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Sammanfattning

Gurka ar nast efter tomat den gronsak som svensken mest frekvent konsumerar, 33 % ater gurka
varje dag. Mitt syfte med detta arbete &ar att undersdka om det finns en produktutveckling av gurka i

Sverige och hur den i sa fall ser ut.

En enkatundersokning gjordes med ett antal fragor angdende kvalitet, ursprung, utbud
anvandningsomrade samt att respondenten fick gora ett val mellan en stor gurka och nagra
minigurkor, Detta gjordes pa sammanlagt 100 respondenter i tva olika butiker, ICA Maxi i
Loddekdpinge samt en lagprisbutik med brett utbud av frukt och gront och stor andel kunder med

invandrarbakgrund, Ozen All Frukt i Malmo.

Resultaten fran enkatundersékning visar att i en del fragor skiljer det sig mycket mellan
respondenterna i de olika butikerna. I en kort sasmmanfattning kan man séga att konsumenterna pa
Ozen All Frukt till 94 % anvander sin gurka till sallad, han/hon tycker inte att ursprungslandet ar sa
viktigt, anvander med storsta sannolikhet gurka varje dag och 4 av 10 skulle kopa de sma gurkorna.
Sammanfattar man ICA:s respondenter sa anvander de sin gurka till sallad men aven mycket till
smorgaspalagg, ater ocksa med storsta sannolikhet gurka varje dag, tycker ursprungslandet, &r

mycket viktigt och endast 2 av 10 skulle kdpa de sma gurkorna.

Intervjuer gjordes med fyra personer, tva fran producentorganisationer samt tva fran grossistledet.
Har framkommer att man har olika syn pa behovet av produktutveckling. Fran
producentorganisationernas sida ar det inte deras roll att produktutveckla, de skall sdlja sina
medlemmars varor. Det finns féretag som odlar minigurka i mindre omfattning &ven i dessa
producentorganisationer. Det ar dock oklart hur mycket man kan fa salt, hur stor efterfragan det
finns. Idag &r det framst personer med invandrarbakgrund som efterfragar dessa sma gurkor.
Grossister ser behov av produktutveckling nar det galler sortering och emballage. Pa fragan om
andra sorters gurka som finns ibland annat Holland sa har de valt att inte ta in det i sitt sortiment i

dagsléget.



Abstract

Cucumber is the second most frequently consumed vegetable after tomatoes, 33 % are eating
cucumber every day. The purpose of this work is to examine if there is any product development of

cucumber in Sweden, and if so in what way.

A questionnaire was used with a number of questions regarding quality, origin, supply and the way
cucumbers were used, and the person was also asked to choose between the normal large cucumber
and the minicucumbers. This was answered by totally 100 persons in two different stores, ICA
Maxi in Loddekdpinge and a discount store with a large supply of fruit and vegetables and where a

large share of customers are immigrants, Ozen All Frukt in Malmo.

The results from questionnaire show that in some of the issues the results vary a lot between the two
stores. In a short summary the results from Ozen All Frukt shows that 94 % use cucumber for
salad, he/she does not care about country of origin, uses cucumber most probably every day and 4
out of 10 choose to buy the minicucumbers. Summary of the results from ICA shows that the
customers also use cucumbers for salad but also for sandwiches, use cucumber most probably every

day and 2 out of 10 choose to buy the minicucumbers. But country of origin is very important.

Interviews were done with two persons from the producers” organizations and two persons from
wholesale dealers. They have different opinions about the need of product development.The
purpose of the producers” organizations is to sell their members” products. Some growers produce
minicucumbers on a small scale in these producers” organizations. It’s not obvious how much you

can sell and how big the demand is. Today the demand for minicucumbers comes from immigrants.

The wholesale dealers think that an important issue in product development is the requirement of
sorting and packing. These dealers have their eyes open for new products aboard, but choose not to

have any in their assortment at the moment.
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Inledning
Mitt val av amne grundar sig i en forundran dver att det skett sa lite med gurkan, Jag har inte noterat

nagon utveckling av nya sorter i butikerna, detta trots att gurkan tillsammans med tomaten sa totalt
dominerar vaxthusodlade koksvaxter i Sverige. Det ar kanske sa att det inte finns nagot behov. Ar

konsumenten néjd med den gurka som finns i butikerna idag?

Bakgrund
Har redogor jag for gurkans vag fran vaxthuset till konsumenten, samt visar statistik Over

produktion, priser och konsumtion i korthet.

Statistik 6ver konsumtion av gurka

Norbagreens undersokning 2002, beskriver konsumtion av grénsaker, potatis, frukt, bréd och fisk i
de nordiska och baltiska landerna, totalt 9 lander. Enligt den undersdkningen, som ar baserad pa
intervjuer med totalt 8397 varav 983 i Sverige, &r gurka en av de gronsaker som anvands mest

frekvent i alla dessa lander. Tabellen nedan visar hur frekvent gurka konsumeras i Sverige.

Varje dag 33%
5-6 ggr i veckan 9%
3-4 ggr i veckan 25%
1-2 ggri veckan 22%
1-3 ggr i veckan 7%
mindre an 1 ggr i manaden eller inte alls 5%

Tabell 1. Frekvens av konsumtion av gurka i Sverige. Kélla: Norbagreen

| fyra av landerna ar gurka den mest populédra grénsaken och konsumeras flest ganger i manaden. |
Sverige kom gurkan pa andra plats, efter tomaten, och konsumeras i genomsnitt 18,6 ganger per

manad. !

! Norbagreen 2002



Tabellen nedan visar konsumtionen i kg per person och ar i Sverige?®

1990 1995 2000 2003 2004

Konsumtion i kg per
person/ar 3,8 3,3 4,3 4,0 4,3

Tabell 2. Konsumtion av gurka i kg per person och &r i Sverige. Kélla: Jordbruksstatistik Arsbok2006,Jordbruksverket

Distributionskanalerna fran odlare till konsument

De allra flesta odlarna &r organiserade i producentorganisationer, som har till uppgift att
marknadsfora, sédlja och distribuera odlarnas produkter. For gurka ar det framforallt tva
producentorganisationer som har stérst markandsandelar, Svenska Odlarlaget som har 60 % och
Sydgront som har 25 %. Producentorganisationerna distribuerar i sin tur till grossister. Stora pa den
marknaden &r ICA, EverfreshGroup AB, SABA, , COOP, Ewerman och KALundbladh. Né&sta led i
kedjan ar detaljisterna och stora akttrer har ar: Axfood med butikskedjorna Hemkdp och Willys,
ICA med sina butiker med samma namn, COOP och olika koncept av COOP-butiker och
Bergendahlsgruppen med Citygross och AG:s. Lagpriskedjorna Netto och Lidl vinner mark och
véxer i den svenska detaljhandeln .

