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Lantmastarprogrammet &r en tva-arig hogskoleutbildning vilken omfattar minst 80 p. En
av de obligatoriska delarna i denna &r att genomfora ett eget arbete som ska presenteras
med en skriftlig rapport och ett seminarium. Detta arbete kan t ex ha formen av ett
mindre forsok som utvarderas eller en sammanstallning av litteratur vilken analyseras.
Arbetsinsatsen ska motsvara minst 5 veckors heltidsstudier (5 p).

For oss som forhoppningsvis ska arbeta inom processleden ar det av stort intresse att fa
en helhetsbild 6ver hela vardekedjan, samt hur olika marknadsaktorer tanker och
resonerar om livsmedel fran Sverige. Arbetet ska forhoppningsvis bidra till en 6kad
kunskap om hur man kan paverka olika kundsegment samt att hitta forséljningskanaler
pa marknaden.

Ett varmt tack riktar sig till Thomas Bjorklund som hjélpt oss att planera, strukturera
och lagga upp arbetet. Vi vill ocksa rikta ett stort tack till alla personer som tagit sig tid
och stallt upp pa vara langa intervjuer.

Alnarp 19 Maj 2005

Andreas Lindberg
Richard Petersson
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1 SAMMANFATTNING

Bakgrunden till arbetet ar de svenska livsmedelsprodukternas allt samre formaga att
konkurrera pa den inhemska marknaden samtidigt som importen av livsmedel fortsatter
att 6ka. De varden LRF forknippar med svenska produkter har manga konsumenter svart
att satta i relation med forutséttningar i det utldndska jordbruket.

Dagens konsument efterfragar hog kvalitet, sakerhet och bekvamlighet i den mat de ater
och ursprunget verkar vara av mindre betydelse.

Manga restauranger och storhushall vardesatter och vill kdpa svenska produkter men
prisskillnaderna &r for stora.

Vi har genomfort muntliga intervjuer med grossister, restauranger, offentliga inkdpare
och olika marknadsorganisationer, dar vi diskuterat inkopsstrategier, syn pa
leverantorer, gastens medvetenhet, valet och instéllningen till svenska och utlandska
produkter, maktfordelningen i livsmedelskedjan samt vilken roll och forhallningssatt de
tycker producentledet ska inta.

Resultatet visar att andelen importerade varor inom restaurang och storhushall ar
betydande och fortsatter att stiga. Inom dessa sektorer lagger slutkonsumenten i manga
fall mindre vikt vid ravarornas ursprung. Det foretagen och branschen framforallt
vardesatter av leverantorerna ar hog kvalite, hdg servicegrad med téta leveranser,
bekvamlighet och ett konkurrenskraftigt pris pa varan.

For att man ska kunna alagga ravarorna med mervarden maste gasten direkt kanna en
samhdrighet med dessa t.ex. i narmiljon, for att vissa konsumentgrupper ska vara
beredda att betala ett hdgre pris.

En mojlighet for producenten att 6ka sin kundfokus &r att tillsammans med andra
producenter bygga upp natverk som kan erbjuda ett brett sortiment av narproducerade
ravaror. | detta natverk behdvs en verksam entreprenor som knyter samman
producenterna, samtidigt som han kan erbjuda ett bekvdmt koncept for restauranger och
storhushall som skapar intresse och medvetenhet for de inhemska produkterna.



2 SUMMARY

The background of this research is that Swedish food products have hard to compete at
the home market, depending on imported food products that increase more and more for
every year that pass by. The ethic values LRF associate with Swedish food products,
many customers have hard to put in relation with condition of foreign agriculture.

Most customers today inquire high quality, safety and convenience in the food which
they are eating. The source of their food seems to have less meaning. Many restaurants
and bigger households appreciate Swedish food products and wants to buy them but
price differences against foreign wares are to high.

We have done oral interviews with wholesale dealers, restaurants, public purchasers and
with different market organisations, there we have discussed buying strategies, the way
they see the primary producer, the conscious of guests, choice and attitudes to Swedish
and foreign products, distribution of power in the food market chain and to what
position and suspension, they want the ranks of suppliers to have.

The result shows the share of imported wares within restaurants and bigger households
are at a high level and will continuing increasing. Within these sectors the final
consumer in many cases put less effort in the origin of the raw source of food. What the
company and the branch really appreciate from primary producers are high quality, high
level of service with frequent deliveries, convenience and competitive prices on the
products.

To be able to put on high price values on raw food the guest must feel a immediate
association with these values in for example the local environment, to do this group of
costumers interested in paying a higher price.

A possibility for primary producers to increase their focus on the costumers is to create
and build up a network together with other suppliers to offer a wider product mix of
local produced wares. There must be an entrepreneur who is head of this network, that
joins all the suppliers together and at the same time can offer a comfortable concept for
restaurants and bigger households, that create interest and conscious for domestic
products.



3 INLEDNING

Efter att ha vuxit upp och utbildat oss inom jordbruksektorn har vi en god kunskap om
de villkor producenterna lever under och de resonemang de for om sin verksamhet. Vi
vill darfor skapa oss en uppfattning om hur beslutsfattare inom den efterféljande

vardekedjan resonerar och hur dessa verksamheter fungerar pa den 6ppna marknaden.

Vid undersékningar som gjorts efterfragar konsumenterna svenska produkter och
ravaror. Anda okar importen av livsmedel ar efter &r, medan den svenska produktionen
minskar p.g.a. vikande I6nsamhet. Stora delar av den 6kande importen gar till
restauranger, storhushall och till industrin. Det verkar som att slutkonsumenten inom
dessa branscher lagger mindre vikt vid ravarornas ursprung. (Rydberg, Sven,
Kvalitetschef, Annerstedt Flodin,Maj 2005)

Manga producenter saknar idag kundrelationer vilket medfor att man har svarare att
uppna kundernas speciella krav och 6nskemal. Vi hoppas darfor att undersékningen ska
leda till storre forstaelse ver senare led i livsmedelskedjan.

3.1 MAL OCH SYFTE

Malet och syftet med arbetet &r att fa en uppfattning om restaurangers, grossisters och
offentliga upphandlares kunskap och attityder om svenska och utlandska livsmedel. Vi
vill ocksa skapa oss en uppfattning om de svenska mervérdesstrategierna ar intressanta
for storkok och restauranger, med avseende pad KRAV, djurhéllningsformer, miljé och
etik. Vilka ar de grundlaggande faktorerna som styr kdpbesluten i de olika foretags- och
organisationsleden samt vad kan livsmedelsproducenter géra for att tillmotesga
restaurangers och offentliga upphandlares krav och 6nskemal? Till sist hoppas vi pa att
kunna ge forslag pa strategier som kan utvecklas till forsaljningskanaler mot restaurang
och offentlig verksamhet.



3.2 AVGRANSNING

Restaurangerna, grossisterna och den offentliga upphandlaren som vi intervjuat ar
framst verksamma i Skane. Undersokningen har framforallt inriktats pa aspekter kring
kott och agg, men ytligt om frukt och grént samt om mejeriprodukter.

Vi har ocksa valt att inte uppge foretag- och personnamn for att inte svartmala eller
avsloja affarshemligheter. Det kan finnas vissa svarigheter att halla isar foretagets och
de anstalldas personliga installningar.

Vid intervjuerna med restaurangerna har vi fort resonemang med inkdpsansvariga, dock
ej nagra gaster, darfor att examensarbetet gar ut pa att fora dialoger med ledningen pa de
olika foretagen.

Vi har valt att inte intervjua nagra slakterier, producenter eller livsmedelsforadlare,
vilket skulle behdvas for att tdcka in en storre del av vardekedjan. 1 undersdkningen
ingar inte heller nagra restauranger med sarpraglad utlandsk matkultur, eftersom arbetet
da skulle bli svart att avgréansa.

Foreningarna som vi har valt att intervjua har sitt verksamhetsomrade i hela Skane.
Resonemanget vi har fort har kretsat kring hur man kan 6ka forsaljningsandelen av
svenska/skanska produkter till de typer av foretag vi har intervjuat.



4 METOD - LITTERATURSTUDIE OCH INTERVJUER
FOR BAKGRUNDSFAKTA

For att 6ka pa bakgrundskunskaperna inom amnet har vi valt att forst gora en
litteraturstudie och sedan utféra en marknadsundersokning med hjélp av intervjuer. |
detta avsnitt presenteras litteraturstudien och i ndsta avsnitt presenteras
marknadsundersokningen. Med detta upplagg tror vi att man far en battre forstaelse for
amnet samt att det blir lattare att folja resonemanget fran bakgrund till mal.

4.1 FRAMTIDENS JORDBRUK OCH LIVSMEDEL | EUROPA.

Enligt en undersokning som ar genomford inom EU fragades konsumenterna om vad de
forst och framst anser vad jordbrukspolitiken ska inrikta sig mot. De tyckte att den ska
strava efter att ge garantier for halsosamma och sakra jordbruksprodukter, varna om sma
och medelstora jordbruksforetag, framja miljohansyn och hjalpa jordbrukare att anpassa
sin produktion till konsumenternas forvantningar.

Malsattningen for framtidens jordbruk och livsmedelssektor inom EU bér darfor vara:
oppenhet och insyn, kvalitet och sékerhet samt god djurhallning och miljomedvetenhet.
For att klara detta hallbara jordbruk star vi framfor allt infor tre utmaningar:

e Stérka jordbrukets livskraft och konkurrenskraft —-Ekonomisk utmaning.
e Skapa forutsattningar for ekonomisk utveckling och béttre levnadsvillkor pa
landsbygden —Social utmaning.
e Framja god miljévard och bevara landskap, livsmiljéer och biologisk mangfald —
Ekologisk utmaning.
(EUROPA- Jordbruk- jordbruk och livsmedel, http://europa.eu 13 Maj 2005)



http://europa.eu/

4.2 IMPORT OCH EXPORT AV JORDBRUKSVAROR OCH
LIVSMEDEL TILL SVERIGE
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Kalla: SCB, Utrikeshandelsstatistiken.

Fig.1: Import och export av livsmedel och drycker 1993- 2003, milj. kr

Sverige importerade jordbruksvaror och livsmedel for ca 53 miljarder kronor och
exporterade for ca 28 miljarder kronor under 2003.(se fig.1) Importen 6kade totalt med 4
% och exporten med 5 % i jamfort med 2002. Jordbruksvaror och livsmedel utgjorde 8
% av den totala importen och 3 % av landets totala export.

72 % av de importerade jordbruksvarorna kom fran EU lander, framst fran Danmark,
Nederlanderna, Tyskland samt fran Norge, som inte &r EU-medlem. Det mesta av de
varor som importeras utgjordes av sddana som inte alls eller till ringa del produceras i
Sverige, som t.ex. vin, bananer och kaffe.

Frukt och koksvékter var den vardemassigt storsta varugruppen och utgjorde narmare en
fjardedel av importen. Fisk, kraft- och blétdjur svarade for 16 %, drycker for 10 % och
kaffe, te och kakao for 7 %. Kott och kottvaror uppgick till ca 10 % vilka 6kar fran ar
till ar. Sedan 1998 har kétt- och kéttravaruimporten fordubblats. Under 2003 6kade



importen av 4gg och mejerivaror med 9 % i jamforelse med foregaende ar. 60 % av
jordbruksvarorna och livsmedlen var foradlade i utlandet. Framst utgjordes gruppen av
Drycker, kott, frukt och gront.

