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Forord

Foreliggande arbete har utforts inom ramen for ett forskningsprojekt med titeln
Konkurrenskraften hos regionala livsmedelskluster finansierat av Formas.

Ett kluster &r en geografisk koncentration av relaterade foretag, och andra aktdrer inom en
bransch, som bade konkurrerar med varandra och samverkar for gemensamma fordelar.
Framst Skanes, men aven Hallands gronsakskluster har studerats. Ett 6kat konsumentintresse
for profilerad regional mat har lett till 6kad forsaljning direkt till konsument. Okad tillvaxt
forutsatter att dagligvarubutikerna blir en doérréppnare for dessa produkter och analysen har
darfor utgatt ifran hur det ser ut i butiksledet. Med utgangspunkt fran de mest frekvent
forekommande regionala avsandarna i frukt- och gronsaksdisken sparades produkterna
uppstroms, och ett tiotal odlare djupintervjuades om sina tankar om konkurrenskraft,
produktutveckling och marknadsféring.

Jag vill rika ett varmt tack till de féretagare och entreprendrer, som beredvilligt har delat med
sig av sin kunskap, sina erfarenheter och sina tankar. Ert bidrag har varit mycket vérdefullt for
forstaelsen for de skanska gronsaksodlarnas konkurrenssituation. Tack an en gang!

Alnarp i april 2007

Lena Ekelund
Projektansvarig



Abstract

The vegetable production in Sweden is concentrated to the very southern parts of the country.
This is also were the major wholesalers are located. In recent years, there has been an extreme
focus on price on the food market. As there are only a few big wholesalers and also very few
food retail chains, these have a great impact on the producers. The pressure from prominent
vegetable-producing countries, providing low price products, such as the Netherlands and
Spain is strong. During years there has been a development towards fewer but larger and more
rational enterprises. The decrease in number of vegetable producers is dramatic and many of
the smaller, more local growers are having a hard time staying in the business.

The aim of this study is to investigate the competitiveness of the vegetable production in
southern Sweden, with a focus on small scale producers with a local profile. We want to learn
about the driving forces and obstacles in the vegetable business and what strategies for
survival the growers use. Furthermore the roles of different supply chains of individual
growers are examined.

The starting point for choosing interesting local growers to contact was an already conducted
retail study where vegetables were categorized as either Swedish, locally produced, imported
or private label, i.e. own labels of supermarkets.

Qualitative interviews were carried out with ten different vegetable growers in Scania. Seven
of them were visited and the interviews lasted 30-90 minutes. The three remaining ones were
interviewed over the telephone and lasted between 30-45 minutes. The growers were asked
questions concerning supply chains, product development, brand strategy and competition in
the vegetable industry today but also in the future. The interviews were recorded and then
written down.

To describe the competition on the Scanian vegetable market according to the results of the
interviews in a structured way Porter’s five forces model and Porter’s diamond model were
used. In addition to this a swot analysis was carried out to get an overview of the companies,
what actions they take and how they relate to the market and other factors that may have an
influence on them.

The growers claimed that their main competitors are from abroad and that the imports of
vegetables constitute a major pressure. For lettuce production there is also an obvious
competition within Sweden, which they were very well aware of. Although the rest of the
growers said that competition within the country or region was not that strong, they found it
important to constantly develop their products and were careful to keep their good ideas for
themselves. Several of them also stated that there was not room for more growers with
products similar to their own. These facts show that competition is present also within the
region. According to the growers there is hardly any threat of potential entrants. On the
opposite there is a need for new and young growers to rejuvenate the industry.

The bargain power of buyers such as major wholesalers and food retail chains is very strong
as they dominate the market and often buy the greater part of the producers total volume.
They demand high, uniform quality, various kinds of certifications and delivery stability.

The share of private labels is growing in Sweden which is considered a threat to all kinds of
vegetable growers as they then become even more anonymous and their products more easily
can be substituted with imported ones when the origin is less obvious to the consumer. As the



private label products increase their share, it also makes it more difficult for small-scale local
growers to sell their products directly to the retailers.

The opinion of many growers was that neither the support from government nor industry
related organisations was satisfactory.

Different strategies for survival were found during the study. The already large-scale
producers tend to grow and rationalize even more to meet the demands from big customers.
Furthermore, exports are sometimes used to prevent a surplus of products and a decrease in
price. Small-scale producers often look for alternative ways to sell their products. This may
include direct deliveries to food merchants and restaurants; participation on vegetable market-
days and other events. Selling from home is another common alternative.

Even though the situation for the vegetable producers in southern Sweden is tough, the future
looks bright considering the growing concern of health and environmental awareness, but to
be able to take part of this possible bright future, growers have to find succesful strategies
fitting their individual prerequisites.



Sammanfattning

Under senare ar har gronsaksbranschens struktur forandrats inom bade frilandsodling och
vaxthusodling av koksvaxter. Antalet foretag har stadigt minskat medan arealen respektive
ytan for odling har 6kat. Den storsta forandringen kan dock ses pa minskningen av antalet
foretag. Foretagen utvecklas mot storre enheter och rationaliserar sin produktion. Parallellt
med detta ses en utveckling av mindre, nischade, foretag, dar narproduktion och specialitet
har en storre betydelse.

Under flera ar har den svenska livsmedelsmarknaden fokuserat pa och varit utsatt for
prispress. Konkurrensen fran importerade, billiga, gronsaker ar stor. Konkurrensen fran lander
som Holland, Spanien och Polen, det senare med en vaxande produktion, &r kraftig. Den
svenska sasongen ar ocksa mer begransad, vilket innebér att endast ett fatal
svenskproducerade gronsaker gar att finna i butik aret om. Koncentrationen inom
dagligvarubranschen, med enbart ett fatal stora grossister och detaljhandelskedjor gor att
dessa har stor makt gentemot leverantorer, i det har fallet gronsaksodlarna. Detta resulterar i
att den skanska gronsaksbranschen utsatts for hard konkurrens och da foretagen blir allt storre
leder det rimligtvis till att de mindre och lokala odlarna far det svarare att halla sig kvar.

Syftet med detta arbete ar att undersoka konkurrenssituationen fér skanska gronsaksodlare,
framforallt de med en lokal profil. Vi vill ocksa ta reda pa vilka drivkrafter och hinder som
forekommer inom den skanska gronsaksbranschen samt vilka strategier for 6verlevnad och
utveckling odlarna anvander sig av. Dessutom undersoks hur avgérande dagligvaruhandelns
roll som handelsvéag ar for de enskilda odlarna, samt vilka alternativa handelsvégar som spelar
en roll i sammanhanget.

Geografiskt har vi avgransat oss till Skane eftersom det &r ett gronsakskluster med en
mangfald av olika aktorer inom branschen. De kulturer vi har valt att titta ndrmare pa av
frilandsodlade grodor &r isbergssallat, matlok, blomkal och broccoli. Inom véxthusodling
valdes tomat, gurka och paprika.

Skane ar det lan i Sverige med storst gronsaksproduktion. Mer &n halften av Sveriges
odlingsarealer for de valda kulturerna finns har. Nar det galler isbergssallat och blomkal &r
andelen sa stor som omkring 90 procent respektive 85 procent. Den yrkesmassiga odlingen av
paprika i Sverige ar mycket liten.

Vi valde att gora kvalitativa intervjuer med odlarna dar de fick svara pa fragor som rérde
distributionskanaler, produktutveckling, varuméarkesstrategi, konkurrens inom branschen och
framtidsutsikter. Vid valet av odlare utgick vi fran en tidigare utford butiksstudie dar
forekomsten av gronsaker profilerade sasom antingen svenska, regionala eller lokala
studerats. De odlare vars produkter mest frekvent forekom sasom lokalt profilerade ute i
butikerna kontaktades. Tanken ar att dessa ar “dominanta” gentemot andra mindre odlare
eftersom deras varor finns representerade ute i butik. Darutéver kontaktades tva andra, inte i
huvudsak lokalprofilerade odlare, da bada ansags kunna ge en intressant vinkling pa
gronsaksbranschen. Med tre av tio odlare genomfordes telefonintervjuer som varade mellan
30 och 45 minuter. Med de sju 6vriga gjordes besoksintervjuer som tog mellan en halvtimme
och en och en halv timme. Samtliga intervjuer renskrevs.

For att beskriva konkurrenssituationen for den skanska gronsaksbranschen utifran de
intervjuer vi genomfort har vi anvant oss av Porters femkraftsmodell och diamantmodell. Vi
har anvént oss av en swot-analys for att ge en dvergripande bild éver foretagen, hur de
forhaller sig till marknaden samt radande faktorer inom branschen.



Nér det géller konkurrenssituationen inom gronsaksbranschen ar samtliga odlare av
uppfattningen att den storsta konkurrensen utgors av importen. Nar det géller sallatsodling sa
finns det dock en uttalad konkurrens inom Sverige. Men dven for de andra grodorna finns en
konkurrens ocksa inom landet da flertalet odlare namner att det hela tiden géller att ligga
steget fore. Man vill inte alltid garna dela med sig av sina idéer. Det finns en méttad
produktion av vissa grédor och det finns inte heller utrymme for fler foretag med liknande
inriktning som det egna. Hotet fran nya etablerare anses litet. Tvartom verkar det finnas ett
behov av nya och unga odlare, da en foryngring inom branschen ar behévlig.

Forhandlingsstyrkan hos kopare som stora grossister och detaljhandelskedjor &r mycket stark
da dessa ofta handlar stora volymer av sina leverantérer och har hoga krav pa kvalitet, olika
former av certifiering och leveranssakerhet. Detta géller framst for de stérre odlarna.
Forhandlingsstyrkan kan ses som mindre nar det galler en differentierad produkt, da denna
oftast utgér en mindre del av deras inkdp, och om det ar en unik produkt kan det finnas en
tydlig konsumentefterfragan. Detta galler for de odlare som har nagon form av nischad
produktion.

Hot inom branschen &r dagligvaruhandelns centralstyrning och butikkedjornas satsning pa
egna markesvror, EMV. Centralstyrningen paverkar framst de mindre och lokala odlarna da
det kan bli svarare for dem att sélja direkt till butikerna. EMV ér ett hot mot alla
gronsaksodlare da odlaren forblir anonym och ursprunget forsvinner samt att det finns en stor
risk att som odlare bli ersatt, kanske av importerade produkter.

Det har ocksa framkommit att det i manga fall finns bade indirekta och direkta samarbeten
mellan odlare. Dessa samarbeten mellan odlarna skulle med fordel kunna utvecklas. | manga
fall upplevs det dven att stodet fran andra parter, till exempel organisationer som GRO,
Hushallningssallskap, Lantbrukarnas Riksférbund (LRF) i samband med stod fran staten,
skulle kunna vara storre &n idag.

De storskaliga odlarna blir stérre och effektiviserar kontinuerligt sin produktion. De saljer via
stora grossisterna och jobbar aven till viss del med export. De smaskaliga odlarna soker
alternativa handelskanaler, &r pa olika vis nischade och jobbar mycket med direktleverans och
manga olika kontakter. Dessutom har vi de som befinner sig nagonstans mittemellan, och det
ar hogst troligt att det ar just dessa som kommer att bli en del av statistiken 6ver de
gronsaksodlingar som laggs ner framover. Framtiden for de skanska grénsaksodlarna kan ses
som ljus med tanke pa radande miljo- och halsotrender samt att konsumtionen av grénsaker
Okat. De goda framtidsutsikterna géller for de odlare om dr starka entreprentrer och som
standigt utvecklas. Framtiden kan dven ses som ljus for de lokala odlare som vagar ge sig han
och satsa pa det de gor, utvecklas och soka samarbeten med andra inom den smaskaliga
livsmedelsbranschen.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Den svenska gronsaksbranschen gar mot specialisering och storleksrationalisering, bade vad
géller vaxthus- samt frilandsodling av koksvéxter. Foretag med frilandsodling har stadigt
minskat sedan 1981 samtidigt som Sveriges totala areal for frilandsodlade gronsaker praktiskt
tagit varit oférandrad sedan 1984, bortsett fran vissa variationer fran ar till ar. Sett fran 1981
har dock odlingsarealen dkat med omkring 30 % samtidigt som antalet foretag har mer an
halverats, vilket innebér att medelarealen &r betydligt stérre idag 4n for 25 ar sedan. Ar 2005
l4g den totala arealen frilandsodlade grénsaker pa omkring 7000 hektar. For odling av
koksvéxter i véxthus har den totala véxthusarealen i stort sett varit ofoérandrad sedan 1981
med undantag for érliga variationer. Aven for véaxthusodling har antalet foretag minskat
kraftigt under de senaste 20 aren. Ar 2005 var den totala véxthusytan, for odling av
kdksvaxter och bar, ndrmare 1 300 000 kvm och medelytan var ca 3800 kvm (Jordbruksverket
2006d).

De storsta frilandsodlade gronsakerna i Sverige &r, nast efter morot, isbergssallat och matlok.
Grador som blomkal, broccoli och annan sallat utgér mindre arealer. Tomat och gurka
dominerar koksvéxtodlingen i véaxthus och stod ar 2005 tillsammans fér 79 % av den totala
ytan (Jordbruksverket 2006d). Yrkesmaéssig odling av paprika sker endast i valdigt liten
utstrackning.

Skane har en lang tradition av odling och ar det lan i Sverige med storst gronsaksproduktion.
Mer &n halften av Sveriges odlingsarealer av frilandsgrodorna isbergssallat, annan sallat
matlok, blomkal samt vaxthusgrodorna tomat och gurka ar forlagd till Skane. Néar det galler
isbergssallat och blomkal &r andelen sa stor som omkring 90 procent respektive 85 procent
(Jordbruksverket 2006d).

