vid olika presentationer.

Mot bakgrund av coachernas

erfarenheter varnades foretagen “Ni kommer att komma ut till en helt ny vdrld ddr ni inte
emellanat for olika fallor som de kénner mdnniskorna. Det finns vargar ddr ute.” (Citat av
maste akta sig for: en coach)

Samtidigt som en tro pa sig sjalv -sjalvfértroende ”Ska man ut pd export fér man inte vara
med gott mod- betonades: sd himla blygsam.” (Citat av en coach)

“Man blir ett Idtt byte om man inte tar reda pd fakta innan man gar in i landet”. (Citat av en coach)

Ett av foretagen hade vid nagon tidpunkt svart att komma vidare i processen varfor en av coacherna
uppmuntrade dem till att géra slag i saken och underséka majligheterna pa plats, i detta fall England:

“For att ni verkligen sjélva ska bilda er en uppfattning, stdll er pa Paddington station i
London mellan kI 06.30-08.30! Ni dr i det skedet nu!” (Citat av en coach)

Foljande citat visar pa hur jargongen kan vara i en coachingsituation:

“Av alla kontakter ni har, vilka dr de bédsta? Vilka har ni lekt med? Vilka dr mest relevanta?
Sen ska man bygga en story kring det. Nu snackar vi extremt vérdefulla grejor. SG hér ska
man géra ndr man ska bygga Matlandet Sverige. Vad tycker kocken om? Vilken dr coolaste
killen i kockvdérlden? Vilka har livsstilarna som ni vill na? Vem dr top-dog i denna vérlden?
Vem har star-quality? Det handlar om att satsa pd rétt hdstar!” (Citat av en coach)
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Samstammigt uttryckte sig flera av féretagarna pa foljande satt:

“Det vi gér hdr med coachen tar lika mycket tid som det engagemang som vi
madste Idgga ner pa det eftergt.” (Citat av en féretagare)

Coacherna sjalva sag
som sin uppgift att rada och férmana och satta press pa foretagarna:

“Férr skrdmde man barnen med ryssen. Nu sdger féretagen.....’gér du inte hemléxan sa

7

kommer coachen och tar dig’”. (Citat av en coach)

Skillnaderna &r stora mellan de olika foretagen. Nagra ar hart specialiserade medan andra arbetar
inom breda verksamhetsfalt och saljer vitt skilda produkter. Vissa hade redan fran borjan en val
genomtankt affarsidé och ett varumarke som systematiskt byggts upp medan andra arbetat mera
sporadiskt med dessa fragor. De forsta coachingmotena, som behandlade foretagens nuldge och
forutsattningar for export, skilde sig darfor mycket fran foretag till foretag. Denna analys och
diskussion av det egna foretaget uppskattades mycket. Flera foretag fallde kommentarer som:

“Detta behover goras dven om vi inte kommer att exportera. Det ar minst lika nyttigt for
affarsutvecklingen pa hemmamarknaden.” (Citat av en foretagare)

Mycket tid under coachingmotena lades pa att utveckla foretagens affarsidéer och visioner. Det egna
foretagets “image” och goda rykte betonades av det stora flertalet av de deltagande féretagen och
sags ibland som langt viktigare dn produkterna i sig:

”Vi erbjuder Astrid Lindgren-kdnsla, svenskt sigill, det ér familjéra férhallanden
som rdder, det dr det som ger dkta kvalitet.” (Citat av en foretagare)

En annan foretagare uttryckte det pa féljande satt:

”Vi ér inte alls ett ‘gronsaksféretag’ - vi dr en upplevelse. Vi énskar fa var och en som ndrmar sig vart
foretag att kdnner verklig tillhérighet, de ska fa en totalupplevelse nér de kommer hit. Det dr ddrfér
vi dven satsar pd annan varumdrkesfokus bredvid vara egna produkter.” (Citat av en foretagare)
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En coach podngterade garna hur foretagen bor tanka i sin marknadsféring:

“Det dr konceptet, inte chipsen i pdsen som det egentligen handlar om.”
(Citat av en coach)

For vissa av foretagarna var varumarket och “imagen” oerhort viktiga att arbeta med och formedla:

”Vi ér ‘from nose to tail’. Miljémedvetenhet. Att ta hand om miljén. Att laga
mat, Idngkok, bakning. Det kommer, men det gdr IaGngsamt. Det dr inte som
ungdomar och mobiltelefoner.” (Citat av en foretagare)

“Det dr viktigt att leva lite som vi ldr - fér trovdrdighetsbudskapets skull.” (Citat av en féretagare)

Ofta talades det om att det &r superpremiummarknaden som det, atminstone i ett férsta skede, ar
mest intressant att satsa pa:

”Var malgrupp - har vi kommit fram till - ér de som
bara ska ha det allra bdsta.” (Citat av en foretagare)

Olika anledningar till varfor foretagen ar nyfikna pa exportera namndes:

“Jag har sdlt i Sverige i 20 dr. Nu kan det vara dags att géra ndgot nytt. En
drém dr att etablera oss i USA.” (Citat av en foretagare)

Coacherna beromde foretagen infor gruppen manga ganger:

“Det foretaget har sett till att fG uppmdrksamhet fér allt vad de gér; den
réda traden finns med hela tiden, allt féljer hela viigen. Detta dr mycket
viktigt.” (Citat av en coach)
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Infor nasta coachingmote fick féretagen i uppgift att pa olika satt jobba vidare med affarsplanen.
Detta gjordes ibland, men i manga fall blev det inte gjort. Nar sa var fallet forlangdes ibland
coachingmotet for att hjdlpa foretaget komma ifatt. De deltagande féretagsledarna var mycket aktiva
pa olika omraden och hade manga projekt pa gang, men néar de val avsatte tid till exportkursen
arbetade de intensivt med denna och sag den som viktig.

Det tredje gruppmotet och efterféljande coachingmotet fokuserades pa marknadsval. Infor
kommande Affarschansprojekt skulle foretagen vilja en marknad dar Exportradet fanns
representerat. Pa eftermiddagen efter gruppmotet holls ett marknadsseminarium dar personal fran
Exportradets utlandskontor gick igenom strukturen pa foodservicemarknaden i de viktigaste
landerna i vart ndaromrade. De ldnder det géllde var Danmark, Norge, Finland, UK, Tyskland, Belgien,
Holland, Polen och Ryssland. Foodservicesektorn definierades som de livsmedel som konsumeras
utanfér hemmen och som huvudsakligen siljs pa hotell, restauranger, café, barer och gatukdk. Aven
catering och restauranger dar kunderna hamtar mat eller far den hemkord ingar.
Foodservicesektorns storlek varierar i de aktuella landerna fran knappt 5 % av den totala
livsmedelsmarknaden i Ryssland till 6ver 30 % i Tyskland. Strukturerna och de viktigaste foretagen i
grossist- och detaljistleden beskrevs och aktuella trender i de olika landerna diskuterades.

Pa efterfoljande coachingmoten uttrycktes viss forvaning éver en del av de fakta som framkommit pa
marknadsseminariet:

”Inte visste vi innan att pendlarna i London képer mer én hela Norge.” (Citat
av en foretagare)

“Inte visste jag att det dr en sddan extremt stark trend pa ekologisk mat i Danmark!
Att de har hégst produktion av ekologiskt i hela vdrlden! Eller att den stérsta
shoppingmallen i hela Europa finns i Krakow i Polen! ” (Citat av en foretagare)

Foretagen pa utbildingen skulle vélja tre lander for ndarmare studier for att i slutdndan vilja ett av
dessa. For de valda landerna formulerades ett antal fragor om marknad och konsumtionsvanor som
grund for urvalet. Det gallde dels rent statistiska fakta om forsdljningsvolymer for de aktuella
produkterna, dels mer mjuka fragor om handelshinder, produktmarkning, konsumtionsmonster,
trendsattande media o. dyl. Coacherna skickade dessa fragor till kolleger pa Bussiness Analysis and
Information-avdelningen i Stockholm som har tillgang till utlandsk statistik. Mjuka fragor skickades
sedan i vissa fall vidare till utlandskontoren.