En konsekvens av EU intradet 1995 é&r att varor som infors via ett annat EU-land, endast
registrerar uppgifter om avsandande medlemsland. Det hér betyder att Sveriges import
fran EU inte kan redovisas efter om varan har sitt faktiska ursprung inom eller utanfor
EU.

(Jordbruksverket, SCB m.fl. (2004), Jordbruksstatistik 2004, www.jordbruksverket.se
13 Maj 2005)

4.3 LRF:S ARGUMENT FOR SVENSK MAT

Producentledet med tillhérande organisationers framsta marknadsargument ar deras hogt
stallda krav pa livsmedelsékerhet, etik och miljohansyn vilket ska leda till en hallbar
utveckling for kommande generationer. Deras arbete ska préglas av 6ppenhet, dialog
och helhetssyn for att konsumenten ska fa fortroende for det som produceras.

Nedan foljer en del av de sakargument LRF lyfter fram, vilka &r tankta att skapa
mervarden hos svenska produkter.

e Oppna landskap och biologisk mangfald.

e Svenska livsmedel &r sakra p.g.a. den laga risken for salmonella,
antibiotikaresistenta bakterier och de mycket laga halterna av
bekdmpningsmedel.

e Ingen antibiotikaanvéndning i férebyggande syfte och endast i restriktiv och
kontrollerad form av veterinar nar djuret &r sjukt.

e Den harda djurskyddslagen vilken ar den strangaste i varlden och det starka
djurskyddet.

e Det goda djurhalsoléget och avsaknaden av sjukdomar som BSE, mul- och

klovsjukan m.m.

De svenska avelsmalen vilka bl.a. inriktar sig mot god halsa och hallbara djur.

Det svenska jordbruket ar fritt fran GMO.

Den laga anvandningen av bekampningsmedel.

Den laga kvaveurlakningen till luft och vattendrag samt stravandena efter att

minska den ytterligare.

e Malen med att balansera och hushélla med fosfor genom att godsla effektivare.
e De laga halterna av kadmium i svenska produkter.

Malen inom det svenska jordbruket ar att minska miljobelastningen. Risken finns att om

vi flyttar rdvaruproduktionen utomlands exporterar vi d&ven miljoproblemen och bidrar

till samre djurhallning. (LRF, Elva argument for svensk mat, informationsblad, 2003)

(LRF, Etik, miljoé och sakra livsmedel, Informationsblad, 2003)


http://www.jordbruksverket.se/

4.4 SHR:S REKOMMENDATION VID INKOP AV NOTKOTT.

SHR star for Sveriges Hotell & Restaurang foretagare och ar en medlemsorganisation
for hotell och restauranger. Organisationen har fler &n 4200 anslutna medlemmar och de
star tillsammans for 3/4 av branschens omsattning. Organisationen har utfardat policies
och rekommendationer for sina medlemmar, exempelvis ett etikprogram med bl.a.
rekommendationer for inkop av notkott. Dessa rekommendationer &r

o  NOtkott ska kunna sparas till var djuret ar uppfott och har levt samt var det slaktas.
Djuret foraldrar far inte vara av rasen Belgisk BIa.

e Dijuret bor ha haft tillgang till bete och vistelse utomhus eller motsvarande. Djuret
ska ha haft fri tillgang till grovfoder.

e Dijuret far inte utsatts for forebyggande medicinering eller tillféras hormoner eller
andra lakemedel/farmaka i tillvéxtbeframjande syfte.

e Kalvarna ska inte komma fran antibiotika-beroende uppfodningssystem.

e EU-regler for transport av djur ska foljas, dven utanfor EU:s granser.

e Kalvar yngre an tva veckor far inte transporteras.
(SHR:s lathund for att servera notkaott, 2002)

”Det slutgiltiga ansvaret gentemot gasten &r restaurangens i alla lagen. Det ska vara lika
sjalvklart att restauranggésten informeras om vilket kott han bestéller som att kunden i
livsmedelsaffaren far denna information”.

Det ska vara mojligt att spara kottet genom hela férsaljningskedjan. Enligt EU:s, och dar
med ocksa svenska, bestammelser ska markning fran och med den 1 januari 2002
innehalla uppgifter om:

e Landet eller landerna dér djuret eller gruppen djur ar fédda och uppvaxta.

e Landet dar djuren ar slaktade och slakteriets kontrollnummer.

e Ett referensnummer som garanterar sambandet mellan kottet och djuret eller
djurgruppen, t.ex. det ID-nummer djuret har haft fran fodseln, eller annat
nummer som finnas med i hela processen.

(SHR:s lathund for att servera notkaott, 2002)

Dessa uppgifter ska finnas val synligt pa forpackningen narmast kottet eller pa en etikett
som ér fastsatt pa forpackningen/backen/kartongen.
(SHR:s lathund for att servera n6tkott, 5 oktober 2002, wwwe.shr.se 13 Maj 2005)


http://www.shr.se/

10
4.5 LIVSMEDELSPROJEKT | SKANE

Ar 2000 startade LRF i Skéne projektet "Jordbruket gor Skane skanskt” tillsammans
med Skanemejerier, Skanska Lantméannen och Swedish Meats. Projektet verkar for att
framja kommunikation och samverkan mellan olika aktorer for att skapa en uthallig
livsmedelsproduktion regionalt i Skane.

For att skapa en dialog och bredda samverkan arrangerades méten i 7 av Skanes
kommuner med nyckelpersoner. Dessa nyckelpersoner var representanter for befintliga
natverk som t.ex. konsument och miljéorganisationer, restauranger, storhushall,
politiker, kommunala tjansteman, kostansvariga samt Skanes jordbruk med dess
foradlingsforetag.

Syftet med motena var att 6ka den émsesidiga kunskapen och forstaelsen och att framja
nya allianser och relationer. Vid motena delades deltagarna in i grupper om tjugo och
man diskuterade vad man tyckte var viktigt for fraimjandet av livsmedelsproduktionen
inom respektive kommun. De kom bl.a. fram till att nrproducerat och profilprodukter &r
viktiga.

For att ytterligare 6ka samverkan, kommunikationen pa regional niva samt stédja lokala
behov och initiativ, startades projektgrupper bestaende av representanter fran t.ex. ABF,
Agenda 21- Forum Skane, Ekologiskt marknadscentrum, konsumentforeningen Solidar,
Sveriges Hotell & Restaurangféretagare sodra och Sveriges konsumentrad.

(Frangeur, M, 2004, Jordbruket gor Skane skanskt, informationsblad)

I november 2003 ombildades projektet till en ekonomisk férening som kallas ”Mat
angar oss alla”. Foreningen finansieras med hjalp av intrades- och arsavgifter.
Avgifterna ar omséattningsgrundande och for en stor aktor ligger den for narvarande pa
25000 kr.

Ca 75 av 750 restauranger i Skane ar intresserade av nagon form av profilering av
skansk mat.
(Frangeur, M)

| Trelleborg har man under nagra ar arrangerat skordefest i Folkets park. Har samlas
olika lokala producenter och storre foretag for att bl.a. informera om deras produkter.

Regional matkultur i Skane &r en av manga medlemsregioner inom Culinary Heritage
Europe. Varje medlemsregion har sin unika pragel men en gemensam logotype. Genom
den gemensamma logotypen kan turister enkelt hitta maten med en regional identitet.
Regional matkultur &r en langsiktig satsning pa skansk mat. Foreningen finansieras 2004
av medlemsforetagen, Region Skane och LRF Skane.

Medlemsforetagen ar restauranger och smaskaliga livsmedelsproducenter som arbetar
for en 6kad anvandning av regionala ravaror och for att lyfta fram och utveckla den
skanska matkulturen. (Regional Matkultur Skane. 14 Maj 2005. www.mat.skane.org)

For att 16sa logistikproblemen inom Skane pa ett effektivt satt talar man om att bygga

fem samlingsterminaler pa strategiskt valda orter. Detta projekt kommer inte att starta
forrén borjan av 2006. (Frangeur, M)
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Den skanska matdatabasen MatTorg.skane.org har skapats efter 6nskemal fran
restauranger, butiker, storhushall och vanliga konsumenter. EU:s projektstod for
landshygdsutveckling finansierar satsningen. Pa mattorget finner man smaskaliga
livsmedelsproducenter, deras utbud av lokalproducerad varor och nar under aret som de
ar tillgangliga. Matdatabasen ger mojlighet till sokningar efter speciella produkter samt
vilka smaskaliga livsmedelsproducenter som geografiskt finns i naromradet. (Den
skanska matdatabasen.14 Maj 2005. www.mattorg.skane.org)

Ett projekt som tagits fram genom samverkan mellan producenter ar Skanskt
Naturbeteskott. Varumarket dgs av Skanes Notkottsproducenter och ar knutet till en
fristaende producentring. For att kunna leverera maste djuruppfodaren uppfylla vissa
kriterier, sasom att minst 50 procent av betesarealen skall omfattas av naturbetesmarker.
Man far inte godsla, kalka eller anvanda kemisk ograsbekampning pa markerna.

Djuren har langre uppfodningstid, minst 20 manader. Djurslagen ar kviga, stut och
ungko. Dessa ger nagot fetare kott. Kottet hangs pa gammaldags vis i en vecka.

Kottet har en regional forankring eftersom djuren ar uppfodda, slaktade och styckade i
Skane. Detta ger 6kad sparbarhet, identitet och mindre transporter.
Uppfédningsmodellen bidrar till de svenska miljomalen kring ett rikt odlingslandskap.
(Skanskt naturbeteskott.14 Maj 2005. www.skansktnaturbeteskott.se)

Konceptet har varit en lyckad satsning och dar intresset &r stigande. | nuldget slaktas 12
djur i veckan och man far som producent med nuvarande regler ca 3 kr mer per kg kott.
Kottet séljs bl.a. i AGs Favor. Skanskt naturbeteskott kommer snart att lanseras i
Citygrossbutiken i Malma. (Frangeur, M)

4.6 BONDENS EGEN MARKNAD

Manga konsumenter soker efter alternativ till mat som rest dver hela jordklotet,
besprutats for att halla transporten samt lagrats i manader. Det som utmarker Bondens
egen marknad &r att produkterna ska vara narproducerade inom en radie pa 250 km fran
marknadsplatsen.

Alla véxt- och djurprodukter som saljs pa marknaden ska ha tagits fram av han/hon som
stér i stdndet och séljer dem. Aven huvudingredienser i foradlad mat som till t.ex. korv,
sylt och saft maste vara hemmaproducerat.

Storsta fordelen med konceptet ar narkontakten mellan producenten och konsumenten.
Vid kontakten kan konsumenten direkt diskutera med producenten om t.ex. odling och
djuruppfoding. Producenten agerar da som informationsspridare och bidrar till en
forandring av attityder hos koparna. | England och USA har man sett att narkontakten
verkat som en dorréppnare, da man kunnat diskutera budskapet om ett hallbart samhalle.