Den langa traditionen och koncentrationen av gronsaksodling i Skane samt narheten till
grossister och dven samarbete odlarna emellan ar en fordel da det bidrar till att starka och
stimulera konkurrenskraften inom denna region. Dessa faktorer utgor tillsammans det
Skanska livsmedelskluster vilket kan jamforas de kluster som finns i Holland och Spanien.

De olika sorters gronsaker som undersoks i detta arbete skiljer sig en hel del fran varandra nar
det galler produktion. Grodornas krav pa odlingsforhallande och arbetsinsats, men ocksa
efterskdrdshantering, i form av lagring samt paketering av produkten, &r vitt skilda. Detta
paverkar i sin tur de enskilda foéretagen inom branschen till att anvanda sig av olika strategier.

Under flera ar har den svenska livsmedelsmarknaden varit utsatt for och fokuserat pa
prispress. Konkurrensen fran importerade gronsaker &r stor da dessa manga ganger ar
billigare. Konkurrensen fran starka produktionslander som Holland, Spanien och Polen, det
senare med en véxande produktion, &r kraftig. I Holland finns en lang och rik tradition av
grontproduktion med ett vél utbyggt natverk handel, kunskap och utveckling inom omradet,
vilket gor att de hela tiden kan ligga i front nér det galler olika former av innovation och
utveckling av produkter (Fernqvist, 2005). Den svenska sasongen ar ocksa mer begransad,
vilket innebér att endast ett fatal svenskproducerade gronsaker, som exempelvis vitkal gar att
finna i butik aret om.



Né&r konsumenten i butik kdper gronsaker, ar svenskodlat ett vanligare forstahandsval &n
lokalproducerat. Enligt rapporten Lokal och regional mat (Lundquist, 2004 s.5) anser 56 % av
konsumenterna att det ar viktigt att livsmedel &r producerade i Sverige, medan 26 % anser det
viktigt med nérproducerat. Det &r heller inte sarskilt ofta som lokalproducerade gronsaker
marknadsfors i butik pa ett uppmarksammat eller speciellt satt. Da andelen lokalt producerade
gronsaker &r liten i forhallande till den totala mangden grénsaker i butik kan de ha svart att
synas (Ekelund, 2006).

1.2 Problemformulering

Under senare ar har gronsaksbranschens struktur forandrats inom bade frilandsodling och
vaxthusodling av koksvaxter. Foretagen utvecklas mot stérre enheter och kostnadseffektivitet
och rationalisering ar betydande villkor for att konkurrera pa marknaden. Parallellt med detta
ses en utveckling av mindre, nischade, foretag, dar narproduktion och specialitet har en storre
betydelse. Koncentrationen inom dagligvarubranschen, med enbart ett fatal stora grossister
och detaljhandelskedjor gor att dessa har stor makt gentemot leverantorer, i det har fallet
gronsaksodlarna. Darutdver har manga lagpriskedjor ppnats och breder ut sig i Sverige.
Handeln med svenska gronsaker paverkas dven kraftigt av import da mycket kommer fran
utlandska gronsakskluster som har en intensiv produktion och ofta en skicklig
produktutveckling. Nagot som allt oftare kan ses ute i butik &r butikkedjornas Egna
Markesvaror (EMV) vilket 6kar pressen pa odlarna.

Denna trend dar de redan stora gronsaksforetagen blir storre tyder pa att de mindre far det
svarare att halla sig kvar. Rimligtvis leder detta till att den lokala gronsaksbranschen i Skane
utsatts for hardare konkurrens an tidigare. Att som lokal odlare anvéanda sig av enbart
storgrossister for vidare forsaljning till butik, ar kanske inte den basta vagen att ga for att
starka sin position pa marknaden. Alternativa forsaljningskanaler samt kanske éven en
blandning mellan de olika kanalerna kan vara en forutsattning for odlaren att Overleva och det
med vinst.

1.3 Syfte

Syftet med detta arbete &r att undersoka konkurrenssituationen for skanska gronsaksodlare, i
forsta hand de med en lokal profil, vars produkter finns i butik. Vi vill ocksa ta reda pa vilka
drivkrafter och hinder for utveckling som forekommer inom denna sektor. Vidare undersoks
vilka strategier for 6verlevnad och utveckling dessa odlare anvander sig av. Dessutom
undersoks hur avgorande dagligvaruhandelns roll som handelsvag &r for de enskilda odlarna,
samt vilka alternativa handelsvagar som spelar en roll i sammanhanget.

1.4 Avgransningar och val

Da gronsaksbranschen i Sverige ar en valdigt omfattande bransch med méanga odlare samt ett
stort utbud av olika slags grodor och kulturer odlade antingen i vaxthus eller pa friland har vi
valt att koncentrera oss pa ett urval av dessa. De kulturer vi har valt att titta narmare pa av
frilandsodlade grodor &r isbergssallat, matlok, blomkal och broccoli. Inom véxthusodling
valdes tomat, gurka och paprika. Isbergssallat och matlok ar tva stora frilandsgrodor, vilket
kan tankas ha betydelse nar det géller formagan att konkurrera. Isbergssallat och annan sallat
ar dessutom intressanta da konsumtionen, och exporten, dkat tydligt de senaste aren. Broccoli
och blomkal ar, enligt var egen uppfattning, intressanta gronsaker som vi tycker har mgjlighet
till utveckling i synnerhet med tanke pa att dessa, liksom andra kalvaxter, ofta namns i



samband med god hélsa och férebyggande av sjukdomar. Tomat och gurka &r de storsta
koksvaxtkulturer i vaxthus och hor till standardgronsakerna for manga méanniskor. Tomaten ar
ocksa valdigt spannande da det sker en hel del inom produktutveckling. Den svenska paprikan
ar en till produktionsmangd liten gréda men andock en grénsak som hor till de vanligare
forekommande i hushallen.

Vi har valt att inte ndrmre ga in pa 6vriga rotfrukter samt morot da dessa redan har behandlats
i Elin Carlssons arbete Konkurrenssituationen for den svenska morotsbranschen. Daremot har
vi tagit med statistik Gver morot for att kunna ge ett bredare perspektiv pa gronsaksbranschen.

Utifran en tidigare utford butiksstudie valdes odlare ut for intervju. De vars produkter mest
frekvent forekommer sasom lokala ute i butikerna kontaktades. Tanken &r att dessa &r
”dominanta” gentemot andra mindre lokala odlare eftersom deras varor finns representerade
ute i butik. Det kan darfor tankas att dessa har mer konkurrenskraftiga strategier. Darutover
kontaktades tva andra, inte i huvudsak lokalprofilerade odlare, da de under arbetets gang
aterkommit ett flertal ganger i diskussioner med handledare och odlare. Geografiskt har vi
avgransat oss till Skane dels pa grund av praktiska skal men framforallt eftersom det &r ett
gronsakskluster med en mangfald av olika aktdrer inom branschen.

1.5 Begransningar

For broccoli och paprika ar det svart att finna statistik. Varken paprikan eller broccolin utgor i
sig en stor del av den totala gronsaksodlingen. Broccolin innehar visserligen en storre andel
an paprikan, men da den ofta raknas samman med évriga kalvaxter ar det svart att finna
statistik enbart om denna.

1.6 Begrepp

Inom livsmedelsbranschen férekommer begrepp som syftar till att beskriva matens ursprung.
D4 anvands ofta uttryck sasom lokal, narproducerad eller regional mat. Det &r inte alla ganger
latt att avgora nar en odlares narproducerade produkter skall sdgas vara antigen lokala eller
regionala. For att lattare kunna skilja begreppen ét ges har en definition.

Lokal mat eller narproducerat & “mat som produceras och konsumeras inom samma
geografiskt avgransande omrade”

Regional mat "har en tydlig geografisk identitet och &r baserad pa ett unikt
hantverkskunnande”Denna produkt kan konsumeras bade inom och utom den region dar
produkten producerats eller framstéllts.

Smaskalig livsmedelsproduktion “sker i mikro- och soloforetag, ofta nara kopplat till
produktionen av den ingaende ravaran” (Leife, 2006)

| detta arbete har vi valt att uteslutande anvanda oss av begreppet lokala eller narproducerade
gronsaker, vilket inte utesluter att de, i vissa fall, &ven uppfyller kriterierna for regional mat.

1.7 Disposition

| avsnitt ett beskrivs bakgrunden, problemformuleringen samt syftet med arbetet. Aven de
avgransningar och val som gjorts, liksom begransningar och begrepp beskrivs. Avsnitt tva
redogor for de metoder och material som anvants. Tredje avsnittet beskriver toerin i de
modeller som anvands i arbetet for att analysera resultaten. | avsnitt fyra ges en



produktbeskrivning av grédorna som tas upp i arbetet. Avsnitt fem innehaller 6vergripande
beskrivning av gronsaksbranschen i Sverige samt en mer specifik beskrivning av
gronsaksodlingens utveckling i Skane. Déarefter beskrivs handelsvagar for, och konsumtion
av, gronsaker. | avsnitt sex och sju redovisas resultaten utifran Porters diamantmodell
respektive femkraftsmodell. Darefter foljer en SWOT-analys av resultaten i avsnitt atta. |
avsnitt nio ges sammanfattande kommentarer vilket foljs av en diskussion i avsnitt tio.
Referenser och bilagor aterfinns i slutet av arbetet.
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2. Metod och Material

Med forekommande utbud i livsmedelsbutiker som utgangspunkt kontaktas skanska odlare
och darigenom sker en sokning bakat i kedjan for att fa svar pa fragestallningen kring
konkurrenskraft i det regionala gronsaksklustret. FOr att battre kunna tillgodogdra oss den
kommande nya informationen, férberedde vi 0ss genom att bygga upp en teoretisk grund och
att fordjupa oss i gronsaksbranschen.

2.1 Litteraturstudier

Rdrande konkurrenskraft och strategier har vi anvant oss av litteratur i form av
Konkurrensstrategi (1980), The Competitive Advantage of Nations (1990) och Towards a
dynamic theory of strategy (1991), samtliga skrivna av Michel E. Porter.

For att fa inblick i vad som hander i marknadsvarlden for gronsaker sa har vi under arbetets
gang last mycket i olika skrifter och tidningar sdsom Viola, Hortica, Lantménnen bland andra.
Vi har aven last en rapport ”Lokal och regional mat - En studie om konsumenters, odlares och
handels installning och erfarenhet av lokal och regional mat” som genomférdes av Ipsos-
Eureka vintern 2003/2004 pa uppdrag av SLU (Sveriges Lantbruksuniversitet),
Hushallningssallskapet, LRF, Axfood, ICA samt regionerna Halland, Kronoberg, Gotland,
Ostergétland, Varmland och Dalarna. Vi tycker att denna rapport i manga avseenden kan
kopplas till var rapport da syftet med rapporten var att ”fanga upp erfarenheter av, attityder till
och forvantningar pa lokal och regional mat hos konsumenter, odlare och handel”.

2.2 Primardata

Ett antal odlare valdes utifran en tidigare genomférd butiksstudie dar férekomsten av svenska
gronsaker och utbudet av regionalt och lokalt producerade sadana har studerats. Studien &r
gjord av Annie Drottberger, hortonom och innehaller information som inte har bearbetats
vidare. Vi har i var tur anvant oss av den information och data som &r relevant for arbetet med
denna rapport och delvis arbetat utifran det. Atta odlare fran butiksstudien kontaktades.
Utover dessa kontaktades tva andra till synes intressanta odlare. Kvalitativa djupintervjuer
genomfordes med samtliga odlare.

2.3 Sekundardata

Mycket av informationen angaende gronsaksodlingens omfattning ar grundad pa statistik som
har samlats in fran Jordbruksverket och Statistiska Centralbyran, dér dven en viss del av
denna har bearbetats pa egen hand.

2.4 Odlarintervjuer

Syftet med detta arbete &r att ta reda pa vilka strategier de skanska, i butik representerade,
gronsaksodlarna anvander sig av och att kdnna av konkurrenssituationen for dessa. Darfor foll
det sig naturligt att kontakta odlarna sjalva for intervju. | férsta hand kontaktades de odlare
som identifierats som lokala och fanns representerade med en eller flera av de grédor dom tas
upp i detta arbete. Av nio stycken stallde atta upp, en tackade nej pa grund av tidsbrist. Tva
var i huvudsak lI6kodlare, tre var tomatodlare, en gurkodlare, en sallatsodlare och en hade ett
brett utbud av grénsaker, daribland sallat, broccoli och blomkal. Svenskodlad lokal paprika
har inte patraffats i butik men tva odlare hade paprika i mindre skala till forséljning i
gardshutik. De intervjuade visade sig storleksmassigt vara alltifran relativt sma till stora
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odlare. Med tre av dessa genomfordes telefonintervjuer som varade mellan 30 och 45 minuter.
Med de fem dvriga gjordes besoksintervjuer som tog mellan en halvtimme och en och en halv
timme. Ut6ver dessa lokala odlare kontaktades tva mer uttalat storskaliga odlare da den ena av
dem omtalats ett flertal ganger sasom framgangsrik nykomling med ett bredare
gronsakssortiment med tonvikt pa sallat, broccoli, och 16k samt dven en del blomkal. Den
andra var forst och framst sallatsodlare. Bada ansags kunna ge en intressant vinkling pa
situationen. Dessa besoktes for en personlig intervju som var och en varade i drygt en timme.
Nagra av intervjuerna inneholl vissa stérningsmoment, men det gjorde inte att fokus pa
intervjuerna tappades. Samtliga intervjuer spelades in och renskrevs.
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3. Teori

Att ett foretag &r konkurrenskraftigt kan beskrivas som att det klarar att folja marknaden samt
utmaningar inom sitt branschomrade genom utveckling och tillgang till resurser. Vilka
faktorer som avgor huruvida ett foretag ar konkurrenskraftigt eller inte kan skilja sig mellan
foretag och &ven branscher. Foretag kan skaffa sig konkurrenskraftig fordel/konkurrenskraft
over sina konkurrenter genom att forse konsumenten med ett mervérde vilket kan ske
antingen genom att endast ge ett lagt pris eller istéallet erbjuda béttre kvalitet, forman eller
service som réattfardigar ett hogre pris (tutor2u, 2006a). Foretag kan anvénda sig av olika
strategier for att uppna en god vinst och hushallning med resurser sasom kapital, arbetskraft,
mark, byggnader och maskiner. I en vidare mening kan strategi beskrivas som en langsiktig
styrning av en verksamhet. Strategin skall fungera sa att verksamheten far ett dvertag inom
den specifika branschen genom anvandandet av dess resurser for att kunna mota efterfragan
pa marknaden men aven fullgora verksamhetens uppgifter och mal (tutor2u, 2006b).