Svaren pa de féretagsspecifika fragorna analyserades pa kommande mote mot bakgrund av mer
generell statistik fran Exportradets landindikatorfil pa USB-stickan. Syftet var att vélja ut ett land for
Affarschansprojektet. Det man da i forsta hand tog hansyn till var faktorer av typen narhet till
marknaden, egna sprakkunskaper, egna och Exportradets existerande kontakter,
konsumtionstrender i landet samt handelshinder. Statistiken anvéndes for att berdkna
marknadspotentialen for foretagens produkter i respektive land. Férutom att vara en faktor att ta
hansyn till vid val av exportland var dessa kunskaper amnade att anvandas vid férhandling med
blivande partners i exportlandet.
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Mangden av olika faktorer som kan paverka etableringen pa en exportmarknad slogs manga av
foretagarna av:

“Det ér mycket information som behévs; befolkningsmdéngd, kulturella
begivenheter, miljécertifiering, lagstiftning, tullar, statistik om allt vad en
genomsnittsperson képer och om hur stor ér gourmet- och delikatessmarknaden
dr i det och det landet.” (Citat av en foretagare)

En av foretagarna uttryckte sig krasst men arligt om vad exportlanseringen egentligen beror pa:

“Vivill egentligen inte ut i Idnderna, vi vill bara ha ut vdra produkter.” (Citat
av en foretagare)

Under coachingmotena lades stor vikt vid analys av foretagets vardekedja, d.v.s. de olika aktérer som
beroérs av foretagets produkter sasom leverantoérer, representanter, kunder och slutkonsumenter.
For att lyckas med affarsutvecklingen ar det viktigt att agera pa ett lampligt satt gentemot dessa
parter, stalla rimliga krav och vélja samarbetspartner som har ett verkligt intresse av de
affarsmojligheter som erbjuds. Vardekedjan vid export blir i manga fall annorlunda an for
hemmamarknaden. Ofta beh6vs en extra mellanhand som har lokalkdnnedom och marknadskunskap
i det land man saljer till. EFN-analyser, dar EFN star for Egenskap, Fordel och Nytta, anvandes for att
diskutera hur foretagen positionerar sina produkter och hur marknadsféringen kan anpassas till olika
led i vardekedjan. Detta ar centrala fragor vid forsaljning, sarskilt vid expansion till nya marknader.
For att kunna foérhandla med distributoren kravs kunskap:

”Kunskaper om marknaderna mdste ni ha! Utan egen kunskap kan ni inte
féra en dialog. Hdr dr verkligen kunskap makt.” (Citat av en coach)

Ibland framkom hur coacherna sag en gemensam framtid for foretagarna:

“Dessa foretag borde sld sig samman mer én vad de gor, t.ex. med ett
gemensamt gourmetsortiment. Vi hjdlper dem pd traven.
Varumdrkesplacering kunde de jobba mera med.” (Citat av en coach)
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De hoga kostnaderna for att lansera sig utomlands slogs flera av:

”... insikten om hur otroligt mycket pengar det allt som allt kostar att ta sig in
pa en ny marknad utomlands dr viktig.” (Citat av en foretagare)

Kanslan for spraket pa den nya marknaden togs ocksa upp:

”Ni behéver ha ndgon som hjdlper er att piffa upp det hela, som lyfter kvalitén.
Kvalitén ska synas i spraket ocksd. Engelsmdnnen dlskar nér det dr dubbla
budskap i sprdket. Vdg varje ord som ni anvénder.” (Citat av en coach)

Kulturella krockar kan latt uppsta sasom féljande yttrande ska illustrera. Det blev ofta goda
diskussioner efterat:

“Att observera kulturella skillnader kan vara av oerhérd stor vikt. Alla svenska
barn som ser en nétkrimsférpackning vet vad det dr. Men i ett annat land, och
om en sddan ligger pa hotellkudden, sG kanske gdsten inte inser att det dr smdlt
choklad i férpackningen utan tror att det dr harschampo. Det blir inte alls bra att
ha det i hdret.” (Citat av en coach.)
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Manga ganger betonades det att etablering pa en exportmarknad ar ett hart och slitsamt arbete:

“Mitt rad till er dr att ni Gtminstone ska rdkna med att vara pa en mdssa tre dr i foljd.
Det dr en masskommunikation utan dess like. Ak inte dit en gdng eller tvé gdnger.
Férsta dret far man intressanta besékare, andra dGret kanske samma personer
kommer tillbaka. Tredje dret — det dr da det bérjar hdnda ndgot. Det rullar pG under
fidrde och femte dret. Ni vet inte vilka andra kontakter den kunden har som ni kanske
just nu hdller pa att bearbeta. Det dr efter mdssdagarna som arbetet bérjar. Svenskar
dr kdnda fér att vara ddliga pa att folja upp. Forr var det 'semester’ pd mdéssorna. Nu
dr det hdrt arbete eftersom det kostar sa mycket idag.” (Citat av en coach)

Coachernas entusiasm smittade av sig pa foretagarna, vilket foljande utrop fangar:

“Skulle vi inte kunna ha en gourmetbuss tillsammans som skulle kunna fronta oss
utomlands? Tdnk er detta!” (Citat av en foretagare till de andra féretagen)

Pa det fjarde gruppmotet behandlades olika strategier for att ta sig in pa en utlandsmarknad,
problem som kan uppkomma och tid och resurser som kravs. Det betonades sarskilt att det ar viktigt
att skriftliga avtal upprattas med aterférsaljare och agenter. Lagstiftningen skiljer sig i olika lander
och agenter har en stark stallning i foérhallande till leverantérten inom EU. Seridsa och inte alltfor
stora distributorer boér valjas. For att aterforsaljaren ska bli riktigt intresserad av leverantéren bor
produkterna ha forutsattning att bli en vasentlig del av distributorens férsaljning.

Vikten av skriftliga avtal podngterades gang pa gang:

“Det dr mellan mdnniskor vi gér affdrerna. Avtalet anvinder vi nér vi inte Iéngre dr véinner.
Allt handlar om att skriva ner det man dr 6verens om ndr man fortfarande dr férdlskade.
Ett férhdllande mdste vara en win-win-situation fér bada parter. Agentupplédgget har en
farlig dimension. Man mdste veta vad man ger sig in i. Allt handlar om att skriva avtal och
reglera alla punkter som en dag kan bli svagheter.” (Citat av en coach)

“Ni ska veta att dven om ett standardavtal ska vara kort sa kréiver det
mycket jobb. Bekvimlighet far inte ga fére férsiktighet. Allt som dr fel beror
pd dig och dr det inte fel sa dr det ocksa ditt fel.” (Citat av en coach)
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| kursmaterialet ingar en simuleringsmodell for etablering i form av en mycket ambitios kalkyl pa 23
Excelsidor. Modellen gicks igenom pa fjarde gruppmotet och anvandes sedan pa coachingmoéten.
Den bygger pa 6vrigt kursmaterial och tar upp de inkomster och utgifter som en utlandssatsning kan
ge upphov till. Resultaten presenteras som tabeller och diagram 6ver tidsatgang, kassafléden och
[6nsamhet. Vid genomgangen fanns kanslan att verktyget i denna kurs skot 6ver malet. Tid fanns inte
for att ordentligt tranga in i modellen. Mangden information gjorde det svart att koppla resultaten till
det man matat in. Det var svart att forsta orsaken till att kurvorna stack ivag pa ovdntade satt. De
flesta foretag i gruppen hade da bara borjat sondera terrdngen for export. For dem var det for tidigt
att anvanda denna modell. De saknade fakta att ga pa, vilket gjorde att det blev grova uppskattningar
som matas in.

Styrkan med modellen ar att den ger en helhetsbild av exportsatsningen och att lampliga flikar kan
anvandas som utgangspunkt for diskussioner om olika kostnader férknippade med exporten. Under
coachingmétena anvandes modellen i forsta hand pa detta satt. Senare i utvecklingsprocessen kan
sakerligen modellen bli ett vardefullt redskap i den man féretagen tar sig den tid som kravs for att
satta siginiden. | ett av de deltagande foretag anvandes simuleringsmodellen for att berakna vilken
marginal som behovdes vid utlandsaffarer.

Formular tidsplan ar ett enkelt och uppskattat tidsplaneringshjalpmedel i kursmaterialet. Det ar en
Excelsida med arbetsuppgifter att utféra pa raderna och arets veckor i kolumner ut at hoger. De
veckor man ska arbeta med respektive uppgift markeras i matrisen. Liknande sidor fér resursbehov
och kdpta varor och tjanster finns ocksa i Excelfilen. Planeringen blir enkel och 6verskadlig.
Formularet anvdandes under coachingmaoten for planering av exportsatsningen och féretagen
instruerades att ta med sin tidsplanering i slutredovisningen.

Pa eftermiddagarna efter tre av gruppmaotena var seminarier inlagda. Efter andra gruppmotet holl
Lars Henningsson, VD pa Hotell Skansen i Bastad, en inspirationsforeldsning om ”"Mitt och andras
entreprendrskap”. Déarefter foljde foreldsning och grupparbete med Carl-Johan Asplund fran Lunds
Universitet pa temat "Positionering, hur traffar man sakrast kunden som kdper just min produkt?”.
Foreldsningarna var forstklassiga men inte sa valbesokta. Det verkade som om foretagen tyckte det
var for mycket att avsatta en hel dag till exportkursen.

