o

S L u Sveriges lantbruksuniversitet
Swedish University of Agricultural Sciences

Fakulteten for naturresurser och
jordbruksvetenskap

Mer an bara kott

— En studie om mervarden och kommunikation vid
direktforsaljning av kottlador

More than just meat
— A study on value and communication in direct sales of meat
boxes

Kristin Halvarsson

Institutionen for stad och land
Kandidatarbete * 15 hp
Agronomprogrammet — landsbygdsutveckling
Uppsala 2017



Mer an bara kott
— En studie om mervarden och kommunikation vid
direktforsaljning av kottlador

More than just meat
— A study on value and communication in direct sales of meat
boxes

Kristin Halvarsson

Handledare: Yvonne Gunnarsdotter, Sveriges lantbruksuniversitet,

Institutionen for stad och land

Bitradande handledare: Thomas Norrby, Sveriges lantbruksuniversitet,
Institutionen for stad och land

Examinator: Kjell Hansen, Sveriges lantbruksuniversitet,
Institutionen fér stad och land

Omfattning: 15 hp

Niva: Grundniva, G2F

Kurstitel: Sjalvstandigt arbete i landsbygdsutveckling

Kurskod: EX0523

Program/Utbildning: Agronomprogrammet - landsbygdsutveckling
Utgivningsort: Uppsala

Publiceringsar: 2017

Omslagsbild: Kor p& Osterby gard. Kélla: Saga Svensson
Upphovsratt: Samtliga bilder i arbetet publiceras med tillstand fran
upphovsrattsinnehavaren

Elektronisk publicering: http://stud.epsilon.slu.se

Nyckelord: Kéttlador, mervarde, kommunikation och relationsmarknadsforing

Sveriges lantbruksuniversitet
Swedish University of Agricultural Sciences

Fakulteten for naturresurser och jordbruksvetenskap
Institutionen for stad och land






Sammanfattning

Syftet med studien &r att undersdka vilka varden som producenter av
kottlador uppfattar som viktigt i sina kundkontakter. Mervéarden har
kategoriserats efter hur kunden uppfattar olika vérden. | studien beskrivs hur
kommunikationen mellan konsument och producent sker. Studien har som
avsikt att erhalla en djupare forstaelse for vilka mervarden kunden
vardesatter vid direktforséljning av kottlador.

Utvecklingen av alternativa forsaljningskanaler har pa senare ar vaxt och
blivit fler. Drivkraften till att sélja gardens produkter direkt till konsument
som ett alternativ till grossist kommer fran flera faktorer. Bland annat den
okade importen av notkott till Sverige som bidragit till 6kad konkurrens pa
marknaden, samt ett Okat intresse for narproducerade livsmedel fran

konsumenthallet.

Grunden for den har studien ligger i fem genomfdrda intervjuer med
notkottsproducenter i Uppsala lan. | studien presenteras ett antal mervérden

som producenterna uppfattar ur ett konsumentperspektiv.

Resultatet visar att sammanhanget, producentens bemoétande pa garden,
deras kunnighet som leder till goda kundrelation &r speciellt betydelsefulla
varden. Dessa varden paverkar kundens vérderingsgrunder nar de handla

narproducerade kottlador.



Abstract

The aim of this study is to investigate the value of direct meat box sales and
how these added values are communicated with the consumers in order to
get a deeper understanding of the manufacturer’s business. In recent years
the amount of Sweden’s imported beef has increased and contributed to
increased competition in Swedish beef production. Sales of meat boxes have
evolved due to a greater interest from consumers to trade locally produced

beef that benefits Swedish farmers.

The basis for this study is in five interviews with beef producers in the
county of Uppsala. The study presents a number of added value that the
producers perceive from a consumer perspective. The study presents a
number of values that the producers perceive from a consumer perspective.
Added value has then been categorized and analysed according to the

customer's value creation.

The result shows that the treatment at the farm and the manufacturers'
ability are two very prominent values that affect the customer's choice to
trade near-produced meat box. Communication between producer and

consumer is perceived as very important.

Nyckelord: Kottlador, mervarde, kommunikation och relationsmarknadsforing
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Inledning

| foljande kapitel ges en inledande beskrivning till undersékningen och en
redogorelse for bakgrunden i det aktuella omradet. Darefter presentera syfte
och fragestallning for att sedan lyfta tidigare studier i amnet.

1.1 Bakgrund

Konkurrensen pa den svenska livsmedelsmarknaden ar stor. |
livsmedelsbutiker mots konsumenter av ett stort utbud av varor med olika
pris, marken, forpackningar och egenskaper®. Kunden vill inte langre vara
en i mangden och har intresserat sig for att finna andra produkter pa
marknaden som ger storre varden. Det ar svart att konkurrera med pris och
produkt eftersom det ar relativt lika varandra. Darfor kan mervérdeskapande
for konsumenten bli en effektivare strategi for foretag att differentiera sina

produkter pa marknaden. (Naumann, 1995)

Trenden for narproducerade och svenska livsmedel som pagar i dagens
samhalle har svenska notkottsproducenter uppmarksammat. De har forsokt
att finna alternativ forsaljningskanaler, genom att erbjuda narproducerade
livsmedel fran garden.

Trenden for narproducerade och svenska produkter ser ut att fortsatta dven
i framtiden (LRF, 2017; Marknadsrapporten, 2016). Konsumenterna
intresset for narproducerade livsmedel har medfort att nétkéttsproducenter
forsokt finna forséljningskanaler som ger ett storre mervardeskapande for
kunden. Detta har skett i samband med att fler mindre mejerier och

1 ICA 2017. https://www.ica.se/icas-egna-varor/sortiment/



slakterier har etablerats pa landshygden som gor det méjligt att slakta farre
antal djur per gang. Detta for att underlatta forsaljningen av gardens
produkter till kunden, genom gardsbutiker, kottlador och cowfunding
(Jordbruksverket, 2016).

Genom att handla lokalproducerade livsmedel direkt av producenten, ges
konsumenten en storre insikt i produktionen. Att kdpa svenskproducerade
livsmedel visar att man stodjer det svenska jordbruket och tar stéllning till
ett hallbarare samhalle. Sverige har unika forutsattningar for att producera
kvalitetskott med bra tillgdng pa bade bete och vatten (Jordbruksverket,
2016). Livsmedelsforetagens rapport (2016) visar att trenden for svensk
producerade livsmedel dkar och att fler konsumenter hellre véljer att kdpa
farre kvalitetsvaror fran Sverige istallet for fler importerade varor
(Livsmedelsforetaget, 2016). Med tanke pa vilken betydande roll
produktionen av livsmedel har i Sverige idag och infér framtiden, ar det
hogst relevant att undersoka vilka vérden kunden vérdesatter vid direkt
forsaljning av kéttlador.

Intresset for den lokala och smaskaliga matproduktionen i Uppsala lan &r
stor. P4 ungefar 100 olika platser runt om i lanet finns mojlighet for
konsumenter att handla livsmedel utan mellanh&nder. Producenter arbetar
for att tillsammans vara tillgdngliga for sina kunder och erbjuder olika
tillfallen for kunder att komma i kontakt med producenter. Detta sker framst
genom marknader, festivaler och andra evenemang pa gardar.