3.1 Porters femkraftmodell

En bransch kan beskrivas som en samling av verksamhetsutévare/féretag som producerar
varor som kan anses likvardiga och kan utgora substitut for varandra. Hur strukturen ser ut
inom en bransch har stort inflytande pa dess konkurrenssituation. Beroende pa hur
konkurrensstrategin ser ut och genom analys av de faktorer som inverkar, kan de strategier
som ar mest gynnsamma och bast lampade for de specifika foretagen, ses ut. Finns en
konkurrens inom branschen kan denna vara fordelaktig for hela branschen och dess tillvaxt
och utveckling, da konkurrens gynnar nytankande. Konkurrenslaget i en bransch beskrivs
enligt Porters femkraftsmodell utifran fem primara konkurrenskrafter dar den samlade styrkan
av dessa i slutdndan bestdmmer branschens vinstpotential, se figur 1. De fem krafterna &r
nyetableringshot, substitutionshot, kdparens och leverantérens forhandlingsstyrka samt &ven
rivalitet mellan de nuvarande konkurrenterna. Alla dessa krafter styr och bestdammer
tillsammans hur konkurrenssituationen ser ut och dess intensitet.

Hot fran
potentiella
etablerare

|

Leverantorers Koparens

forhandlings- F—> gogf;gﬁgz ]['c‘)f('e';” <€— forhandlings-
stvrka Xl a stvrka

I

Hot fran
substitut

Figurl. Porters femkraftsmodell
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o Etableringshot. Nyetableringar inom en bransch, med 6nskan att vinna
marknadsandelar innebér att ny kapacitet tillférs och detta kan leda till att priserna pressas
nedat eller att berdrda foretags kostnader okar vilket leder till en sankt I16nsamhet. Styrkan i
hotet av nyetablering beror pa hur stora hindren for en sadan &r och pa vilka reaktioner fran
konkurrenter som den potentiella nyetableraren forvantar sig. Det finns olika former av
etableringshinder att beakta. Ett av dem ar det som berér stordriftsfordelar, vilka leder till
minskade kostnader per enhet. Detta kan tvinga nyetablerare att antingen borja i stor skala och
forbereda sig pa att hantera kraftiga svarsatgarder fran befintliga konkurrenter, eller att borja i
liten skala och forsoka klara sig trots kostnadsnackdelarna. Stordriftsfordelar kan finnas inom
alla led inom en verksamhet, t.ex. inkdp, produktion, marknadsféring, forséljning. En sorts
etableringshinder till foljd av stordriftsfordelar ar nar befintliga foretag atnjuter ekonomiska
fordelar i form av vertikal integration, d.v.s. da ett foretag ar verksamt i flera olika stadier fran
produktion till distribution och forsaljning. Produktdifferentiering &r ett annat hinder som
bygger pa att existerande foretag kan inneha kénda varumarken och kundlojaliteter som
byggts upp genom tidigare aktiviteter sasom t.ex. annonsering eller av tradition. I branscher
med starka varumarken &r det bade kostsamt och riskfyllt att forsoka 6vervinna befintliga
kundlojaliteter. For att fa ut sina produkter pa marknaden maste nyetablerare skaffa sig
tillgang till distributionskanaler. For nyttjande av redan befintliga kanaler maste det nya
foretaget 6vertyga kanalerna om att acceptera just deras produkter. Ju mer begransade
grossist- eller detaljist-handelskanaler som finns att tillga och ju tatare de etablerade
konkurrenterna bundit sig till dessa, desto svarare blir det for nyetablerare (Porter 1980, s. 28-
32).

o Rivalitet bland nuvarande konkurrenter. Konkurrens mellan etablerade foretag visar
sig i form av att de pa olika vis forsoker skaffa sig en battre position inom branschen. Detta
kan goras exempelvis genom reklam, sénkta priser eller lansering av nya produkter. Ren
priskonkurrens leder latt till en svagare stallning for hela branschen da alla foretag kan anse
sig tvingade att folja i den initiale prissankarens spar. Detta leder till minskad I6nsamhet for
alla. En bra marknadsforing fran ett foretag kan daremot ge positiva bieffekter for hela
branschen i form av en 6kad efterfragan. Da produkten som erbjuds uppfattas som en
standardprodukt, kommer koparens fokus framfor allt att ligga pa pris och tillganglighet.
Genom produktdifferentiering skapas ett visst skydd mot denna form av konkurrens, da
kdpare har preferenser for och lojalitet mot olika produkter (Porter 1980 s.37-42).

0 Hot fran substitutprodukter. Substitutprodukter ar sadana som fyller samma funktion
som branschprodukten och &r inte alltid ar latta att identifiera. Storst hot kan de
substitutprodukter utgéra som; antingen ger storre nytta per prisenhet, eller som produceras av
branscher med hoga vinster. De senare kan ofta snabbt komma ut pad marknaden med sina
substitut i de fall da konkurrensen av nagon anledning 6kar, med produktforbattringar eller
prissankningar som foljd. En analys av sadana branschtrender kan vara viktig som underlag
for beslut om hur man ska forhalla sig till dessa. (Porter 1980 s. 43)

0 Koparnas forhandlingsstyrka. Forhandlingsstyrkan hos kopare blir storre om den
koper en stor andel i forhallande till leverantorens totala forsaljning som da blir mer beroende
av denne kopare. En annan faktor som paverkar ar graden av differentiering. Om kdparen ar
saker pa att kunna fa tag i samma produkt genom andra leverantorer kan de 6ka pressen pa
leverantéren. | de fall da produkten utgor endast en liten del av de totala inkdpen, anses
priskansligheten vara betydligt lagre. En képare som ar valinformerad om efterfragan,
marknadspriser och leverantorers kostnader har ocksa stérre makt att paverka inkopspriset
(Porter 1980 s.44-45).
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o Leverantorernas forhandlingsstyrka. Fa starka leverantdrer i kombination med ett stort
antal kopare ger leverantérerna en stark férhandlingskraft, da den enskilde képaren far en
minskad betydelse. Differentiering av produkter 6kar méjligheten att stélla kopare mot
varandra istéllet for tvartom. Produkter som for kparen ar viktiga har storre mojlighet att
inbringa ett hogre pris (Porter 1980 s.46-47).

3.2 Porters diamantmodell

Porter menar att ett foretags formaga att vara konkurrenskraftigt och att hela tiden ligga steget
fore sina konkurrenter genom att vara innovativa beror pa vissa faktorer, som bade verkar
individuellt och tillsammans i ett system. Dessa faktorer ar dessutom specifika for olika
nationer och ger i sin tur foretagen olika forutsattningar. De olika faktorerna ér;
foretagsstrategi, struktur och rivalitet, efterfrageforhallande, relaterande och stodjande
naringsliv, faktorforhallande samt staten och slumpen. Dessa faktorer tillsammans skapar en
miljo i vilken foretagen bildas och lar sig konkurrera utifran de forhallande som rader inom
nationen (Porter, 1990).

«— | Konkurrensférhallande

h

!

‘ Faktorférhallande

v

Efterfrageférhallande

1/

y

Relaterande naringsliv

Figur 2. Porters diamant modell.

o Faktorforhallande, det vill saga produktionsfaktorer sasom manskliga och fysiska
tillgangar, kapital och infrastruktur. Dessa kan vara drvda, sedan tidigare befintliga tillgangar
men de &r inte statiska. Porter hdvdar att nyckel faktorerna, de specialiserade faktorerna, ar de
som skapas och inte ar arvda eftersom icke-specialiserade faktorer sa som okvalificerad
arbetskraft och ramaterial kan varje foretag skaffa sig vilket i sin tur inte resulterar i varaktig
konkurrenskraft (12 Manage, 2006). De specialiserade faktorer, kompentent arbetskraft,
kapital och infrastruktur, som gynnar en specifik bransch ar saledes sarskilt viktiga. For att
konkurrenskraften skall kunna bibehallas eller starkas maste dessa faktorer hela tiden aktivt
forbéattras och/eller nya skapas (Porter 1990 s.172-173). Dessa faktorer har ofta byggt upp
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under lang tid och ar genom sin specialisering extra svara att imitera (Porter 1990 5.172,
Porter 1998 5.111-112)

o Efterfrageforhallandena pa hemmamarknaden anses av Porter som mycket viktiga da
hoga krav fran konsumenter driver foretag till en snabbare utveckling an vad som annars
skulle vara fallet.

0 Relaterande och stodjande naringsliv kan vara leverantdrer, samarbete mellan andra
foretag eller organisationer. Goda samarbeten och utbyte av information leder till storre
mojligheter att starka konkurrenskraften.

o Konkurrensforhallandena i den lokala omgivningen har stor inverkan pa hur foretag i
branschen agerar och utvecklas. Vilka strategier foretagen anvander sig av och vilka mal som
satts upp beror till stor del pad hur konkurrenssituationen i omradet ser ut. En stark lokal
konkurrens framjar standiga forbattringar och nytankande, da detta ar nddvandigt for att halla
sig kvar pa marknaden. Enligt Porter ger lokala konkurrenter kraftigare incitament till
utveckling an geografiskt mer avlagsna sadana, dels for att information om konkurrenter ar
mer lattillganglig men ocksa for att man i mangt och mycket har samma grundlaggande
forhallanden att utgd ifran och darmed tvingas skaffa sig andra sorters hallbara fordelar sasom
lagre kostnader eller formaga att differentiera och fa ut ett merpris for sina produkter (Porter,
1990 s. 178-182, Porter 1991 s. 101, 112-113).

o Statens uppgift ar att fungera som en katalysator samt utmanare da den skall
uppmuntra foretagen till att hdja ambitionen om att starka sin konkurrenskraft. Staten skall pa
sa vis framja utveckling, sétta fokus pa skapande av de specialiserade faktorerna samt
stimulera lokal konkurrens genom att till vis man begransa otillbérliga samarbeten (12
Manage, 2006).

o0 Slumpen &r oforutsedda handelser som bade kan gagna och missgynna saval branschen
som det enskilda foretaget.

3.3 SWOT-analys

Swot &r en analys metod som ar forkortning pa strenghts, weaknesses, opportunities och
threats, vilket Oversatt till svenska blir styrkor, svagheter, mojligheter och hot. Metoden
fungerar som en stomme varifran strategiska alternativ skapas utifran en situationsanalys. Pa
sa vis ger en Swot-analys en oversiktlig bild av foretagets position pa marknaden, dar
foretagets egna styrkor och svagheter mats mot de mojligheter och hot som rader inom dess
marknad. Swot-analysen beskrevs av Edmund P. Learned, C. Roland Christiansen, Kenneth
Andrews och William D. Guth i slutet av 1960-talet i Business Policy, Text and Cases
(Homewood, IL: Irwin, 1969, NetMBA, 2006). De interna faktorerna bedémer forhallanden
inom foretaget, alltsa vad som ar dess styrkor och svagheter, medan mojligheter och hot ar
externa faktorer dar foretaget inte i sig sjalv har méjlighet att paverka. Styrkor kan vara
faktorer som att foretaget besitter god kunskap inom sitt omrade, dess geografiska lage ar
fordelaktigt, hog kvalitet eller andra aspekter inom foretaget som ger ett mervarde at
produkten eller servicen. Svagheter kan exempelvis vara att foretaget har sémre kunskap inom
marknadsforing, daligt rykte eller att dess ldge inte &r gynnsamt (Marketingteacher, 2006)
Utifran det resultat en swot-analys ger, kan foretaget arbeta for att starka sin konkurrenskraft
genom att bygga pa sina styrkor, hantera och forbattra sina svagheter, forsta och sta emot
eventuella hot samt utnyttja mojligheterna pa béasta vis (NetMBA, 2006).
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4. Produktbeskrivning

Produkterna i detta arbete skiljer sig fran andra handelsvaror pa sa sétt att de ar levande. De
har alla olika forutsattningar och behov bade under odlingstiden och efter skard for att bli en
bra produkt i slutledet. Olika hansyn maste tas utifran dessa behov. Nedan foljer en kortare
beskrivning av grundlaggande principer géllande kdksvéaxtodling samt en presentation av de
olika grodor som behandlas i arbetet.