Vid de tva foljande seminarierna var narvaron betydligt hogre, kanske beroende pa att det i
kallelserna betonades att deltagandet var obligatoriskt. Pa det andra redogjorde fem personer fran
Exportradets utlandskontor for struktur och trender inom livsmedelssektorn i de viktigaste
Nordeuropeiska landerna. Det tredje seminariet behandlade livsmedelsexport och massor. Maria
Varnauskas talade om Sverige det nya matlandet, regeringens vision och Exportradets uppdrag,
Christine Wass berattade om livsmedel och exportteknik och Mona Hedenskog om massor.

En av coacherna forklarade ytterligare skillnader mellan detta projekt och andra liknande:

“Det har varit fler seminarium denna gdngen; t.ex. inspirationsseminarium, att
vdlja marknad-seminarium - sG hédr brukar det inte se ut ndr vi jobbar med
féretag.” (Citat av en coach)

Under kursens gang gav coacherna tips om olika events som Exportradet skulle vara med och
arrangera och som kunde vara intressanta for foretagen att vara med pa. Spirit of Hven deltog i mars
bade pa ett livsmedelsevent i Amsterdam, som riktade sig till Hollandska HoReCa- och
foodserviceforetag, och pa méassan Horeca Life i Bryssel dar Exportradet hade organiserat en svensk
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samlingsmonter. Aven Larsviken var representerat i montern med sina potatis- och rotfruktschips.
Med Exportradets hjalp fick Bjare Hembygd kontakter i Storbritannien vilket ledde till att Marks &
Spencer fick upp 6gonen for deras Ortsalter.

Trots detta fanns det forvantningar pa annu mera hjalp pa detta omrade:

“Vi trodde fran bérjan att kursen innebar att Exportrddet bl a skulle tipsa om
kontinuerliga mdssor just anpassade for oss. Sa var inte fallet, vilket var synd.” (Citat
av en foretagare)

Steps to Export-delen av utbildningen avslutades formellt den 2 maj 2012 med en workshop dar
deltagande foretag kortfattat presenterade sin exportsatsning. Redovisningen var hart styrd. En
Power Point-fil med fardiga sidor, dar foretagen instruerades att klistra in sitt material, hade skickats
ut en manad tidigare. Aven tiden det fick ta att presentera varje bild var markerad pa bilderna. Detta
forfarande sparade sdkerligen tid for foretagen och det bor ha varit ganska enkelt att forbereda
redovisningen utifran det material foéretagen tidigare arbetat fram under kursen. Resultatet blev
presentationer som féretagen formodligen, efter lampliga dndringar, kan anvdnda dven i andra
sammanhang framover.

Foretagen hade hoga forvantningar pa Exportradet, ibland kanske alltfér hoga da det gallde bransch-
och detaljkunskap:

"Exportradet har lovat oss, de har sagt: 'Vi har informationen, vi sitter pa den
officiella statistiken. Vi har marknadsdatabaserna. Vi har manga marknadsstudier som
ni féretagare redan kan anvanda er av.” Men all statistik som de sdger att de kan ge
oss finns inte.” (Citat av en féretagare)

"Vi upplever det helt klart som att Exportradet maste bli mycket battre inom var bransch for att
overhuvudtaget kunna hjalpa oss.” (Citat av en foretagare)

”Jag kan sjalv kolla vilka restauranter som ar med i Micheline-guiden, det &r inga
problem fér mig, men jag behover ju veta vilka som séljer/koper vad till just den och
den restauranten.” (Citat av en féretagare)
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Under projektets gang kom manga forslag till férbattringar av kursens upplaggning:

“Allt skulle vara mycket bdttre ifall Exportrddet hade sagt till oss hur mycket vi sjélva
ska férbereda innan coachen tar upp detta igen. Jag tycker att detta ska framga
mycket tydligare i alla punkter i hela projektet. Férvéntningarna pa allt jobb vi ska
ldgga ner framgdr sad svagt.” (Citat av en féretagare)

“Optimera istdllet kursen och Idgg tva dagar med en dag emellan. Var coach
skulle ha kunnat kickstarta oss en dag, dag tva kunde vi jobbat sjélva och dag tre
kunde vi tréffats igen. Varje gdng dr det sa att vi ndstan glémt var vi var sist. Ska
det hdr bli effektivare sa kanske vi skulle ha en tvatimmarssittning dér vi synkar
var vi befinner oss. Det dr for Idng tid emellan métena s som det nu dr. Den hdr
kursen skulle ha genomférts pd tva mdnader istdllet. Vdr coach sdger att man har
testat det redan, men stupat pa att detta ér en process som madste vdrkas fram.
Det skulle ha varit mycket bdttre fér oss om coacherna kunde komma till oss tre
dagar i rad istdllet.” (Citat av en foretagare)

En del foretag har haft svart med att fa tiden att racka till;

“Dilemmat i livet ér att gér man det ena sG kan man inte géra det andra. Att
genomféra detta Exportrddsprojekt kort och géra det ordentligt, med en
kort tidshorisont, skulle ge mycket mer.” (Citat av en foretagare)

“Detta dr en vdldigt, vdldigt bra utbildning men vi har inte haft tiden att ta
hand om alit.” (Citat av en foretagare)

“Exportradet skulle inte kunna ga ut till vanliga lantbrukare med detta koncept.
Manga skulle tappa modet eftersom det dr fér komplicerat och tar fér mycket kraft
och tid.” (Citat av en foretagare)
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Sjalvkanslan och sjalvfortroendet starktes genom att fa en sa pass djupgaende belysning sitt foretag
av en professionell coach:

“Vi har fatt en bekrdftelse och verklig insikt kring hur duktiga vi faktiskt dr.
Det skulle finnas en NN till.” Citat av en anstéalld pa ett av foretagen som
pratade om sin chef)

Affirschansprojekten

Den gemensamma delen av utbildningen med Steps to Export-processen och seminarier avslutades
formellt den 2 maj 2012 med en samling dar foretagen presenterade sina affarsplaner for
exportsatsningen. Darefter foljde affarschansprojekten som genomférdes individuellt med varje
foretag. De tre exportradgivarna fran Business Sweden arbetade vidare med samma féretag som de
tidigare coachat.

Affarschansprojekten anpassades till varje foretag bade i tid och innehall. Spirit of Hven var snabbast
ut och hade sitt kick-off-mote i mitten av juni med Business Swedens Londonkontor via telefon och
Gosta Melkersson pa plats pa Ven. Darefter genomfordes projektet under hosten for att avslutas
redan i november 2012. Ovriga foretag foljde efter beroende pa hur exportsatsningarna kunde
passas in i deras 6vriga verksamhet. Vendel Kaseberga Hamn AB hade redan tidigare hoppat av
kursen och Vikentomater och Torekovs Lilla Chipsfabrik valde att inte genomféra exportchansprojekt
for att istallet koncentrera sig pa den svenska marknaden.

Under affarschansprojekten sag coacherna till att kontakter etablerades med Business Swedens
exportkontor i det land som foretaget valt att satsa pa. Val av marknadssegment och typ av
distributor i exportlandet diskuterades fram mellan féretag, coach och exportkontor. Ett kick-off
mote anordnades dar personal pa exportkontoret deltog per telefon. Féretaget presenterade sig, sin
affarsidé och sina tankar om exportsatsningen och exportkontoret fick i uppdrag att ta fram forslag
pa affarspartners.

Den lista pa tankbara kunder som exportkontoret senare presenterade undersoktes av féretaget som
valde ut de potentiella kunder man ville bearbeta. Exportkontoret tog sedan kontakt med dessa och
presenterade det svenska foretaget och dess produkter. | den man intresse fanns bokades ett mote
in under den besoksresa som foretaget skulle géra som en del i affarschansprojektet.

Larsvikens Lantbruks AB

Larsviken &r ett litet lantbruksféretag med gardsbutik diversifierad produktion. Agarna har ett
genuint intresse for lantbruksproduktion, inte minst av potatis dar man har en stor sortsamling.
Forsaljning av sattpotatis av en mangd udda sorter sker via Internet och via aterforséljare.
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Agarfamiljen &r oerhort aktiv bade i branschsammanhang och d& det géller att utveckla den egna
affarsverksamheten, och de har barn i 20-arsaldern som delar detta intresse och som aven deltagit i
projektet. Tidigare hade Larsviken Iatit legotillverka chips av egen ravara i liten skala som salts till
delikatessbutiker och i den egna gardsbutiken. En egen chipsfabrik byggdes under varen 2012.
Tillverkningen ar inriktad pa gourmetchips av speciella potatissorter och rotfrukter i mindre
forpackningar. | Sverige séljs Larsvikens chips mest i ost- och delikatessbutiker.