(Bondensmatiuppland, 2017)

1.2 Andra studier

Jordbruksverket (2008) beskriver att mervarde ur ett kundperspektiv for
svensk  notkottsproduktion  bland  annat  kommer  fran  pris,
produktegenskaper och kottkvalité. Produktionssatt beskrivs enligt
ekologisk produktion, konventionell produktion, djurskydd, nérproducerat,
lokalproducerat eller foradling. Dessa faktorer spelar roll for vilka

mervarden konsumenten uppfattar av notkott. Angaende produktegenskaper



framfors smak, naringsinnehall, morhet och fritt fran skadliga amnen for att
namna nagra. (Jordbruksverket, 2008; svenskt kott, 2016)

For att underlatta fér kunden och lyfta svenska mervarden har olika
certifieringar och mérkningar tagits fram for livsmedel. Vanligt
forekommande  certifieringar  och  madrkningar  inom  svensk
notkottsproduktion ar narproducerat, hédngmorat, naturbete,
ursprungsmérkning, KRAV och ekologisk produktion. Certifiering innebér
ytterligare ataganden och regler som skall foljas, utover de regler och
foérordningar som géller for producenten, vilket innebar merkostnader for
certifiering och mérkning (Jordbruksverket, 2008). Enligt Livsmedelsverket
(2017) behover det finnas information om fran vilket land som djuret ar

uppfott, slaktat, styckat och eventuellt foradlat &ven i livsmedelsbutiker.

I en studie genomford av Jordbruksverket (2008) presenteras ytterligare
mervarden inom svensk notkottsproduktion. Sverige har till exexpel friska
djur med mindre antibiotikaanvandning i jamforelse med andra EU-l&nder.
Djuren far ga pa bete under stor del av aret vilket bidrar till biologisk
mangfald och haller 6ppna landskap. | studien namns att producenterna har
svart att ta betalt for dessa mervarden och i de fall som en ersattning
utbetalas gar den storsta delen till industrin och handeln och inte tillbaka till
producenten. Det medfor att atertag och direktforsaljning genom kottlador
kan oka marginalerna for verksamheten (Jordbruksverket, 2008). Atertag
betyder att lantbrukare skickar ivag djur for slakt och styckning till ett
slakteri for att sedan fa tillbaka i olika konsumentforpackningar. Antingen
hamtar producenten sjalv upp kottet pa slakteriet eller i vissa fall sa
levererar slageriet kottet tillbaka till garden.

1.3 Syfte och fragestallning

Syftet med studien &r att undersdka vilka varden som producenter av
kottlador uppfattar som viktigt i sina kundkontakter. Undersékningen
avgransas till nétkottsproducenter i Upplands lan.



Utifran syftet har tva fragor formulerats:
- Vilka vérden uppfattar producenten att kunden &r villiga att betala
for?

- Hur kommunicerar producenterna om dessa varden?
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2 Metod

| foljande avsnitt foljer en beskrivning 6ver vilka metoder som anvands i
uppsatsen for att ta fram empirin och hur den har bearbetats. Kapitlet

fortsatter sedan med att presentera gardarna som intervjuats i studien.

2.1 Kuvalitativ metod och intervjuer

For att besvara fragestallningarna har kvalitativa metoder tillampats som
innefattar intervjuer, observationer och en litteraturstudie. En kvalitativ
intervjustudie kan bidra till att uppna fordjupade kunskaper av en social
kontext samt 6ka forstaelsen for informanternas upplevda miljo. Uppsatsen
bygger pa halvstrukturerade livsvérldsintervjuer som Teorell och Svensson
(2013) beskriver som ett samtal. Fem producenter i Uppsala l&n har
intervjuats, varav en informant har kontaktats via mejl. Fragor som kan
besvaras av en kvalitativ undersdékning ror sig i forsta hand om informantens
upplevelser och perspektiv av verkligheten. | samtal med
notkottsproducenterna stalldes i borjan évergripande fragor med mojlighet
till foljdfragor. Foljdfragor ar vanligt forekommande i denna intervjuform
for att fa beskrivande och kompletta svar. (Kvale & Brinkmann, 2009) Att
intervjua producenterna istéllet for konsumenterna kan ha paverkat empirin,
eftersom de har en uppfattning om vilka mervéarden som &r viktiga for dem
och som de jobbar extra med. Urvalet av informanter &r dock mycket

representativa for syftet.
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2.2 Observationer

I samband med intervjutillfallen genomférdes observationer, som enligt
Kaijser och Olander (2005) innebar att studera vad som hander i ett
geografiskt omrade under en viss tidpunkt. Ostrukturerade observationer
innebdr att anteckningar sker l6pande allt eftersom samtalet med
informanten pagér (Kaijser & Olander, 2005). Resultatet fran observationer
kan med fordel kompletteras med intervjuer, dels for att man kan fa syn pa
saker som anses vara sjélvklart for informanten och som hen véljer att inte
ta upp eller dels saker som informanten inte medvetet tanker pa (a.a.). Att
tillampa fler metoder for en studie kan ge ett bredare perspektiv och ge ett
resultat som stddjs av varandra. Dessutom Okar trovardigheten, genom att
visa att det finns beldgg for slutsatserna i undersokningen. (Kvale &
Brinkmann, 2009)

2.3 Urval

Urvalet av informanter grundar sig i uppsatsens avgransning till
notkottsproducenter med forsaljning av kéttlador i Uppsala lan. Foretag har
identifierats efter olika distributionskanaler, samt ett tydligt budskap om
mervarden i deras verksamhet (Kaijser & Ohlander, 2005). Gardsnara, som
ar en webbtjanst som ska hjélpa kunder att hitta narproducerade livsmedel,

har ocksa varit till hjalp for att hitta foretagen. (Gardsnara, 2016)

2.4  Oppen kodning

Vid  kvalitativa  undersokningar och  analysarbeten  framhalls
helhetsperspektivet. Det innebér helheten av en social kontext ar viktigare
an resultatet fran olika delarna och att ingenting kan forklaras enskilt utan
kontext. Vid bearbetning av empirin anvandes Oppen kodning, vilket
innebdr att materialet kategoriserats for varje handelse eller fenomen av en
kod som forklarar innehallet. Koder grupperas efter gemensamma namnare
under olika kategorier. Genom selektiv kodning tas en huvudkategori fram

déar andra kategorier rankas under. (Kvale & Brinkmann, 2009; Kaijser &
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Ohlander, 2014). Materialet i denna studie har kodats efter foljande
kategorier: produkt, process, prestation och personal.

2.5 Validitet, reliabilitet och generaliserbarhet

Studien utgar fran ett hermeneutiskt perspektiv, som syftar till att forsta
genom att tolka. Detta perspektiv l[ampar sig i studien eftersom syftet ar att
undersoka informanternas egen upplevelse av ett fenomen (Bergstrom &
Boréus, 2011). Forforstaelsen hos den som genomfor intervjuerna paverka
tolkningen och min egen forstaelse och erfarenhet av svensk
notkottsproduktion kan ha paverkat resultatet. Detta har medvetet funnits
med nar studien genomfordes eftersom detta kan paverka hur jag ser och

tolkar resultatet fran studien.

Validitet beskriver Kvale och Brinkmann (2009) handlar om att kunna
hantera och diskutera eventuella fel som uppstar i undersokningen. Det vill
sdga om informationen som d&r insamlad &r relevant i studien och att
bearbetningen har genomforts korrekt. Reliabilitet i undersékningen handlar
om tillforlitligheten i undersokningen. Det vill sdga om resultatet kan bli
detsamma vid en upprepande undersokning. Detta & mycket svart vid
kvalitativa studier. Forfattarna ovan namner analytisk generalisering som
bygger pa att man anvéander liknande situation som nar liknande resultat.
Avsikten med uppsatsen &r inte ge en generell bild av direktforsaljning av
kottlador, utan istallet att uttala sig om nagra specifika verksamheter med

unika forutsattningar.