Alla véxter har fiender i form av olika typer av skadeinsekter, nematoder, bakterier, svampar
och virus. Om man odlar vaxter av samma slakte mer an ett ar pa samma plats gynnar det
fienderna som da far chans att foroka sig och angripa nésta ars groda. Dessutom kan
naringsbrist uppkomma vid ensidig odling av en och samma groda. For att undvika namnda
problem &r en vél genomtankt vaxtfoljd att foredra. Ju fler ar som gar innan en gréda odlas pa
samma plats, desto battre. Vissa vaxter ar mer kansliga for denna typ av angrepp &n andra
men alla mar bra av en god vaxtfoljd (Truedsson, 2004). Genom en god véxtfoljd kan man
aven minska forekomsten av ogrés genom att odla ogréssanerande, d.v.s. vaxter med kraftigt
rotsystem och stort bladverk som kvaver ograsen, aret innan mer kansliga grédor som t.ex.
I6k. Inom den konventionella odlingen kan vaxtféljden emellertid ibland forbises beroende pa
specialisering pa vissa grodor samt investeringar i specialmaskiner (Adelskéld, Bath & Ogren,
1995).

For grodor som odlas i vaxthus ar forutsattningarna sjalvklart vasentligt skilda fran de som
odlas pa friland. I ett vaxthus har man mojlighet att reglera klimatet i form av varme och ljus
och du kan valja vilken jord eller vilket substrat du vill odla i, pa friland far man tvartom vélja
grodor utifran vilka jordar man har. Du behdver inte, som med frilandsgrodor, anvanda dig av
vaxtfoljd for att undvika sjukdomar och skadedjur. Nar en odlingsomgang ar fardig kan man
tomma vaxthuset, desinficera det och borja om fran borjan. Nar det galler tillforsel och
dosering av vaxtnaring ar ocksa detta lattare att kontrollera i véaxthus. Pa friland &r istéllet
naringsléckage ett vanligare problem.

4.1 Sallat Lactuca sativa

Sallaten ar en ettarig véxt dar bladen &ts som gronsak. Slaktet Lactuca omfattar ett hundratal
arter av vilka tradgardssallaten Lactuca sativa har odlats i ett par tusen ar och finns idag i en
mangd sorter och nagra varieteter. De olika formerna av tradgardssallat har troligtvis sitt
ursprung fran de vilda sorterna som finns i Sydeuropa, Mindre Asien och Nordafrika. Under
forntiden anvande man i Grekland mjolksaften fran sallaten som lakemedel
(Livsmedelssverige, 2003a). | England, redan pa 1300-talet férekom sallaten i foradlad, odlad
form (Berglund, 1996). | Sverige odlas framst isbergssallat och huvudsallat men det finns
aven andra typer som exempelvis rosé-, frisée-, plock-, endive- och romersk sallat.
Omfattningen av dessa 6vriga sallatstyper samt sa kallade babyleaf produkter, bladgronsaker
som skordas tidigt i utvecklingen da bladen ar mycket sma, okar. Vanlig huvudsallat Lactuca
sativa var. capitata bestar av bladen som sitter samman i en rosett vilken blir fastare och mer
kompakt allt eftersom sallatshuvudet véxer. Bladen &r klargrona men i fasta huvuden har de
inre bladen en ljusare farg, ljusgul till nastintill farglés. Av huvudsallat finns det ett antal
sorter som ar anpassade till arstidernas olika ljus och temperaturforhallanden. Kruksallat ar
det samma som huvudsallat med skillnaden att den odlas i kruka och har langre hallbarhet.
Huvudsallat finns bade i roda och grona sorter. Isbergssallat Lactuca sativa var. capitata
crispum som &r en typ av huvudsallat bestar av ett mer knutet huvud med tjocka och spréda
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blad som sitter valdigt tatt tillsammans i en rosett och bildar ett kompakt huvud. Aven hér &r
de inre bladen ljusgula till farglosa. Isbergssallaten finns i manga sorter anpassade till olika
ljus och temperaturférhallanden och har langre hallbarhet dn huvudsallaten. Det finns ocksa
sorter med olika farger. Efter att en fransk fréfirma introducerade isbergssallaten i slutet av
1700-talet blev den till en egen sallatstyp. Namnet fick den inte férrén senare efter att en
amerikansk frofirma med namnet ”Iceberg” inforde den till USA ar 1894, dar den ocksa blev
mycket popular. | Europa kom odlingen av ishersssallat igang pa allvar forst efter andra
varldskriget (Livsmedelssverige, 2003a)

Sallat trivs bast pa en lucker, latt, mullrik, godslad och fuktighetshallande jord med ett pH-
vérde omkring 7,5 (Gréen, 1984; Berglund, 1996). Sallat &r inte speciellt néringskravande
men da den vaxer snabbt och dérmed tar upp véaxtnaringen under en kortare tid kravs det att
tillgangen pa naring ar god. Sallat kan antingen direktsas eller planteras ut som smaplantor,
dar plantering ar vanligast. Plantering har fordelar som jamnare plantbestand och skérd men
ocksa att ograsbekampning kan ske i nara samband med utplantering jamfort med vid
direktsadd dar problem med ogras uppstar inom loppet av plantas uppkomst. Plantering av
sallat sker fran mitten av maj till borjan av juli, vid gynnsamma ldgen kan planteringen ske
nagra veckor tidigare respektive senare. Kulturtiden for isbergssallat ligger mellan 6 — 9
veckor, for huvudsallat ar den mellan 5 — 6 veckor och upp till 8 veckor vid senare plantering
(Ogren et. al., 2003 s. 25-26). Vid tidig plantering da klimatet ar som hardast kan fiberduk
laggas 6ver smaplantorna som skydd. En annan fordel med fiberduken ar att den aven
forhindrar angrepp fran skadegorare. Sallat kan angripas av skadegorare sa som jordfly,
knépparlarver, rotloss, sallatsbladldss och stinkfly. Resistenta sorter mot sallatsbladlusen
finns. Av svampsjukdomar som kan angripa sallat &r sallatsbladmdgel och bomullsmégel
vanligast. Det finns ingen sort som &r helt resistent mot sallatsbladmdogel utan enbart mot viss
bladmdgelras och dessutom bryts resistansen véldigt snabbt, vanligtvis samma sédsong som
sorten kommer ut (ibid).

Sallater bor forvaras vid 0 — 4°C. Vid denna temperatur klarar sallaten sig bra runt en 10-15
dagar efter skord (Livsmedelssverige, 2003a). Sallat ar kénslig for uttorkning och bor forvaras
sa kort tid som mdjligt. | hemmet forvaras sallat i kylskap i en plastpase med nagra droppar
vatten for att forhindra uttorkning (Grén Gastronomi, 2007a)

4.2 Matlok Allium cepa

Matloken harstammar troligtvis fran vilda slaktingar som véxte i det som nu &r Iran och
Pakistan. | de omradena har den odlats i tusentals ar, till oss kom den pa Medeltiden.

Loken &r en tvaarig vaxt som under forsta aret samlar pa sig naring i den uppsvallda loken.
Under andra aret anvands naringen till att producera blommor och frén. Matloken, Allium
cepa, odlas dock som ettarig och satts och skordas darmed under samma sésong och det ar
alltsa dess uppsvallda lagringsorgan vi ater. Vaxten har korta och tjocka rotter, som ar daliga
pa att tranga ner genom jorden. For att 16k ska kunna ta upp vatten och naring ur jorden for att
vaxa och utvecklas pa ett tillfredstallande vis kraver den en lucker jord, garna en mullrik
sandjord. Laget bor vara varmt for att 10ken ska hinna bli skérdeklar till hosten. Med
anledning av det grunda rotsystemet ar det viktigt med frekventa vattningar eftersom véxterna
inte kan utnyttja jordens djupare fukt. Alltsa ar det viktigt med tillgang till bevattning.

Ett av de stora problemen inom lokodling &r ogras, eftersom loken har en mycket dalig
konkurrensformaga gentemot dessa och darfor ar det bra att aret innan odla nagon
ograssanerande groda som t.ex. potatis. Kemiska bekampningsmedel mot ogras anvénds forst
och framst fore sadd eller sattning, eller mellan sadd och uppkomst. Det finns bade skadedjur
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och svampsjukdomar som kan angripa léken och valla stor skada, som till exempel lokfluga
och lokbladmogel. Mot slutet av odlingsperioden innan skord da lIoken ska mogna till ar det
bra med torka vilket 6kar lagringsdugligheten. Loken skdrdas genom att lossas och laggas i
strangar pa marken dar de far torka i upp till tva veckor for att darefter tas in pa lagerfro
fortsatt torkning och senare lagring vid 0-1°C. Loken kan lagras i upp till ungefar 8 manader
(Ogren et. al., 2003 s. 11-14; Mogren 2001).

4.3 Blomkal Brassica oleracea var. botrytis

Idag odlas blomkal allméant i hela varlden. De vilda formerna av huvudkal véxer allmant i
sodra Storbritannien, sodra Irland och i Medelhavslanderna. De odlade formerna av blomkal
tros harstamma fran Mindre Asien. | Europa borjades den odlas allmént under 1500-talet
(Livsmedelssverige, 2003b). Blomkalen &r idag inte en lika popular grénsak som for dver 25
ar sedan. Samtidigt som gronsakssortimentet har utvidgats har arealen for blomkal minskat i
Sverige (Ogren et. al., 2003 s. 3-4).

Botaniskt sett sa ar det de kottiga, vita outvecklade blomstallningen som vi ater som gronsak.
Det ar en kravande kalvaxt men kan i goda lagen odlas éver hela landet upp till zon VIII men
da kréavs det att det ar en tidig sort och plantorna maste forkultiveras. | Sydsverige ar det
mojligt att sa direkt pad friland och det gar aven att skorda i omgangar (Gréen, 1984). Blomkal
trivs i soligt lage pa lucker, mullrik, véalgodslad och fuktighetshallande jord. Bevattning &r
sarskilt viktigt strax efter plantering av blomkalen och dessutom vid en kraftig tillvaxt av
huvuden. For att blomkalen skall utvecklas pa basta satt samt undvika att huvudena stannar i
tillvaxten kravs en jamn tillgang pa bade naring och fuktighet (Gréen, 1984). Det ar dven
viktigt med god vaxtféljd och langt uppehall, minst 6 ar, mellan kalgrodor for att undvika
problem med klumprotsjuka, vilket &r en allvarlig sjukdom som orsakas av en svamp. Néar det
galler angrepp ar blomkalen, likt 6vriga kalvéxter, utsatt for manga skadeinsekter och
svampar dar det framforallt ar skadeinsekterna som orsakar storst skada. Nagra av de insekter
som angriper blomkal ar jordloppa, stinkfly, kalfluga samt fjarilslarver. For det mesta
planteras blomkal, i s6dra Sverige gar det dven att direktsa. Blomkal skérdas for hand vid
farsk konsumtion och da plantering sker i flera omgangar ar det méjligt att skorda 3 — 6
omgangar vilket ocksa bidrar till att kunna halla jamna leveranser. Férutom vit blomkal, som
ocksa &r den vanligaste forekommande, finns det dven sorter som é&r lila eller grona i fargen.
Da blomkalen &r kanslig for uttorkning men inte kanslig for kylskador ar det idealiskt att
forvara den vid 0°C till -2°C samt 95-100 % relativ fuktighet. Vid 0°C ar blomkal hallbar i
omkring 6 veckor, vilket kan jamféras med en hallbarhet pa 3-4 dagar vid forvaring vid 20°C
(Livsmedelssverige, 2003b; Klug-Andersen, 2003; Ogren et. al. 2003 s.3-4).

4.4 Broccoli Brassica oleracea var. italica

Broccoli tillnor familjen Brassicaceae liksom ovriga kalvaxter. Greker och romare odlade den
redan for 2000 ar sedan, till Sverige kom odlingen igang pa allvar forst 1955. Liksom hos
blomkalen ar det den outvecklade blomstallningen man é&ter. Det finns bade tidiga och sena
sorter av broccoli. Den trivs bast pa lucker, naringsrik och vattenhallande jord, garna lerjord
men lattare jordar gar ocksa bra om de ar naringsrika och tillgang till bevattning finns. Deras
rotsystem &r relativt kraftigt men inte sarskilt djupgaende och &r darfor beroende av att det
finns mojlighet till tatt aterkommande bevattning. Det gar bra att direktsa broccoli men om
man vill ha en tidig skord &r det battre att plantera. Liksom alla kalvéxter har broccoli hoga
krav pa pa vaxtfoljd vilket betyder att det bor ga minst 6 ar innan man aterkommer med
broccoli eller andra kalgrodor pa samma plats. Detta ar for att forhindra klumprotsjuka som
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kalvaxter ar mycket mottagliga fér. Broccolin blir ofta, precis som blomkal och andra
kalvixter angripen av skadeinsekter som kélfluga, jordloppa, stinkfly och fjarilslarver. Aven
svampangrepp forekommer. Dessa, liksom insektsangreppen, kontrolleras inom konventionell
odling framst med kemiska bekampningsmedel. Aven svampangrepp forekommer. Det &r
viktigt att den skordas i exakt ratt utvecklingsstadium, da blomknopparna &r valutvecklade
men dnnu inte har borjat visa farg. Bara ndgon dag efter detta stadium utvecklas knopparna
till blommor och under varma perioder maste man darfor skorda varannan dag. Plantorna tal
att frysa nagot men sjalva blomknopparna &r inte frosthardiga och skorden maste alltsa ha
avslutats innan frosten kommer. Broccoli for farskkonsumtion skdérdas for hand och bor lagras
i 0-2°C och hog (95-98%) luftfuktighet upp till en eller maximalt tva veckor. Oftast plastas
broccolin for att ytterligare forhindra avdunstning. (Klug-Andersen, 2003; Adelskold, 1991;
Livsmedelssverige, 2003c)

4.5 Tomat Lycopersicon esculentum

Vetenskapliga synonymer: L. lycopersicum (L.) H. Karst., Solanum lycopersicum L.
Svensk synonym: kérleksapple (den virtuella floran)

Tomaten tillhor den stora familjen Solanaceae i vilken andra vél kédnda véxter som potatis,
aubergine och paprika ingar. Tomaten kommer ursprungligen fran de nordvéstra delarna av
Sydamerika som Chile och Peru. Pa 1500-talet infordes tomatplantan som prydnadsvaxt till
Europa av spanjorerna. Men det var inte forran pa 1900-talet som den blev vanlig som
koksvaxt i Mellan- och Nordeuropa, dar tomaten forut ansetts vara giftig. | Norden blev
tomaten en vanlig gronsak forst efter andra vérldskriget. (Den virtuella floran, 2005;
Livsmedelssverige, 2003d)

Dagens tomatplanta ar sjalvfertil men den vilda formen Lycopersicon esculentum var.
cerasiforme som troligtvis ar var urtomat, korshefruktades av insekter Tomaten &r en ettarig
ort som kan odlas bade utomhus och i véxthus men den ar dock kanslig for frost. Den
kommersiella odlingen av tomat sker i véxthus. Botaniskt sett ar tomatens frukt ett kottigt bér
som kan vara bade tva- eller flerrummat. Bade farg och storlek kan variera valdigt hos
tomaten. De dominerande fargdmnena &r betakaroten och lycopen och tillhér karotenoider.
Betakaroten ger upphov till den gula och orangea fargen medan lycopen ger en rosardd férg.
Aven den grona klorofyllfargen ingar i ovanligare sorter. Till formen kan tomaten vara allt
fran plattrund, rund, &gg-, hjart- och paronfomad, veckad och nastan fyrkantig till avlang
(Truedsson, 2001).