Livsmedelsbutikerna i England och USA sag forst Bondens marknad som ett hot, men
har nu barjat se fordelarna bade som komplement och sporre for egen handel.
Marknaden har ett stort antal lokalt producerade specialiteter som butikerna inte far
tillgang till. Ett samarbete har darfér borjat att utvecklas mellan de tva parterna.
(Bondens egen marknad. 14 Maj 2005. www.bondensegen.com)
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4.7 ANNERSTEDT FLODIN

Annerstedt Holding &r en stor importor av utlandskt kétt, framfor allt fran Sydamerika,
Nya Zeeland och Europa, som de sedan saljer vidare under affarsverksamheten
Annerstedt Flodin. Importverksamheten omsatte ca 420 miljoner kronor ar 2004.
Annerstedt driver ytterligare ett antal handelsverksamheter rérande kottexport, fisk,
skaldjur samt industriforsaljning av ravaror inom industrin. Foretagsgruppen har i
nuldget 42 st. anstallda. Annerstedt ar utanfor jordbrukskooperationen, Sveriges storsta
exportor av kottprodukter. De exporterar i nuldget till bl.a. Baltikum, Ryssland och
Fjarran Ostern.

Swedish Meats har under 10 ar varit delagare och &r idag huvudagaren, da de dkat sin
agarandel fran 50 procent till 91 procent. Anledningen till att de starker sitt dgande &r
bl.a. for att vinna tillbaka marknadsandelar pa storhushallsmarknaden, dar en allt stérre
del av ravaran idag utgdrs av importerat kott. Man ser mojligheter inom Scan Foods att
bredda sitt produktutbud och starka konkurrensformagan.

Vi har intervjuat kvalitetsansvarig pa Annerstedt for att undersoka i grova drag vilka
krav de har pa leverantdrerna i Brasilien och hur logistiken fungerar.

De handlar i nulédget med tre slakterier i Sydamerika, varav ett i Brasilien, ett i Uruguay
och tva i Argentina. Annerstedt har via slakterierna sparbarhet ner pa gardsniva och
slakterierna ar i grunden HCCP certifierade. Allmént 6kar BRC-certifieringen inom
slakteribranschen i Sydamerika.

De har specifika krav pa uppfodningssystemen pa rancherna. Anvandning av
tillvaxthormoner och antibiotika i forebyggande syfte &r strangt forbjudet. Det ar krav pa
markning av djuren for att bl.a. klara sparbarheten till gardsniva. Djuren far endast
behandlas med antibiotika vid sjukdom samt ges mineraltillskott p.g.a. mineralbristen i
marken. Rancherna har egna veterinarstationer fordelade pa egendomarna som tar hand
om sjukdomsfall. Tjurarna kastreras vid 7- 8 manader. Vanligtvis rider man pa hastar
vid forflyttning av djuren. Anvandning av sakallade Feedlots for slutgodning dar
boskapen stangs in, ar inte tillatet utan boskapen maste ga fria under hela
uppfddningsperioden, betande pa grasslatterna. Djurtransporten till slakterierna far hogst
ta atta timmar men 6éverstiger sallan fyra timmar. Djuren ska sedan vila i hogst 18
timmar innan slakt och under tiden ha tillgang till vatten och avsvalkande duschar.

De rancherna som levererar till slakterierna som Annerstedt koper av ligger pa
slattomradena nordvast om Sao Paulo och &r arealmassigt som Oland eller Gotland.
Omradena har inte tidigare varit regnskogsbevuxna och klimatet ar likt det
sydeuropeiska. De kdper endast de dyraste styckdetaljerna pa djuren sasom biff,
entrecote, innanlar och filéer, eftersom de billigare delarna inte ar I6nsamma att
exportera. Kottet de importerar kommer fran tre raser, Angus, Hereford och Sebu.
Leveranserna sker i 10- 15 tons kylkontainers fran en hamn norr om Sao Paulo. Det
skeppas bade frysta och kylda kottvaror och vanligtvis gar frakterna via antingen
Amsterdam, Rotterdam eller Hamburg, dér de sedan omlastas till en mindre bat for
vidare transport till Stockholm. Frakten tar totalt mellan fyra till fem veckor.
Hallbarheten for kottet ar fyra manader och det ansvarar slakteriet for. Fraktkostnaden
fran Brasilien ar 2.50 kr per kg kott. Frakten fran Nya Zeeland ar nagot dyrare, men
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leveranstiden den samma. Inforelsetullavgiften till EU plus utforelseavgiften fran tredje
varldsland varierar mellan 20- 30 kr per kg biff.

Nya Zeelandskt kott handlas antingen direkt av inhemska PPCS Nya Zeelansk
slaktkooperation eller av NZ-handelspartners i Europa. Det ar frdmst frysta
lammprodukter men en mindre del importeras farskt.

Vél i Sverige besiktigas kottet och man kontrollerar att kylkedjan inte brutits under
frakten. Kottet saljs till de flesta grossister i Sverige. Den storsta omsattningen har de pa
pa storhushallsmarknaden. De saljer allt mer till detaljhandeln, till bl.a. ICA, under sitt
eget varumarke Annerstedt Flodin. Den storst vaxande marknaden ar kottravara till
industrin.

(Rydberg, Sven, Kvalitetschef, Annerstedt Flodin,18 Maj 2005)

4.7.1 Exempel pa pris- och energidtgangsskillnader mellan svenska och
utlandska kottprodukter

Svensk biff 130,70 kr/kg, kvalitet 3+
Brasiliansk 74,30 kr/kg, kvalitet 4+

Svensk oxfilé 193 kr/kg, ca 1 kg, farskt, (dock nagot dyrare med farskt)
Brasiliansk oxfilé 122 kr/kg, ca 1 kg, fryst

Nya Zeelansk oxfilé 97 kr/kg, ca 1 kg, fryst

(Pers.medd. inkdpsansvarig Martin Olsson i Malmo)

Man har enligt livscykelanalyser pa exempelvis notkott, pavisat att den totala mangd
energi som gar at for att producera en kottravara, kan vara lagre i importerade varor t.ex.
fran Brasilien, dar djuren fods upp med minimala mangder insatsprodukter samt gar fria
ute aret om. I undersokningen inkluderas aven transporten till Sverige. (Eriksson, C. GP
27/9/04)

13



14

4.8 EKOLOGISKT MARKNADSCENTRUM | SKANE

Ekologiskt marknadscentrum dr ett affarsnatverk som drivs som en ideell férening med
ett 70 tal medlemmar. Foreningen bildades ar 2000. Medlemmarna &r i huvudsak
foretag. De medlemmar som &r lantbrukare har ofta en egen gardsbutik eller nagon form
av grossistverksamhet. Det finns ocksé ett fatal enskilda personmedlemmar. Ovriga
medlemmar &r exempelvis Coop, Malmborgs, Swedish Meats, Bjornekulla, restaurang
Salt & Brygga, kommuner och andra organisationer. Foreningens syfte ar att framja
produktionen och konsumtionen av ekologiska livsmedel i Skane. Foreningen har 1.5
anstallda.

Foreningen arbetar for att knyta kontakter mellan producent, grossist, restaurang, och
konsument. De verkar for att 6ka andelen ekologiska livsmedel i den offentliga
upphandlingen, t.ex. genom kurser inom ekologisk produktion, miljo, matlagning och
inspiration for de ansvariga inkdparna inom vard, skola och omsorg. De undersoker
ocksa kommuners lokala mal och hjélper dem att ta fram strategier for upplagg av
menyer dar man t.ex. planerar efter sdsongens gronsaker. Detta medfor att import med
langa transportavstand minskas. En del av de argument de anvénder for att framja
forséljningen ar de nationella och regionala miljomalen.

De har ocksa undersokt marknadskommunikationen inom kott, frukt, gront och
spannmal. Ett resultat av undersokningen ar att man funnit flaskhalsar i
kottproduktionen, da man har problem med avséattningen av vissa delar av slaktkroppen.
Ett sétt att 16sa problemet &r att 6ka den offentliga sektorns intresse for ekologisk
kottfars och chark, vilket annars kops in konventionellt producerat.

Andra delar av verksamheten riktar in sig pa samarbete med tongivande krégare inom
restaurangbranschen, vilka ar intresserade av att skapa nya trender med ekologiska
produkter. De undersdker ocksa méjligheterna att forbattra kvalitet och smak genom
h&ngning och styckning. Inom frukt, gront och potatis ar det storsta problemet logistiken
av de sma volymerna.

Stdrsta prioriteten lagger man pa att varorna ar ekologiskt framtagna, om de sedan &r
narproducerade &r det ytterligare en fordel men ej nddvandigt. Leveranssakerheten halls
genom att ha avtal med grossister och leverera under sasongen. For att halla
kontinuiteten i leveranserna bor grossisterna forst och framst kopa svenska ekologiska
produkter men vid minskat utbud &r man hanvisad till importerade ekologiska varor.

Om man ska lyckas med en ekologisk inriktning pa restauranger maste man som krogare
vara intresserad av ravarornas ursprung och hur de tas fram och olika satt att anvanda
dem p4, d.v.s. ett intresse for helheten.

Nar det galler den offentliga upphandlingen har man inom Skane satt upp regionala
miljomal dar man ar 2010 ska ha 25 procent av livsmedelsupphandlingen ekologiskt.
Det viktiga ar att man far tillracklig kvantitet pa eko-produkterna sa de har storre chans
att forhandlas in i upphandlingsavtalen. Pa sa vis kan man leverera varor i stérre
kvantitet med en effektivare logistik till kommunerna. Andra argumentet forutom
miljomalen &r kvalitén och hélsoaspekter.
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Inom den offentliga upphandlingen forsoker man frdmja en produkt i taget, for att stodja
tillvaxten av produktionen och pa sikt bygga upp utbudet av ekologiska livsmedel. Det
man lyckats bast med ar mjolken, dar 22 av Skanes 33 kommuner serverar ekologisk
mjolk kontinuerligt. Generellt &r 40 procent av latt- och mellanmjélken inom den
offentliga sektorn i Skane ekologisk.

Prissattningen inom handeln sker antingen med procentpaslag eller kronpaslag. Oftast
anvands procentpaslag, vilket medfor att de ekologiska produkterna blir dyrare for
konsument eftersom att producentpriset ofta & hogre. Genom att istéllet verka for
kronpaslag kan man fa ned priset i butikshyllan.

For att 6ka livsmedelsforetagens miljoprofil har handelns egna ekologiska varumérken
starkt marknadsforts, vilket i sin tur har 6kat medvetenheten om KRAV produkter. EMV
har dar med drivit pa utvecklingen och kvalitetstankandet pa 6vriga ekologiska varor.
Man verkar ocksa for att forsoka oka forsaljningen direkt mot konsument genom att
arrangera kampanjer med smakprovning och rabatterbjudande. (Andersson, G)

For att man ska fa kalla en vara ekologisk maste den produceras enligt regler som
bestdms av EU. | Sverige ar det organisationen KRAV som ar kontrollorganet. Om
varan ska fa bara KRAV-market maste produktionen férutom EU-reglerna ocksa
uppfylla KRAVs regelverk. For att en a la carte restaurang ska bli KRAV-auktoriserad
och anvanda logotypen i deras marknadsféring maste restaurangen erbjuda minst tva
KRAV-godkanda ratter pa menyn varje dag. Storhushall och restauranger med
lunchservering ska erbjuda minst en godkand ratt i veckan. (En ekologisk skansk resa.
15 Maj 2005. www.ekologisktmarknadscentrum.org)
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5 METOD - INTERVJUER MED INKOPSANSVARIGA

Vi har valt att personligen intervjua inkdpsansvariga pa restauranger, hos grossister samt
ansvarig upphandlare inom kommunen. Anledningen till valet av personlig intervju ar
att fa en majlighet att fora diskussion kring fragorna vi utarbetat och darmed fa en béttre
helhetsbild 6ver hur dessa fungerar som marknadsaktorer.