Larsviken hade inte ens borjat bygga sin chipslinje nar kursen borjade och féretaget var enligt
coachen egentligen for litet for att satsa pa export, men dgarnas entusiasm gjorde att foretaget anda
inbjods att delta i kursen.

Pa inradan av coachen, Gosta Melkersson, valdes Norge som exportland. Norge ar en liten marknad
som inte skulle kréva sa stora satsningar samtidigt som det ats mycket snacks i Norge. Business
Swedens Oslokontor tog fram en lista pa ett antal grossister som kunde vara mdjliga kunder. Bland
dessa valde Larsviken ut ett antal att ga vidare med och dessa kontaktades av Oslokontoret. Nagon
grossist tyckte att Larsviken var for litet, ndgon tyckte att chipsen inte passade in i deras sortiment,
men kvar blev fyra foretag som besoktes i slutet av januari 2013.

Traffen med det forsta foretaget skedde i Business Swedens lokaler eftersom féretaget inte hade
nagot kontor i narheten av Oslo. ”In pa kontoret kom en glad norrman och sa: Vi vill ha era
produkter. Hur Gor vi?”, beréattar Bitte, en av Larsvikens tva representanter pa métet. Bitte menade
att vi kan val anda titta pa var PowerPoint-presentation och vi har bokat in méten med ytterligare
nagra foretag sa pa staende fot kan vi inte bestdmma oss.

Ovriga traffar genomférdes, men det visade sig att det var det férsta féretaget, Matcompaniet, som
var mest intressant. Ett informellt avtal sl6ts om att ga vidare och forsta leverans skedde redan under
februari. | mitten av februari deltog sedan Larsviken i en minimassa i Oslo som Matcompaniet
ordnade med sina leverantorer och dit deras kunder bjudits in. Inte minst moétet med Ovriga
leverantérer var givande enligt Bitte. Det var en bra mojlighet att fa bekraftat att samarbetspartnern
var ett seriost foretag.

Samarbetet med Matcompaniet har darefter utvecklats. Leveranser sker varje manad och Larsvikens
chips presenteras pa Matcompaniets hemsida.
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Larssons chips - gardsmat pa alvorl

Garden Larsviken i nord-vestre Skane er en av Sveriges fremste
eksperter pa poteter og rotfrukter. De har drevet fram settetpotet og
har over 550 ulike potetsorter i sin «banks.

Denne kompetansen har de tatt videre og etablert et eget
wchipseris pa garden. Gjennom aret produserer de sin chips i sma
batcher tilpasset nar ravaren er optimal for produksjon med tanke

pa stivelsesinnhold etc.
Sammenlignet med all annen kommersiell chipsproduksjon er dette
virkelig smaskalaproduksjon. Alt foregar pa garden. Potetene og

rotfrukten bearbeides og prepareres for fritering.

Selv stekingen skjer i en apen kjele. Deretter pakkes chipsen i 125

g poser. Hver pose stemples med hvilken type potet / rotfrukt som
er benyttet.

Garden drives nd av 7. og 8. generasjon Larsson. Sesknene Bitte Persson og Bertil Larsson er barna til Ture Larsson som er
avbildet pa chipsposene. Bade Bitte og Bertils barn er med i den daglige driften. Da Matcompaniet mette familien og fikk
smake produktene var vi solgt. Chipsen smakte fantastisk og deres motto om kunnskap, serlighet og tradisjon var helt klart mer
enn floskel. Familien brenner virkelig for det de driver med og samarbeider med noen av Sveriges beste kokker for & utvikle
produktene. Niklas Ekstedt og Mattias Dahlgren er blant stettespillerne og kundene til Larssons. Gérden fikk landbrukets
miljppris i 2012 og arbeider hele tiden med bevisst fokus pa helhetlig kretslepstenking.

Hvorfor velge LARSSONS CHIPS:

handverk, all chipsen friteres i en stor apen chipskjele

smak og utseende, unike potetsorter

full sporbarhet, fra jordet til ferdig fritert i pose

hey kvalitet pa ravarene, kaldpresset rapsolje fra en nabogard og kun potet og rotfrukt fra egne jorder
kun naturlige ingredisener, fri for transfett og konsarveringsmiddel

whults design, sort hvitt foto av Ture Larsson som bamn tatt pa garden i 1938

mer enn vanlig chips. Kan f eks benyttes til gamering nar man vil tilfere litt spre tekstur til en rett.

Det eneste vi kan tilfeye er at produktene som inngar i Larssons chips-serie er sterkt avhengighetsdannende. ..

http://www.matcompaniet.no/produsenter.php (Hamtad 2013-11-21)

Problem med norska importhinder har Larsviken inte markt mycket av. Det enda ar att
Matkompaniet stallt vissa krav pa leveransdokument och fakturor fran Larsviken. | 6vrigt skoter
kunden alla kontakter med norska myndigheter.

Karlfilts gard

Karlfalts gard hade sedan tidigare en viss forsaljning av kott till Kbpenhamnsomradet och planen var
att i forsta hand satsa pa en 6kad forsaljning i Danmark. Dar ansag man sig redan vara etablerade.

| affarschansprojektet ville man emellertid titta ny marknad och valet foll pa norra Tyskland. Det &r
en marknad som ligger bra till. Det blir rimliga transporter och det finns en kulturell likhet mellan
Nordtyskland och vara trakter. Bra mat skattas hogt i Tyskland. Bara i Hamburg finns det 9
Michelinkrogar vilket ar lika manga som i hela Danmark. Karlfalts har dessutom en séljare som ar
tysksprakig.

Kontakter i Tyskland fick man bade genom Exportradet och genom att sjdlva spara upp mdijliga
kunder genom restaurangguider och mattidningar. Kontakt etablerades med en kockklubb dar
manga av de framsta kockarna i Hamburg &r organiserade. Kockklubben &r visserligen ingen direkt
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kund, men ansags vara ett bra forum foér att marknadsfora sig i Hamburgomradet. Karlfilts deltog pa
ett mote med kockklubben dar produkterna presenterades och anvandes vid provlagning och
provsmakning. En av medlemmarna kom sedan till Skane for att arbeta pa en restaurang och besokte
dven Karlfalts gard.

BesoOk gjordes dven hos grossister och tva av dem visade stort intresse. Den ena bestkte senare
Karlfalts gard och kunde tédnka sig kdpa tre ganger sa mycket flaskkoétt som Karlfalts nu producerar,
men bara vissa styckningsdelar. Vissa delar av grisen ar svarsalda och Karlfalts vill helst salja hela
slaktkroppar. Dessutom bor griskottet styckas ndra konsumentet eftersom kvalitén da blir battre.

Affarschansprojektet har annu inte resulterat i
nagon forsaljning men Erik Bengtsson pa

Karlfalts Gard dr anda 6vertygad om att man Vi har absolut inte gett upp. Vi letar

forr eller senare kommer att bérja silja till efter I6sningar Det géller att vara

Tyskland dven om det kan ta nagra r. uthallig. Det ar ofta hemligheten. (Erik
Bengtsson)

Forsaljningen till Danmark har under
tiden Gkat betydligt och kommer nu att Tanken med svensk matexport dr helt rétt. Det

Oka ytterligare i och med att tva nya finns en marknad fér premiumprodukter. Vi

kunder har tillkommit. Karlfdlts foredrar sdljer mat som om det vore Porschebilar. (Erik

att arbeta med fasta kunder och Erik Bengtsson)
lagger ner mycket tid pa att lara kdnna

kunderna innan affarerna borjar goras.

Karlfalts gard har investerat ca 200 000 kr i exportprojektet om bade egen tid och externa kostnader
raknas. An har det inte resulterat i ndgon forsiljning, men trots det &r Erik valdigt néjd med
projektet. Det ar en langsiktig satsning. Foretaget har dessutom blivit val genomlyst vilket lett till att
man borjat se mera pa ldnsamhet och mindre pa volym. Produktionen har dragits ner samtidigt som
[6nsamheten 6kat. Nu satsar man mera pa de Ionsamma kunderna och tjanar pengar pa varje affar.

Kalmar — Olands Tradgardsprodukter ek. for.

Kalmar — Olands tradgardsprodukter har visionen att utveckla sina tre basprodukter till hégre
foradlingsgrad samt anpassa och marknadsféra dem sa att yngre manniskor finner produkterna
attraktiva. Foretaget ar ensamt om att producera bonor i Norden, Nordic Beans.