Det finns manga olika sorters tomater och vid framtagning av nya sorter prioriteras faktorer
som resistans mot sjukdomar. Andra betydande faktorer &r sorter som ar mindre arbets- och
energikravande. Fran sadd till att den forsta blomman pa den forsta klasen Gppnar sig tar det
omkring 7-8 veckor. For att fa en tidig utplanterad kultur i mitten av februari paborjas sadden
i mitten av december. | ljusa vaxthus kan utplantering ske redan vid manadsskiftet
januari/februari forutsatt att &ven sadden pabdrijas tidigare i forhallande dartill. I regel odlas
tomater som langtidskulturer med plantering i januari — februari for att sedan rivas ut omkring
slutet av oktober. Tomater behtver gott om ljus och vatten vid behov. Tomater skordas ofta
innan de &ar helt mogna for att sedan mogna fardigt under transport (Bjelland, 1988).

4.6 Vaxthusgurka Cucumis sativus

Gurka dr en ettarig planta som tillhér familjen gurkvaxter, Cucurbitaceae och kommer
troligen fran Indien fran omradet mellan Bengalen och Himalaya. | dessa omraden véxer
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gurkor, mycket lika de vi odlar, vilt. Dar fanns den ocksa i odlad form redan fér 3000 ar
sedan. Darifran har den sedan troligen kommit vasterut till Medelhavslanderna. Som
vaxthusgrdda tog odlingen fart forst efter forsta varldskriget (1914-1918) och idag &r den
Sveriges nast storsta, efter tomat, vaxthuskultur. Gurkplantor &r ljuskrdvande och under den
morka arstiden ar tillaggsljus nodvéandigt. Temperaturen ska hallas pa omkring 20-25°C och
plantorna vattnas med fullstandig naringslosning efter behov. Det &r viktigt att plantorna inte
far torka ut. Dessutom behover de tillskott av CO, fér en optimal tillvaxt. Under gynnsamma
forhallanden vaxer gurkplantorna snabbt. Det tar ca 4 veckor fran sadd till utplantering och
sedan 4-5 veckor fran utplantering till skérd. Plantorna binds upp och beskars for att fa en
luftigare planta vilket minskar mottagligeten for sjukdomar. Gurkplantor kan drabbas av en
mangd olika svampsjukdomar, virus och skadedjur. For att férebygga angrepp ska man se till
att vaxthusen saneras ordentligt mellan kulturerna och att omradet runt vaxthuset halls
ograsfritt. Skulle angrepp anda férekomma, kan dessa bekampas med kemiska medel eller,
vilket blir allt vanligare, pa biologisk vag med t.ex. rovkvalster. Ett vanligt problem ar
véxthusspinnkvalster, Tetranychus urticae, som kan bekdmpas med spinnrovkvalstret
Phytoseilus persimilis som &ter upp skadegdrarna. Gurkorna skordas for hand. De flesta
gurkor plastas for att férhindra uttorkning vilket snabbt leder till att den blir oséljbar.
Véxthusgurka lagras bést i en temperatur pa 10-12°C och vid en luftfuktighet pa 95-98%. De
kan lagras i ungefar tva veckor (Bjelland, 1988).

4.7 Paprika Capsicum annum

Paprikan tillhér familjen Solanaceae och det finns omkring 30 olika arter samt en vildvéxande
i Japan. Paprikan harstammar fran samma omrade i Sydamerika som tomaten. | huvudsak &r
det fyra arter som odlas yrkesmassigt. | Sverige sker den yrkesmassiga odlingen endast hos ett
fatal foretag, men intresset for odling av paprika i hemmet har 6kat den senaste tiden. Det
finns en relativt stor produktion i Holland och import fran bade Spanien och Holland &r
omfattande. Det har hant att importerad paprika har innehallit for hoga halter av
bekdmpningsmedelsrester vilket i sin tur inte &r gynnande vare sig for forséljning eller for
konsumtion av paprika (Alm & Palmstierna, 1997; Elfstrom, 1990).

Paprikan &r botaniskt sett ett luftfyllt bar. Till en borjan ar alla grona till fargen men skiftar
farg da de mognar. Fargerna varierar mellan sorter och de &r i gul, rod, orange, vit, lila eller
nagon nyans dar emellan. Aven formen pa frukterna kan variera fran langa spetsiga till korta
och trubbiga (Gréen, 1984). Paprika &r tdmligen lattodlad men varmekravande och kan
jamforas med tomat med tanke pa klimat och behov av vatten. Jorden bor vara naringsrik och
lucker men det gar ocksa bra att odla paprika i andra odlingssubstrat som stenull och torv.
Paprika kan &ven odlas i ett system av recirkulerande naringslosning, dar det inte kravs ett
odlingssubstrat som till exempel jord. Paprikaplantan maste under kulturtiden beskaras och
bindas upp for att fa 6nskvard form. Skadeinsekter som bladléss och vita flygare dras latt till
paprikaplantor, men de kan dven angripas av trips och spinn. Av svampsjukdomar drabbas
paprika framst av gramdgel men ocksa mjoldagg aven om det inte ar sa vanligt. (Alm &
Palmstierna, 1997; Elfstrom 1990) Paprikan ar kénslig for stétar och kyla och bor darmed
lagras runt 7 — 12°C och handskas med varsamhet (Gron Gastronomi, 2007D).
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5. Branschbeskrivning

5.1 Gronsaksodlingen i Sverige

Inom bade frilandsodlingen och véxthusodlingen av gronsaker har det skett en markant
forandring bade vad géller antalet féretag och odlingsarealen de senaste aren. Antalet foretag
har stadigt minskat samtidigt som arealen respektive ytan fér odling har ékat. Den storsta
forandringen kan dock ses pa minskningen av antalet foretag (Jordbruksverket, 2006d).

Foretag med frilandsodling har kontinuerligt minskat sedan 1984 medan Sveriges totala areal
for frilandsodlade gronsaker i stort sett varit oférandrad sedan 1984 aven om det forekommit
variationer mellan aren. Sett fran 1981 har odlingsarealen 6kat med omkring 30 % och antalet
foretag har i sin tur mer &n halverats vilket betyder att medelarealen ar betydligt stérre idag
jamfort med for 25 ar sedan, se tabell 5.1.

Tabell 5. 1 Utvecklingen av koksvaxter odlade pé friland mellan 1981-2005 med total areal och antal foretag i
hela riket samt med utrdknad medelareal (Jordbruksverket, 2006d).

Ar 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005

Areal, hektar 5398 6412 6235 5791 6257 6572 6150 6767 7047
Antal foretag 2022 2448 2321 1825 1693 1424 1158 1045 987
Medelareal 2,67 2,62 2,69 3,17 3,70 4,62 531 6,48 7,14

For koksvéxter odlade pa friland ar det morot, isbergssallat och matlék som dominerar.
Tillsammans stod dessa for omkring 55 % av den totala odlade arealen koksvéxter pa friland
ar 2005. Isbergssallat ar den groda som Gkat mest sedan 1981 da arealen 6kat med narmare
320 procent. For isbergssallat har skorden dkat med 57 % sedan 1981. Skorden per arealenhet
var ar 2005 22 ton/ha. Arealen for matlok har 6kat med 89 % sedan 1981. Skorden per
arealenhet har endast 6kat med 7 % under samma period. Grédor som blomkal, broccoli och
annan sallat utgér mindre arealer (Jordbruksverket, 2006d).

Vaxthusarealen for odling av koksvéxter i véxthus har i stort sett varit oférandrad medan
antalet foretag minskat under de senaste 24 aren. Sett fran 1981 har antalet foretag kraftigt
minskat med narmare 60 %.

Tabell 5. 2 Utvecklingen av kdksvaxter och bar odlade i véxthus mellan 1981-2005 med total yta och antal
foretag i hela riket samt med utrdknad medelyta (Jordbruksverket, 2006d).

Ar 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005

Yta, 1000m” 1704 1580 1635 1774 2048 1349 1453 1551 1329
Antal foretag 829 739 641 566 607 517 462 429 351
Medelyta, m* 2055 2138 2551 3134 3374 2609 3145 3615 3786

Tomat och gurka dominerar koksvaxtodlingen i véxthus och stod tillsammans for 79 % av den
totala ytan ar 2005. Skorden per arealenhet har genom aren blivit stérre. For tomat var
skdrden pa 38 ton per 1000 kvm ar 2005 vilket innebar en 6kning med 138 procent fran ar
1981. Skorden for gurka ar 2005 lag pa 41 ton per 1000 kvm déar skorden per arealenhet har
okat med 37 procent sedan 1981. Paprika odlad inom den yrkesmassiga odlingen star endast
for en ytterst liten del, ar 2005 fanns det i hela landet totalt 10 foretag som tillsammans stod
for 616 kvm (Jordbruksverket, 2006d). Ar 2002 var siffrorna en aning hogre, 859 kvm paprika
fordelat pa 14 foretag (Jordbruksverket, 2003b).
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5.2 Import och export

5.2.1 Morot

Import av morotter sker enligt uppgifter fran odlare, grossister och industri fran Danmark,
Italien, Frankrike, Holland, Portugal, Spanien och Belgien. Behovet av import ar storst under
de sommarveckor da de svenska lagringsmordétterna ar slut och den inhemska skorden annu
inte har kommit igang. Det ror sig for det mesta inte om mer dn 2-4 veckor. Bortsett fran
lagringsmorotter importeras knippemordtter. Under 6vriga aret importeras speciella storlekar
av morotter som inte det I6nar sig ekonomiskt att odla i Sverige.

Export och utforsel & mycket liten och omfattade 2003 321 ton vilket &r ca 0,3 % av den
totala svenska produktionen. Exporten gar i huvudsak till Finland (Carlsson, 2005).

Tabell 5.3 Sveriges produktion av morot samt Sveriges import och inforsel av morétter och rovor, ton, 1995-
2005 (Jordbruksverket, 2006a)

Morot* 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Produktion, 94 87,3 81 988 843 8086 776 848 957 1099 962
tusen ton

Importoch — oony 5600 5700 4800 6700 3500 6100 7600 6700 8300 10600
inforsel, ton

Export och 480 70 130 40 110 250 630 530 320 290 100
utforsel, ton

Sjalv-

forsorjnings  95% 94% 94% 95% 93% 96% 93% 92% 94% 93% 90 %
-grad

*Handelsstatistiken omfattar bade morétter och rovor.

5.2.2 Isbergssallat

Mer &n halften av all sallat som Sverige importerar kommer fran Spanien. | vrigt kommer
det ifran Holland, som lange legat pa andra plats med 15-20%. Déarefter kommer Tyskland
och Italien, dér det ser ut som att Tyskland tar en allt stérre andel. Sveriges produktion av
sallat har de senaste aren 6kat markant. Medan den inhemska konsumtionen legat relativt
stabil de senaste tjugo aren har exporten flerfaldigats (FAOSTAT, 2006; Jordbruksverket,
20064a; Jordbruksverket, 2006c).

Tabell 5.4 Sveriges import av isbergssallat * (Jordbruksverket, 2006a).