2.6 Etiska aspekter

I en kvalitativ undersokning &r det viktigt att ta hansyn till etiska aspekter
(Kvale & Brinkmann, 2009). Speciellt vad det géller informationen som
producenterna berattar om garden, verksamheten och sig sjélva. Vid samtal
med producenterna har det varit viktigt att vara forsiktig att uttrycka egna
varderingar och tanka pa att det ar producenterna som berattar.

13



Informationen som kommit fram vid intervjutillfallen har behandlats med
respekt for producenterna, for att resultatet som presenteras i uppsatsen inte
ska paverka deras privatliv eller verksamhet negativt (a.a.). Vid
intervjutillfallen upplystes informanter om vad informationen skulle
anvandas till och till vilket andamal. Informanterna som deltog i studiens
undersokning gav tillatelse att anvanda deras riktiga namn och gardsnamn.

2.7 Beskrivning av gardarna
Har nedan foljer en beskrivning av gardarna som intervjuats for studien.

Osterby gard

Osterby gard ligger centralt mellan Uppsala och Sigtuna, gérden drivs
tillsammans av paret Saga och Kristian. Pa garden finns bade nétkreatur och
en mindre besattning far. Uppfodning av Hereford borjade 2012 och forsta
kottladan saldes under 2014 till familj och bekanta i omradet. Under 2016
var produktionen tillrackligt stor for att kunna marknadsféra sig till andra

kunder. Samtidigt som den nydppnade gardsbutik Gppnades pa garden.

I genomsnitt gar 1,5 djur till slakt varje manad och under 2017 é&r
malsattningen att slakta totalt 20 stycken djurenheter. | dagslaget racker inte
gardens notkott for att leverera i bade kottlador och till butiken. Utan de
behover kopa in nétkétt fran en annan gard i omradet till butiken. Malet ar
att inte behdva kopa in djur fran andra gardar utan de planerar att bygga en

ny ladugard som rymmer fler djurenheter.

Paret skickar djuren till Roslagens slakt och chark, dar Saga tidigare
arbetat och aker ibland dit for att hjalpa till. Det skapar majlighet for dem att
anvanda slakteriets utrustning for tillverkning av korv och hamburgare. |
och med kombinationen med gardsbutiken later dem kunderna sjalva

komma och hamta kéttladorna och kor endast ut i specifika fall.

14



Vansjo ekokott

Norrgarden utanfér Heby vid Vansjon drivs av paret Hillevi och Lars-Erik
tillsammans med nastkommande generation pa garden. Markerna intill
Vansjon vad tidigare outnyttjade, nar paret sag att sjon borjade vaxa igen
och bestamde de sig for att slappa sina kossor dar pa bete. Betande kor intill
sjon gav positiv effekt pa sjons ekosystem och sumpmarken som djuren gar
och betar pa fungerar som en kélla for kvave och fosfor, vilket minimerar
risken for att sjon vaxer igen och samtidigt utnyttjas som bete. Pa grund av
gardens forutsattningar och deras stora miljointresse, med fokus pa
jordbrukets kretslopp gick garden éver till KRAV 2003.

Kottproduktion pa garden kommer fran bade Simmental och Hereford och
saljs antingen genom kottlador eller till Upplandsbonden®. Tankar om att
sdlja kottlador fanns med tidigt i produktionen av notkétt, med syfte att 6ka
Ionsamheten samt mojlighet att folja djuren &nda till kund. Né&rheten till
Soderby slakteri 6ppnade upp mojligheten for garden att sélja ett fatal djur
till slakt varje gang. Djuren transporteras personligen till slakteriet och
kunderna far sedan hamta upp kottladan pa garden. | genomsnitt gar 12
djurenheter till slakt varje ar till kottlador.

Kromsta lantbruk

Kromsta lantbruk ligger belaget mellan Uppsala och Enkdping. Garden har
gatt i arv i flera generationer och drivs idag av den aldre
foraldragenerationen tillsammans med Erica och Rickard. Alla fyra arbetar
deltid pa garden och med ett annat arbete vid sidan om. Gardens
notkottsproduktion har pagatt i manga ar och i samband med uppstarten av

lantboden pa garden, vacktes idén om att sélja kottlador.

Kottlador till forséljning tog fart under 2010 och antalet kéttlador har
sedan dess 6kat. De visar ett tydligt budskap om tillgangligheten for att fler

ska ha mojlighet att kdpa och ata bra mat. De arbetar for att fora vidare

2 Upplandsbonden.se
15



kunskap om uppvaxt och poangterar att fler borde ldra sig varifran maten

kommer och hur den har producerats.

Garden drivs konventionell och de arbetar for att ta fram en produktion av
notkatt som ar hallbar aven for framtiden. Garden koper in kalvar fran andra
gardar i omradet och levererar i snitt 32 stycken djurenheter till slakt varje
ar. Djuren slaktas pa Lundsbo slakteri och styckas av Roslagens slakt och
chark. Antalet djur har pa senare ar 6kat och infor framtiden hoppas dem
kunna utoka annu mer och utveckla verksamheten med tillexempel ett
slakteri pa garden. Garden ar med i olika samverkans projekt som "upplev

" 3 och Fjardhundraland®- smaklig mat, vackra

landet i Enk6ping och Habo
vyer och spannande historia. Pa senare tid har de aven varit ute pa en del

maéssor for att komma ut och traffa nya kunder.

Soderby hagmarks kott

En mil norr pa Uppsala ligger Soderby gard som gatt i flera generationer
och drivs idag av Josefine och Magnus sedan 3,5 ar tillbaka. Josefine arbetar

heltid pa gardens med hjélp av Magnus som &ven arbetar vid sidan av.

Det har alltid funnits djur pa garden med paret tog ett aktivt beslut om att
byta fran mjolkproduktion till kottproduktion nagra ar innan Gverlatandet av
garden. De vill ta tillvara pa gardens vackra hagmarker dar djuren far ga och
beta under sommar och sent in pa hosten. De arbetar for 6ppna landskap och
bevarandet av kulturlandskapet med flera gravkullar pa gardens marker.

Idag finns det totalt 40 djurenheter av kottraserna Aberdeen Angus och
Hereford. Malet &r att leverera cirka 15 stycken djurenheter till slakt varje ar
och idag salja kottlador 3-4 ganger per ar. Forsta ladan saldes under 2013
fran mjolkraserna men har sedan dess bara salts fran notkottsraser. Djuren

gar till slakt ungefar efter tva ars alder och det finns tre olika alternativ for

® http://malarlandet.se. Arbetar for att utveckla och dka sméforetagande pa
landsbygden i Enkdping och Habo.

* Fjardhundra land. "Sméskalig mat, vackra vyer och spannande historia”.
https://www.fjardhundraland.se [Hamtad: 2017-07-07]
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kottlador, stor- mellan- och lilla hagmarkslada. I bérjan kom kunderna och
hamtar ladorna pa garden men pa senare tid erbjuder dem &ven leverans
hem till dorren. Josefine har ett stort kontaktnat fran tidigare yrke i

Stockholm och levererar flera av l&dorna dit.

Orby Angus, Tarpan

Pa Orby Angus utanfor Knivsta driver Charlotte Ullberg familjegarden
vidare sedan 1994. Charlotte brinner for mathantverk och erbjuder
livsmedel av hog kvalité. Charlotte lever som hon lar och forsoker utesluta
livsmedel med onddiga tillsatser. LCHF och paleo har &ven varit

inspirationskallor for hennes verksamhet.