Hittills har 6verskottet av bruna bonor salts till en hollandsk agent under ar med goda skordar, men
hur bénorna sedan anvidnds har Kalmar-Oland ingen kontroll ver. | affirschansprojektet valdes
Tyskland och malsattningen ar att hitta industrikunder som regelbundet képer bénor. | forsta hand
inriktar man sig pa barnmatsproducenter eftersom de svenska bénorna ar rena och odlade under
kontrollerade former.

For exportprojektet har foretaget engagerat en exportchef som arbetar nagon dag per manad.
Holger, som han heter, dr uppvuxen i Tyskland och har stor erfarenhet bada av att hjalpa svenska
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foretag att etablera sig pa den tyska marknaden och tyska pa den svenska. Dessutom har han tidigare
arbetat med foretagets VD, Thomas Isaksson, pa ett annat foretag. Holger har dven liknande uppdrag
for andra foretag och reser till Tyskland med jamna mellanrum. Han &r ett par ar 6ver 60 och ser
denna verksamhet som ett satt att trappa ner infér pensionen.

Det ar tack vare Holger som man kommit vidare i exportprojektet. Kontakterna med Business
Swedens Tysklandskontor gav inte mycket. Personalen ar ambitiésa och valutbildade akademiker
men for unga och oerfarna. De hade stora svarigheter att komma till tals med foretagen nar de
ringde for att boka kundbesok. Holger hade ddaremot inga problem med att fa kontakt med de tyska
foretagen. Han har etablerat kontakt med ett stort antal foretag och traffat ett 30-tal av dessa, inte
minst under sitt besék pa Anugamassan i Kéln den 5-9 oktober 2013. Tio av foretagen visade ett
patagligt intresse och till dessa har prover skickats.

An har kontakterna inte lett till ndgra affiarer och det hade Thomas inte heller férvantat sig.
Exportsatsningen sker i ett tvaarsperspektiv. Blir det nagon affar tidigare an sa ar det succé.

Steps to Export-kursen och i synnerhet gruppmotena i Alnarp tycker Thomas var det basta med
kursen. Den holls av erfaren personal som sjélva salt pa export. Den var en bra repetition av en
liknande langre utbildning som Thomas gatt for flera ar sedan. Kursen blev en katalysator som gjorde
att man tvingades tdnka till och en inspiration for att utveckla och genomfora de tankar pa export
som fanns i foretaget.

Daremot efterlyser Thomas erfaren personal pa de utldndska exportkontoren. Om det funnits nagon
senior exportveteran med erfarenhet av att géra affarer i respektive land hade det tillfért oerhort
mycket.

Per i Viken Chark AB

| affarschansprojektet valde foretaget mellan att England och Norge. Av en tillfallighet fick Per i Viken
en kund fran England i samband med att valet skulle goras, och det bidrog till att man valde Norge.
Déarigenom 6ppnades mojligheter att komma inpa tva exportmarknader.

Den norska markanden ar svar beroende pa tullar och importkvoter. | och med att man i projektet
fick hjalp av Exportradet, som ar vana vid att hantera dessa handelshinder, tycke Claes Persson, dgare
till Per i Viken, att det var ett bra tillfdlle att férsoka komma in i Norge.

Exportradet letade upp 7 potentiella kunder som Claes akte till Norge och besokte tillsammans med
Exportradets lokala personal. Gensvaret bland dessa var vaxlande. En var sa dverdrivet intresserad
att Claes snarast blev misstanksam medan andra var markligt ointresserade och inte ens smakade pa
de prover som Per i Viken senare skickade till dem.

Under det forsta besodket fick man av en handelse tips om ett nytt grossistforetag som startats av
erfarna saljare med héga ambitioner. Foretaget kontaktades och var intresserat. Grossisten har
sedan besokt Per i Vikens fabrik i Hoganas och ett par moten har hallits i Goteborg. Ett
aterforsaljaravtal har slutits som innebar att grossisten fatt ensamratt pa forsaljning av Per i Vikens
produkter i Norge. Vid en test som grossisten gjorde med nagra av sina kunder fick man ett
fantastiskt gensvar. Grossisten har nu valt ut 8 varor att satsa pa och en katalog har gjorts pa norska.
Bl.a. levererar grossisten till en hotellkedja med 100 hotell.
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An har forsaljningen i Norge inte kommit igdng. Grossisten arbetar systematiskt och gor inget
forhastat, men det ser lovande ut och Claes menar att “det kan bli hur bra som helst”.

Affarerna med kunden i England har dessutom utvecklats sa smatt och kunden har boérjat bestalla en
pall varannan vecka. Denna kund har butik och catering. Tidigare har Per i Viken inte salt nagot pa
export med undantag av ett en dansk firma kommit férbi och handlat i Héganas en och annan gang.

Claes ar mycket n6jd med kursen och affarschansprojektet. Kontakterna med Exportradet har varit
synnerligen positiva. De stéller upp till hundra procent och har gjort ett bra jobb. Aven kontakterna
med Ovriga foretag i gruppen har varit givande speciellt som flera féretag befinner sig i en liknande
situation.

Skanepotatis AB

FOr potatis ar Balticum en intressant exportmarknad. Frakterna blir konkurrenskraftiga i férhallande
till andra utlandska leverantorer och Skanepotatis har tidigare salt en del till Estland, Lettland och
Litauen. Dessa affarer har emellertid gallt potatis i 16svikt till pressade priser. Tanken i
exportprojektet var att silja forpackad potatis till kunder som ar intresserade av kontinuerliga
leveranser.

Anders Olsson, VD pa Skanepotatis, besokte alla tre landerna tillsammans med Exportradets man pa
plats i slutet av november 2012. Ett par foretag besoktes i varje land. | Vilnius fick man kontakt med
Rimi som ar Icas motsvarighet och dar chefen ar svensk. Eventuellt bidrog besoket till att Icas packeri
nu levererar packad potatis i 900 g pasar till Rimi. Potatisen kommer inte fran Skanepotatis, men den
ar svensk.

Ett stort foretag som besoktes, och som Skanepotatis tidigare salt till, var intresserat av ekologisk
potatis. Den inhemska ekopotatisen ar valdigt dalig. Férra sdsongen hade Skanepotatis inget
ekologiskt men det har man nu och féretaget kommer att kontaktas.

Forra aret fick man bra potatisskdrdar i Osteuropa och Ryssland s& da var det inte aktuellt att
exportera Osterut. Daremot var skorden dalig i England vilket ledde till att Skanepotatis kunde salja
till Kanariedarna, som normalt importerar fran England. | ar ar det stopp pa den handeln, men
eftersom skérdarna denna sdsong varit 1aga i Polen och dven andra delar av Osteuropa kommer det
att bli export till den marknaden i ar. Kunder vill képa, men det ar framfor allt en prisfraga och
priserna forvanta stiga framat vintern. Handeln med l6sviktspotatis i Europa ar en spotmarknads-
handel pa en helt fri marknad. Képare och séljare har tdta kontakter via telefon och E-mail och priset
ar det som ar helt avgérande. Fraktpriset ar den handelsrestriktion som finns. | Tyskland ar det for
narvarande brist pa potatis och priset ligger hégre dn i Sverige, men frakten till sédra Tyskland pa 60
ore per kilo ar for hog. Potatis sidljs pa spotmarknaden for 2,00 - 2.50 kr/kg.

Skanepotatis har 6kat sin omsattning med 30 % hittills i ar och den totala férséljningen ser ut att
komma upp i 80 milj. kr varav 5 milj. kr pa export. Daremot har man inte kommit vidare med att fa
igang export av fardigpackad potatis dven om vissa kontakter tagits. Huvudsparet ar trots allt den
inhemska marknaden och vi har manga andra projekt pa gang, menar Anders.

Pa ett allmant plan har utbildningen bidragit till att utveckla foretagets kontakter i Balticum och man
har l4rt sig mera om den affarskultur som géller dir. Aven vid spotmarknadshandel &r det viktigt att
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ha ett gott rykte och att utveckla sig hela tiden. Skanepotatis stravar efter att vara lite battre an sina
konkurrenter och betonar ordning, reda och tydlighet. Man haller alltid ingdngna avtal och
leveranstider.

Vikentomater AB

Vikentomater hade funderingar pa export antingen till Norge, Danmark eller England men bestamde
sig anda for att inte genomféra affarschansprojektet. Huvudanledningen var att de tomater som
produceras latt kan avsattas pa den svenska marknaden och da sag man inget starkt skal till att satsa
resurser pa att export. Den ursprungliga tanken var att export skulle innebéra ytterligare ett ben att
sta pa och en sdkerhet om forsaljningen skulle ga trogt i Sverige. Foretaget har svart for att utdka
produktionen i och med att vaxthusytan ar begransad. En utbyggnad skulle medféra mycket stora
investeringar.