Odlare—»Producentorganisationer —» Grossister—Detaljiste—Konsumenter

Svenska Odlarlaget ICA ICA
SydGront EverfreshGroupAB Axfood
SABA Bergendahlsgruppen
CooP COOoP
Ewerman

KA Lundbladh

Figur 1. Distributionskanaler frén odlare till konsument

2 Jordbruksverket 2006



Produktion

Arealen av vaxthusodlad slanggurka har varit ganska konstant de senaste aren. Mellan aren 1999
och 2005 minskade den med 26 500 kvm. Arealen réknas inte som "fysiska” utan odlas det tva
kulturer per ar sa raknas arealen tva ganger. Avkastningen kg/mz2 har 6kat da det ar fler skordade ton
medan arealen minskat ( tabell 2). Skillnaderna &ar dock inte sa stora. Antalet odlare har mellan
aren1999 och 2005 har minskat med 32 %. Av detta var det 22 % farre foretag 2005 an 2002. Alltsa

har den storsta minskningen skett de senaste aren.

Tabell 3. Tabell 6ver odlad areal i kvadratmeter, skordade ton samt antal foretag &ren 1999, 2002 och 2005 .
Uppgifter avseende foretag med minst 200m?2 vaxthusyta.
Kélla: Jordbruksverket, publikation JO 33 SM 0601, Tradgardsproduktion 2005

1999 2002 2005
Odlad areal kvm 621 253 605 935 594 754
Skord ton 23 339 22 937 24 294
Antal fOretag 301 262 204

Sjalvforsorjningsgraden dvs. hur stor del av det totala utbudet, under hela aret, som ar
svenskproducerat, har varit ganska konstant runt 60 %. Resterande ar importerat och da s& gott som

uteslutande under perioder nar svensk gurka inte finns att tillga. >

Priser och prisutveckling

Statistik for genomsnittliga priser vecka for vecka pa Svenska Odlarlagets auktionsklocka ger en
bra bild éver hur varierat priset pa gurka ar. Medelpriset 6ver hela sasongen varierar mycket lite
mellan aren 2003 till 2005. For 2006 &r priset inte faststallt annu eftersom sésongen inte ar slut, men

genomsnittspriset ligger &n s& lange pa samma niva som tidigare &r, dvs. runt 7,50 kr/kg.*

3 Jordbruksverket 20060904

* Svenska Odlarlaget 20060904



Syfte
Mitt syfte med detta arbete ar att undersoka om det finns en produktutveckling av gurka i Sverige

och hur den i sa fall ser ut. Produktutveckling kan innebara allt fran nya sorter till battre emballage
och méarkning. Detta kan vara viktigt for konkurrenskraften och att behalla marknadsandelar. Vilka
ar behoven och hur ser framtiden ut? Jag hoppas genom att gora intervjuer och en

enkatundersokning fa ett svar.

Avgransningar

Att beskriva hela kedjan av aktorer nar det géller produktutveckling av gurka skulle bli allt for
omfattande. Jag har avgréansat arbetet till att inrikta mig pa producentorganisationer, grossister och
konsumenter. Produktutveckling ser olika ut hos de olika aktérerna. Fran odlarens synvinkel &r det
viktigt med resistenta sorter for att minimera risken for sjukdomar i kulturen, eller att odla mindre
varmekrévande sorter for att sénka energikostnaderna. FOr grossister och detaljhandelsledet ar
emballage och férpackningar, dvs. hantering, viktiga &mnen. En stor del av faktorerna &r dock av
gemensamt intresse for hela kedjan fran odlare till konsument. Det som framst intresserar mig ar
produktutveckling av nya sorter. P4 det viset kan utbudet och intresset 6ka och dess

anvandningsomraden breddas, vilket kan ge ett 6kat mervarde till gurkan.



Teori
Jag har anvant mig av féljande tva modeller for att askadliggora varfor produktutveckling av gurka

skulle gynna marknaden.

Porters femkraftsmodell
Den forsta modell jag anvander mig av & Michel E. Porters femkraftsmodell. Hur stor

konkurrenskraft ett foretag har ar betydande néar det galler dess overlevnad. Konkurrenskraften
bestams bl a i hur hoten utifran ser ut och bemots av foretaget. Att kartlagga hoten utifran samt att

lagga upp strategier som foretaget skall jobba efter ar ett effektivt sétt att bemota dessa hot.

De fem konkurrenskrafterna enligt Porter

Hot fran potentiella

etablerare
|

|

Leverantorers for- Konkurrens mellan ; Koparens

\ 4

handlingsstyrka existerande foretag forhandlingstyrka

Hot fran substitut

Figur 2. Faktorer som paverkar ett foretags konkurrenskraft. Kalla: Porter 1983

e Konkurrens mellan existerande foretag. Gar den naring bra som foretaget ar verksam i leder det
ofta till forbattringar och effektiviseringar som i sig ar bra men ofta leder till hard
priskonkurrens och sé&mre lI6nsamhet. En intensiv konkurrens uppkommer ofta nér
konkurrenterna ar jambordiga eller manga, om ingen differentiering har skett av produkten

eller att det medfor stora kostnader att lagga ner verksamheten.

e Hot frén potentiella etablerare. Har vager det in hur latt det ar att etablera nya foretag pa
marknaden. Ar det svart eller om det finns klara stordriftsfordelar kan det verka

avskrackande.



e Leverantdrernas forhandlingsstyrka. Har dr antalet leverantdrer pa marknaden viktigt samt
vilken makt dessa besitter i form av pris, kvantiteter eller vilka kvaliteer som erbjuds. Ju
storre mojlighet ett foretag har att valja mellan likvardiga leverantérer desto mindre blir
hotet.