Restaurangurvalet har skett genom att vélja ut foretag som inriktar sig pa olika
kundsegment, fran billigare lunchrestauranger till exklusivare restauranger med
utarbetad profilering. Urvalet har varit slumpmassigt inom kategorierna och givetvis
paverkats av inkoparnas villighet att stalla upp. Intervjuerna har skett pa de olika
restaurangerna och varje intervju har tagit mellan en till en och en halv timme.

Fragorna utarbetades for att en diskussion skulle kunna foras kring varje fraga.
Resultaten av intervjuerna ar sammanfattade och foljer en bit ned.

Vi valde att intervjua tre olika typer av grossister. En som ar mycket specialiserad och
skraddarsyr l6sningar efter kunders behov, men som inte har sa stor omsattning. Den
andra grossisten har stérre omsattning, mer andel importerade varor och en bredare
kundgrupp. Den tredje grossisten &r rikstdckande med ett heltdckande
restaurangsortiment, allt fran kolonialt till storhushallsmaskiner. Intervjuerna och
upplagget av fragorna skedde pa samma satt som pa restaurangerna.

Den offentliga upphandlaren intervjuades under samma premisser som de ovanstaende
intervjuerna.

Vi har intervjuat strategiska personer sasom projektledare och informationsansvariga
inom de organisationer som verkar for att oka medvetenheten om skanska mervarden. Vi
har forsokt att fa inblick i arbetet bakom framtagandet av marknadsstrategier, pa de
olika organisationernas affarsomraden.

Intervjun med Annerstedt Flodin genomfordes pa telefon, eftersom foretaget ar belaget i
Stockholmsregionen. Anledningen till att vi tog kontakt med Annerstedt Flodin var att
vi ville undersoka hur kontrollsystemet fungerar pa leverantrerna framst fran
Sydamerika. Dessutom var det intressant fa reda pa kostnader och logistiklésningar pa
importerat kott. Se tidigare avsnitt.
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5.1 INTERVJUER MED LUNCHRESTAURANGER

Nedanstaende intervjuer har genomforts med inkopsansvariga inom respektive
verksamhet. Detta innebér att kdllorna utgors av dessa personers svar pa vara fragor.

5.1.1 Lunchrestaurang 1

Restaurangen har framfor allt lunchservering, konferens och festarrangemang. Man har
inte satsat pa nagon speciell profilering utan serverar billig husmanskost till manniskor
som arbetar, tranar och bor i naromradet, vilka aldrig eller mycket séllan efterfragar var
ravarorna i maten kommer ifran. Om kunderna fragar &r det oftast i samband med
skandaler eller sjukdomsutbrott. En dagens kostar 60 kr.

Ravarorna kops till storsta delen av Servera, men en del kott inhandlas av Sverker
Malmborg som &ger Sjoboslakteri. De slaktar och distribuerar svenskt kott fran lokala
producenter. Man koper da framfor allt kalv- och ungnotslever for storre arrangemang
och fester t.ex. bréllop m.m.

Inkopsansvarig tycker att den svenska kvaliten pa kott ar battre an den utlandska. Han
menar att det importerade sydamerikanska kottet har en syrlig bismak och att
styckdetaljerna generellt &r for sma jamfort med de svenska. Ungerskt kétt har vid vissa
leveranser varit daligt styckat, vilket har medfort att kilopriset blivit hogre eftersom det
da maste renskaras pa restaurangen. Han undviker dessutom tyskt kott. Det ar oftast
daligt morat och blir segt efter tillagning.

Ungefar 70 procent av det inkOpta kottet ar utlandskt. Oxkottet kommer framfor allt fran
Brasilien, flaskkottet fran Ungern och kotletterna fran Tyskland. Anledningen till detta
ar framforallt det 1&gre kilopriset och den vidare kvalitetsbredden.

Aggen samt frukt och grént kops fran Fruktservice i Lund. Var de sedan produceras ar
for honom oként.

Restaurangen ar tveksam till att man kan ta ut ett merpris pa sina ratter genom att enbart
profilera svenska produkter t.ex. genom att satta ut svenska flaggan i menyn eller ange
producent till ravarorna. Om man skulle testa nagon profilering skulle det i sa fall vara
att servera och exponera narproducerade produkter fran Skane, vilket skulle framja korta
transporter och fa processled.

I det nuvarande marknadssystemet &r producent- konsument kontakten urholkad med
anledning av de allt mer centraliserade grossistlagren som medfor langre transporter fran
alla varldens hoérn.

Inkopsansvarig menar pa att den svenska kvalitén pa ravaror ar hogre och jamnare i
jamfdrelse med det utlandska, med anledning av den battre processhanteringen och
djurhallningen. Men med en 6kad kontroll och certifiering av importerade produkter
kommer skillnaderna att minska och ytterligare dka dess konkurrenskratft.
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5.1.2 Lunchrestaurang 2

Restaurangen ar en lunchrestaurang som erbjuder husmanskost till en varierande
kundgrupp av vanligt folk och tjansteman. Utdver matservering arrangerar man éven
konferenser och fester.

En av orsakerna till att kunderna soker sig till restaurangen ar troligtvis deras stora
salladsbuffé.

Deras huvudsakliga leverantorer utav ravaror ar Dafgard, Servera, Kottgrossisten och
Skanemejerier. Scan har erbjudet sig att leverera allt kott men prislaget ar for hogt. De
gaster som besoker restaurangen fragar mycket sallan var ravarorna kommer ifran.

Né&r man véljer produkter ar det framfor allt priset, kvaliteten och grossistens
rekommendation som styr kdpbeslutet. Mer &n 50 procent av det inkOpta kottet ar
svenskt. Vid festarrangemang serverar man oftast svenskt kott for kvalitetens skull.
Utover detta valjer man utlandskt kott fran framfor allt ifran Tyskland och Brasilien
vilket har bra kvalitet men till ett l1agre pris dn det svenska. Man undviker danskt kott
eftersom man upplevt det som slarvigt styckat.

Frukt och agg kops fran SV frukt och nagon uppfattning om ursprunget hos varorna har
man inte. Man tycker att skalen pa dggen har blivit tunnare an vad de var forr.

Nagon speciell profilering har man inte férsokt sig pa da kostnaden i jamférelse med
troliga intakter inte star i relevans med varandra. De ar inte beredda att betala nagot
merpris for just svenska produkter eftersom de pastar att marginalerna ar sma inom
lunchserveringsbranschen. En dagens ratt kostar 60 kr och da ingar kaffe och sallad. Det
ar svart med hojningar eftersom konkurrensen ar hog och kunden &r priskanslig. Det
primara ar for restaurangen som for alla foretagare ar att verksamheten ska ga ihop.

Han tycker att den svenska djur- och miljoetiken ar dverdriven. Han tror ocksa att det
utldndska utbudet kommer att 6ka vilket troligen kommer att resultera i samre kvalitet
och lagre standard. Man tror att kunden och inkdparen har den slutliga makten i
produktionsledet, att det hdgre svenska priset beror pa hardare regler och for manga
mellanhénder. Inkdpsansvarige tycker att grossisterna har bra kontroll pa det utlandska
kottet och att valbarheten &r stor. Nagot storre intresse for GMO och hormonfragan finns
inte eftersom kunden inte efterfragar det.

Man ar intresserad av att inga i ett affarsnatverk av narproducerat om det framjar den

egna verksamhetens ekonomi. Valet av varor véljs framfor allt efter kvalitet, inte efter
ursprung och att den svenska kvaliteten inte &r sarpréglat battre an utlandska.

18



19

5.1.3 Lunchrestaurang 3

De serverar grundlagad husmanskost pa modernt vis och utdver restaurangverksamheten
har de dven konferenser. Kunderna ar arbetare och tjansteman fran naromradet.
Restaurangen ar belagen i ett industriomrade.

Han tror att kunderna véljer hans restaurang p.g.a. de rejala portionerna och de manga
olika salladerna med fréscha gronsaker. Han efterstravar att komponera sund och
naringsrik mat. Det sker mycket sallan att kunderna fragar om varornas ursprung. En
dagens kostar 55 kr och kunderna &r priskansliga. Nagon profilering har man inte provat
pa eftersom man tror att man inte kan ta ut nagot mervérde hos gasten.

Deras huvudleverantdrer & Martin Olsson och vid erbjudanden GEJO kétt i Malmé.
Gronsakerna koper de ifran Fruktservice i Lund. Aggen kops ifrdn Finland da de &r 6 kr
billigare an svenska per kg. Andelen svenskt kétt i inkdpen ligger pa ca 30 procent.
Ryggbiff och oxfilé kommer oftast ifran Brasilien p.g.a. den battre smaken, som han tror
beror pa att djuren gar fria ute aret om. Han tycker att svenskt kott har béttre styckning,
putsning och kvalitet &n det utlandska samt att kétt ifran Ungern, Tyskland och Polen
har en varierande kvalitet och smak. Flaskkdéttet kommer mestadels ifran Sverige p.g.a.
battre den smaken.

Han efterfragar att kunna valja kott fran vissa raser av néthoskap efter ett
klassificeringssystem. Detta ar mojligt vid inkop av kétt fran Sydamerika men inte fran
Sverige, i alla fall inte fran hans nuvarande grossister.

Inkdp av kyckling &r en ren djungel, eftersom variationen av kvaliteten, smak och
ursprung &r stor. Thailandsk kyckling kan t.ex. krympa mycket vid tillagning.
Brostfiléernas ursprung varierar mycket men styckdetaljer som lar och vingar ar
huvudsakligen svenska.

Han tycker att grossisten har makten eftersom de koper stora partier som de sedan
erbjuder i kampanjer, vilket lockar kunden till inkdp. Detta kommer troligtvis att
medfdra att importen 6kar eftersom mycket av erbjudandena har utlandskt ursprung..

De etniska strdvandena inom det svenska jordbruket tycker han ar bra, men han &r inte
beredd att betala ett hogre pris for det, om det inte direkt kan harledas till kunden. Nagot
som skulle vara till hjalp och kanske kunna leda till ett mervarde &r
producentprofilering, dar man direkt kan fa information om hur djuren ar uppfédda. Pa
sa vis skulle man ha majlighet att genom grossist bestalla produkter fran enskilda
gardar.

Ett sétt att hja medvetenheten hos gésterna kan vara att ha brickinformationsblad typ
Mc Donalds t.ex. om svenska ravaror, eller att ha kampanjer med temaveckor.
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5.1.4 Lunchrestaurang 4

Detta ar en lunch- och catering restaurang. Man har forsokt att profilera sig genom att
servera mat med danska traditioner en till tva ganger i veckan.

Forutom att servera mat i restaurangen kor de dagligen ut lunchmat till foretag.
Restaurangens kundgrupp ar framfor allt stamgaster som personalen har personlig
kontakt med. Kunderna som koper cateringlunchen dar framfor allt verkstadsforetag.
En dagens i restaurangen kostar 60 kr medan cateringlunchen kostar 48 kr p.g.a. bland
annat lagre momssats.

Restaurangens leverantorer &r Servera i det huvudsakliga sortimentet. RCD-food
levererar gronsaker och agg. Ursprunget pa deras varor ar okant. Andelen svenskt kott ar
ca 15-20 procent p.g.a. det hogre priset.

Kunderna fragar oftare om emballaget &n om ravarornas ursprung. En svensk profilering
skulle kosta for mycket och efterfragas inte hos gasterna.