Charlotte driver ekologisk kéttdjursproduktion, med uppfédning av
Aberdeen Angus och Gotlands far samt nagra hons och hastar. Certifiering
under ekologisk var sjalvklar for att fa ett kvalitetskott utan onddiga
tillsatser. Black Angus betar under sommaren pa gardens naturbeten och
utfodras pa vinterhalvaret med gardens egenproducerade ensilage och
hosilage. Stort fokus ligger pa att halla dem svenska landskapen 6ppna,
darfor anvands marker som inte ar lampliga for odling. Angus ar sma
robusta notkreatur som fordelaktige betar i terrdng landskap. Dessutom &r
Black Angus ett mycket exklusivt kott med bade god smak och
valmarmorerat kott som ofta efterfragas av konsumenter och finare

restauranger.

Garden erbjuder kottlador fran bade lamm och notkott. Notkottslador

kommer fran bade stutar, kvigor och kalv.

2.8 Drivkraften bakom férsaljning av kottlador

Har foljer nagra av de gemensamma faktorer som drivit producenterna till

att borja med forsaljning av kéttlador.
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Foretagen tog sjalva atertag av notkott och sag ett storre intresse bland
familj och vanner som ocksa var intresserade av att kopa deras notkott.
Bland producenterna finns ett stérre intresse av att ta ansvar for en storre del
av produktionskedjan. | takt med ett storre intresse for narproducerade
livsmedel fran konsumenterna 6ppnades ocksa majligheten att salja mindre
djurantal till slakt eftersom flera mindre slakterier vaxte fram. De mindre
slakterierna kravde inte lika stort djurantal som de stora, utan det gick bra
att skicka 1-3 djur i taget. Alla producent berattade att deras produktion
hade borjat i liten skala och sedan utvecklats allteftersom efterfragan.

Kottlador valdes framst for att det ar ett smidigt koncept for att salja direkt
till kund. Dels for att det blir en obruten kétthantering pa garden som inte
kraver godkénda livsmedelslokaler och dels for att ladorna ofta ar salda
redan innan djuren gar till slakt och producenterna behéver darmed inte
lagra kottet. Kunderna bestéller kottlador antingen via mejl eller direkt av
producenten, och pa sa satt planeras datum for slakt och leverans langt i
forvag. Det underlattar saval for konsument som producent nar de planerar i
forvag med slakt och leverans. Kunder vet under vilken dag som kottladan
ska levereras eller hdmtas. Déarefter kan de sjélva avgoéra hur ofta som de
behdver kdpa for att ha plats i frysen. Det vanligaste ar att salja kottlador i
antingen 1/4 eller 1/8 dels djur. For det forsta ar det en rimlig mangd for
kunderna att hantera och for det andra blir producenterna av med alla
styckdetaljer. Fran erfarenhet av andra som saljer till restauranger, i butik pa
garden eller andra mataffarer vet producenterna att det ar svart att fa betalt
for framdelskottet och ger olonsamma affarer. Detta problem uppstar inte

nar de saljer andelar pa detta satt.
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3 Analytiska begrepp

| foljande kapitel presenteras forst en definition av mervarde for att sedan
undersoka hur dessa mervarden kan kategoriseras utifran kundens
perspektiv. Darefter presenteras relevansmodellen som beskriver hur dessa

mervarden kan kommuniceras mellan konsument och producent.

3.1 Mervarde

Utbudet av livsmedel i1 matvarubutiker Okar och foretag behover
differentiera sina produkter for att sticka ut pa marknaden. Naumann (1995)
beskriver begreppet mervérde, vilket innebar att erbjuda kunden nagot extra
utover vad kunden forvéntar sig. Att erbjuda nagonting extra kan skapa
varden som skapar konkurrenskraft mot andra likvardiga produkter pa
marknaden. Mervardeskapande har introducerats av flera forskare som en
mojlig strategi for att skapa konkurrensfordelar och langsiktig utveckling. |
denna studie ligger Naumanns definition av mervarde som grund for

kundens vardeskapande. (Naumann, 1995)

| foretag som arbetar inom omraden med hog konkurrens och erbjuder
produkter som ar jamlika betréffande funktionella och kvalitetsméssiga
egenskaper, har utvecklingen gatt mot en vardeskapande strategi for
foretagsutveckling. Vardeskapande handlar om att tydligt pavisa mervarden
sd att kunden kanner att vérdet ar reellt &ven om det &r ett "meta-varde”, det
vill ség inte kopplat till kottets fysiska egenskaper. FOr att detta ska vara
mojligt for foretag att genomfora behdver foretagen forsta begreppet

mervarde och undersoka vilka varden som kunden vérdeséatter. FoOretag
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behover stélla sig fragan: Pa vilka grunder gor konsumentens sina val och
vad paverkad de av? (Naumann, 1995). Barnes (2000) poangterar att
foretag aldrig far ta for givet att de vet kundens varderingsgrunder, utan att
de standigt maste analysera vilka mervarde som kunden vardesétter.
Dessutom beskriver Naumann (1995) vikten av att foretag andrar sin
forestallning om att kunden endast varderar priset till att kunder i storre

utstrdckning uppskattar andra varden. (a.a.)

Ett satt att synliggdbra mervarden for en viss produkt &r genom
kategorisering av de véarden som kunden uppfattar. Detta framfor Barnes
(2000) med en modell som kategoriserar mervérden for en produkt genom
fyra element: produkt, process, prestation och personal. | denna studie soker
vi svaret pa hur producenterna uppfattar vad kunderna varderar, och

anvander Barnes kategorisering som utgangspunkt. (a.a.)

Produkt Process

Viérdering

J Personal u Prestation h

Figur 1: Kategorisering av mervérden. Kalla: Barnes (2000) egen

bearbetning.

Med produkt syftar Barnes (2000) pad karnprodukten, det vill séga
produkten som producenterna erbjuder sina kunder. | denna studie &ar det
notkott som producenterna erbjuder sina kunder i koéttlddorna. Under

kategorin produkt ingar ocksa forpackning och design.

Mervarden kan adderas till kdarnprodukten genom kvalité, tillverkning och
funktion. Det betyder att produktionen i sig kan bringa varden till kunden
genom fysiska behov. For att producera nétkatt finns olika tillvagagangssatt,
och vilket som bedrivs for att producera ndétkott bidrar till olika
produktegenskaper och mervarden till kdrnprodukten. Detta element i

modellen kallas for process och kommer i denna studie att handla om olika
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produktionsformer som exempelvis, néarproducerat, naturbetesdjur,

ekologisk eller konventionell produktion. (Barnes, 2000)

Det tredje elementet &r prestation och kan jamforas med Naumanns (1995)
definition av mervérde, det vill séga att producenten behdver erbjuda
konsumenten nagonting utéver kundens forvantningar av karnprodukten.
Detta ar en forutsattning for att produkten ska ha mojlighet att differentiera
sig och konkurrera pa marknaden. Prestation i denna studie &r relaterat till
kundens uppfattade varde av "metavarden” d.v.s. de som inte hor till
karnprodukten. Detta ar ett sétt for producenterna att diversifiera sina
produkter pa marknader. Under prestation kommer tillexempel

sammanhanget, tillgdngligheten och kunskap.

Det sista elementet som Barnes (2000) beskriver &r personal och syftar till
producenternas bemdtande, kunskap och service till kunden.
Kategoriseringen personal innefattar producentens bemotande bade pa
garden samt via telefon och sms. For att lattare forsta vad personal kan
innebdra kommer begreppet relationsmarknadsforing anvandas som ett

komplement till Barnes.