o Koparens forhandlingsstyrka Kopare som ar stora och star for stor del av foretagets
forséljning kan tvinga ner priser eller forhandla om béttre kvalitet eller andra fordelar. De
kan konkurrera ut foretag mot varandra. Om produkterna dar skandaliserad och
odifferentierad sa far koparen en stor makt da kan vara latt att finna en annan leverantér. Har
koparen sjalv sma marginaler gor det honom mer priskéanslig. Har koparen mycket
information och insyn i foretaget ger detta storre forhandlingstyrka och béttre priser.

o Hot fran substitut Produkter som fyller sasmma funktioner som foretagets produkter men

som har ndgot mervarde, béttre pris, mer funktion eller liknande. °

Armstrong och Kotler Képbeslutsprocessen
Den andra modellen ar Armstrong och Kotlers om att forsta konsumenternas kopbeslutsprocess och

vad som paverkar denna och vad som inte &r paverkbart.

IPfgnsumentens svarta Konsumentens
Marknadsfdring och Pa a caraktr. livstil respons
annan paverkan | Berslonens araitar, fivstil. Val av produkt, marke,
Media, politik, kultur, esluts process butik, tidpunkt och
ekonomi, teknik kvantitet

Figur 3. Modell dver stegen i kdpbeslutsprocessen. Kalla Armstrong & Kotler

Modellen handlar om vad som finns i konsumentens karaktar, har betecknad som svarta ladan och
hur mycket man kan paverka en konsument i dennes kopbeslutsprocess. Svarta ladan representerar
det som konsumenten bar med sig. Viktiga delar ar till exempel vilken kultur, livsstil, inkomst och
utbildningsniva personen har. Detta styr, praglar énskemal och beteende hos konsumenten (och ar
till stor del inlart sedan barndomen,) vilket i sin tur leder till vilka produkter man véljer och kan
ocksa vara avgorande i fraga om vilka produkter man aktivt valjer bort. | bada fallen gors valen av
anledningar som kan vara ekonomiska, kunskap/okunskap, etiska, politiska, traditionella.

Porter 1983
Armstrong & Kotler. Marketing an introduction 7e, sid. 144



Metod

Intervjuer
For att fa en bild av synen pa produktutveckling av gurka fran leverantorernas synvinkel har jag valt

att intervjua tva stycken personer fran de storsta producentorganisationerna, Svenska Odlarlaget och
Sydgront, som far foretrada odlarnas intresse. Jag har dven gjort en telefonintervju med en person

fran frofirman Daehnfeldt.

Aven tva personer fran grossistledet har intervjuats, jag har valt ICA och EverfreshGroup AB som
bada &r stora pa marknaden. ICA har mycket EMV (egna varumarken) och deras arbete med
produktutveckling av detta, ar intressant att ta med i fragestallningarna vid intervjun.
EverfreshGroup AB handlar mycket med importerade varor, och hur det paverkar den svenska

produktionen &r en intressant faktor att ta upp i intervjun.

Intervjuerna bygger pa en intervjuguide (bilaga 2) som skickats till respektive respondent i god tid
fore intervjun. Den innehaller 6ppna fragor om olika &mnen i sammanhanget dar det ges utrymme
for diskussioner. Resultaten kommer att visa pa likheter och olikheter kring hur de olika aktérerna

ser pa behovet av produktutveckling och framtiden for gurkan.

Enkatundersdkning
For att fa uppfattning om konsumenters attityd till slanggurka och hur den anvands, genomfordes en

enkatundersokning, ( bilaga 1). Totalt tillfrdgades 100 konsumenter. Fradgorna i enkaten galler
kvalitet, ursprung, utbud och anvandningsomrade. Enkatundersékningen genomfordes i tva olika
typer av butiker. En &r en stor livsmedelsbutik, ICA Maxi i Loddekopinge, och en &r en lagprisbutik
med mycket frukt och grénsaker i sitt sortiment, Ozen All Frukt AB i Malmé. Butikerna var inte pa
forhand tillfragade om enkatundersokningen. Det gjordes pa plats vid tillfallet for undersékningen.
Da tillfragades respektive ansvarig i butiken. De gav sitt medgivande till att jag stod vid
gronsaksavdelningen och fragade slumpvis utvalda kunder foretradesvis de som lade ner gurka i

sina varukorgar.

Till sista fragan i undersokningen ombads respondenten gora ett val. Alternativen var de i Sverige
vanliga stora slanggurkorna och en mindre variant, minigurkor. P& Ozen fanns bada sorterna i

sortimentet medan ICA inte hade minigurkor i sitt sortiment utan jag hade med ett antal och visade.



Skillnaden mellan dessa tva butiker ar stor. ICA Maxi ar en stor butik med brett sortiment av bade
livsmedel och husgerad. Avdelningen for frukt och gront ar omfangsrik med bade traditionellt och
exotiskt sortiment, det dr dock inte sa att denna avdelning dominerar i butiken. Utbudet av egna
markesvaror ar som i ovriga ICA-butiker stort dven da det galler frukt och gront. Ozen All Frukt
AB ar en lagprisbutik med ett mindre sortiment av livsmedel och hygienartiklar. Avdelningen med
frukt och gront har ett stort sortiment och har framtradande plats i den hér butiken. Sortimentet ar
anpassat att till att passa andra matkulturer &n den svenska, bl a. erbjuder man halal -slaktat kott,

till framst muslimer.

De tva butikerna vander sig till olika kundgrupper. ICA Maxi ligger intill ett kdpcentrum med
kringliggande villabebyggelse, medan Ozen ligger i sédra Malmé och med sitt sortiment tillgodoser
manga invandrares onskemal. Andelen invandrare bér vara storre hos Ozen All Frukt an pa ICA
Maxi. Aven sortimentet av frukt och gront bor vara storre hos Ozen All Frukt. Att namnda
skillnader finns mellan butikerna &r bara antaganden gjorda av mig sjalv och bygger inte pa nagra

fakta. Syftet ar att ta reda pa om konsumenterna i de olika butikerna har olika preferenser.