Isbergssallat 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Produktion,
tusen ton
Import och
inforsel, ton
Export och
utforsel, ton
Sjalv-
forsorjnings- 29% 33% 31% 41% 39% 46% 42% 44% 46% 50% 56%
grad

10,4 12,8 13,4 18,3 19,3 22 21,1 23,4 22,1 23,3 27,2
25200 25800 29900 27200 30300 27400 31100 31300 29300 27200 26900

110 190 510 390 520 1520 2500 2100 3350 3700 5300

* Handelsstatistiken inkluderar &ven annan huvudsallat &n isbergssallat

5.2.3 Lok

Importen av 16k uppgick ar 2004 till 28100 ton medan exporten lag pa blygsamma 430 ton.
Den importerade matloken kommer till storsta delen fran Holland men ocksa fran lander som
Spanien, Nya Zeeland, Australien, Tyskland och Danmark. Sveriges export gar framst till
grannlénderna Finland, Norge och Danmark samt Holland men &ven en viss handel med de
baltiska landerna forekommer (FAOSTAT, 2006).
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Tabell 5. 5 Sveriges import och export av 16k (Jordbruksverket, 2006a)

Lok 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Produktion, 551 235 242 28 353 395 308 232 234 315 286
tusen ton

Import och

Infbrecl on 21800 24500 19700 22100 20700 24300 21700 25300 24000 28100 27696
Export och 490 110 110 410 220 290 150 210 840 430 293
utforsel, ton

Sjalv-

forsorjnings 51% 49% 55% 56% 63% 62% 59% 48% 50% 53% 51%
-grad

5.2.4 Blomkal

Importen av blomkal har de senaste aren legat pa en ganska jamn niva. Den importerade
blomkalen kommer till storsta delen fran Italien. Andra lander Sverige koper av ar Spanien,
Holland, Tyskland och Frankrike, med varierande inbdrdes storleksordning. Den
forekommande och nagot 6kande exporten gar framst till Finland och Norge men &dven
Holland och Danmark (FAOSTAT, 2006).

Tabell 5.6 Sveriges import av blomkal (Jordbruksverket, 2006a).

Blomkal 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
E)rr?d“"“o”' wsen 43 g2 8 94 6 64 7 49 52 56 55
Import och 4900 4600 4400 4700 4600 3700 4100 4600 4800 6100 5700
inforsel, ton

Export och 150 270 360 440 400 500 870 510 620 880 540
utforsel, ton

Sjalv-

O 48% 59% 66% 69% 59% 67% 68% 55% 55% 52% 52%
forsdrjningsgrad

5.2.5 Tomat

Importen av tomater har okat de senaste aren (Jordbruksverket, 2006a; Lo6v, 2006 s. 60-77).
Okat har aven den totala konsumtionen av tomater gjort, dock inte i samma takt som importen
(Jordbruksverket, 2006¢). Importen kommer framst fran Holland, och med Spanien som
standig tvaa. Fran ar 2003 kan man se en viss import fran Polen. Detta kan vara intressant att
notera, da Polen tidigare var ett av de lander Sverige exporterade tomater till férutom Finland,
Norge och Danmark (FAOSTAT, 2006).

Tabell 5.7 Sveriges import och export av tomat (Jordbruksverket, 2006a, forfattarnas bearbetning pa
sjalvforsorjningsgrad)

Tomat 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Produktion, 189 182 199 239 193 17,3 188 22,8 181 194 173
tusen ton

Import och

nfbrecl. ton 52600 54200 58300 59300 65100 62700 63400 60400 65800 78800 80800
Export och 160 110 660 320 850 260 420 600 1950 1150 1100
utforsel, ton

Sjalv-

férsorjnings- 26% 25% 26% 29% 23% 22% 23% 28% 22% 20% 18 %
grad

5.2.6 Gurka

Volymen importerad gurka har hallit sig pa en ganska jamn niva under ett flertal ar. Det ar
framst under vintermanaderna da det inte finns tillgang pa svensk gurka importen sker. Till
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storsta delen kommer den importerade gurkan fran Spanien och Holland, medan lander som
Tyskland och Polen star for en liten, men arligt aterkommande del. Exporten &r foga
omfattande och varierar fran ar till ar. Den handlar forst och framst om att lyfta ut den gurka
som annars leder till Gverskott under den svenska sasongen. Detta gar framst till Finland men
aven lander som Holland, Danmark, Norge och till viss del Tyskland &r aterkommande
kunder, se Bilaga 1 (FAOSTAT, 2006).

Tabell 5.8 Sveriges import och export av gurka, frilands- och vaxthusodlad (Jordbruksverket, 2006a, forfattarnas
bearbetning pa sjalvforsorjningsgrad)

Gurka 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Produktion, 236 205 225 221 233 221 239 229 219 196 243
tusen ton

Import och 21 21100 22 2 22 2 24 24 2 26200 2
inforeel, ton 000 00 22600 23000 22900 25300 24900 24800 23300 26200 23900
Export och 1400 1100 830 1100 690 620 640 340 610 1050 970
utforsel, ton

Sjalv-

férsorjnings- 65% 62% 62% 60% 62% 60% 60% 59% 58% 55% 61 %
grad

5.2.7 Paprika

Importen och inforseln av paprika har stadigt 6kat under manga ar. Holland och Spanien ér,
och har l&ange varit de totalt dominerande exportérerna (FAOSTAT, 2007.).

Tabell 5.9 Sveriges import och inférsel samt export och utforsel av paprika. (Jordbruksverket, 2006a)

Paprika 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Import och U
inforsel, 16200 20200 21100 17800 21100 22500 24700 27800 27100 30460 safnpfs'
ton

Export och U
utforsel, 30 30 120 50 20 140 410 380 230 260 safnpfs'

ton

5.3 Gronsaksodlingen i Skane

Skane kan beskrivas som ett gronsakskluster da en 6vervagande del av den svenska
gronsaksodlingen sker dar samt att det finns ett antal grossister med de stora grossisterna
samlade i Helsingborg. Andra viktiga faktorer som har betydelse for forekomsten av klustret
ar 6vriga organisationer och verksamheter som bidrar med kunskap. Exempel pa sadana &r
universitet och hdgskolor, som Lunds universitet, Sveriges lantbruksuniversitet — SLU, i
Alnarp och hdgskolan i Kristianstad, med fokusering kring livsmedel, produktion och
utveckling av grodor, mat och hélsa. Forskningscentrum som exempelvis Balsgard SLU samt
projekt och samarbeten mellan grona organisationer samt kommuner och lan har ocksa stor
betydelse. Aven om styrkan i och omfénget av det sydsvenska klustret inte ar av samma
kaliber som motsvarande kluster i Spanien och Holland sa ar det av stor betydelse for den
svenska gronsaksnéringen.

Som ovan ndmnts ar den svenska gronsaksproduktionen koncentrerad till de sydligare delarna
av Sverige, framforallt i Skane lan. Isbergssallat odlas pa en stor areal och Skanes odling av
denna gréda utgér mer dn 90 % av hela landets produktion. Aven om blomkal och broccoli
inte odlas i séarskilt stor utstrackning arealmassigt sa sker omkring 90 respektive 80 % av
produktionen i Skane lan. Odlingen av matlok i Skane ligger pa ungefar halften av landets
totala odling. Odlingsarealerna for de olika grédorna kan ses i figur 5.1.
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Odlingsareal for olika frilandsgréonsaker i hela riket samt
Skane ar 2005

2000+
1500
Hektar ]
1000- | Hela riket
m Skane
500
0,

Morot  Isbergssallat  Matlok Blomkal Broccoli
Figur 5.1 Odlingsareal for fem frilandsgrénsaker i hela riket samt Skane (Jordbruksverket, 2006d).

For vaxthusodlad gurka och tomat i Skane var ar 2005 ytan 61 % och 88 % respektive, av
landets totala odlingsyta for dessa, se figur 5.2.

Odlingsyta for tomat och gurka i vaxthus i hela riket
samt Skane ar 2005

600
100Q ¢
300

200+
100+

| Hela riket
m Skane

0,

Tomat Gurka

Figur 5.2 Odlingsyta for tomat och gurka i véxthus i hela riket samt Skane (Jordbruksverket, 2006d).

Den i Sverige radande trend dar antalet foretag som odlar grénsaker minskar ar ocksa

gallande i Skane, se figur 6.3. Den storsta minskningen kan ses for isbergsallat, men &ven for

tomat och blomkal har antalet sjunkit. For gurka och matlok har antalet foretag minskat till
nastan halften jamfort med ar 1984.
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Antal foretag i Skane 1981- 2005

—e— Morot

—e— Ishergssallat
Matlok

—4A— Blomkal

—¥— Tomat
Gurka

Antal foretag

1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005
Ar

Figur 5.3 Diagram som visar trenden pd minskat antal féretag som odlar frilandsgrédorna isbergssallat, matlok,
blomkal, annan sallat samt vaxthusgrédorna tomat och gurka, mellan 1981 och 2005. Fér annan sallat saknas
uppgift fran ar 1993 samt 2005. Fore ar 2005 finns ingen statistik Gver antal foretag som odlar broccoli och finns
darfor inte med har (Statistiska Centralbyran (SCB) 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997; Jordbruksverket, 2000,
2003b, 2006d).

5.3.1 Morot

Mordtter produceras i hela landet men produktionen ar framst koncentrerad till de sodra lanen. | Skane finns den
storsta arealen, 34% och foljs darefter av Gotland, 24%, Halland 14%, Ostergétland 10 %, Véstra Gotaland 6 %
och Orebro 5 %. Ovriga lan stér for de resterande 7 % och dar utgér Kalmar, Vasternorrland och Blekingelan ca
1 % vardera (Carlsson, 2005). Antalet foretag i Skane har under de senaste tjugo aren minskat kraftigt (tabell
5.10).

Tabell 5.10 Odling av isbergssallat pa friland i Skane 1981-2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997,
Jordbruksverket, 2000, 2003h, 2006d).

Morot, Skane 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005

Areal, hektar 673,7 709,12 5916 546,4 5505 5805 699,7 614,3 6022
Skord, ton 28174 30525 21230 22692 23270 29545 35545 33092 36804
Ton/ha 41,8 43 35,9 41,5 42,3 50,9 50,8 53,9 61,1
Antal foretag 290 300 256 233 214 167 160 132 123

Antalet hektar odlad morot i Skane har legat pa en relativt jamn niva med ett par tillfalliga
avvikelser (figur 5.4). Samtidigt har effektivisering lett till stadigt 6kande skordar per hektar
och ar 2005 uppgick den till ca 61 ton/hektar (figur 5.5).
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Antal hektar moroti Skane
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Figur 5.4 Antal hektar odlad morot 1981 — 2005 i Skane (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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Figur 5.5 Antal ton/hektar skordad morot i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003h, 2006d).

5.3.2 Isbergssallat

Produktionen av isbergssallat i Skane har okat valdigt kraftigt Gver de senaste aren. Med sina
94 % av landets isbergssallatsproduktion &r Skane helt klart dominerande. Andra Ian som
odlar isbergssallat, dock i betydligt mindre utstrackning sett till landets totala odling, ar
Ostergétland med 2 % samt Vistra Gotaland, Blekinge och Halland med vardera 1 %
(Jordbruksverket, 2006d).

Antalet foretag har sjunkit fran 158 foretag ar 1981 till 40 ar 2005 vilket motsvarar en
minskning med 75 % (tabell 5.11).

Tabell 5.11 Odling av isbergssallat pa friland i Skane lan 1981-2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

Isbergssallat, 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005

Skéne

Areal, hektar 191,6 242,1 274,6 368 396,9 266,7 508,6 980,3 1136,8
Skord, ton 2617 3276 4004 5712 6811 5430 16044 21155 26198
Ton/ha 13,7 13,5 14,6 15,5 17,2 20,4 31,5 21,6 23
Antal foretag 158 217 192 149 112 52 63 55 40
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Sedan 1981 har arealen odlad isbergssallat nastintill sexdubblats fram till ar 2005. Den
kraftigaste arealokningen ar mellan ar 1996 och 2005 (figur 5.6). Skorden i ton/hektar har
aven den hela tiden stigit och nadde en topp ar 1999 med 31,5 ton/hektar (figur 5.7).
Utvecklingen av den 6kade produktionen av isbergssallat samt att det blir farre foretag tyder
pa att odlingarna blir allt storre och effektiviseras.

Antal hektar isbergssallat i Skane
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Figur 5.6 Antal hektar odlad isbergssallat 1981 — 2005 i Skane (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

Antal ton/hektar isbergssallat

35
30 ~
25
20 ~
15
10

ton/hektar

1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005
Ar

Figur 5.7 Antal ton/hektar skordad isbergssallat i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

5.3.3 Lok

Lokodlingen i Sverige ar koncentrerad till den syddstra delen av landet. Runt hélften av all
I6k som produceras kommer fran Skane lan. Det lan med nast storst volym ar Kalmar lan som
star for ca 28 % av produktionen, darefter kommer Ostergétland med 11 % (Jordbruksverket,
2006d). Medan antalet foretag minskat tydligt de senare aren, bade i Skane och i landet i
ovrigt, ligger sjalvforsorjningsgraden stadigt runt 50 % (Jordbruksverket, 2006a).
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Tabell 5.12 Odling av matlok i Skane 1981-2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997; Jordbruksverket,
2000, 2003b, 2006d).

'\S/Il?gr?:’ 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005
Areal, hektar 246,1 343,1 2956 341,7 296,1 350,3 3924 386,1 464,1
Skord, ton 8710 11123 4182 11951 8893 10992 21553 12014 17276
Ton/hektar 35,4 32,4 14,1 35 30 314 54,9 31,1 37,2
Antal féretag 134 166 165 149 119 106 102 88 91

Antalet hektar for matlok har stadigt okat fran 1981 till 2005 (figur 5.8). Antalet ton per
hektar skordad matlok har legat relativt jamn sedan 1981 med undantag for en svacka 1987
och en topp 1999 (figur 5.9).
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Figur 5.8 Antal hektar matlok i Skane 1981-2002 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997; Jordbruksverket,
2000, 2003b, 2006d).
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Figur 5.9 Antal ton per hektar skérdad matlok i Skane mellan ar 1981 och 2005(SCB, 1982, 1986, 1989, 1991,
1994, 1997; Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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5.3.4 Blomkal

Arealen odlad blomkal i Skane har langsamt minskat under de senare aren, se figur 6.10 och
tabell 6.13 . Skane star for narmare 80 % av landets blomkalsodling dérefter kommer Véstra
Gotaland med 11 % (Jordbruksverket, 2006d). Ocksa antalet foretag som odlar blomkal har
sjunkit stadigt, ar 2005 fanns det 30 foretag vilket ar en minskning med narmare 80 % jamfort
med ar 1981 (tabell 5.13).