Gummesson (2000) beskriver att relationer mellan konsument och
producent far allt storre betydelse for kundens vardeskapande.
Kommunikationen mellan konsument och producent lagger grunden for
goda relationer. Storre konkurrens pa marknaden har medfort att
producenter forsoker skapa skillnader i sina produkter for att sticka ut pa
marknaden. Detta har traditionellt utvecklats genom forsok till
differentiering i produkt, pris, plats och i paverkansarbetet, ndgot som &ven
bendmns Marknadsforingsmixen och presenterades forst av Philip Kotler
(Gummesson, 2000). Dagens komplexitet krdver en mer utvecklad modell

med hansyn till flera faktorer enligt Gummesson (2000).

Gummesson (2000) definierar relationsmarknadsféring (RM) enligt
foljande: Marknadsforing som bygger pa relationer, natverk och

interaktioner i centrum” (2000 s. 16). Relationer med konsumenter ar en
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central del i foretagens arbete och satter grunden for deras
marknadskommunikation. Relationsmarknadsféring &r inte en strategi for
marknadsforing utan foretagets affarsstrategi. Syftet med goda relationer
med kunder och aktorer ar att skapa langsiktiga och hallbara kundrelationer

som ar gynnsamma for bada parterna. (a.a.)

Relationsmarknadsforing kan hjélpa foretag att bli konkurrenskraftiga och
pa sikt oka lonsamheten. Generellt &r det mer I6nsamt att fokusera pa ett
mindre kundsegment pa marknaden och tillgodose deras behov istéllet for
att fokusera pa alla kunder. Sarskilt viktigt med relationsmarknadsféring ar
det for smaforetagare som inte alltid har tid och ekonomiska majligheter att

marknadsfora foretaget traditionellt. (a.a.)

Gummesson (2000) beskriver att goda kundrelationer kan uppfattas som
ett extra vérde i produkten. Detta védrde dvervags inte ofta aktivt av
konsumenten men ar ofta avgorande vid kdpbeslutet och darfor viktig ur ett
producentperspektiv. Relationerna bygger pa fortroende mellan producent
och konsument, vilket i praktiken ofta avspeglas i ett trevligt samtal, extra
omtanke, god kunskap eller en tilldragande utformning av etiketten (a.a.).

Barnes kategorisering av mervardena anvénds i uppsatsen for att analysera
det producenterna uppfattar som vardeskapande i relation till sina kunder.
Andra och fler kategorier skulle man kunna anvénda eftersom nagra varden
som producenterna namnde inte har behandlas i studien. Dessutom &r det
viktigt att ta hansyn till att mervérden &r individuella och betyder olika for
varje individ. Ett varde som inte behandlats &r vad kundens vill uttrycka i
status och livsstil genom att handla kottlador. Kottet som kommer ifran
kottlador och direkt fran producenten upplevs ofta ha ett storre varde an om
det kops i en vanlig mataffar. Hur man valjer att handla och konsumera kott

tycks darfor bero pa vad man vill utrycka med produkten.
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4 Resultat och analys

| detta kapitel presenteras resultatet fran den insamlade empirin och en
analys av denna. Resultatet bygger pa producenternas uppfattning av
kundens véarderingar och inte en studie direkt av kunder. Kapitlet har delats
in efter Barnes (2000) fyra kategorier: produkt, process, prestation och
personal, for att undersoka vad kunden vérderar av att handla kottlador.
Vilka varden kunden uppfattar beror pa kunders preferenser samtidigt som
en del varden kan vara svarare for kunden att uppfatta 4n andra. Resultatet

visar att prestation och personal ar viktigast fér kunderna.

4.1 Produkt

Av karnprodukten enligt Barnes (2000) ar det framforallt tva element som ar
framtradande for kundens vérdeskapande namligen, produktegenskaper
sasom smak, kottkvalité, hallbarhet och morhet samt produktdesign och

utformning som exempelvis kundvénliga férpackningar.

Produktegenskaper
Rdérande produktegenskaper for notkdétt ar det framforallt smak, kottkvalite,

hallbarhet och morhet som konsumenterna uppskattar.
Kunderna kommer ofta tillbaka och berdmmer vart goda kott™. De

uttrycker sig att ” Det ar svart att jamféra vart nétkott med annat notkott

fran vanliga livsmedelshutiker™. Citat fran Vansjo ekokott.
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Det visar att smakupplevelsen av att dta n6tkott fran kottlador blir storre an
notkatt fran livsmedelsbutiker. Producenterna namner flera faktorer i deras
produktion som paverkar smaken. Bland annat kéttras, morning och att

djuren far ga pa bete eftersom det paverkar fettsammanséttningen.

En del konsumenter kommer och fragar: ’Varfor blir det mindre "vatten’

kvar i stekpannan nar man tillagar ert kott?”. Citat fran Vansjo ekokott.

Producenterna beskriver att mangden vétska som blir kvar i stekpannan
framst beror pa hur lange kottet har morats och att deras notkott har moras
genom béde hangmorning® och vakuummérning. Under mérningsprocessen
avdunstar en del vatska vilket gor att det blir mindre vétska kvar vid
tillagningen. Dessutom koncentreras smakerna vilket ger en fylligare smak.
Att notkottet ar morat ger ett kott av hogre kvalité som ocksa paverkar
hallbarheten eftersom kottet med fordel kan forvaras i
vacuumforpackningen utan att bli daligt. Morat notkott ar ofta en
kostnadsfraga som producenterna i studien évervagt for att erbjuda ett
kvalitetskott. Att notkottet ar morat och fran naturbetesdjur framgar tydligt
pé producenternas hemsidor. P& Orby Angus hemsida star det tillexempel
att: ”Ju mindre vatska som ar kvar i kottet, desto mérare och smakrikare
blir kottet™.

Design och forpackning

Producenterna beskriver att det ar manga kunder som kommer for forsta
gangen och staller fragor. Kromsta lantbruk fick fragan "Hur manga kilo ar
1/8 och hur mycket plats tar det i frysen?”, vilket &r svart att svara pa
eftersom djuren véger olika mycket nar de gar till slakt. Men allt eftersom
forsaljningen har 6kat har producenterna fatt ungefarliga kilosiffror pa
kottladorna som de skriver ut pa hemsidorna. Ett exempel &r fran Kromstads

hemsida dar det star att 1/4 vager mellan 45-55 kilo.

> http://www.svensktkott.se/om-kott/styckdetaljer/not/
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Som namnt tidigare anvands vacuumférpackning for att fa kvalitetsfordelar
som langre hallbarhet och morhet. | borjan av forsaljningen anvandes stora
forpackningar for exempelvis kottfarsen. Det uppfattade dock producenterna
som svarhanterligt fér kunderna. Darfor har producenterna valt att minsta
forpackningar for kottfars for att gora det mer smidigare och latthanterligt
for kunden. Ytterligare ett steg for att underlatta fér kunden ar att varje
kottbit ar tydligt markt med respektive styckdetalj. En del kunder som har
inte kunskap om hur de olika kottdetaljerna ser ut ska fortfarande veta

vilken kottdetalj det &r.

Att kopa 1/4 eller 1/8 dels djur kan for en del uppfattas som mycket kott
men de flesta kunder uppskattar detta eftersom det racker att kdpa vid nagra
tillfallen per ar. Andra kunder skulle vilja kunna kopa en bit kéttfars lite da
och da. Detta har producenterna med gardsbutik och lantbod kunnat erbjuda
eftersom att de dven saljer notkott forpackat i bit i butiken. Mer om detta

kommer att diskuteras under tillgédnglighet.

Fran resultatet framgar att produktegenskaper samt design och forpackning
ar betydelsefullt for konsumenten, men upplevs inte som avgdrande. Utan
det ar istdllet "metavarden” som har storre betydelse for konsumentens

vardeskapande.