Resultat

Intervjuer med producentorganisationer och grossister
Har redovisas resultaten frdn intervjuerna, all text baseras pa dessa intervjuer. FoOr att

respondenternas svar skall forbli anonyma, vévs svaren samman i texten.

Den allméanna bilden &r att det gar bra for svensk gurka, marknaden &r stabil. Konsumtionen ligger
konstant och med en viss 6kning. Svensk gurka har 100 % av marknaden under sin sdsong, som ar
mars till oktober. Den inhemska produktionen har tagit hela konsumtionsokningen och importen av
gurka ar obetydlig under den svenska sdsongen. | perioder ndr den svenska gurkan &r dyr,
foretradesvis i borjan och i slutet av sdsongen, forekommer billigare importerade varor. Det tar dock
inte manga dagar innan den svenska prisbilden gar rakt ner och blockerar och den importerade
gurkan kan bli svar att sdlja. Detta gor att importérerna ar lite forsiktiga med att importera gurka da
de vet hur fort prisbilden kan foréndras.

Svensk gurkmarknad befinner sig i ett lage att vara rddd om. Importen &r inget hot under sasongen.
Priserna ar forhallandevis bra och skulle genomsnittspriset bli hdgt under ett par ar kommer fler att
borja odla gurka. Dessutom skulle kanske de stora odlarna som nu haller igen lite, borja kora pa full



kapacitet. Det innebar 6verproduktion och hardare konkurrens och fallande priser, och det kan fa
konsekvensen att de mindre odlarna sl&s ut. Nu &r det en situation nar bade mindre och storre odlare

kan tjana tillrackligt for att halla sig kvar.

Auktionsklockan

Pa fragan om Svenska Odlarlagets auktionsklocka ar asikterna delade mellan de olika aktorerna. |
dag séljs ca 60 % av all svensk gurka over auktionsklockan. Sett ut odlarsynpunkt vore det ultimata
att 95-100 % av utbudet skulle séljas 6ver auktionsklockan. Det skulle innebéra att konkurrensen
mellan odlarna minimeras och ett samlat utbud vilket ger styrka, for att t.ex. std emot import. Ett
enat utbud var tanken nar Tradgardshallen startade 1959 och auktion pa gronsaker fick sin borjan.
Rorliga priser pa farskvaror fungerar bra da utbudet hela tiden varierar. Stort utbud ger lagre priser
och det i sin tur storre atgang, vilket gor att varorna inte blir liggande i butikerna. Ett exempel &r vid
midsommar i ar nar priserna var mycket laga och det samtidigt slogs rekord i forsaljning. Vid ett
helt samlat utbud dvs. 100 % av utbudet éver auktionsklockan finns stérre mojligheter till export
eller pd annat satt lyfta av gurka fran den svenska marknaden. Detta vore sarskilt intressant vid

éverproduktion och fallande priser som det kan bli vid gynnsamt klimat tidigt pa sasongen.

Koparnas asikter om auktionsklockan varierar. Ett par negativa konsekvenser angaende snittpriser
samt konsumenternas kopbeteende noterades vid intervjuerna, dock anses systemet fungera relativt
bra. Varierande priser kan leda till en viss forsiktighet hos konsumenten. Har priset i butik varit
hogt en tid for att sedan plotsligt sjunka sa reagerar inte konsumenten direkt utan utbudet 6kar men

inte efterfragan. Det blir en viss troghet i kedjan.

En annan konsekvens &r att de stora aktorerna anses satta lite i system att fa upp snittpriset per
vecka genom att lagga stora volymer specifika dagar. En 6nskan om att ta bort auktionsklockan helt
och hallet finns ocksa i Holland har man prévat och det fungerar bra, priset hittar en jamvikt mellan
utbud och efterfrdgan aven dar. | intervjuerna framkom ett alternativ till auktionsklockan, for att fa
ett jamnare pris Over sdsongen. Man kunde ha kontrakterade priser till de stora aktdérerna.
Sasongspriser skulle leda till ett specifikt pris i bdrjan, ett i mitten och ett i slutet av perioden.



Produktutveckling

Svaren jag har fatt angaende produktutveckling har varierat men en gemensam faktor &r att det inte
finns nagon stérre produktutveckling av gurka i Sverige. Om det finns behov av en sadan rader det
ocksa delade meningar kring. En anledning fran odlarnas sida att inte leta efter nagra alternativ ar

att forsaljningen av nuvarande produkter gar bra och 6kar.

Mindre mangder minigurka odlas och den forsaljningen gar ocksa bra, planer pa en viss ékning
finns. Men for stora satsningar av andra produkter &n den traditionella slanggurkan, krévs
uthallighet och ekonomi da det kan ta tid att fa upp intresset for produkten. | de har
producentorganisationerna finns inget intresse fran odlarnas sida om stora sddana satsningar i

dagsléget.

Ett par av de intervjuade beskriver faktumet att svensk gurka i regel inte ar styckesorterad, dvs. ett
fast antal gurkor av samma storlek i varje lada som framst saljs styckevis, som ett dilemma. Det &r
brukligt i resten av vastra Europa. Anledningen &r framst en kostnadsfraga, den svenska
konsumenten &r inte villig att betala merkostnaden det innebdr med en battre sortering. Detta trots
att resten av aret nar gurkan i butikerna ar importerad sa ar denna stycksorterad. En negativ
konsekvens av att den svenska gurkan inte ar styckesorterad &ar att den svar att exportera till
Vasteuropa, dar marknaden inte efterfragar ndgot annat, undantag Finland dit en viss export sker.
Annars ar det i Osteuropa som svensk gurka kan ha en marknad. Handeln ser garna mer
stycksorterat for forsaljning per styck. Den svenska konsumenten foredrar dock kiloforséljning av i
stort sett pa alla frukt och gronsaker, till skillnad fran manga andra européer, enligt en av de

intervjuade.

En form av produktutveckling som framholls var battre markning pa emballaget nér det géller klass
Il gurka sa den lattare kan urskiljas fran Klass | i butikerna. Som det ar nu blir ofta fel pris inslaget
i kassorna, da de har samma PLU-nummer, Price Look Up, en sifferkod for att identifiera olika
produkter vid kassorna i butiken. Alla varor har sin kod. Det skiljer pa filmen runt gurkan men en
tydligare mérkning vore 6nskvard.