En del tomater har dock salts till Danmark, men erfarenheterna fran dessa affarer har mest varit
negativa. Kunderna visade sig vara daliga betalare och Mats Olofsson, foretagets VD, fick lagga
mycket tid pa att driva in fakturorna vilket skapar dalig stdmning och inte ar nagot som Vikentomater
vill 4gna sig at.

Mats tycker anda att foretaget har haft mycket nytta av kursen. Den gav en bra genomgang av
foretaget och bidrog till en battre intern kontroll av verksamheten. Detta har man nytta av dven pa
hemmamarknaden.

Torekouvs Lilla Chipsfabrik AB

Foretaget hade bestamt sig for ett affarschansprojekt riktat mot den engelska marknaden.
Marknadssegment och partnertyp hade definierats och Géran Nordander hade fatt férslag pa kunder
fran Exportradets Londonkontor, men darefter tog Torekovs Lilla Chipsfabrik beslutet att i davarande
lage inte ga vidare med exportsatsningen.

Istdllet beslot man att satsa alla resurser pa hemmamarknaden. Vardet av chipférsaljningen i Sverige
ar runt 1,5 miljarder kr i konsumentled och stadigt vaxande. Man sag stora majligheter pa denna
marknad och gjorde bedémningen att det i dagsldget ar lattare och billigare att védxa pa
hemmamarknaden dn pa export. Dadremot menar man att exportsatsningar mycket val kan bli
aktuella i framtiden.

Samtidigt har en helt annan exportmojlighet dykt upp. Ett foretag ar intresserat av legotillverkning i
eget varumarke. Om den affaren gar i las kommer det att réra sig om avsevarda volymer.

Goran poangterar att han ar valdigt n6jd med kursen och att den varit mycket larorik. Det var i hog
grad arbetet under kursen som gjorde att man fick upp 6gonen for hur stor hemmamarknaden ar och
som ledde fram till att man inte gick vidare med exportplanerna. Han tyckte ocksa det var valdigt
stimulerande att traffa andra foretag i liknande situation.

Backafallsbyn AB
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Spirit of Hven Backafallsbyn var redan fran bérjan installda pa att salja pa en internationell marknad. |
forsta skedet ville man satsa pa trendsattande omraden sasom New York, Kalifornien, Dubai och
London. Majligheter sag ut att finnas. Foretaget hade redan ett gott rykte i whisky och
brannerisammanhang i och med Henric Molins engagemang i internationella destillerikretsar och
foretagets valkanda whiskybar som tillhor toppskiktet i varlden. Kvalité och estetik ar ledstjarnor pa
Spirit of Hven.

| Affarschansprojektet f6ll valet pa London och UK. Utomeuropeiska marknader ingick inte i
kurskonceptet. | september 2012 skulle Spirit of Hven vara med pa en massa i London som resultat
av Henrics kontakter och i samband med denna resa bokade Exportradets Londonkontor in moten
med att antal grossister. | detta sammanhang blev foretaget ocksa inbjudet till ett Ginstock event av
en man som druckit Spirit of Hvens gin pa restaurang Noma i Képenhamn. Pa Ginstock fick man
kontakt med en liten grossist dar personkemin stamde. Forhandlingar fordes sedan med denne och
med en av de grossister som Exportradet sparat upp, men det var Ginstock-kontakten som foretaget
sa smaningom kom att samarbeta med. Denne gick senare samman med en storre grossist, Master of
Malt, och blev chef for dess inkdpsbolag Maverick Drinks.

Spirit of Hven har bara gjort ett par besték i London och kunden har en gang besdkt Ven. Daremot har
man nastan dagligen kontakt per telefon. Inget skrivet kontrakt har undertecknats. Det enda som
finns ar en skriven prislista. Kunden féredrar muntliga 6verenskommelser och bada parter ar néjda
med hur samarbetet hittills har utvecklat sig. Personliga kontakter dr avgorande och kunder vill
framfor allt inte binda upp sig till att kbpa vissa volymer.

Forsaljningen har sa smatt kommit igdng i Storbritannien, men Anja Engdahl Molin betonade att det
tar mycket langre tid att komma in pa en marknad @n man tror att det ska géra. Nu har man dock
borjat skicka pallar till England, inte enstaka lador som tidigare.

Tidigare exporterade Spirit of Hven mest till Danmark och Norge och sporadiskt nagon lada till andra
lander, men nar kursen dok upp hade man redan bestamt sig for att satsa pa en bredare export.
Kursen lag pa sa satt ratt i tiden. Den blev ett viktigt verktyg i exportsatsningen och féretaget fick
framfor allt bekraftelse pa att man var pa ratt vag.

Som ett av atta foretag tilldelades Spirit of Hven Food from Sweden Exportstipendium 2012.
Stipendiet bestod bland annat av valfria tjanster utférda av Exportradets/Business Swedens
utlandskontor till ett varde av 140 000 kr och exportradgivning i Sverige for 60 000 kr. Det innebar
att man kunde fortsatta att arbeta med Exportradets Londonkontor som bistatt vid séljaktiviteter
dven efter det att Affarschansprojektet avslutats.

| London har Exportradet har ett kontaktnat dar de ar aktiva och jobbar med alla sina
livsmedelskunder. Far man en aterforsaljare far man samma kontakter genom denne, menar Anja,
eftersom Exportradets kontakter foretradesvis finns lite langre fram i vardekedjan. Fordelen ar
emellertid att nar man jobbar med Exportradet kan samma kontakter bearbetas fran tva hall.

Spirit of Hven har senare dven borjat arbeta med exportkontakter i Portugal, Spanien, Tyskland,
Belgien och Holland. Det géller bade kunder som sjdlva hor av sig och sddana som Spirit of Hven
aktivt sparar upp. Under de senaste tva aren har exportforsaljningen 6kat betydligt. Pa Ven har hela
fabriken byggt om, stora dndringar har gjorts i produktionen och lagerhusen har byggts ut.
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Spirit of Hven

The Spirit of Hven distillery was founded in 2008, becoming the third pot-still distillery in Sweden
and the smallest pot-still distillery in the world. Their single malt Swedish whisky, meanwhile, is
Sweden’s first island whisky.
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Spmt of Hven Organic Gin (5ocl, 40%)

A top quality, handcrafted gin from the Swedish island of Hven,
situated in the Gresund Strait between Denmark and Sweden. It is

an organic wheat gin that is both pot distilled and cak matured
with... More info

Trya
Sample

kr 993.83

The Spirit of Hven distillery was the first to produce an island single
malt whisky in Sweden, with the island of Ven or 'Hven' being
situated in the Gresund Strait between Denmark and Sweden...
More info

Trya
Sample

Spirit of Hven Organic Winter Schnapps (socl. 38%)

Spirit of Huen
Spirit of Hven have gone right ahead and distilled Christmas inte a
schnapps and popped it into their beautiful bottles. Organic Winter

Schnapps captures the flavours of the holiday seasen, including...
Mor

Islay <Malt Jmtc h.

Trya
Sample

http://www.masterofmalt.com/distilleries/spirit-of-hven-distillery/

Resultat och diskussion

De foretag som deltagit i projektet har valts ut for att de pa olika satt ar féregangare. De ar kdnda
inom sina branscher, de har breda natverk och gott rykte. Tanken ar inte att dessa foretags export
ska fa nagot stérre genomslag i exportstatistiken. Istallet r férhoppningen att de ska bli goda
exempel som inspirerar andra och att deras framgangar pa sa satt ska sprida sig som ringar pa
vattnet.
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Foretagen ar alla unika och har vart och ett sin egen agenda. De féretag som deltagit i projektet ar
sma och de flesta har enskilda dgare. Agarens privata intresse av att prova pd nagot nytt och
spannande kan mycket val vaga minst lika hogt som

forvantningar om framtida ekonomiska vinster.

Mycket handlar om att bygga varumarken, att bli "Vi beror. Foretagen hatar oss och
kdnda pa markanden och omskrivna i media, och i 3lskar oss. Och det &r meningen!”

det sammanhanget kan dven sma exportframgangar
betyda 6kat intresse for produkterna pa
hemmamarknaden.

(Citat av en coach)

Foretagens forhoppningar om exportframgangar var

relativt blygsamma nér fragan stélldes i en enkat vid arsskiftet 2011/2012. De flesta trodde att
exporten skulle ligger mellan 5 och 15 % av davarande omsattning ar 2015. Ett foretag stack ut och
trodde pa 50 % av omsattning och nagot menade att Sverige ar en alltfor liten marknad for deras typ
av produkter. Flera svarade att det ar svart att uppskatta och framtiden far utvisa.