4.2 Process

Barnes (2000) definition av process handlar om att olika sétt ta fram en
produkt kan ge olika varden. | denna studie syftar process framst till
produktionssétt for notkott samt vilka miljo- och halsoeffekter de olika
produktionssétten har for konsumenten.

Produktionsform

De intervjuade fOretagen beréttar att deras produktionsform har betydelse
for kundens vérdeskapande. Vid intervjutillfallen har det framkommit att
konsumenterna ofta fragar om ”Hur produktionen gar till pd garden? Ar ni

ekologiska?”” (Kromsta lantbruk). Angaende ekologisk produktion ar det
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flera konsumenter som har ett intresse for miljon och att astadkomma
miljomassiga och hallbara alternativ for framtiden. De vill ta tillvara pa
jordens resurser pa ett hallbart satt. Detta uppfattar kunderna kan ske
genom ekologisk odling och certifiering av livsmedel. Vid mérkning av
ekologiska produkter framgar tydliga regler och krav for produktion av

livsmedel.

Det finns en kundkategori som efterfragar ekologiskt kott men den upplevs
som mycket liten. For egentligen ar det inte ekologiskt framstallt som
kunderna uppfattar som avgorande eftersom det ar svart for kunderna att se
skillnad pa karnprodukten och ett citat som ar representativt fran

producenterna ar att:

"Flera av vara kunder inte vet skillnaden pa ekologisk och konventionell

produktion” Citat fran Osterby gard.

Istallet ar det fler konsumenter som efterfragar en produktionsform som ar
sa pass naturlig som mojlig. Med naturlig produktion syftar kunderna till
langre utevistelse, god djuromsorg och mindre antibiotika anvandning.
Detta stammer 6verens med Jordbruksverkets (2008) studie om ”Mervarden
i svensk notkottsproduktion”. Nar producenterna forklarar om deras
produktion ar det manga som sager ’men det &r ju ekologisk™ (Osterby
gard), aven fast deras produktion inte &r certifierad under varken KRAV
eller ekologisk markning. Om inte konsumenterna forstar skillnader har de

svarare att vardesatta en viss produkt framfor en annan.

Miljoaspekten

De producenter som driver ekologisk och KRAV-certifierad produktion
uppfattar deras markning som ett tydligt satt att formedIla budskapet pa.
Konsumenterna anser att ekologisk produktion ger egenskaper gallande
exempelvis djuromsorg med avseende pa miljoaspekten. | ekologisk
produktion kan mervérden vara svara for kunden att uppfatta eftersom
vardet ligger i produktionsprocessen. Ett exempel pa detta & mindre
antibiotika anvandning som gynnar biologisk mangfald. Detta &r ett
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mervarde som ar svart for kunden att urskilja nar de koper kottladan. Manga
producenter bedémer att de inte vet skillnaden utan bara att ”De vet att det

ar nagot som ar bra” (Vansjo ekokott).
Vidare beskriver Soderby hagmarkskott att:

"Det ligger helt réatt i tiden, och det &r har for att stanna [...] men vi maste
visa mycket kunskap och inte bara om att vara bonde utan ocksa vad det ar

vi séljer”.

Soderby hagmarkskott fortsatter att beskriver om kundens val av att kdpa
kottlada och deras miljointresse med att ” Det handlar forst och framst om
att de vill géra en god garning[...] Det borjar med att de vill géra nagot
gott, och da tanker de att de ska handla svenskt for da vet de att vi har
svenska djurlagar som de hort om pa TV som &r bra. Sen om det &ar
miljobringat eller inte, tanker de framst pa om det &r narproducerat [...] det

ar ocksa manga som kanner bidraget till 6ppna landskap”.

Citaten ovan tyder pa att miljoaspekten inte har sa stor betydelse utan att
nérproducerat och svenskt har storre betydelse. Att handla nérproducerat
ger kunden en kansla av att de bidrar till bevarandet av jordbruket i deras
omrade och att se djuren pa bete, vilket leder till att de svenska landskapen
halls 6ppna. Darfor uppfattar producenterna att naturbetesdjur, oavsett om
det ar ekologiskt eller konventionell produktion, har storre betydelse for
konsumenterna. Det finns ett varde i att kottet ar svenskt och ndrproducerat.
Producenterna menar att kott ar en produkt som konsumenterna vardesatter
darfor att den &r svensk.

Producenterna menar &ven att det finns andra produkter dér kunderna
varderar ekologiskt mer &n ndrproducerat som tillexempel frukt och
gronsaker. Detta resonemang stammer 6verens med Jordbruksverkets
rapport (2016) om att narproducerat och svenskt har storre betydelse &n
ekologisk eller konventionellt. Jordbruksverket fortsatter med att beskriva
att detta har att gora med tryggheten i svensk produktion och dess
lagstiftning i jamfoérelse med importerade livsmedel och framforallt kott.
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Det 4r manga av producenterna som pekar pa en okunskap bland
konsumenter om miljopaverkan och har finns det en majlighet for
producenterna att berétta och samtidigt forklara vilka skillnader det finns
mellan svenska och importerade livsmedel. Genom att belysa
milj0aspekterna kan det gynna svenska producenter. Detta eftersom flera
svenska konsumenter bed0mer att de svenska produktionsformerna ar mer
miljovanliga. Ett exempel pa detta ar att Sverige har lag pa hur lange djuren

far vistas i transporten.

Halsoaspekten
"Kunderna onskar ett kott som ar fritt fran skadliga @mnen och med en

produktion som ar hallbar” (Vansjo ekokott).

Den naturliga produktionen som kunderna beskriver ska vara fri fran
tillsatser, konserveringsmedel, syntetiska fargdmnen, sétningsmedel och
aromamnen. Det visar att framstallningen av produkten enligt Barnes
modell har betydelse fér kundens upplevda mervarde av halsosam och

miljovénlig mat.

’Maten ska vara enkel och smidig att tillaga, dessutom har halsomedveten
okat bland konsumenterna som efterfragar ett kott som framstalls pa ett
battre satt [...] konsumenter valjer hellre att kopa mindre kott men av hdgre

kvalité och som ar narproducerat(S6derby hagmarkskott).

Dagens halsotrend for att 4ta halsosamt och livsmedel utan tillsatser &r
ytterligare en aspekt som konsumenterna vérdesétter. | jamforelse med
andra EU-l&nder uppfattar kunderna att det svenska kottet har mindre

anvandning av antibiotika och bek&mpningsmedel vid odling av foder.

Orby Angus har influerats av bade LCHF och paleokost i sin matlagning
och beskriver hur det kan leda till ett hdlsosammare val i vardagen. Har
finns det stor utvecklings mojlighet for producenterna att lyfta halsoeffekter

vid tillagning av notkott.
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4.3 Prestation

Med Naumanns (1995) tankar om att erbjuda kunden nagonting utdver
kundens forvantningar av produkten, ndmns flera faktorer som upplevs
betydelsefulla for konsumenterna av att handla nétkott. Dessa varden har

grupperats i studien efter sammanhanget, tillgangligheten och kunskap.

Sammanhanget

Producenterna erbjuder sina kunder att komma ut till garden.
Viérdeskapandet av att besoka garden yttrar sig ur tva aspekter, dels att
kunden ser sig sjalv som en "medproducent” av vardet och dels

producenternas erbjudande.

Kundens som ”medproducent” innebdr att kunden tar sig tiden och
kostnaden att aka ut till garden for att fa tid att umgas och vara tillsammans
med varandra. "Kunderna tar det som en séndagsutflykt och besoker
garden” (Soderby hagmarkskott). Att bara vara pa garden, den kanslan
skapar ett vérde i sig, och detta varde hojer hela upplevelsen av att kdpa en
kottlada.