Allt mer av gurkorna hanteras i returemballage. Detta ar billigare, papplador medfor en liten
merkostnad med ca 30 &re per kilo. Det blir allt svarare for odlarna att ta ut den kostnaden. Odlare

har tidigare kunnat ta ut ett mervarde for sina gurkor, genom att ha ett visst utseende pa sitt



engangsemballage och en nagot béttre sortering. De har haft 6kad forséljning av dessa
produkter 5-10 ar tillbaka, men sedan 2 ar har det vant och den produkten har tappat volym till

forman for returemballaget.

En uppfattning var, att i de fall Sverige produktutvecklar gronsaker sa ar det imitationer fran andra
lander. Det sker inte ndgon egen direkt forskning pa det. Producentorganisationernas roll &r att
tillvarata odlarnas intresse. Skulle det visa sig att det ar en lI6nsamt med andra sorters gurka te x.
minigurka och deras odlare differentierade sig och startade en sadan odling sa ser
producentorganisationerna bara positivt pa det. En smaskalig odling av minigurka férekommer, den
ser man positivt pa. Produktionen &r i en sa liten skala att det ar svart att gora en riktig bedomning. |
nuldget ar det ett fast pris som kan tas ut. Var gransen pa efterfragan gar och vilket pris man kan ta
ut, vet man inte. Fran de storre producentorganisationerna finns det inga stora satsningar pa gang.
Det finns fristaende odlare som idag odlar minigurka. Det &r en produkt som passar bra till
fristaende aktorer da det handlar om forhallandevis sma arealer, uppskattningsvis ca 1 % av arealen

av all odling av slanggurka, allt enligt en av de intervjuade.

Vad det géller andra sorter sa forekommer ingen kommersiell odling, den ligger pa hobbyniva. De
jag intervjuade menade dock att det &r ofta sa det borjar och de var inte helt fraimmande for att det i
framtiden kan finns helt andra sorters gurka. Liknade vad som skett med tomat, dér det idag finns
och standigt kommer nya sorter i butikerna. Om ett sa stort sortiment av gurka ar mojligt var
personen tveksam till. En snackgurka som bara ar ca 10 cm, alltsi mindre an det vi kallar
minigurka, finns i handeln i Holland. Det finns olika sorters snackgrénsaker som férenklat kan
liknas vid miniatyrgronsaker och ats just som snacks, tilltugg. Denna form av produkter har
grossisterna inte tagit in i sitt sortiment men haller hela tiden ett 6ga pa det. Skulle de ta in dessa i
sitt sortiment och det visade sig att det finns en marknad for det, skulle svenska odlare férmodligen
ocksa starta odlingar av sadana slag. Det galler bara att kunna ta betalt for produkterna. Ett problem
med att introducera nya sorter, enligt intervjuerna, ar att handeln inte vill betala de hégre priser som

det medfor med mer arbetskravande produkter.

Ett exempel fran intervjuerna pa att det har borjat vaxa upp en form av konsumentdriven
produktutveckling, ar att en del konsumenter betalar ganska bra for sma gurkskott. Dessa som
gallras bort fran den ordinarie odlingen erbjuder odlare i sin hemférsaljning.

Det ar idag ingen standardprodukt men kan kanske bli i framtiden, var en synpunkt som framkom.



Smak, bekvamlighet och latthanterliga forpackningar med tydlig mérkning betonades som viktiga
faktorer i produktutveckling. En annan faktor som betonades var behovet av en battre
kommunikation mellan aktérerna i leden fran frofirmor till detaljhandeln, for att kunna visa vad

som finns, bade vad det galler utbud och efterfragan.

Energifragan

Energipriserna ar nagonting som oroar odlarna framforallt for uppvarmning da gurka &r en
varmekravande kultur. Darfor ar produktutveckling av sorter som inte ar sa varmekravande
intressant. | och med stigande priser pa energi tvingas odlarna hitta I6sningar for att inte forlora
I6nsamhet. Ett sétt enligt intervjuerna ar att forkorta sasongen. Fran att tidigare haft en svensk
sasong pa gurka fran 1 mars till 15 oktober tenderar den att forkortas. Med leverans den 1 mars
innebar det att odlaren far satta igang kulturen i januari med hoga energikostnader som foljd. Det
kan vara osakert om man kan ta ut ett sa hogt pris att det tacker den kostnaden. Tidigare fanns det
odlare som hade tre kulturer per sasong, nu har odlarna tva. En del har bara en kultur per sasong, sa
kallad sommargurka, for att minimera energikostnaderna. Med en férkortad sdsong komprimeras
utbudet, det finns for lite gurka i borjan och i slutet av sdsongen och alldeles for mycket under
sommaren. Risken for éverproduktion ar stor och med det laga priser och dalig I6nsamhet. Ju
kortare den svenska sasongen blir, desto mer slapps importen in. Det framkom asikter om att manga

vaxthus ar gamla och inte sa energisnala.

Om hur stor viljan ar att satsa pa gurkodling fanns det lite olika meningar. Dels att det ar svart att
fa de unga att ta dver, de satsar hellre pa frilandsodling. Bland de verksamma odlarna bérjar manga
narma sig pension, da ar man mindre benagen att satsa av de pengar man tjanat ihop genom aren.
Dels finns det asikter om att det finns ett stort intresse for gurkodling pa grund av att framtiden ser
ljus ut och det &r den gronsak som har bast framtidsforutsattningar.

Enkatundersdkningen
Har redovisar jag mina resultat fran enkatundersokningen, for en fullstandig tabell 6ver svaren,

se bilaga 3. Resultaten baseras pa 100 enkater, lika uppdelade pa tva olika butiker. En stor
livsmedelsbutik, ICA Maxi i Loddekopinge och dels en lagprisbutik med mycket frukt och
gronsaker i sitt sortiment, Ozen All Frukt AB i Malmo.



De tva butikerna vander sig till olika kundgrupper, ICA Maxi ligger intill ett kdpcentrum med
kringliggande villabebyggelse, medan Ozen ligger i sédra Malmé och med sitt sortiment tillgodoser

manga invandrares 6nskemal.