For finare middagar anvénds oftast svenskt kott for den béattre kvalitén skull. Det
svenska kottet ar battre styckat och ger mindre svinn an det hollandska och tyska som
ofta slarvigt utskuret vilket forsamrar utbytet. Lunchkéttet kommer ifran Tyskland och
Irland vilket har bra kvalitet och pris. Det sydamerikanska kottet tycker han dér emot ar
daligt, slarvigt styckat och hart.

Valet av kott ar ocksa beroende av vilket &ndamal det ska anvéandas till. T.ex. tappar
utlandsk korv alldeles for mycket vatten vid varmhallning i jamforelse med den svenska,
vilket forsamrar kvalitén pa hela ratten ut till kund.

Inkopsansvarige upplever inte nagra storre brister hos de svenska produkterna. Daremot
ar priset alldeles for hogt. | de kampanjer och erbjudanden som grossisterna har ingar
svenskt kétt men det marknadsfors inte pa nagot speciellt satt. Han tror inte heller att
grossistes marginal pa det svenska ar storre an pa det utlandska. Grossisten har makten i
forsaljningsledet.

Han tror att importen kommer att stiga framdver, men med 6kad medvetenhet om
livsmedel kommer det nog med tiden att jamna ut sig.

Han tror att pa ett koncept med narproducerad mat om man kan klargora ursprunget for
kunden. Den borde da troligtvis vara beredd att betala ett hogre pris for ratterna.
Ett satt att na ut med en profilering kan vara via menyn eller hemsidan.

Han tror att det hogre svenska kostnadslaget jordbruket grundar sig pa det kallare
klimatet och det hogre kostnadslaget.

Den svenska etiken ar bra men verkar svar att leva upp till med tanke pa alla
djurskyddsdvertradelser. Han ar daremot inte beredd att betala mer for de svenska
argumenten, utan tycker att andra lander istéllet borde f6lja efter den svenska modellen.
Han vill inte veta av GMO eller tillvaxthormoner men han har ingen koll pa om de finns
i hans inhandlade produkter.

Den svenska marknadsféringen ar bra och fér honom personligen véger djurhallningen

tungt. En battre information om ravarornas ursprung skulle férandra képbeteendet.
Daremot tror han inte att man kan fa ut mer for kravprodukter.
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De foretag som subventionerar luncherna till sina anstallda koper generellt dyrare ratter
efter som de & mana om personalen. Féretagen ser maten som en del av en béttre
arbetsmiljo.

5.1.5 Lunchrestaurang 5

Restaurangen har bade lunch- och kvallsservering. Till lunchen serveras vanligen svensk
husmanskost. Malet ar att anvanda sa mycket svenska ravaror som majligt. Gasterna ar
ofta tjansteman fran foretag i narliggande omgivningen samt en stor del ar dldre och
pensionarer. Anledningen till att restaurangen drar kunder ar maten och den narliggande
parkeringen.

En dagens kostar 65 kr och da ingar salladshuffé, brod och kaffe. De serverar ca 100 st.
per dag. Kottravarorna till dagens lunch &r alltid svenska.

Andelen svenska ravaror ar ca 50 procent. Restaurangens huvudleverantor ar Martin
Olsson. En del av frukt & gront sortimentet kops in fran Citygront. En del av kottet kops
in via Martin Olsson, av Alfred Johansson, ett lokalt slakteri. Det utldndska kottet
kommer mestadels fran Brasilien och han tycker inte att det ar nagon storre skillnad mot
svenskt. De brasilianska kottravarorna haller en bra och jamn kvalitet samt ar valstyckat.
Kottet fran Tyskland och Polen har daremot dalig kvalitet. Flaskkottet och kycklingen
kommer fran Sverige.

Potatisen inhandlas direkt fran en lokal producent for ett fordelaktigt pris. Restaurangen
koper aven selleri, morrétter, palsternacka och 16k av samma producent, beroende pa
volym och sdasong. Bonden levererar sjélv varorna direkt till restaurangen. Det sker
sdllan att gasterna fragar om ravarornas ursprung.

Restaurangen ar intresserad av att kdpa narproducerade varor om de kan erbjudas med
bra kvalitet till ett konkurrenskraftigt pris. De har ingen speciell profilering och han tror
inte att man kan ta ut nagot mervarde genom att skylta med svenska eller ekologiska
produkter. Man stravar efter att kdpa sa mycket svenskt som majligt, men priset ar for
hogt. Han tycker att det &r fel att man ska betala mer for varor som ar narproducerade an
for varor som fraktats dver langa avstand. De svenska ravarorna har oftast bra och jamn
kvalitet. De problem de upplevt med kvalitetsskiftningar berodde pa grossisten.

Han tycker att grossisterna ar neutrala i sin marknadsforing och att kunden har makten.
De mindre grossisterna sasom Martin Olsson har battre serviceniva och fler
leveranstillfallen &n de stora sdsom Ica Meny och Servera, fastan prisnivaerna ar lika.
Han faller inte for kampanjerna som grossisterna har, utan har kvaliteten i fokus.
Anvéndning av tillvaxthormoner och GMO producerat foder gillas inte och kottet de
koper ska inte innehalla detta.

Han tycker att den svenska etiken ar bra men att producenterna foljer den daligt, vilket
medfor att den svenska marknadsforingen delvis blir urholkad. Han hoppas dessutom att
djurhallningen blir béttre i exportlanderna och att reglerna jamnas ut inom EU. Om man
kunde erhalla information om leverantérslandernas djurhallningssystem och
miljoh&nsyn skulle det kunna ligga till grund for ett forandrat kdpbeteende.
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5.2 INTERVJUER MED EXKLUSIVA RESTAURANGER

5.2.1 Exklusivare restaurang 1

Restaurang ar beldgen centralt i stan. De serverar traditionell klassisk mat som foljer
sdsongerna. Forutom restaurangen har de konferens och festverksamhet. Profilen &r att
anvanda svenska ravaror men de ar tvungna att importera en del p.g.a.
sasongsvariationer och svikande utbud.

Kundgruppen ar framfor allt affarsfolk och vanligt folk dver 45. Fordelningen mellan
man och kvinnor ar ca 80/20. En lunch kostar 88 kr. Det &r sallan att kunderna fragar
efter rdvarornas ursprung. Restaurangen kdper sina basravaror av Martin Olsson. Frukt
och gront handlas fran Fruktservice och Lundblads. Fruktservice ar dyrare men erbjuder
battre service i form av flexibilitet i leveranserna. En del av kottet inhandlas fran en
lokal grossist dar han kénner dgaren personligen.

Man har nyligen inlett ett samarbete med Johan i hallen, en kottgrossist i Géteborg.
Aggen kops fran Fruktservice i Lund och ar svenska lantidgg. Man inhandlar lammkott
ifran en producent som driver ett affarsnatverk, vilket mojliggor kontinuitet och
kvantitet i leveranserna. Det ges ocksa méjlighet att kopa enskilda styckningsdetaljer
och man behdver da inte ha avsattning for hela djurkroppen pa restaurangen.

Han menar pa att sma grossister kan erbjuda varor av battre kvalitet och i storre
kvantitet an de stora grossisterna, samt att de ar mer flexibla och kan leverera varorna
oftare. Det ar lattare for restaurangerna att fa de varor man vill ha av sma grossister
eftersom de ar mer specialiserade och kundorienterade. Grossisterna & mana om att
leverera till exklusivare restauranger for att de ska fa god renommeé.

Han vill ingd och utveckla affarsnétverk i Skane. Han tror pa menyalternativ dar man
framhéaver skanska matvaror. Lokalforankringen lyfter da fram ett mervarde som gésten
ar beredd att betala for. Han tycker att de svenska bonderna borde samarbeta mer for att
leverera direkt till kund men maste halla hog kvalitet och kontinuitet. De borde
dessutom satsa pa mer nischade produkter av annorlunda karaktar som man dven kan
konkurrera med i utlandet.

Prisskillnaden mellan svenskt och utlandskt kott &r alldeles for stor. Om skillnaden varit
mindre typ 20- 30 kr hade den varit mer forsumbar vid inkdpet. Risken finns att det
utlandska kottet far en allt storre marknadsandel. Han har upplevt att han i vissa
situationer under hogséasong fatt trycka pa grossisten for att fa svenska frukt och
gronsaker.

Vid bestallning av vissa detaljer av svenskt kott i storre volymer t.ex. kalvfilé till 200
personer har han upplevt att kvaliteten varit ojamn. Detta har berott pa att
hangningstiden pa kottet har varierat.

Grossisten har makten genom valet av sina erbjudande, kampanjer och det stora
heltdckande sortiment de har. Detta gér dagen i kdket enklare eftersom man kan kopa
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allt fran samma leverantor. Han tror att grossisten har samma vinstmarginal pa det
svenska som det utlandska produkterna.

Nar det galler den svenska livsmedelsproduktionen pa sikt tror han att den kommer fa
svart att havda sig mot det importerade om inte medvetenheten och kunskapen om vad
man ater forbattras hos konsumenten. Risken finns att viktiga kunskaper inom
livsmedelskedjan gar forlorade.

Det hogre svenska priset beror pa hogre I6nelage, hdgre generella kostnader, strangare
lagar och férordningar och ett utarbetat kontrollsystem. Nagon kontroll av
tillvaxthormoner och GMO stéller man inte mot grossist. Men man vill helst inte veta av
det.

Den svenska etiken och miljésatsningen inom jordbruket dr bra. Han tror att de
utldndska regeringarna troligtvis kommer att folja efter och det kommer att bli jamnare
spelregler pa marknaden.

Han efterlyser mer information om produkternas ursprung och produktionssystem. Han
tror att detta skulle 6ka medvetandet hos kunden, vilket i sin tur skulle paverka kop
beteendet. DA skulle man troligtvis bli beredd att betala mer for battre mat.

Han tycker att debatten om Salmonella &r lite Overdriven eftersom sjukdomen forsvinner
vid tillagning och man har i andra l&nder lart sig leva med den.
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5.2.2 Exklusivare restaurang 2

Restaurangen ar en modern kvarterskrog med ett ekologiskt helhetstdnkande nér det
galler miljon. Restaurangen ar belégen i en vacker miljo. Restaurangen ar KRAV-
certifierad, Slow food-certifierad och rokfri.

Gasterna som besoker restaurangen ar medvetna kunder. De delar intresset for smak,
kvalitet och miljétankandet och &r beredda att betala ett merpris for detta. Gésterna
fragar sallan eller aldrig efter ravarornas ursprung. Detta tror han beror pa restaurangens
profilering, da gasterna forutsatter att han anvander bra produkter.

Ravarorna kops in framst fran lokala producenter i Skane. De efterstavar att fa tag i
saregna produkter exempel randiga rodbetor och blaa morotter. De efterstravar sa langt
som mojligt att anvanda kravmarkta varor, vilket medfor att ca 70 procent &r ekologiska
produkter. En lunch kostar 89 kr och da ingar salladsbuffé.

Restaurangen koper in och styckar sjalva hela djur som ar uppfodda pé Osterlen. Detta
medfor att kunderna kan erbjudas en varierande matsedel med ovanliga kottratter som
vanligtvis inte erbjuds pa andra krogar. For att minimera transportbelastningen pa miljon
forsoker de fa sa fa leverantérer som mojligt. Dessa maste dessutom kunna erbjuda
kontinuitet i leveranserna. De har totalt ca 10 st.