"Det ar pa garden som mervardena skapas” (Osterby gard).
Producenternas erbjudande av att bestka garden &r sjalvklart for

producenterna och uppskattar nar kunderna vill komma till garden.

Nar man handlar av oss sa aker man inte till S6derby som att man skulle
aka till Kvantum, utan det forsoker vi anamma och att det ska bara en treat
att handla av oss [...] du kdper nagot som ska bli speciellt”. (Soderby

hagmarkskott)

Besoket pa garden som egentligen inte har nagon betydelse for produktens
funktionella varden, utan istallet ger det en unik kundupplevelse som
kunden vérdesatter hogt. Vistelsen pa garden kan uppfattas som en
jamforelse med Naumann (1995) mervéardes definition om att varde skapas
genom att addera nagot till kdrnprodukten och som medfor att konsumenten
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upplever ett hogre varde. Att kunden vardesatter besoket pa garden hogt ar

genomgaende fran alla intervjuer.

Besoket pa garden tillfor darfor ndgonting mer &n att bara kopa notkott,
darfor har en del producenter forsokt att fa ut kunderna till garden genom
olika event. Kromsta har tillexempel varit med olika mat event med
Maélarlandet och Fjardhundra land, for att synliggora deras foretag och
underlatta for kunderna att hitta till garden. Soderby hagmarkskott har ocksa

arrangerat koslapp med efterfragan fran kunder.

Eftersom besoket pa garden upplevs ha en sadan betydande del for kundens
vardeskapande finns det stor potential for foretagen att utveckla inom detta
omrade. Vansjo ekokott har en 6nskan om att ”’ta emot grupper och utbilda

dem hér pa garden™, vilket skulle vara ett alternativ.

Nar de planerar ett evenemang pa garden ar det viktigt att det finns saker
som fangar flera av familjemedlemmarnas intresse. Det kan vara sma saker
som kan bli mycket betydelsefulla. Ett exempel ar att det finns nagot till
servering, gunga eller nagot som aktiverar barnen eller att det finns
produkter till forséljning pa garden. Ett annat sétt ar att visa hur nagonting
gar till pa garden, for att kunderna ska kanna sig delaktiga. Detta hanger
ocksa ihop med kunskapsformedling som kommer diskuteras senare i
uppsatsen. Ytterligare evenemang som producenterna kan erbjuda &r olika
kvéllar med smak provning eller tillagning av olika matréatter, detta skulle

ocksa kunna involvera andra foretagare i omradet.

Soderby beskriver att "kunderna far ett storre fortroende och som hjalper
dem till storre och battre forstaelse for jordbruket”. Fortroendet till
producenterna &r mycket viktigt och till detta argument stédjs teorin om
relationsmarknadsféring med Gummesson (2000) som beskriver betydelsen
av goda kundrelationer. Detta varde ar det mest framtradande fran

intervjuerna och upplevs som mest vardeskapande for kunden.
Tillganglighet
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Tillgangligheten syftar framférallt pa kundens mojlighet att hamta
kottladan, samt pa producenternas majlighet att kora ut kottladan. For att
kunna underscka detta valdes informanter med foretag som ocksa har
gardsbutik och lantbod. Tillgangligheten till kéttlador uppfattas som mycket

betydelsefull for att kunderna ska vélja att kopa kottlador.

Soderby hagmarkskatt beskriver mojlighet och potential "att utveckla
tillgangligheten, dels for att de ska kunna handla oftare och dels for att
narheten och tillgangligheten gor att det ska bli hallbart for kunden [...]
Darfor kor jag aven hem kottladan till en del kunder som besokt garden

flera ganger™.

Hemkdrning &r en viktig aspekt for att det ska vara enkelt och smidigt for
kunderna att kopa kott. De foretag som driver annan verksamhet pa garden
som gardsbutik eller lantbod beskriver det som ett bra komplement. Dels for
att de kan erbjuda fler produkter och dels for att kunderna ofta kommer nar
butiken har dppet, vilket ocksa gynnar producenterna eftersom det vet
ungefar nar de kommer och hamtar kéttladan.

For langsiktiga kundrelationer och kontinuitet nar det géller att handla
kottlador behdver kéttladorna vara tillgangliga for kunderna.
Tillgangligheten arbetar foretagen med pa lite olika satt. En del av
producenterna erbjuder hemleverans av kéttladan till kunder som tidigare
varit och besokt garden. Det &r lite motsagelsefullt eftersom besoket pa
garden har en sadan stor betydelse for kundens vardesattning att det ar
viktigt att kunderna kommer till garden samtidigt som tillgangligheten ar en
viktig aspekt. Men det kan vara problematiskt eftersom kylkedjan maste
hallas och det kan vara svart att halla temperaturen samtidigt som kunderna
maste se till att vara hemma. En annan losning for tillgangligheten hade
varit att kunderna far boka kottladan och sedan att producenterna kor ut till

olika stallen runt om i Uppsala med en kylbil.

Behov av kunskap
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| intervjuerna framgar det att det finns bristande kunskap hos
konsumenterna. ““Jag ser en okunskap bland kunderna och det ar darfor jag
garna vill ha kunderna till mig, for att vi kan sitta ner vid koksbordet och
prata. Jag lar kanna dem lite och de lar kdnna mig [...] |1 och med att vi
sitter och pratar sahar vid koksbordet och kan visa, ser man ofta en ’aha”
upplevelse fran kunden”. (Vans;jo ekokatt)

Citatet ovan visar pa att producenterna tar sig tid och visar engagemang nar
kunderna besoker garden. Deras engagemang kan uppfattas av kunden som
nagonting som adderas till karnprodukten. Med “aha” upplevelsen menar
producenterna att konsumenterna far en storre forstaelse, framforallt rérande
produktionssétt och tillagning. Kunskapen som producenterna formedlar
kan paverka kundens upplevda vérde pa tva satt. Dels paverkar den kanslan
av att handla fran ndgon som verkligen kan sig sak, och dels att okar det
tilliten och fortroendet for personalen. Fortroendet for producenterna

upplevs som mycket betydelsefullt for kundens vérdeskapande.

Producenterna beskriver behovet av kunskap med féljande citat:
"Det finns en del okunskap bland en del konsumenterna for hur en viss
kottdetalj ska tillagas [...] Kunder skickar ibland ett sms och fragar om vad
de ska gora med kottdetaljen” (S6derby hagmarkskétt). Vi behdver utbilda
kunderna sa att de ska forsta varden i var produkt ur ett annat perspektiv”.
Vansjo ekokaott.

Producenterna menar att det &r viktigt att det finns en god relation mellan
konsument och producent. N&r kunderna hér av sig och fragar om
tillagningen kan det ses som ett resultat av kundens tillit till producenten.

"Forstar inte kunderna skillnaden eller vet vad de ska géra med en kottbit
blir den kvar i frysen och kommer sannolikt inte att komma tillbaka och
kopa en ny kéttlada. Darfor ar det viktigt att fora vidare den kunskap som vi
har”’(Osterby gard). Soderby hagmarkskott fortsatter med att: ’Det tar ett
tag att utbilda kunderna och fa dem att forsta att det ar ingenting som ar

stopt ur en form™.
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Producenterna uppfattar att kunderna far ett stérre fortroende av att de
vara pa garden och prata med dem. "De far se djuren och far en narmare
kontakt med oss” (Osterby gard). Som Gummesson (2000) beskriver om
relationsmarknadsforing kan jamféras med producenternas arbeta om att
bygga starka kundrelationer med tillit. Mer om relationsmarknadsforing

kommer under personal.