Resultaten redovisas i den ordningen som fragorna var stallda i enkaten (bilaga 2). Fraga nummer 4
stroks da det visade sig att respondenterna uppfattade fragan pa ett annat sétt an det var tankt, fragan

forlorade darmed sitt varde.

| diagrammet nedan jamfors svaren fran kunderna till Ozen AIl Frukt och ICA. Det visar att
konsumenterna hos Ozen till allra storsta del anvander sin gurka till sallader medan ICA:s kunder

har jamnare fordelning av anvandningsomradena.

Hur/till vad anvander du gurka ?
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Figur 4. Fordelningen av svar till frdgan om hur eller till vad

respondenten anvéander gurka. Kélla: Eget material

P4 fragan hur ofta respondenten anvéander gurka blev resultatet mycket tydligt och relativt lika
mellan butikerna darfor ar svaren sammanslagna. 75 % av konsumenterna svarade att de ater gurka
varje dag, av de resterande svarade 21 % en gang i veckan och endast 4 % en till tva ganger i
manaden.



Majoriteten av de tillfragande anser att kvaliteten pa gurka &r bra ( tabell 3). Endast 6 personer
svarade att kvaliteten ar dalig.

Ozen AllFrukt ICA Totalt
Bra 72% 86% 79%
Varken eller 22% 12% 17%
Dilig 6% 6% 6%

Tabell 4. Visar svaren pa fragan om hur kvaliteten pa gurka upplevs. Kélla: Eget material

Ar ursprungslandet viktigt?
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Figur 5. Fordelningen av svar till frdgan om ursprungslandet ar viktigt nar man
koper gurka. Kolumnerna visar respektive butik. Kélla: Eget material

| den har fragan skiljde sig svaren mycket mellan de olika butikerna. Respondenterna pa Ozen All
Frukt ar mer ointresserade av ursprungslandet &n de pa ICA, dér 68 % svarade att det ar viktigt. Slar

man samman svaren fran bada butikerna blir resultatet foljande: Viktigt 52 %, Varken eller 7 % och
Ointressant 41 %.



Pa fragan som gallde om konsumtionen hade 6kat, minskat eller varit den samma som for 5-10
aren, dar blev det totala resultatet att 44 % svarar att konsumtionen ar den samma, 38 % svarade att
de idag ater mer gurka och endast 12 % d&ter mindre gurka. Resterande 6 % svarade vet ej.
Majoriteten av svaren fran Ozen var att respondenterna dter mer och frn ICA var majoritet av

svaret samma konsumtion. Av dem som ater mindre idag var det lika manga fran varje butik 12 %.

| sista fragan fick respondenterna gora ett val. Alternativen var den vanligare stora gurkan och det
vi kallar minigurkor, fragan var vilken av dessa de skulle kopa. Har ser man att i bada butikerna var
det en majoritet som svarade att de skulle kopa den stora gurkan. Men hos Ozen var det en
jamnare fordelning. Forutsattningarna var olika till denna fraga. P& Ozen All Frukt fanns de sma
gurkorna i sortimentet och lag framme till forsaljning. Pa ICA Maxi fanns inga sadana gurkor i
sortimentet, de som visades till fragan hade jag med.

Vilken av dessa gurkor skulle du képa?
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Figur 6. Fordelningen av svar till frdgan vilken av de bada

sorters gurka respondenten skulle kopa. Kélla: Eget material



Diskussion

Diskussion om intervjuerna
Vid intervjuerna kunde jag hora konstaterande att det inte sker mycket nédr det géller
produktutveckling av gurka, det rullar pa i gamla spar och det gar bra, konsumtionen 6kar nagot.

Importen upplevs inte som nagot hot och gurkodlarna klarar sig hyfsat.

Producentorganisationernas roll ar att salja odlarnas varor och sa lange det gar bra efterfragas det
fran odlarnas sida inte ndgon utveckling av deras produkter. Att vissa konsumenter efterfragar en
annan kvalitet pd gurka bevisas dock nar odlare kan ta ut ett hogre pris pa bortgallrad smagurka,
som erbjuds vid gardsforsaljning. Men var gransen gar for efterfragan, hur mycket det gar att sélja
och till vilket pris vet man inte. Det som talat emot &r att det handlar mycket om traditioner och vad

man brukar kopa och framfor allt till vilket pris, om det skall handla om nagra storre kvantiteter.

Bekvamlighet var ndgot som poangteras att konsumenten vill ha. Ett exempel ar minimorotter i sma
portionsforpackningar fardiga for konsumtion. Men hur &r det med gurka? Ar den bekvam som den
ar? Kanske hade det varit mer bekvamt med en liten gurka eller en helt annan sort som kanske &r

annu mindre, eller med en béttre smak.

Fardiga forpackade sallader av olika slag blir mer och mer vanliga i vara butiker, men dar lyser
gurka med sin franvaro. Annars ar gurka sjalvskriven i de flesta sallader, som férmodligen ar det
absolut vanligaste anvandningsomradet. Eller varfor inte en liten gurka i fruktkorgen? Kan det vara
sa att skulle det borja komma in andra sorter via import sa skulle de svenska odlarna folja efter for

det ar ofta sa det gar till, att vi imiterar andra landers produktutveckling.

Kan sorter som, Crystal apple, Miniature white med flera, som vi idag odlar pa hobbyniva vara
nagot vi hittar i butikerna om nagra ar? Ett 6kat utbud av svenska gronsaker av olika sorter, garna
lite nischade produkter hade varit roligt att se i butiken. Sen ar det upp till oss konsumenter att kdpa
detta, att vélja svenskodlat framfor importerat. Det valet gér manga konsumenter idag, ser inhemska
produkter som ett forstahandsval, en vara med battre kvalitet. Det ar dock inte lika viktigt for alla.

| butiken déar merparten av de tillfragade hade invandrarbakgrund var det inte speciellt viktigt vilket
ursprungslandet var, vad kan det bero p&? Vad ar viktigt for dessa kunder i stallet? Ater gurka gor
dom, lite mer &n kunderna pa ICA. De foredrog liksom kunderna pa ICA den stora gurkan framfor

de sma men med mycket mindre marginal Kanske &r priset avgorande for dessa kunder. Jag gjorde



en allman beddmning genom att titta runt bland priserna pa frukt och gront i de bada butikerna och
priserna ar lagre hos Ozen All Frukt 4n pd ICA Maxi. Detta ar min asikt vid besoken och jag har
inte gjort nagra enskilda jamforelser produkter emellan, sen hur kvaliteten skiljer pa de bada
butikerna vagar jag inte saga.