Tabell 5.13 Odling av blomkal pa friland i Skane lan 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003h, 2006d).

Blomkal Skane 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005

Areal, hektar 306,4 320,1 274,2 2285 2756 2924 298,7 2811 266,7
Skard, ton 4883 4844 3759 3912 3788 5344 5497 4554 5042
Ton/ha 15,9 151 13,7 171 13,7 18,3 18,4 16,2 18,9
Antal foretag 139 133 102 94 76 60 42 32 30

Arealen for blomkal har varit relativt stabil under manga ar (figur 5.10) och &ven skorden i
ton/hektar har legat relativt jamnt och lag ar 2005 pa 18,9 ton/hektar, (figur 5.11).
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Figur 5.10 Antal hektar odlad blomkal i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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Figur 5.11 Antal ton/hektar skérdad blomkal i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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5.3.5 Broccoli

Den forsta statistiken 6ver odling av broccoli som ensam kulturgrupp ar forst fran 2005 och
darmed kan inga direkta kommentarer dver dess utveckling goras. Har presenteras saledes
siffror 6ver broccoliproduktionen i Skéane fran detta ar for att kunna sattas i perspektiv med de
andra grodor som presenteras i detta arbete (tabell 5.14).

Tabell 5.14 Odling av broccoli pa friland i Skane lan 2005 (Jordbruksverket, 2006d).

Broccoli, Skane 2005

Areal, hektar 192,9
Skord, ton 1569
Ton/ha 8,1
Antal féretag 30
5.3.6 Tomat

Inom Sverige dominerar Skane klart nar det galler tomatodling arealmassigt, med 60 % av
landets odling. P& andra plats kommer Blekinge som star for omkring 10 % (Jordbruksverket,
2006d). Denna dominans har 6kat de senaste aren.

Tabell 5.15 Odling av tomat i véxthus i Skane lan 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

;ﬁg]na;’ 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005
:ta’ 398277 418 103 467 695 414 656 375196 347 196 306 311 421 361 279 868
vadratmeter

Skord, ton 6819 8756 11335 12245 12019 11321 12727 16222 11694
kg/kvm 17,1 21 24,2 29,5 32 32,6 415 38,5 41,8
Antal féretag 233 204 175 140 117 97 76 69 47

Den odlade arealen tomat har stadigt minskat sedan 1987 med undantag for en tillféllig topp
2002, (figur 5.12). Dock har mangden skordad tomat stadigt 6kat sedan 1981 fran 17,1 till
41,8 kg/kvm, vilket dr en 6kning med narmare 150 % (figur 5.13).
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Figur 5.12. Antal kvadratmeter tomat odlad i Skane 1981-2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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Figur 5.13. Skordad tomat i kg/kvm 1981-2005 i Skéane (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

5.3.7 Gurka

Ytan for vaxthusodlad gurka har under de senare aren legat relativt jamnt med den hogsta
noteringen ar 2005. Skane star for narmare 90 % av landets gurkproduktion arealmassigt. |
ovrigt forekommer gurkodling i mindre utstrackning i resten av landet. Namnas kan Hallands
lan med ca 4 % och Ostergétlands lan med 3 % (Jordbruksverket, 2006d)

Tabell 5.16. Odling av gurka i véxthus i Skane lan 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

gﬁgﬁg 1981 1984 1987 1990 1993 1996 1999 2002 2005
Yia, 482894 436 034 452 617 437 830 454684 422177 474 460 461 324 525 656
kvadratmeter

Skord, ton 15096 14391 15675 15536 16362 16890 18650 19068 22685
kg/kvm 31,3 33 34,6 35,5 36 40 39,3 41,3 432
Antal féretag 176 150 155 130 123 98 90 83 80

Antalet kvadratmeter odlad gurka har i stort varit oférandrad sedan 1981 (figur 5.14) medan
foretagen har minskat samtidigt som skorden stadigt 6kat (figur 5.15).
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Figur 5.14. Antal kvadratmeter odlad gurka i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).
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Figur 5.15. Antal kg/kvm skordad gurka i Skane 1981 — 2005 (SCB, 1982, 1986, 1989, 1991, 1994, 1997;
Jordbruksverket, 2000, 2003b, 2006d).

5.4 Handelsvagar

Den vég en produkt fardas fran det att den skordas till att den nar butiken kan se ut pa olika
vis. Handelsvagen tills det att produkten nar konsumenten kan innebéra led av mellanhander

bestaende av ett eller flera grossistforetag, producentorganisationer och detaljhandel.

Forséljningen kan aven ske direkt till konsument via gardsbutik eller marknader och méssor,
vilket &r en vanligare handelsvag nar det galler lokalt producerade gronsaker, se figur 5.16.

Hur stor andel varje férsaljningskanal star for finns det ingen statistik dver men det antas att
majoriteten av frukt och gronsaker totalt sett sker via grossistforetag och
producentorganisationer (Akther, 2006).

Konsument

» Detaljhandel
Grossist — Detaljhandel
Producent »  Grossist Detaljhandel
A
» Odlaragd ek. for. Grossist — Detaljhandel

Figur 5.16. Handelsvagar for gronsaker fran producent till konsument. (egen bearbetning efter Akther 2006 s.7)

Idag ar den svenska livsmedelshandeln starkt koncentrerad till ett fatal kedjor som har en stor
andel av marknaden. Samma generella bild kan ges for 6vriga Europa. | Sverige har de fem
storsta dagligvaruforetagen 95 % av den totala livsmedelshandeln. Det kan jamforas med
Finland och Danmark som har en procentandel pa 75 % samt Holland, Tyskland och Belgien
som har en procentandel pa 65 %. Annu lagre ligger Storbritannien med en procentandel pa

55 %. Laget i Sverige ar extremt och naturligtvis har handeln ett stort inflytande pa

marknaden. For grossistforetagen inom frukt och grénsaker ar Everfresh, Ica Frukt och Gront
samt Saba Frukt och Gront de storsta (Akther, 2006).
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5.5 Konsumtion

Under de senaste elva aren har konsumtionen av farska koksvaxter 6kat mer dn vad den har
gjort for rotfrukter, se figur 5.17.

Konsumtion av farska gronsaker och rotfrukter
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Figur 5.17 Konsumtion av farska koksvixter och rotfrukter (morot inklusive 6vriga rotfrukter) i kg/person och ar
fran 1993 till 2004 (Jordbruksverket 2003a, 2004, 2005, 2006b; SCB, 2000, 2006).

Fran figur 5.18 nedan kan det ses att konsumtionen av morot 6kat ganska kraftigt sedan ar
2002 efter att tidigare visat en nagot nedatgaende konsumtionstrend. Tomat har legat pa en
ganska jamn niva fram till ar 2003. Déarefter 6kade konsumtionen fran 8,5 till 10 kg per
person och ar. Konsumtionen av blomkalen har inte forandrats nagot markbart under aren
utan har hela tiden legat pa natt och jamnt 1 kg per person och ar. Loken hade en topp pa 7,3
kg ar 2000 och konsumtionen har varierat ndgot mellan aren. Konsumtionen av gurka har
legat relativt jamnt och pendlar runt 4 kg per person ar. Salladskonsumtionen har legat
narmare 6 kg, med hogsta notering 2002 pa 6,2 kg.
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Figur 5.18 Konsumtion av farska gronsaker i kg/person och ar fran 1999 till 2004 (SCB, 2006; Jordbruksverket

20064).
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6. Gronsaksbranschen utifran diamantmodellen

6.1 Faktorforhallande

Faktorforhallande bestar av produktionsfaktorer sasom manskliga och fysiska tillgangar,
kapital och infrastruktur. Dessa kan vara arvda, sedan tidigare befintliga tillgangar eller
skapade sddana. Har kan Skane anses ha det ganska gott stallt da det finns en lang tradition av
odling i omradet och jorden lampar sig for odling. Om man ser till odlingsforhallandena for
vaxthusodling av t.ex. tomat och gurka i Skane har de en klar nackdel gentemot motsvarande
odlingar i t.ex. Spanien och Holland da uppvarmningskostnaderna i Skane &r betydligt hogre.
Vad géller infrastrukturen ar denna god och &ven tillgangen pa grossister ar mycket bra och
narliggande, speciellt med tanke pa koncentrationen av de stora grossisterna i Helsingborg.

Av betydelse ar ocksa omraden som har ett geografiskt mervarde vilket, till exempel, kan vara
i form av att platsen &r naturvacker och pittoresk samt har en livlig turism. Som exempel kan
namnas Osterlen som &r en region val kand for sina dppleodlingar samt att det ar ett
naturskont omrade dar dven hantverk och konst kan upplevas. Har kan exempelvis produkter
fran Kiviks musteri, men kanske ocksa produkter fran smaskaliga livsmedelsproducenter,
kénnas igen. Da det handlar om att sélja en produkt med lokal profilering kan det vara en
fordel att kunna koppla sin produkt till ett sadant speciellt geografiskt omrade. Att en produkt
har ett val igenkant ursprung, pa saval lokal som regional niva, blir positivt i konsumentled.
Anledningen till detta &r att det, hos konsumenten, kan skapas en god anknytning till
produkten.

Nar det galler arbetskraften kommer denna framst fran utlandet. Ett viaxande problem é&r att
det har blivit svarare att fa tag pa god sasongsarbetskraft, vilket ar negativt sarskilt for de
odlare som bara sporadiskt behdver extrahjélp. For tillfallet kommer den mesta arbetskraften
fran Polen men det kan komma att bli nédvéndigt att séka arbetskraft fran andra steuropeiska
lander efterhand som polackernas inhemska levnadsstandard stiger. Prisutvecklingen for
gronsaker har inte 6kat i samma takt som lonerna vilket gor det svarare atminstone for sma
foretag att halla sig med folk.

En annan faktor som manga odlare oroas dver nar det galler branschens framtida G6verlevnad,
ar att det inte finns tillrackligt med ny ung engagerad arbetskraft som vill ta Gver.
Anledningen till detta anses vara de hoga kostnaderna och riskerna det innebar att starta upp
eget samt att det ar ett arbete som inte dr sa attraktivt pa grund av att det innebar mycket slit
och hart arbete. Detta ar negativt da en standig fornyelse kravs for att stimulera branschens
utveckling.

6.2 Efterfrageforhallande

Efterfrageforhallandena pa hemmamarknaden anses av Porter som mycket viktiga da hoga
krav fran kunder driver foretag till en snabbare utveckling an vad som annars skulle vara
fallet. | dagslaget rader mycket hoga krav fran kundernas sida. De faktiska kraven kan dock te
sig pa olika vis och komma fran olika hall. Den odiskutabelt stérsta volymen av skanskodlade
gronsaker &r standardprodukter som saljs via ett fatal stora grossister, foretradesvis placerade i
Helsingborg. Deras krav gar ut pa att de vill ha stora volymer, en hdg, enhetlig kvalitet, lagt
pris och hdg leveranssakerhet. Dessa krav héjs och férnyas kontinuerligt. En annan form av
hoga krav kommer fran en liten men hangiven skara konsumenter. Har ar inte priset lika
avgorande. Det som efterfragas ar istallet nyskordade produkter med ett kant, garna lokalt,
ursprung, en god smak, och gérna det dar lilla extra”. Enligt rapporten lokal och regional
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mat anser 56 % av konsumenterna att det &r viktigt att livsmedel &r producerade i Sverige,
medan 26 % anser det viktigt med narproducerat, (Lundquist, 2004). Har galler det for
foretagen att valja vilka kunders krav man vill méta och pa vilket satt.

6.3 Relaterande och stdédjande naringsliv

Relaterande och stodjande naringsliv kan besta av leverantorer, samarbete mellan andra
foretag eller organisationer. Goda samarbeten och kontakter mellan de olika aktorerna leder
till storre mojligheter att starka konkurrenskraften. | sydostra Skane finns redan idag ett
ganska valutvecklade kontaktnat mellan odlare, smagrossister och restauranger. Under
odlarintervjuerna patraffades flera former av samarbeten. Exempel pa gemensamt natverk &r
samordnad distribution dar samma privata lokala grossist anvands (Bilaga 2, figur 2). Ett
annat &r att mindre odlare ibland odlar pa kontrakt at stérre sadana. | det senare fallet kan en
del av odlarens produkter ga vidare till mindre lokal grossist som i sin tur distribuerar
produkterna vidare till skolor, butiker och restauranger (Bilaga 2, figur 3). En annan form av
samarbete kan vara att salja kollegors lokala och eller regionala produkter i den egna
gardsbutiken. Aven leverans direkt mellan odlare och restaurang finns dér antingen odlaren
lamnar eller restaurangen hamtar. Det verkar troligt att dessa kontaktnat kan komma att
byggas ut ytterligare och darmed skapa en mera sjalvstandig lokal marknad, mycket tack vare
de manga sommargéaster som finns i omradet.

Inom Skane finns det aktorer som verkar for regionala och narproducerade livsmedel. Ett
exempel ar Mattorg Skane (http://www.mattorg.skane.org/), en marknadsplats for skanska
producenter av lokalproducerad mat, som dr ett EU-projektstod for landsbygdsutveckling
finansierat av Region Skane och Lansstyrelsen i Skane. Bondens Egen Marknad ar ett annat
exempel (http://www.bondensegen.com/). De odlare som deltar i Bondens Egen Marknad
eller andra typer av marknader och massor upplever alla det som mycket positivt. Genom
dessa typer av arrangemang far de en storre kontakt med konsumenter och majlighet att visa
upp sig och fa direkt respons pa sina produkter.