Exempelvis kommer kycklingen fran Bosarp. Fisken ar t.ex. kravmarkt lax ifran Norge.
Renkattet kommer fran en leverantor i Norrland, rotfrukterna kommer ifran en lokal
producent och en del ost kommer fran Jamtland. Andelen svenska produkter ar ca 70
procent av de totala inkdpen. Restaurangens mal &r att kopa 100 % Skanska ravaror.

Restaurangen forsoker fa ut ett mervarde mot gasten genom att visa att det finns
alternativ i matkulturen, vilka minskar miljobelastningen och pa sikt skapar ett
hélsosammare samhélle. Andra aspekter kan vara att havda den battre smaken och
djurhallningen.

Han tycker att det svenska jordbruket ar for konservativt. Bonderna borde bli mer
forandringsbenagna, hitta nya nischer samt inga i affarsnatverk for effektiva
logistiklosningar. De borde satsa pa regionala sort- och artvariationer for att kunna
erbjuda marknaden ett bredare sortiment av ravaror. Pa sa vis kan man 6ka kundens
kénsla for produkterna vilket férhoppningsvis medfor att de ar beredda att betala ett
merpris fOr varorna.

De svenska ravarorna haller bra kvalitet till skillnad fran mycket av det importerade. Ett
problem ar att svensken ar for omedveten om det han ater och darfér ar han inte ar
beredd att betala for kvalitén. Information och redogorelse av innehallet pa importerad
mat skulle 6ppna 6gonen pa manga, vilket i sin tur skulle omvardera deras kopmanster.
Dessutom tror han att grossisten har makten i produktionsledet eftersom den kan styra
kdpen genom erbjudanden och kampanjer. Priset ar oftast det som till sist avgor val av
vara for manga kunder.

Det utlandska jordbruket kommer pa sikt att narma sig det svenska nar beslutsfattare
staller hogre krav pa miljétankande.
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5.3 INTERVJUER MED GROSSISTER

5.3.1 Grossist 1

Restauranggrossisten har verksamheter 6ver hela landet. De séljer alla slags produkter
fran kolonialt till utrustning och maskiner till alla sorters restauranger. Deras profil &r
snabba leveranser, hdg servicegrad (98%) och att erbjuda ett brett sortiment med udda
produkter.

Inkdpskanaler for kottet &r Annerstedt, Northtrade, och egna ink6psansvariga i
Stockholm. Kottet kommer bl.a. fran Brasilien, Uruguay, Tyskland och Italien.

Aggen kops fran grossisten KG i Linkoping som importerar dem fran Finland.
Mijolkprodukterna tas fran Skanemejerier. Osten kommer fran Ostkompaniet, Arla samt
fran andra mindre foretag. En del konsumentforpackas och séljs under eget varumarke.
Frukt och gront levereras ifran Fruktservice i Lund samt fran Evermans i Stockholm.

Andelen importerade produkter som salj till restauranger &r ca 50 procent. En del kunder
vill bara ha svenskt medan utlandska t.ex. kinarestauranger oftast koper importerat.
Finare restauranger koper oftast svenskt.

Inkopsansvarige tycker att de svenska produkterna ar bra. Kvalitén, djurhaliningen och
miljoh&nsynen ar battre an i utlandet. Han tycker daremot att skatterna for bonderna
kunde vara lagre sa att de skulle kunna producera till ett lagre pris.

Svenska produkter ingar i olika kampanjer och erbjudanden. Dessutom har grossistens
leverantorer i sin tur kampanjer och erbjudanden. Prissattningen pa varorna sker i
Stockholm och han har ingen uppfattning hur den sker. Han tror att importen kommer att
Oka men att den blir dyrare och att konkurrensen jamnar ut sig.

Restaurangerna fragar nastan aldrig hur djuren ar uppfodda och om de skulle vilja veta
det maste inkdpsansvarige ta reda pa det via sin grossist. En del restauranger vill inte ha
produkter fran vissa lander men annars ar det framst priset som styr valet.

Lokala produkter &r lattare att sélja men lite svara att fa in i kundregistren da de maste
godkéannas fran av huvudkontoret Stockholm. Han mérker att skanska produkter &r
lattare att salja i Skane i jamforelse med t.ex. mellansvenska. Kravmarkta produkter &r
daremot for dyra.
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5.3.2 Grossist 2

Gossisten séljer framst flask- och notkdtt samt lite fisk och kyckling till restauranger,
storhushall, affarer och livsmedelsindustrin. Deras koncept ar att ha bra kvalitet till lagt
pris, hog servicegrad dar man skraddarsyr kunders behov samt deras spetskompetens
inom styckprocessen.

Kottet de séljer kommer bland annat ifran Brasilien via en storgrossist i Holland som
inhandlar rasspecifika styckningsdetaljer i stora volymer. En del lammkétt kommer fran
Nya Zeeland. Nar det géller produkter fran Europa har man egna inkdpskanaler som
koper oxkott fran framst Tyskland och Holland. Flaskkottet ar mestadels svenskt. Dar
utéver har de manga andra leverantorer som levererar olika stycknings detaljer. Andelen
svenskt kott ar svart att ange eftersom djur kan fodas upp, sedan slaktas i ett annat land
och darefter importeras. Om kunden vill ha information om kottravarans ursprung ar
ursprungslandet den informationen han kan tillhandahalla.

Kunden gar framfor allt pa pris och kvalitet vilket medfor att ursprunget har mindre
betydelse. Den svenska etiken ar bra och det aterspeglar sig i den hoga svenska kvalitén,
men kostnaden &r for hog p.g.a. for manga regler och for stor myndighetsutévning.
Nagot svenskt eller narproducerat mervarde som skulle kunna forsvara ett hogre pris
skulle bli svart att ta ut mot kund. Ett satt kan vara att bygga upp ett totalkoncept med
overnattning i skansk miljo och med lokal mat for att skapa en regional kulturell
upplevelse.

Han tror att importen pa sikt kommer att sla ut det svenska jordbruket om inte
statsmakterna ingriper for att jamna ut konkurrensen.

Det importerade har ofta béattre styckningsgrad och man kan fa specificerade detaljer
med jdmnare kvalitet eftersom stérre volymer hanteras. Det saknas rasspecifika
klassificeringssystem i Sverige vilket medfor att gamla mjolkkor blandas med kottdjur.

Prissattningen sker efter marknaden och marginalerna mellan svenskt och utlandskt &r

desamma. Han tycker att man som kund har valmgjligheten att valja och att denne har
makten i produktionsledet.
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5.3.3 Grossist 3

Denna grossist driver en kottbutik och séljer kottravaror antingen bakom disk till
konsument eller som grossist till restauranger. Foretaget har som afféarsidé att sélja kott
och chark av hogsta kvalitet.

Anledningen till att kunderna valjer grossisten for sina inkop ar framfor allt kvaliteten,
produktursprunget och priset. Oxkottet ska helst vara svenskt och nérproducerat for att
kunden ska fa mer kansla for inképskanalen och djurens ursprung. De koper in hela
djurkroppar och styckar sedan upp kottet sjalv. I nodfall tar de in kott ifran Scan.

De arbetar for att vara tydligt kundorienterade da man lyssnar och tillgodoser
restaurangers krav pa styckning och kvalitet, for att sedan vidarebefordra dessa krav till
slakteriet. De har personlig kontakt med slaktaren och har noga kontroll pa hela kedjan
fram till kund. De séger sig halla samma priser som ICA Meny eftersom de har farre
mellanled, kortare leveranser och verkar for att skraddarsy l6sningarna direkt mot kund,
vilket 6kar mervérdet. Genom att halla isér nétraserna vid slakt, kan
restauranginkdparna vélja kott efter den kvalitet och smakupplevelse de dnskar.

Viltkottet som t.ex. ren, bjorn och fasan kommer i forsta hand fran Sverige, da framst
fran norra Skane och Arvidsjaur. De koper in och styckar sjalv upp djurkropparna. Det
vilda kéttet har inget motsvarande klassificeringssystem som det man har pa tamdijur,
utan man gar mer pa personlig bedémning. Man importerar dessutom andra
kottprodukter fran vilda djur som t.ex. kanguru, baver mm.

Generellt tror de inte pa att skeppa kott langa strackor. Dessutom tycker de att kvaliteten
pa det utlandska kottet ar alldeles for varierande.

Det finns skillnader mellan konsumenters och restaurangs krav pa ravarorna.
Restauranger vill ha kott med fettranden kvar och som helst hangt i tre veckor medan
konsumenten vill ha farskare vara med sa lite fett som mojligt.

Han tycker att producenter skulle ga samman och bygga upp ett affarsnatverk for att
marknadsfora det narproducerade direkt fran garden med ursprungsmérkta produkter.
For manga mellanled och transporter forstér kundrelationen och man ser produkterna
mer som en bulkvara.

Vissa kottprodukter borde ha langre hallbarhetstid t.ex. Salami fran Italien som har
betydligt langre hallbarhetstid &n en manad.

Uppfattningen om den offentliga upphandlingen &r att ansvarig inkdpare ofta har for

daliga kunskaper om matravaror och att prisfokuseringen ar for stor. Ofta saknas
kunskap om ursprunget och tidigare led i livsmedelskedjan sasom producenten.
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5.4 INTERVJU MED OFFENTLIG UPPHANDLARE

Upphandlingen av livsmedel pd kommunen sker i samarbete med fem kommuner.
Urvalet sker i en upphandlingsgrupp som bestar av ca 15 personer med olika tjanster,
t.ex. ekonomiansvarig, kostansvarig, upphandlare och kdkspersonal. Gruppen
sammantrader ca 4 ggr per ar.

Kommunen upphandlar nya ramavtal vad tredje ar. Upphandlingsforfarandet tar ca 15
manader att férhandla fram. Vid faststallning av ramavtal ingar man avtal med
leverantorer for att bestdmma det sortiment som sedan de kostansvariga i de kommunala
koken kan handla ifran. Avtalsforfarandet borjar med att leverantérerna far lagga in
anbud pa de offerter kommunen har annonserat ut. Darefter bedémer en smakpanel
kvalitén pa produkterna. Utifran detta valjer man de varor som har bast
overensstammelse mellan kvalitet, pris och planbok. Vid ett avtal faststalls priset till ca
25-30 procent under I6pande listpris, for den kommande avtalsperioden hos grossisten.
Anledningen till den stora rabatten ar kontinuiteten och sékerheten av stora leveranser,
billigare logistiklosningar och saker betalning.

Livsmedelsbudgeten uppgar till ca 1-2 % av den totala kommunala budgeten. Inom
kommunen har man ca 100-150 leveransstallen.

Ravarorna kommer framfor allt fran Ica Meny, Servera, Scan samt en hel del andra
leverantorer. Foretagen maste kunna halla kontinuitet och sakerhet i leveranserna. Men
ett avtal kan ocksa innebéra att man endast forhaller sig att leverera t.ex. till ett visst
antal skolor vilket mojliggor att sma producenter ocksa har en chans att vara med i
upphandlingen, om de kan erbjuda kvalitet till ett konkurrenskraftigt pris.

Exempel ar en producent som levererar bl.a. KRAV ravaror som potatis, morotter och
frukt till ett fatal skolkok i kommunen.

Nagon statistik pa hur mycket av ravarorna som ar svenska hade man inte tillgangligt.
Man har svart att kopa av direkt av en leverantor som finns i grossistens sortiment,
eftersom grossisten da kan hota att utesluta leverantoren.