De kunder som valjer efter prislappen blir svarare att konkurrera om med nischade gurkor, om man
inte kan hitta en sort som kan fungera som ett substitut for en annan frukt eller grénsak som haller
ett hogre pris. Att konkurrera med den vanliga gurkan om dessa kunder &r svart. Gurka ar en billig

gronsak och konsumenten priskénslig.

Ser man pa den danska Skoleargurk, en sorts minigurka i Danmark, sa marknadsfors den som en
utmarkt gronsak for barnen att ta med i sin matséck till skolan, beh6ver inte delas utan ates hel.
Skulle det ocksa vara ett satt for de svenska odlarna att marknadsfora sig, rikta sig mot barnen?
Sma frukter och gronsaker ar nagot som ofta tilltalar barn. Minimordtter och sma bananer ar
exempel pa sadana produkter och ett bra alternativ till vanligt godis eller snacks. Inte minst med
tanke pa rekommendationer om att ta mindre socker och fett och det faktum att allt fler barn lider
av oOvervikt. Har skulle sma minigurkor passa utmarkt, barn ar ofta fortjusta i gurka. Kan man i
Danmark lansera och namnge gurkan efter anvandningsomradet, att ta med i matséacken till skolan,
sa varfor inte i Sverige? Jag noterade att vid enkatundersokningen namnde ofta respondenterna

barnen, att de at mycket gurka, och det stiammer med den uppfattningen jag har sedan innan.

Om man ser pa hur stor del av sortimentet i frukt och gront avdelningen som &r importerat fran alla
jordens horn och man ibland faktiskt undrar varfor, med tanke kvalitet och smak. Skulle det d inte
finnas en mojlighet att bredda utbudet av svenska frukt och grénsaker, fa ut fler sorter, mer nischade
produkter, varfor ar det svart att fa Ionsamhet i det?

Diskussion om enk&atundersdkningen

Angaende svaren i enkatundersokningen sa ser man stora skillnader mellan svaren i de olika
butikerna i en del fragor, medan svaren ar snarlika i en del. Klart &r att jag fatt ett helt annat resultat
om undersokningen gjorts endast i en av butikerna. Ett bra exempel pa det ar fraga nummer 5 om
betydelsen av ursprungslandet. Ser man bara pa svaren fran Ozen &r det 54 % som tycker det &r

ointressant och 36 % svarar att det ar viktigt.



Hade jag istallet gjort undersdkningen bara pad ICA Maxi hade resultatet varit helt annat. Dar

svarade bara 28 % att det var ointressant medan hela 68 % tycker att ursprungslandet ar viktigt.

| frdga 3 om kvalitet finns en risk att respondenten kan ha missforstatt fragan, inser jag nu i
efterhand. Fragan handlade om kvalitet pa gurka i allmanhet och inte vid just det tillfallet i den

butiken, det ar inte sékert att respondenten var inforstddd med det.

Jag fick uppfattningen att en del av respondenterna tyckte att fraga 6 var lite marklig och de hade
svart att svara huruvida deras konsumtion av gurka Okat eller minskat idag jamfort med 5-10 ar

sedan, det kan kanske ha paverkat dem att svara att konsumtionen &r den samma.

| fragestallning nummer sju skilde sig forutsattningarna mellan butikerna, fragan var vilken av
gurkorna, den vanliga stora gurkan eller de sma gurkorna som respondenten skulle kopa. P& Ozen
All Frukt ingick dessa smagurkor i sortimentet och lag framme vid de andra gurkorna. Pa ICA Maxi
fanns inte dessa gurkor i butiken, utan jag hade tagit med ett antal och visade. Detta kan ha paverkat
resultatet da det kan ha funnits fler av ICA:s kunder som inte sedan innan inte kande till de sma

gurkorna och darfor inte hade nagot att relatera till.

Diskussion om modellerna
Hur stamde de modeller jag valt, in pa arbetet? Jag staller upp modellerna och applicerar resultaten
pa dem.

Porters femkraftsmodell
Modellen ses ur producentperspektivet

o Konkurrens mellan existerande foretag. Har ar det konkurrens men den ar inte sa stor tack
vare auktionsklockan dar 60 % av odlarna finns och dessa konkurrerar inte direkt med
varandra da utbudet ar enat. Men med en odifferentierad produkt som gurka, alla gurkodlare
konkurrerar i princip med samma produkt, borde priskonkurrensen vara stor.

o Hot fran potentiella etablerare. Det &r ett hot som kan bli stérre om medelpriset pa gurka
ar hogt under ett par sésonger. Det kan locka till sig fler odlare och risken for
overproduktion och laga priser 6kar.

o Leverantdrernas forhandlingsstyrka. Frofirmor eller plantdrivningsforetag och att deras

priser skulle stiga, men det &r ingenting som ndmnts under intervjuerna.



e Handelns forhandlingstyrka. I och med att 60 % av all svensk gurka séljs dver
auktionsklockan ger det koparen begransad forhandlingsstyrka. Utbud och efterfragan avgor
priset dag for dag. A andra sidan ar koparna ganska fa och stora. Till odlarnas fordel &r att
konsumenten vill ha svenskodlat under den svenska sasongen da det i allmanhet inte finns
marknad for importerad gurka. Konsumenten &r dock priskanslig ar inte beredd att betala ett
alltfor hogt pris for gurkan. Den ar odifferentierad och standardiserad det gor det svart att
vara unik som odlare och darmed ha en stérre forhandlingstyrka

o Hot fran substitut Har kan andra sorters gurka tex minigurka vara ett hot, eller helt andra
sorters gronsaker. Detta verkar dock inte betraktas som ett hot da konsumtionen av gurka
inte faller utan snarare 6kar. De intervjuade kunde inte se att nagon annan gronsak tagit

gurkans plats, den dar en mycket ofta anvénd gronsak i Sverige.