Det finns ett stort antal foretag i Skane som sysslar med olika former av livsmedelsproduktion, men
trots detta var det inte helt enkelt att hitta lampliga foretag som var villiga att ga kursen. Detta har
sdkert manga forklaringar. De storsta foretagen exporterar redan och de kunde for 6vrigt inte vara
med i projektet eftersom det ingick i Exportradets smaforetagarprogram. Det ar vanligtvis lattast att
sdlja pa hemmamarknaden och eftersom de sma foretagen har en liten marknadsandel ligger en
expansion i Sverige ndarmast tillhands. Manga av de sma livsmedelsforetagen marknadsfor sina
produkter som lokalproducerade, och da kan det vara motsagelsefullt att satsa pa export.

Den enkatundersdkning som gjordes i maj 2012 visade att foretagen 6ver lag var ndjda med Steps to
Export-kursen. Speciellt genomgangen av foretagets affarsidé, SWOT-analyserna och
produkt/kund/marknadsmatrisen betonas av flera sdsom vardefulla och nyttiga dven om foretagen
inte borjar exportera. De direkt exportinriktade delarna av kursen namndes mindre i enkatsvaren.
Kanske berodde detta pa att foretagen dnnu inte sett hela nyttan av dessa eftersom
Affarschansprojekten annu inte paborjats. Nagon papekade att kursmaterialet borde anpassats mer
for smaféretag och nagon efterlyste battre branschkunskap hos Exportradet.

Coacherna har fatt mycket bra betyg och deltagarna har uppskattat att de varit aktiva och
padrivande. Nagot foretag tyckte t.o.m. att coachen kunde varit dannu mera ihardig da det géllde att
boka moten under hektiska perioder. Flera foretag betonade att den hjalp man fick under
coachingmotena ar ovarderlig.

Ett problem for de flesta har varit att fa tiden att racka till. Foretagens arbete med uppgifter mellan
kurstillfallena har varit ojamnt. Nagon tyckte att kursledningen borde informerat tydligare om hur
mycket arbete som kursen krdver och att en del forarbete sasom att spalta upp den egna
forsaljningen pa olika produkter borde ha gjorts fore kursen. Ett annat foretag foreslog moten pa
internat sa att man pa heltid under ett par dagar at gangen kunde &gna sig at kursen.

Flera foretag har betonat att gruppen bestod av bra och intressanta deltagare och att nyttiga
kontakter har knutits medan nagon papekat att vissa av féretagen egentligen inte var mogna for att
satsa pa export. Atta av de ursprungligen nio foretagen genomférde hela Steps to Exportkursen. Det
foretag som hoppade av var néjt med kursen men ville prioritera sina stora satsningar pa
hemmamarknaden.

Exportradets personal har arbetat med kursen pa ett mycket engagerat satt. De har visat stor
flexibilitet da det galler traffar med foretagen och motesinnehall har anpassats till vad féretagen
behovt. Information och paminnelser har skickats ut liksom mail med summeringar om vad som
tagits upp pa moten och uppmaningar om att arbeta vidare med specificerade uppgifter. Vid flera
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tillfallen har coacher deltagit pa evenemang som féretagen anordnat utan samband med kursen.
Aven personal fran finansidrerna har deltagit pa en del méten. Intrycket var att bdde Exportrddet och
finansiarerna lade stor vikt vid kursen.

Affarschansprojekten startade hosten 2012. Spirit of Hven var snabbast ut och genomférde sitt
projekt under september till november. Ovriga inledde kontakterna med Exportradets utlandskontor
under senhosten. Potentiella kunder sparades upp, méten bokades och foretagens representanter
akte till landerna ifrdga och presenterade sig och sina produkter fér de féretag som valts ut. Darefter
foljde ytterligare kontakter via mail och telefon, nya moten och leveranser av varuprover. | flera fall
kom representanter for de utldndska foretagen till Sverige for att se produktionen.
Affarschansprojekten genomfordes under tre till sex manader beroende pa nér de passade in i
foretagens verksamhet och hur kontakterna med exportkunderna utvecklades. For tre av de sex
foretag som valde att genomféra Affarschansprojektet ledde det till att aterforsaljaravtal sléts med
en distributor i det valda landet. De tre 6vriga fick i varierande grad kontakt med intresserade
foretag men affarsuppgorelser har annu inte kommit till stand. Foretagen tror alla att de forr eller
senare kommer att lyckas etablera sig pa den valda marknaden, men betonar att en
utlandsetablering tar tid.

De tre foretag som valde att avsta fran Affarschansprojekten gjorde detta for att satsa all kraft pa
den svenska marknaden. Vendel hade funderingar pa ett franchisingkoncept, men hoppade av redan
under den inledande kursen. Konceptet fanns bara pa tankestadiet och det rimliga hade nog varit att
forst utveckla det i Sverige.

Vikentomater kunde latt avsatta sina tomater i Sverige och hade ingen mdjlighet att utoka
produktionen varfor export var mindre intressant.

Torekovs Lilla Chipsfabrik hade ddaremot produktionskapacitet och var pa manga satt i samma
situation som Larsviken. Bada chipsfabrikerna var helt nybyggda men de valde att satsa pa olika
marknadssegment. Torekovs Lilla Chipsfabrik valde dagligvaruhandeln och sag att denna marknad var
gigantisk och i stark tillvaxt. Larsviken a andra sidan valde att gbra chips av speciella potatissorter och
rotfrukter forpackade i mindre pasar avsedda for delikatessaffarer. Det ar en betydligt mindre
marknad vilket formodligen innebar att export framstod som ett mera intressant alternativ.

Att enskilda kundkontakter knyts beror i manga fall pa slumpmassiga sammantraffanden samtidigt
som en systematisk marknadsféring och ett idogt forsaljningsarbete forr eller senare tycks ge
resultat. Bade Per i Viken och Spirit of Hven stotte pa de foretag de senare kom att sluta kontrakt
med av en tillfallighet under resor dar avsikten var att beséka andra foretag. Det dr uppenbart att
den som &r aktiv pa en marknad far kontakter av olika slag, men vilka som ar utvecklingsbara &r det
inte alltid latt att se fran borjan. Flera foretag har betonat vikten av langsiktighet, att det tar tid att
utveckla affarskontakter och att det géller att vara uthallig. Affarschansprojekten ar bara en bérjan
till att ta sig in pa den nya marknaden. Féretagen maste fortsatta att bearbeta den pa olika satt.

Flera foretag har papekat att det egentligen ar for tidigt att i dagslaget, december 2013, utvardera
resultatet av Affarschansprojekten. Kalmar-Olands tradgardsprodukter ser satsningen i ett
tvaarsperspektiv och varje affar som sker tidigare ar 6ver forvantan trots att man tagit hjalp av en
erfaren exportkonsult for att bearbeta de tyska kunderna. Ett par av foretagen har sagt att det géller
att ha manga bollar i luften. Vilka som faller ut och ger 6nskade resultat ar svart att forutspa, men
forr eller senare blir det affarer om man ar ihardig.
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Spirit of Hven hade bestdamt sig for att satsa pa export redan innan FoodExport-projektet blev
aktuellt, men projektet och det stipendium de fatt i anslutning till detta har underlattat
exportsatsningen.

Larsvikens exportresa ser ut som framgangssaga. Det var det minsta foretaget i gruppen och
chipsfabriken var natt och jamnt klar. Vid forsta besoket i Norge fick man kontakt med en distribut6r
som tog upp produkterna i sitt sortiment. Forsaljningen till Norge kom igang redan efter ett par
manader. For Larsviken ar exporten ett direkt resultat av exportutbildningen.

Per i Viken hade redan fore projektet vissa funderingar pa export, men inga forsok att silja utanfor
Sveriges granser hade gjorts. Under exportkursen tog ett engelskt foretag kontakt med Per i Viken for
att kopa deras produkter. Genom att inrikta Affarschansprojektet pa Norge fick man da mojlighet att
komma in pa tva exportmarknader. Forsaljningen till Norge har dnnu inte kommit igdng, men
kontakten ser mycket lovande ut. Hur den utvecklar sig beror troligtvis i hég grad pa hur importéren
lyckas med att f& tullbefriade importkvoter fér de aktuella produkterna. Aven Per i Vikens
Norgekontakter ar ett resultat av Affarschansprojektet.

Karlfalts gard hade redan tidigare en viss export till Danmark. Affarschansprojektet sdg man som en
mojlighet att komma in pa den tyska marknaden. Med hjalp av Exportradets tysklandskontor
etablerades kontakter med intresserade distributdrer, men pa grund av att kunderna vill kopa
enskilda styckningsdelar medan Karlfalts vill sélja hela slaktkroppar har det dnnu inte blivit nagra
affarer. Pa Karlfalts gard menar man emellertid att man forr eller senare kommer att I6sa problemen.