For att utbilda kunderna har en del av producenterna skickat med foldrar
med recept i kottladan. Det &r dock inget som foretagen haller pa med idag,
eftersom det tar bade tid och kraft att ta fram recept. Det visar pa vilka
mojligheter som producenterna har att arbeta med for att vardeskapandet
skall bli annu storre. Att kunderna far en bredare forstaelse for produktion
och kunskap om hur de ska ta tillvara och tillaga kottet upplevs som
vardeskapande for konsumenter. Det ar kunskap som kunderna inte annars
far av att handla nétkott pa Kvantum. Soderby hagmarkskatt fortsatter med
att:

"Det finns en kundkategori som jag egentligen tror &r ganska stor som
sOker information och &r medvetna, sen finns det naturligtvis de som inte
alls vet men som anda kommer hit och handlar. Som bara stéllet sig har pa
gardsplanen och vad &r det jag har gjort, min man sa att jag skulle kopa en
kéttlada och jag vet inte hur jag ska gora med allt, vad ska jag géra med
den har delen tillexempel? Da far jag ju hjalpa till och beratta [...]
Samtidigt som jag tror att det &r manga som ar medvetna annars hade inte
handlat har, bryr du dig inte om vad du &ter, om du inte ar intresserad,
hittar du inte till oss™.

Olika kundgrupper soker sig till dessa verksamheter och &r de inte medvetna
och intresserade av denna verksamhet &r sannolikheten liten att de soker
efter dessa produkter. Daremot &r det viktigt att formedla kunskap till dem
som dr intresserade och vill gora ett bra val. Nar det géller foretagens
prestation finns det alltsa stora mojligheter att utveckla verksamheten sa att

kunden ska ké&nna ett storre vardeskapande.
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4.4 Personal

| Barnes (2000) definition av personal framhalls bemotande och service. |
denna studie presenteras producenternas bemétande mot kunderna bade pa
garden och vid andra evenemang, samt deras serviceinriktade arbete mot

kunden.

Relationsmarknadsforing
Goda kundrelationer och aterkommande kunder som foretagen vittnar om
stdmmer 6verens med Gummessons (2000) teori om
relationsmarknadsféring. Gummesson menar att fortroendet som
producenterna bygger med konsumenterna ar en grundldggande faktor till

goda och langsiktiga kundrelationer.

Producenternas kundbemétande forstarker upplevelsen for kunderna, och

kan jamforas med att addera nagonting till karnprodukten. Fran
producenterna upplevs kundrelationerna ge stor effekt pa kundens
vardeskapande.

Kunderna uppskattar den nara relationen med oss, djuren och garden”
(Vansj6 ekokott).

Speciellt framtradande &r att producenterna valjer en mindre kundgrupp
for att ha mojlighet att ge en unik upplevelse och att kunderna inte kanner

sig som en i mangden.

"Det blir en relation, och det kan man inte halla pa med om man ska ¢ka pa
med antalet kunder, eftersom man inte kommer klara av att halla en sa

enormt néara och tight relation med kunderna’. (Séderby hagmarkskott)

Producenterna beskriver hur de arbetar for att skapa langsiktiga relationer
med sina kunder. Om kundkretsen hade varit stérre hade producenterna inte
haft mojlighet att halla samma kontakt med kunderna. Gummesson (2000)
beskriver hur foretag som arbetar mot ett mindre kundsegment pa

marknaden arbetar for att skapa langsiktiga kunder som skall ge hogre
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avkastning an om foretaget hade fokuserat pa den stora massan. Det finns ett
begréansat antal kunder som producenterna klarar av att hantera. Samtidigt
som smaskaligheten i deras produktion med antalet djur dkar fortroendet for
produktionen och tilliten till producenten. Det hade eventuellt inte varit
mojligt om produktionen hade sett annorlunda ut med tillexempel 400
stycken djurenheter menar Livsmedels Sverige (2008). Som Vansjo ekokott
beskrev tidigare skapar de en narmare relation med sina kunder som gor att
kunderna bade far en relation med producenten men ocksa med garden och
djuren. Vansjo ekokott beskriver detta genom att “man blir deras bonde”.
Kundens fortroende ar valdigt viktigt och ar en anledning till varfor de

valjer att handla direkt av producenten.
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5 Slutord

Syftet med denna studie ar att undersoka vilka varden producenter av
kottlador uppfattar som viktiga i sina kundkontakter. Studien dnskar svara
pa vilka varden kunden é&r villig att betala for och hur kommunikationen
mellan konsument och producent sker. Tidigare studier av mervarden i
svensk kottproduktion visar framst mervarden som ar kopplade till
produktionen som ekologisk produktion, friska djur, 6ppna landskap och
mindre antibiotikaanvandning. | denna studie framhaller producenterna
istallet att kunderna framst vardesatter "metavarden” framfor karnprodukten

och produktionen.

Det mest framtradande mervardet, eller metavérdet, som produkten ger
kunden &r sammanhanget. Upplevelsen av att tillsammans med barnen
tillbringa lordagsformiddagen pa garden ar vard sa mycket mer &n sjélva
notkdttet. Kunderna kanner ett storre engagemang, intresse och far ta del av
producenternas kunskap, det upplevs ge ett storre varda av att handla direkt

av producenten istallet for i en vanlig livsmedelsbutik.

Kunderna vérderar kanslan av ett hdlsosammare och miljomaéssigt val som
bidrar till att kunderna hellre koper mindre med bra notkott fran Sverige.
Hélsomedvetenheten och miljoaspekten upplevs ha storre betydelse an for
vilket produktionssétt som producenterna bedriver. Den naturliga
produktionen som kunderna dnskar upplevs ge ett storre varde &n olika
certifieringar for notkétt. En del varden som presenteras, som kottkvalité
och bidrag till 6ppna landskap, tas for givna av en del konsumenten och

bidrar darfor inte till att skapa lika starka vérden till karnprodukten.
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Kundens upplevelse och kénsla &r speciellt viktig i kontakten med
producenten och blir allt viktigare for foretagen vid differentiering av
produkten. Relationen med producenten sker savél direkt som indirekt med
producenten. Den direkta kontakten sker framst pa garden och upplevs ge
ett storre vardeskapande dn sjalva nétkottet. Aven den indirekta kontakten
som sker via mejl och telefonkontakt upplevs ge ett storre vardeskapande ar

karnprodukten notkott.

Goda kundrelationen paverkar kundens fortroenden och tillit till
producenterna vilket ar betydelsefullt for foretagets framgang. Fortroende
till foretaget ger lojala och toleranta kunder som ger mgjlighet for foretaget
att vaxa. Denna studie pekar pa att nara relationer ar nagonting extra som
producenterna erbjuder sina kunder som kunderna vérdesatter mer an
notkottet.

Med den hdr studien hoppas jag kunna ge féretagen ett mer kundorienterat
perspektiv samt bidrag till att identifiera var det finns potential till

utveckling.

Nedan foljer nagra forslag pa narliggande omraden for vidare studier:

= Hur ska producenter bli mer tillganglig for sina kunder, finns det
ytterligare kanaler som de behdver arbeta mot.

= Kombinera "matkasse” fran producenten med diverse produkter?
Kottladan, gar den att utveckla med en lada med bade koéttdetaljer,
korvar och eventuellt andra ravaror fran garden?

= Det rader brist pa kunskap bland konsumenterna, hur ska de arbeta
for att nd ut med kunskapen och anda fa ett I1onsamt arbete?

= Hur kan producenterna utveckla vardeskapandet pa garden?
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