Det finns ett visst motstand mot EMV eftersom man har svart att kontrollera ursprung,
kvalitet och anvandbarhet av produkterna. En mojlig 16sning ar E-handel direkt av
leverantdr med ett eget kommunalt logistiksystem eftersom grossisten k-pack
konkurrerar med leverantoren.

Ett satt for bonderna att sélja varor direkt till offentliga sektorn ar att ga ihop i
affarsnatverk som kan garantera volym och leveranssakerhet. Han tror att de da kan
konkurrera med pris och kvalitet. Det &r viktiga ar att de tar kontakt med kommunen for
att hora vilka normer de maste uppfylla.

Nedan refererar vi till ndmnden om offentlig upphandlings information om upphandling
av kott. (2002-11-27). Generellt kan reglerna tillampas pa andra jordbruksvaror.

Att i en upphandling stalla krav pa att kéttet ska vara svenskt star i strid med de

bestammelser i EG-foérdraget som genom bl.a. en fri rérlighet av varor syftar till att
skapa en inre marknad, t.ex. principen om dmsesidigt erkannande och det
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grundlaggande diskrimineringsforbudet. Principen om émsesidigt erkdnnande innebar
att en medlemsstat skall godta varor och tjanster fran andra aktorer i andra EU lander
om produkterna ar jamforbara med dem som denna stat godkanner fran inhemska
produkter. Det &r inte forenligt med lagen om offentlig upphandling och EG direktiven
om offentlig upphandling att de tekniska specifikationer eller kravspecifikationer
hanvisar till sarskild vara pa ett sadant satt att vissa féretag gynnas eller missgynnas.
EG-domstolen framhéver ocksa principen om icke diskriminering, framst icke
diskriminering pa grund av nationalitet, som en av de viktigaste principerna for offentlig
upphandling.

Upphandlande enheter kan inte krdva att kottet ska vara svenskt eftersom detta strider
mot grundlaggande bestammelserna i EG-ratten och saledes dven mot svensk lag. Vid
upphandlingsforfarandet far en upphandlande enhet dock stalla relevanta krav pa
leverantoren och kunna krédva att produktionen uppfyller vissa krav. Det géller BSE
(galna kosjukan), salmonellasmittat kott, hormonbehandlat kott, antibiotikabehandlade
djur, koccidios och grundlaggande djurskyddsregler.

Eftersom det finns bonder som dven utanfor Sverige producerar kétt som uppfyller dessa
krav, i synnerhet de som valjer att producera ekologisk mat skall kraven stéllas pa
produktionen och inte pa kottets ursprung.

Sverige har en lang tradition av att varna om djurens rattigheter under forutséttning att
kraven inte snedvrider konkurrensen och att de inte &r diskriminerande, torde det vara
tillatet for den upphandlande enheten att i forfragningsunderlaget stalla krav pa att det
levererande kottet har producerats med en djurskyddsniva som motsvarar den inhemska
marknaden. Det far inte antas att det i andra lander inte finns kottproducerande bonder
som vl lever upp till de krav vi ansett vara grundldggande i Sverige.

Om kommunen vill garantera en hogre niva av djurskydd och kvalitet ar dven
upphandling av ekologiskt kott ett alternativ att beakta.

Enligt EU-regler skall allt n6tkott vara mérkt med en viss obligatorisk information. Det
finns daven en mojlighet att begéara att kompletterande information lamnas och detta kan
anvandas i ett upphandlingsférfarande for att garantera insyn och kvalitet om det finns
behov som kan motivera ett sadant krav. Markning kan i vissa situationer saledes
anvandas som bevis pa att kottet uppfyller stallda kvalitetskrav.
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6 RESULTAT

Resultatet grundar sig pa intervjuerna med Restauranger, Grossister, Organisationer och
offentlig upphandlare.

Restaurangerna vi har intervjuat kan grovt delas upp i tva kategorier. Den forsta ar
lunchrestauranger med eventuellt annan verksamhet sdsom catering, konferens och
kvéllsservering. Den andra typen ar mer exklusiva restauranger med utpréglad
profilering. En del av restaurangerna hamnar mitt i mellan segmenten och de delas upp i
lunch och 6vriga verksamhetsdelar for att kunna kategoriseras i de tva grupperna.

6.1 SAMMANSTALLNING AV INTERVJUERNA MED
LUNCHRESTAURANGERNA

e Man vander sig inte till nagon speciell kundgrupp. Vanligtvis ar det boende och
arbetande i naromradet som besoker restaurangen.

e Gasterna uppskattar framfdrallt den goda husmanskosten, salladsbuffen och
priset.

e Gasten ar priskanslig och detta medfor att nagon speciell profilering eller
marknadsfoéring av mervarden torde inte vara ar ekonomiskt forsvarbart.

e Leverantorerna domineras framforallt av Martin Olsson och Servera men
kompletteras med mindre lokala grossister och producenter.

e Mjolkprodukterna kommer ifran svenska mejerier. Aggens ursprung dr antigen
okant, fran Finland eller Sverige. Kottet ar framfor allt fran Sydamerika, Europa
eller Sverige. Andelen importerade ravaror varierar mellan 50-70 procent.

e Gasterna fragar mycket sallan om rdvarornas ursprung.

e Man anser att de svenska produkterna haller hdg och jamn kvalitet men att
prisskillnaderna mellan utlandskt och svenskt ar for stora. Det rader stor
variation ifran vilka lander man koper kott beroende pa tidigare erfarenheter. Det
importerade kunde t.ex. vara slarvigt styckat, férsdmras vid tillagning, smaka
konstigt eller variera i kvalitet. Flertalet tycker daremot att det haller godkand
kvalitet till ett 6verkomligt pris. En inkopare saknade uppdelning efter ras pa det
svenska oxkottet.

e Grossisterna ar neutrala i sin marknadsforing vid en jamforelse mellan svenska
och importerade varor.
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e Generellt tror de pa en 6kad frekvens av import men att strangare lagstiftning likt
den svenska kommer att inforas i importlanderna, vilket pa sikt kommer att
jamna ut konkurrensvillkoren.

e Det tror att de svenska produkternas hdgre pris beror pa kallare klimat, hogre
skatter, strangare lagar och regler och hdgre omkostnader samt I6nekrav.

e Innehallet av tillvaxthormoner och GMO i produkterna har de generellt ingen
vetskap om men de flesta vill helst undvika det.

o Flertalet tycker att den svenska djurhallningen och etiken ar bra men att den
snedvrider konkurrensen och fordyrar de svenska ravarorna.

e Nastan alla ar intresserade av att kdpa narproducerade ravaror som eventuellt
skulle skapa ett mervérde for gasterna om de kan erbjudas med hog kvalitet,
sékra leveranser och till ett konkurrenskraftigt pris.

e Det rader delade meningar 6ver om det ar grossisten eller kunden som har
makten 6ver produktvalen. Information om uppfodningsmodeller och
djurhallning skulle kunna ligga till grund for ett férandrat kopbeteende.

6.2 SAMMANSTALLNING AV INTERVJUERNA MED DE
EXKLUSIVA RESTAURANGERNA

e Kundgruppen ar exklusivare och soker en upplevelse forutom maten med tanke
pa ideologi, profilering (KRAV, Svenska produkter) och image.

e Profileringen ar mer utbredd med tanke pa ursprung, kvalitet och matkultur.
e En del koper stora delar av sitt sortiment av en och samma grossist men de har
ocksa manga sma utpraglade specialleverantorer for att t.ex. kdpa

narproducerade varor med hog kvalitet.

e Man stravar sa langt som mojlig att kopa svenskproducerade ravaror, helst
narproducerade.

e Gasterna fragar séllan efter ravarornas ursprung. De gar pa restaurangens
profilering.

o Flertalet tar ut ett hdgre pris pa matratterna eftersom kunderna ar beredda att
betala for ett mervarde.

e De svenska ravarorna har en heltackande bra miljoprofil, ar sakrare, har i vissa

hénseenden mer etisk produktion och en bra kvalitet. Problemet &r leverans av
kvantiteter med jamn kvalitet p.g.a. for liten produktion.
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De stora Grossisterna har makten gentemot kunden, genom valet av deras
sortiment, erbjudande och kampanijer.

Varuvalet sker forst och framst ut efter kvalitet och i vissa fall efter
produktionsmodell (KRAV).

De tror att svenskt jordbruk pa sikt kommer att fa det karvare om foretagen inte
inriktar sig pa att sélja nischade produkter med hog kvalitet till ett
konkurrenskraftigt pris.

Tillvaxthormoner och GMO 4ar inte accepterat men fa kollar upp det.

Den svenska djurhallningen och etiken &r bra och dvriga lander borde félja efter.

Marknadsforingen av svenska produkter &r bra men gemene man har for dalig
kunskap om den mat han/hon ater.

6.3 SAMMANSTALLNING AV INTERVJUERNA MED
GROSSISTERNA

De tre intervjuade grossistfortagen skiljer sig i storlek och produktutbud. Den forste har
ett brett sortiment av olika produkter, den andre saljer kott fran alla vardens horn till
restauranger medans den tredje ar en liten specialbutik. Detta medfor att man inte kan
dra nagra direkta paralleller mellan foretagen.

Gemensamma aspekter kan for 6vrigt samanstallas enligt foljande:

Olika restauranger har olika krav pa ravarornas ursprung. Gemensamt for dem
ar daremot att alla vill ha bra kvalitet till ett konkurrenskraftigt pris. Det géller
for grossitsen att hitta sin speciella kundgrupp.

Tva av tre tror att restauranger ar intresserade av att kopa narproducerade
kottravaror.

Restauranger efterfragar hog servicegrad och kontinuitet i leveranserna.
Rasspecifik uppdelning av notkott efterfragas.

Den svenska djurhallningen och kvalitén ar bra men kostnadslaget pa jordbruket
bidrar till att priset inte &r konkurrenskraftigt mot de importerade. Men med

tiden kommer det jamna ut sig med tanke pa djurskyddsregler och miljokrav.

Marginalerna mellan utlandska och svenska produkter ar de samma.
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6.4 SAMMANSTALLNING AV INTERVJUN MED OFFENTLIG
UPPHANDLARE

Generellt nar det géller offentlig upphandling &r man starkt bunden vid lagen om
offentlig upphandling (LOU) som innefattar fri handel av varor, kapital och tjanster
pa EU:s inre marknad. Det resulterar i att ursprungslandet varan ar producerad i har
mindre betydelse utan pris, kvalitet och produktionsmetod avgor kdpbeslutet.

Man kan exempelvis styra produktvalen genom att satta upp miljomal och
hélsosakerhets kriterier. Daremot rader det delade meningar om man kan stélla krav
pa etik och djurhallning utéver EU direktiven.

De viktigaste kriterierna for att leverera till offentlig sektor ar att man forsoker
komma med i ett upphandlingsavtal, detta behdver dock inte innefatta hela
kommuner utan endast enskilda enheter. Forévrigt &r volym, leveranssakerhet och
kvalitet till ett bra pris tungt vdgande argument.
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7 DISKUSSION

Resultatet av undersékningen kan inte ses som vetenskaplig, eftersom underlaget ar litet
och inte jamnt representativt, dessutom ar svart att fora statistik dver diskussionsfragor.
Men man far &nda en uppfattning om vilka attityder och resonemang som ligger till
grund for kdpbesluten hos de enskilda foretagen. Foretagen i sig ar véldigt olika
beroende pa bl.a. dgarbilden, resultatkravet man har pa verksamheten, vilka
kundgrupper man vander sig till och intresse for rvarors ursprung. Anda kan man dra
viktiga slutsatser som grundar sig pa flertalet av intervjuerna.