Kalmar-Olands Tradgardsprodukter inspirerades av FoodExport-kursen till att genomféra de idéer
man tidigare haft om att silja bruna bonor till tyska industrikunder. Exportradets tysklandskontor
hade man dock inte mycket nytta av. Istdllet engagerades en senior exportkonsult med stor
erfarenhet av den tyska marknaden. Kontakter med intresserade foretag har uppréattats, men nagon
forsaljning har annu inte skett

Skanepotatis saljer framst potatis i [6svikt och under ar nar skorden ar 1ag i 6stra Europa séljs en del
partier till de Baltiska landerna. | Affarschansprojektet var tanken att sdlja forpackad potatis till
kunder i Balticum som var intresserade av kontinuerliga leveranser. Ett antal foretag i Estland,
Lettland och Litauen besotktes tillsammans med Exportradets man pa plats. Projektet med férpackad
potatis har sen inte utvecklats vidare aven om man inte har sldppt det. Daremot har Skanepotatis
omsattning okat betydligt och kommande vinter raknar man med att sdlja mycket potatis i [6svikt till
Balticum.

Det ar uppenbart att Steps to Export-kursen i olika grad har inspirerat de deltagande foretagen till att
satsa pa export och Affarschansprojekten har hjalpt dem att etablera kontakter pa den valda
exportmarknaden. Flera foretag hade en viss exportforsaljning redan tidigare och de hade sakerligen
fortsatt att utveckla denna dven om de inte gatt kursen, men i projektet fick de dels nya verktyg for
att analysera sitt eget foretag dels hjalp med att komma in pa en ny exportmarknad.

De deltagande foretagen ar i huvudsak mycket néjda med utbildningen. Flera av dem har fatt
affarskontakter pa exportmarkanden som ser mycket lovande ut och andra har kommit igdng med att
bearbeta den marknad som valts. Tre av foretagen har etablerat fasta affarskontakter som en direkt
foljd av Affirschansprojektet och tva av dessa har kommit igdng med kontinuerliga leveranser. Ovriga
tre foretag som genomfort Affarschansprojektet raknar med att forr eller senare komma in pa den
valda marknaden. Fyra av de sex foretagen har dessutom okat forsaljningen pa utlandsmarknader
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dér de redan varit etablerade eller borjat salja pa nya utlandsmarknader under det senaste aret.
Delvis kan detta ocksa ha samband med exportutbildningen.

Antalet foretag pa kursen ar for litet for att statistiskt signifikanta slutsatser ska kunna dras, men
resultatet ligger i linje med de utvarderingar av sina tjanster som Exportradet |atit gora av en extern
konsult. Enligt den senaste resulterade 38 % av Affarschansprojekten i affarer inom 1,5 ar och
ytterligare 26 % hade hopp om att projektet skulle leda till forsaljning. (Exportradet, 2010)

Nagra foretag har papekat att personalen pa Exportradets utlandskontor ar for ung och oerfaren.
Sakerligen ar det sa att det i forsta hand &r yngre ekonomer som &r intresserade av den typen av
utlandsjobb. | vissa branscher kan det sdkert vara en férdel med ung personal, men i andra kan det
vara svart fér den som ar ung och oerfaren att bli tagen pa allvar. Det &r ocksa en fraga om
branschkdannedom. Under Steps to Export-kursen hade Exportradet installningen att det inte spelar
nagon roll om man séljer skruvar eller livsmedel. Forsaljningsprocesserna ar desamma. Flera foretag
har opponerat sig mot detta och menat att Exportradet/Business Sweden maste sitta sigin i
lantbrukets och livsmedelsindustrins villkor. Det &r ett krav som inte bor drivas for langt. | samarbetet
har féretaget branschkompetensen och Business Sweden exportkompetensen, men da det géller att
etablera kontakter i exportlanderna vore det mycket vart att ha personal med férankring i den
aktuella branschen i det land som bearbetas. Kanske kunde utlandskontoren knyta seniora
exportorer till sig pa konsultbasis.

Under utbildningens gang har diskussioner ibland uppkommit om att féretagen borde kunna
samarbeta for att underlatta exporten. Business Swedens verksamhet med utlandskontor och
deltagande pa massor och events ér i sig ett sddant samarbete. Gemensamt gourmetsortiment,
gourmetbuss och gemensamma transporter har namnts. Kanske finns det snart utrymme fér en
grossist som samlar utbudet och séljer svenska superpremiumlivsmedel pa export.

Slutsatser

Det tycks inte ha varit helt latt att hitta foretag som var intresserade av att satsa pa export trots det
stora antalet livsmedelsproducenter som finns i Skane. De flesta &r alltfér sma. For att export i egen
regi ska vara ett alternativ kravs det att foretaget har en lamplig produkt som kan produceras i
tillracklig kvantitet. Det 6vervaldigande antalet primarproducenter inom lantbruksomradet
producerar ravaror som saljs via forsaljningsorganisationer eller grossister inom landet. Dessa
foretag samlar produktionen fran manga smaproducenter och i den man det ar aktuellt med export
ar det naturligt att grossisterna star for den. Skdnepotatis och Kalmar-Olands Tradg&rdsprodukter &r
grossister av denna typ.

Det blir allt vanligare att primarproducenter sjalva séljer sina produkter direkt till detaljister sasom
Vikentomater eller vidareforadlar dem sasom Karlfalts gard och Larsviken, men oftast sker det i liten
skala till den lokala marknaden. De féretag som var med i projektet ar foregangare som utmarker sig.
Som sadana éar de valdigt viktiga, de ar valkdnda i branschen och om de lyckas blir det en inspiration
for manga andra. Utbildningsinsatser som denna kan vara en viktig starthjalp for féretag som kommit
dithan att de har forutsattning att klara en exportsatsning.

Visionen om matlandet Sverige dr ambitids. Om malen ska uppnas, om Sverige ska bli bast pa mat i
Europa och livsmedelsexporten 6ka fran 58 miljarder kronor 2012 till 100 miljarder 2020, kravs stora
fordndringar. Manga sma foretag behover véxa till sig sa att export blir ett intressant och realistiskt
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alternativ. Féretagsutveckling stods idag av flera aktérer sdsom ALMI Foretagspartner AB, Smakplats
Skane och Livsmedelsakademin. Flera konsultféretag daribland LRF Konsult och
Hushallningsséllskapen erbjuder féretagsutvecklingstjanster till dessa foretag. Fragan dr om
ytterligare insatser kan paskynda processen. Kanske behovs kurser liknande Steps to Export-kursen
for att underlatta for smaforetag att som ett forsta steg ta sig in pa den svenska marknaden.

For exportmalet ar det férmodligen an viktigare att de stora redan etablerade livsmedelsforetagen
vaxer pa den internationella marknaden. Manga etablerade svenska matvaror haller varldsklass och
en del ar unika, men exporten ar forvanansvart liten. Lagrade hardostar sdsom prastost, grevé och
herrgardsost hittar man ingenstans i varlden, men trots det exporteras bara ca 15 % av den svenska
ostproduktionen. Andra klassiker ar sill, lax, rdkor, knackebréd, skorpor, pepparkakor, grona artor
och frysta fardigratter. Det ar i de flesta fall produkter som passar i en modern kosthallning och de
borde ha framtiden for sig. Business Sweden arbetar dven med storre foretag, men valetablerade
foretag har givetvis helt andra mojligheter an smaféretag att ta sig in pa nya marknader pa egen
hand. En fraga som borde diskuteras ar emellertid hur de pa ett battre satt ska kunna na ut med sina
produkter. Ar samarbete méjligen en vig framat? Bor ngra initiativ tas?

IKEA betydde under en period mycket for att gora svensk mat och svenska varumarken inom
livsmedelsbranschen kanda utomlands, men 2011 dndrade man policy for att satsa pa egna
varumarken och produkter upphandlade internationellt (Market, 2011). Detta var givetvis ett avbrack
for svensk livsmedelsindustri dven om en del produkter fortfarande tillverkas i Sverige.

Kanske behovs en eller flera exportgrossister som samlar utbudet och inte bara séljer enstaka
produkter utan ett brett sortiment av svenska livsmedel. Starka grossister skulle ha mojlighet att
marknadsfora det svenska kdket pa ett helt annat satt an vad enskilda producenter kan géra och
sadana skulle kunna leverera ett komplett sortiment till lokala grossister, butiker och restauranger
som vill satsa pa svensk mat i olika lander.
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