Armstrong och Kotlers kdpbeslutsprocess

Fran enkatundersokningen syns skillnad mellan butikerna. En skillnad var fragan vilken av
gurkorna respondenten skulle kopa. Héar ar skillnaden att i den ena butiken finns den gurkan i
sortimentet och inte i den andra, detta ar en skillnad i paverkan. Vilket svar jag fatt om minigurka
ingatt i bada butikernas sortiment kan man inte veta. Skillnader i respektive butiks kunders svarta
lada ar framforallt matkultur och mattraditioner i det har fallet. Antalet som foredrog de sma
gurkorna var nastan dubbelt i butiken dar merparten kunderna har invandrarbakgrund. Nagon mer
omfattande marknadsféring av gurka finns inte, det blir med priset man lockar kunder.



Slutsatser

Vilka slutsatser kan da dras efter detta arbete? Fragan i borjan var om det finns en produktutveckling
av gurka och hur den i sa fall ser ut? Resultatet fran intervjuerna visar att det inte forekommer nagon
storre produktutveckling av den fardiga produkten gurka. Amnen som viéxtskydd och andra
odlingsfaktorer har jag inte tagit upp. Fran dem som jag intervjuat finns inga stora satsningar i
nuldget, dven om viss forsaljning av minigurkan férekommer som gar bra och kommer utékas i viss
man. En form av produktutveckling som poangterades var behovet att styckesortera gurkan, for att
den ska halla samma standard som i resten av Vasteuropa. Det skulle mojliggora export till fler
lander, det kan vara bra for att lyfta av gurka fran den svenska marknaden vid 6verproduktion.
Behovet att gora forpackningar och markning tydligare for att forhindra fel och missforstand
angaende klass I och klass Il i butikerna omtalades i intervjuerna. Detta forkommer ofta da de har
samma PLU-nummer. De som jag intervjuade tyckte lite olika om behovet av produktutveckling
men ingen var frammande for att vi i framtiden ser ett storre utbud av andra sorters gurka framst da
minigurka.

En slutsats fran enkatundersokningen ar att kvaliteten upplevs allmant som bra, endast 6 % upplever
kvalitén pa gurka som dalig. Respondenterna &ter gurka frekvent, 3 av 4 ater varje dag. Variationer
i svaren mellan de olika butikerna ar mer eller mindre stora. Dock kan man séga att val av butik och

darmed kundsegment kan ha stor betydelse for vilket resultat man far.
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Bilagor

Bilaga 1: Enkét

Frageformular till konsumentundersokning angaende attityd och
konsumtion av gurka

1. Hur/till vad anvander du gurka?

2. Hur ofta anvander du gurka?

] Varje dag
] En gang i veckan
] En till tvd gnger i m&naden

3. Hur upplever du kvaliteten pa slanggurka?
[] Bra
] Varken eller
] Délig
4. Vet du vilket land gurkan du képer kommer ifran?_
[] Ja
] Nej
5. Ar ursprungslandet viktigt for dig nar du képer gurka?
[]  Viktigt
[0 varken eller
[1  Ointressant

6. Ater du mer eller mindre gurka nu an for 5-10 &r sedan? Motivera garna varfor!

7. Vilken av dessa gurkor skulle du kdpa?

Stora gurkan De sma gurkorna



Bilaga 2: Intervjuguide

Intervjuguide till intervjuer av producentorganisationer och
grossister om marknaden och produktutveckling av gurka

Forekommer det nagon produktutveckling av gurka och i sa fall hur ser den ut? Jag vill
med intervjuerna fa reda pa hur producentorganisationerna och grossister ser pa svensk
gurka idag och hur synen pa framtiden ser ut. Om det skiljer sig eller det finns
gemensamma mal och synpunkter mellan dessa tva led.

Teman och fragestallningar att ta upp

e Den svenska gurkmarknaden
--- den svenska produktionen, utveckling och framtid
--- importen, ett hot?
--- hur paverkar klockan priset pa marknaden?

e Ser du nagra trender som paverkar forsaljningen av gurka?
-- finns det nagon gronsak som ersatt gurkan pa nagot
anvandningsomrade?
--- har gurkans position pa den svenska gronsaksmarknaden forstarkts
eller forsvagats? Idag, 5 ar tillbaka och 5 ar framat i tiden.

o Produktutveckling
--- vem driver den? Konsumenterna, grossisterna eller odlarna?

--- i vilken riktning tror du produktutvecklingen kommer att ga?

--- skulle det vara en god idé att skapa ett storre utbud av olika sorters
gurka liknande det som skett nar det galler tomat, eller ar det kanske bra
som det ar?



Bilaga 3: Tabell 6ver svaren i enkatundersdkning

For fragornas exakta formulering, se Bilaga 1.

Ozen AllIFrukt AB ICA Maxi Bada butikerna tillsammans

Fraga 1 Till vad? Antal % Antal % Antal %

Sallad 47 94% 36 72% 83 83%

Tzatziki 7 14% 7 14% 14 14%

Smorgaspalagg 12 24% 28 56% 40 40%

Annat 11 22% 24 48% 35 35%
Fraga 2 Hur ofta?

Varje dag 39 78% 36 2% 75 75%

En gang i veckan 10 20% 11 22% 21 21%

En till tva ggr i manaden 1 2% 3 6% 4 4%
Fraga 3. Kvalitet?

Bra 36 72% 43 86% 79 79%

Varken eller 11 22% 6 12% 17 17%

Dalig 3 6% 3 6% 6 6%
Fraga 4. Vilket land?

Fragan struken.
Fraga 5. Ursprung viktigt?

Viktigt 18 36% 34 68% 52 52%

Varken eller 5 10% 2 4% 7 7%

Ointressant 27 54% 14 28% 41 1%
Fraga 6. Ater

Mer 22 44% 16 32% 38 38%

Mindre 6 12% 6 12% 12 12%

Samma 19 38% 25 50% 44 44%
Fraga 7. Val

Stora gurkan 26 52% 35 70% 61 61%

Sma gurkorna 19 38% 10 20% 29 29%

Bada 4 8% 5 10% 9 9%
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