Nér det géller den offentliga upphandlingen intervjuade vi bara en upphandlare, men
man &r tvungen att folja LOU sa att tillvagagangssatten ar likartade i hela den offentliga
sektorn.

Metoden med personliga intervjuer ar tidsdédande men ger den klaraste helhetsbild 6ver
hur ménniskor tanker och resonerar. Férdelen med muntliga intervjuer &r att man kan
tydliggora fragorna for att fa en klarare forstaelse om amnet. Risken finns dock att
gransen mellan intervjupersonens instéllning & ena sidan, och foretagets a den andra,
flyter ihop och att man som intervjuare tolkar svaren felaktigt. En annan felkélla ar att
det ar endast de foretagen som ar intresserade av att stalla upp som vi kunnat intervjua.

Med en enkéatundersokning skulle man kunna vélja ut ett bredare
undersokningsunderlag, men svarsfrekvensen hade blivet lagre samt att moéjligheten att
fora en diskussion om enskilda fragor varit praktiskt taget omaijligt.

Vad som skulle kunnas gora béttre &r att ha ett storre undersokningsunderlag samt
djupare kunskap inom professionell marknadsundersokning.

| var undersdkning har vi forsokt att kartlagga hur man som producent "kan” tillmotesga
restaurangers, grossisters och offentliga upphandlares 6nskemal. Undersokningen har
ocksa innefattat pa vilket sétt dessa vill se producenternas roll i livsmedelskedjan. |
framtida studier skulle kunna undersoka pa vilket “’sétt” dessa affarsomraden kan
struktureras, byggas upp och utvecklas for att bli ett intressant inképsalternativ.

7.1 SLUTSATS

Importerade produkter haller i manga fall samma eller snarlik kvalitet som de svenska,
men har ett betydligt lagre inkopspris, t.ex. kottravaror. Dessutom kan energiatgangen i
produktcykeln vara betydligt lagre i importerade livsmedel.
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Den allménna uppfattningen bland konsumenter i livsmedelskedjan ar att produkterna &r
aksjuka nar de transporteras land och rike runt mellan terminaler och lager. Manga
konsumenter efterfragar darfor ett lokalt alternativ.

For att man som svensk producent ska lyckas att konkurrera maste man ingjuta
mervarden i sina produkter som kunden &r villig att betala for. De mervarden som LRF
idag propagerar for pa nationell niva har man inom livsmedelsbranschen svart att ta ut
ett ekonomiskt vérde for. Mervardena for en lokal konsument kan i manga fall verka for
diffusa och avlagsna, eftersom de ar svara att anknyta till deras narmiljo, vilket i manga
fall kan medfora att svenska likstalls med utlandska produkter.

For att skapa hallbara mervarden ar det ytterst fordelaktigt om konsumenten direkt kan
kanna samhorighet med vardet som forknippas med produkten. Sadana lokala eller
regionala mervarden kan vara lokalproducerat, hélsa, sdregna produkter och ekologiska
varor. For att marknadsfora dessa produkter effektivt maste de direkt forknippas med ett
speciellt varumarke istallet for t.ex. en svensk flagga. Konsumenten har ett behov utefter
den kunskap och situation han/hon befinner sig i. Genom att tillhandahalla en vara med
egenskaper som svarar for behovet kan man genom ratt tillganglighet och
kommunikation skapa ett varde och en upplevelse som kunden &r beredd att betala for.

Det som restauranger, grossister och storhushall kanner behov av &r service,
bekvamlighet, kvalitet och att man kan halla kontinuitet i leveranserna. Ett led pa véagen
att lyckas med detta ar att bygga upp affarsnatverk mellan producenter som kan erbjuda
ett brett sortiment med gemensamma logistiklosningar. Kéarnan i affarsnétverket kan
vara en entreprendr som knyter samman producentkontakterna och som ansvarar for
lager och logistikldsningar. Entreprentren agerar som en mindre regional grossist med
ett narproducerat sortiment. For att gora fler restauranger intresserade kan man erbjuda
ett helt koncept, dar man levererar ett brett utbud av produkter, hjélper till vid
menyupplagg, marknadsféring, information om produkterna och temaveckor, vilket
resulterar i ett bekvamt alternativ fOr restaurangerna.

Farre mellanhénder och kortare transporter borde bidra till att man kan sélja produkterna
med ett konkurrenskraftigt pris. Utformningen av konceptet maste anpassas utefter
kundgruppen man vill na t.ex. restauranger med olika profilering och offentliga sektorn.

Inom den offentliga upphandlingen &r det den inkdpsansvarige inom kommunernas olika
storkok som har det slutgiltiga avgérandet utifran avtalen, om vad som ska serveras
inom respektive enhet. Det dr alltsa av stor betydelse att informera dessa om
produkternas mervarden.

Storre foretagsserveringar &r ett annat omrade dar det finns potential att salja ravaror av
hog kvalitet med hélso- och miljoprofil. Féretagen ser ofta detta som ett led i deras
arbetsmiljéarbete genom att kunna erbjuda sina anstéllda sund mat, vilket resulterar i
battre effektivitet pa arbetsplatsen.

I nulaget finns en matdatabas i Skane med narproducerade produkter, dar man kan finna

olika producenter och deras sasongsutbud. Nackdelen &r att kunden sjalv maste ta
initiativet istallet for att direkt bli erbjuden fardigt sortiment.

35



36

Konsumenterna har for dalig kunskap om ravarornas ursprung och vilka skillnader det
finns mellan svenska och utldndska produktionsformer. Detta kan vara en bidragande
orsak till gasternas bristande intresse for ravarornas vérden.

Pa grund av de manga mellanled som finns i livsmedelskedjorna har producenten
forlorat kontakten med konsumenten.

Trenden med 6kad import av livsmedel kommer troligen att 6ka pa bekostnad av den
svenska om man inte lagger om strategin och anpassar produkterna efter kundernas

behov.
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9 BILAGOR

Fragor till restauranger

ourwNE

~

9.

10.
11.
12.
13.

14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

21.

Vénder du dig mot nagon speciell konsumentgrupp?

Varfor véljer kunderna din restaurang?

Har du nagon profilering pa din verksamhet?

Vilka leverantorer har ni pa kott, 4gg och mjélkprodukter?

Inkdpspolicy?

Hur stor del av dina inkdp av kott, 4gg och mjdlkprodukter kommer fran
utlandet?

Ifragasatter gasterna pa din restaurang var ravarorna kommer ifran?

Kan ni havda nagra mervarden for ravarorna ut mot kund, da ni kan ta ut
merpris?

Nér det ar skillnad mellan svenska och utlandska matvaror. Anser du att det finns
nagra aspekter som svarar for ett hogre pris pa det svenska?

Marknadsfor grossisterna det svenska utbudet?

Tar grossisterna ut en hogre marginal pa svenska produkter an utlandska?

Ser du nagra brister i svenska kottprodukter, &gg och mjolkprodukter?

Véljer du importerade varor genom att de haller hogre kvalitet, eller ar det
prisbilden?

Vad tror du om de svenska varorna pa sikt?

Varfor ar svenska jordbruksprodukter dyrare?

Vad &r din asikt om tillvaxthormoner och GMO foder?

Svenska djur- och miljoetiken haller den eller &r den Gverdriven?

Vem tror du har makten, du som inkdpare eller séttet grossisten marknadsfor sina
produkter?

Tror du att importen av kott kommer att 6ka? Kommer man att stélla hogre krav
pa etik, miljoansvar och djuromsorg pa de importerade varorna?

Tycker du att man anvénder ratt argument i den svenska marknadsféringen av
jordbruksprodukter?

Om du hade fatt utforlig information om djurskyddsregler och miljoregler i olika
lander, skulle detta paverka dina kopbeslut?

Fragor till Grossister

Noo,rwhE

9.
10.

Hur ser er affarsidé ut?

Vilka koper era produkter?

Vad gor er unika gentemot era konkurrenter?

Vad ingar i ert sortiment?

Vilka lander handlar ni med nar det galler kott, frukt, gront och égg

Hur stor del av ert sortiment ar importerat?

Véljer ni importerade varor genom att de haller hogre kvalitet eller &r det
prisbilden som styr?

Nér det &r skillnad mellan svenska och utlandska matvaror. Anser du att det finns
nagra aspekter som svarar for ett hogre pris pa det svenska?

Ser du nagra brister i svenska kottprodukter?

Vilken kontroll gor ni pa era utlandska leverantorer av kott?
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11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.

20.

40

Hur sker prisséttningen pa varorna?

Varfor &r svenska jordbruksprodukter dyrare?

Vad tror du om de svenska varorna pa sikt?

Svenska djuretiken och miljoetiken, haller den eller &r den Gverdriven?

Vem tror du har makten, du som marknadsforare inom grossistledet eller
inkOparen som koper dina varor?

Tror du att importen av kott kommer att 6ka? Kommer det att stéllas hogre krav
pa miljéansvar och djuromsorg?

Tycker du att den svenska marknadsforingen &r ratt? Har aspekterna nagon
genomslagskraft?

Om inkopare vill ha utforlig information om djurhallningssystem och
miljoansvar, kan ni tillhandahalla detta?

Om du hade fatt utforlig information om djurskyddsregler och miljéregler i olika
lander. Skulle detta paverka dina kopbeslut?

Har kunderna nagot intresse av var produkterna kommer ifran?

Fréagor till ekologiskt marknadscentrum i Skane

N =

o No o

10.

Hur arbetar ni for att utdka marknaden for ekologiska livsmedelsprodukter?
Hur ar ert affarsnatverk uppbyggt, vilka &r medlemmarna och hur fungerar det?
Vilka ar era huvudsakliga kundgrupper som ni marknadsfor er mot?

Vilka argument anvander ni for att paverka restauranger och offentliga
upphandlare?

Kan man ta ut ett merpris for narproducerat?

Har foreningen haft ndgon genomslagskraft?

Hur fungerar prissattningen av produkterna?

Vad har restauranger och offentlig upphandlare for instéllning till ekologiska
produkter?

Hur profilerar man ekologiska produkter inom restaurangbranschen och vilken
typ av restauranger ar intresserade?

Om man inte kan halla en jamn leverans av ekologiska produkter, hur gér man
da?

Fragor till den offentliga upphandlaren.

BOoOoNoOA~WNE

11.

0.

Hur stort omrade koper ni in livsmedel till?

Vad arbetar man med som upphandlare?

Hur stor del av budgeten gar till livsmedelsinkop?

Hur gar upphandlingsforfarandet till, vilka regler galler?

Vem véljer ut produkter till avtalet?

Vilken policy har ni vid upphandlingar férutom de 15 nationella miljomalen?
Hur mycket billigare blir det att kdpa varor fran upphandlingsavtalet?

Vad hander vid prisvariationer under upphandlingsavtalets 16ptid?

Vilken kontroll har ni pa era leverantorer och var de koper sina produkter fran?
Nar ni valjer importerade varor, valjer ni dem for att de haller en béattre kvalitet
eller &r det priset som styr?

Hur stor producent maste man vara for att leverera till er?
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