Vad géller de stora butikskedjorna uppfattas dessa av odlarna som valdigt starkt negativa till
forsaljning av lokalt producerade gronsaker, med undantag for vissa enskilda butiker inom
kedjorna som &r mer intresserade av att kdpa in dessa varor.

Av de tio odlare som intervjuats var en knuten till Svenska Odlarlaget — SOL, fem var
medlemmar i Sydgrént och de 6vriga fyra var inte med i ndgon producentorganisation. SOL
ar en ekonomisk forening som &gs av ca 140 frukt- och grontodlare i sddra Sverige. Deras
storsta produkter ar vaxthusodlad gurka, tomat och jordgubbar, varav handeln med gurka och
tomat mestadels sker genom auktionsklocka. Kunderna &r forstaledsgrossister som levererar
till butiker och storkdk (SOL, 2007). Den till SOL anknutne odlaren tyckte att det fungerade
mycket bra och kunde inte se nagra nackdelar med samarbetet. Sydgront ekonomiska forening
har runt 150 medlemmar och formedlar ett 60-tal olika produkter mellan odlare och grossister.
Handeln sker enligt olika former av avtal. Tillgang och efterfragan styr den dagliga
prissattningen men for en del odlare kan dven langsiktiga avtal goras. De jobbar ocksa, bland
annat, med att utveckla kvaliteten pa produkter och emballage (Sydgront, 2007).
Uppfattningen om Sydgront skilde sig at bland de fem intervjuade odlare som var
medlemmar. Tva av dessa, vilka bada var storodlare, tyckte att Sydgront fyllde sin funktion
mycket bra genom att samla utbudet, k&nna av marknaden och vara lyhérda for vad kunderna
vill ha och hur. Aven om de inser att det kostar dem en del att vara med, anser de att det ar
pengarna vart. Ytterligare tva ar relativt ndjda. Den femte producenten ansag visserligen att
det fanns en viss trygghet i att vara med men att priset for den tryggheten var allt for hogt.
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Denne ansag att hjalp som erbjudits med exempelvis produktutveckling var obefintlig och
stéllde sig tveksam till ifall det verkligen var en bra forening.

Grona néringens riksorganisation — GRO, dr en organisation som har en betydande uppgift
genom att vara en koppling mellan odlare och uppat mot statsmakter, myndigheter och EU.
De arbetar inom huvudomradena naringspolitik, odlingen/foretag och marknaden. For odlarna
finns kulturgrupper inom vilka studiebesok och traffar anordnas for utveckling och utbyte av
idéer (GRO, 2007).

6.4 Foretagsstrategi, struktur och rivalitet

Inom Skane, och Sverige, utvecklas de odlare som finns kvar allt mer till stérre och storre
enheter. | en del fall blir mindre odlare tvingade att hoppa av och lamnar pa sa vis
marknadsandelar till de redan stora odlarna. Dessa satsar pa att leverera stora volymer, varor
av bra kvalitet till Iagt pris till de stora grossisterna. Parallellt med denna utveckling ser vi att
flera av de lite mindre odlare allt mer forsoker att ga andra végar.

De stora odlarna arbetar mest at de stora grossisterna. Dessa férmedlar i sin tur produkterna
vidare vilket leder till att de far en stor spridning pa sina produkter i hela landet. For de riktigt
stora odlarna finns det idag knappast majligheter att kringga grossisterna i Helsingborg da det
ar dessa som kan ta de stora volymerna. De produkter som séljs pa detta vis ar ofta
standardprodukter som gul 16k, gurka och isbergssallat och mojligheterna till
produktutveckling ansags begransade pa grund av produktens egenskap i form av basvara.
Fran samtliga stora odlare sker en foérséljning av deras produkt/produkter pa lokal niva, dock i
valdigt liten utstrackning. | varenda ett av dessa fall har det varit kunden sjalv ifraga som tagit
initiativet till kopet for att denna anser det trevligt att i sin butik kunna sélja gronsaker
producerade i naromradet. Det &r absolut inget som odlaren sjalv arbetat pa, utan mer ser som
en kul sak. Produkten séljs alltsa inte med tanken att vara en lokal produkt. I nagot fall finns
det heller ingen direktkontakt mellan den ”lokala” kunden och odlaren, utan produkten képs
fran odlarféreningen.

Strategin som samtliga mindre odlare anvander sig av &r att sprida sina risker antingen genom
att jobba med flera olika forséljnings- och distributionskanaler eller med olika produkter. De
odlare med en mer utméarkande lokal profil arbetar med att nischa sin produktion vilket
innebadr att produkten innehar en unikitet antingen genom att vara exklusiv eller genom sin
egenskap att vara narodlad och komma direkt fran odlare till butik eller konsument. Ofta
arbetar de med en kombination av dessa strategier.

Da dessa lokala odlare jobbar genom flera kanaler ser deras handelsvagar olika ut. For
samtliga odlare gar den storsta delen av forséljningen till butik. Forsaljning via gardsbutik
eller pa evenemang som marknader och massor utgor en mindre, men dock valdigt
betydelsefull, del. For tre av dem sker forsaljningen till butikerna genom grossist. Tva av
odlarna anvénder sig av en privat mindre grossist, som i sin tur képer produkterna via Syd
Gront. Men denna privata grossist hdamtar sjalv produkterna hos odlarna och kor ut dessa
direkt till butik, fysiskt sett gar varorna inte genom Sydgront (Bilaga 2, figur 1). En annan
odlare skoter kontakten med och leveransen till butiker helt pa egen hand.

De lokala odlarna jobbar ocksa hart pa att bygga upp och starka sina varumarken. Detta sker

ofta genom att de &r ute och moter konsumenter pa massor, marknader och den egna
gardsbutiken. Atminstone en av odlarna tar emot studiebesék av intresserade grupper med
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forhoppning om att dessa kan sprida kannedom om varumérket vidare. Andra sétt att synas
som de anvander sig av ar egna hemsidor och annonsering, dels i tidskrifter men ocksa pa
ovan namnda elektroniska samlingsplatser for lokalproducerad mat. De &r noga med att deras
produkter alltid ska var tydligt mérka ute i butikerna.

7. Femkraftsmodellen och gronsaksodlingen

7.1 Etableringshot

Hotet fran potentiella etablerare &r inte stort da hindren for nyetablering ar hoga. Det kravs
stora investeringar for att starta upp ett foretag, bland annat i form av ink6p av exempelvis
maskiner, byggande av t.ex. lager eller véxthus. Ett antal odlare anser dessutom att det idag &r
svart att fa 1an for att starta upp denna typ av verksamhet. Dessutom behdévs kunskap om
odling samt att man har fungerande forsaljningskanaler. | flera fall talar odlarna ocksa om att
det inte finns utrymme for fler nya odlare da det redan finns ett visst dverskott, eller
atminstone mattad efterfragan pa manga produkter:

"Nej, inte pa de kulturer som finns idag, det skulle vara nagot nytt.”

Flera odlare pekar pa den daliga atervaxten och uttrycker oro 6ver for vem som skall ta 6ver
efter dem:

”Det &r en utdéende bransch.”

Ett hot om nyetablering inom Skane skulle méjligtvis komma fran lantbrukare som vill lagga
om sin produktion helt eller en redan existerande gronsaksproducent som ger sig in pa en
alldeles ny grdda. Fordelar for dessa gentemot nyetablerare &r att de ofta har kunskapen och
erfarenhet inom sitt omrade och att de redan har ett kontaktnat med personer inom branschen
som leverantorer och kopare. Nagra av odlarna ser att nyetablering av utlandska aktorer kan
komma framover:

"Det kommer kanske andra intressenter utifran och koper upp gardar och véxthus. Det tror jag
ar snart.”

”Polen kommer att komma i framtiden tror jag, 6ststaterna.”

7.2 Rivalitet bland nuvarande konkurrenter

Bland de skanska gronsaksodlare av de produkter som ingar i detta arbete varierar
konkurrensen dels pa odlares storlek och lokalitet men ocksa pa vilken gréda som odlas da det
aven kan ha stor betydelse om det &r en nischad produkt eller mer en bulkvara. Det finns en
konkurrens mellan odlarna i regionen som kan beskrivas som positiv och stimulerande. Vissa
uppger att konkurrensen inom landet eller regionen Skane inte ar sa valdigt omfattande.
Samtidigt papekas att det hela tiden galler att ligga steget fore och att man inte vill att nagon
ska stjéla ens idéer, samt att det nog inte finns plats for fler foretag med liknande inriktning,
vilket tyder pa att konkurrensen ar standigt narvarande. Odlarna var dock dverens om att den
stora konkurrensen kommer ifran utlandet. Hotet fran utlandet ar att dessa produkter ofta ar
billigare vilket orsakar prispress, men det finns dven mycket kunskap dér Holland é&r ett bra
exempel pa det. Mot dessa utlandska storodlare har endast vissa av de stora odlarna méjlighet
till att konkurrera pa liknande villkor. De mindre skanska odlarna har daremot inte mycket att
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satta emot. Sallat skiljer sig pa sa vis att det finns en uttalad konkurrens inom landet. Tva av
de tre odlare vi pratat med ansag att konkurrensen framst kommer fran andra skanska odlare
medan den tredje ansag sig ha ett par stora konkurrenter inom Skane och darmed Sverige men
den storsta konkurrensen ansags komma utifran. Samtidigt ar dessa odlare duktiga pa att halla
utbudet i balans och exportera sallat vid de tillfallen da det ar Gverskott.

Odlarna ar medvetna om att de agerar pa en Europamarknad nu och om de ska sélja till de
stora, centralstyrda kedjorna maste man halla Iagt pris, hog kvalitet och ha stora volymer.

7.3 Hot fran Substitutprodukter

Hot fran substitut kommer ifran produkter som kan ta marknadsandelar av den specifika
grodan. Hotet fran substitut kan for nagra produkter vara reellt men svarforutsagbart.
Mojligheten att det kommer nagon ny produkt som kan ta andelar fran andra anses fullt rimlig
men inte som ett dverhangande hot. Det skulle i sa fall vara hollandska produktutvecklingar
av nischtomater da de kan producera till lagre kostnader &n man kan i Skane. Ett annat
exempel skulle kunna vara fardigskurna sallader som ett substitut till isbergssallaten. Annars
resonerar odlarna mest omkring trender som gar och kommer nar det géaller vilka gronsaker
som ar populéra for tillfallet.

7.4 Koparnas forhandlingsstyrka

Da det finns olika kdpare inom branschen utévar aven dessa olika tryck pa de enskilda
odlarna. En odlares kunder kan vara av olika slag varmed férhandlingsstyrkan och makten
varierar. Forsaljningen kan ske via producentorganisationer till grossister och butiker, direkt
via grossist till butik, men &ven direkt fran odlaren till butik. Forséljning direkt till konsument
kan ske genom gardsbutik eller arrangemang sa som Bondens Egen Marknad. Enligt samtliga
odlare ar det dock ett fatal stora detaljhandel- och grossistkedjor som besitter den storsta
makten.

Det finns endast ett fatal stora grossister pa marknaden. Dessa &r i sin tur ofta, helt eller
delvis, dgda av annu storre foretag. Ahold dger 60 procent av Ica och Fyffes dger Saba.
Darigenom ar deras forhandlingsstyrka mycket stor i forhallande till odlarna. De odlare vi
talade med namnde att trycket fran dessa var valdigt patagligt:

"Nar de stora de brakar med varandra da &r det ju ofta odlaren som kommer i klam.”

For de stora grossisterna handlar det ofta om laga priser och stora volymer som &r lattare for
storodlare att klara av an vad det &r for de mindre till mellanstora lokala odlarna. Odlare med
storre odlingar verkar dock inte se nagra realistiska alternativ da det ror sig om stora volymer
som ska avsattas:

”Det ar prispress hela tiden och det skall produceras till lagre pris... men det ar bara till att
liggai.”

"Det ar inte latt, vi ar beroende av dem ju. Vi far ju inte ut vara grejor annars.”

| fragan om vad odlarna trodde man skulle kunna gora for att méta konkurrensen fran de stora
grossisterna svarade de:
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”Som liten ar det som att sla pa en jétte, det hander ingenting... Du far inte den makten forran
konsumenten sager ifran.”

Hér utgor enligt en odlare de mindre lokala grossisterna en viktig roll i att skapa en viss
konkurrens for de stora grossisterna:

"Det kan vara en lite nagel i 6gat pa de stora drakarna. De behover konkurrens. Idag har vi for
dalig konkurrens med de stora grossisterna. De styr och stéller lite som de sjalva vill.”

Den centralstyrning som rader inom detaljhandens stora livsmedelskedjor ses av de lokala
odlarna som ett tydligt hinder da flera av kedjor satsar mycket pa forsaljningen av de egna
markesvarorna. Flera av kedjor satsar mycket pa forséljningen av de egna markesvarorna samt
att andra varor inte presenteras i butiken pa ett siljande sétt, exempelvis samre placering i
butik och i fa fall tydlig skyltning varifran produkterna kommer.

Nar vi fragade odlarna vad de tyckte om EMV-produkter var en odlare av asikten att det inte
var nagot storre problem:

”Ifran borjan sa ville man ju garna att det skulle sta mitt namn pa och alltihop, men det har
ingen betydelse.”

”Det kvittar hur fint varumérke du har och vad kunden vill ha, kan inte alla leden tjdna pengar
sa ar det inte vart nagonting.”

En annan mindre odlare har uppfattningen att EMV eller gj inte har nagon betydelse. Denna
menar att produkterna ar de samma oavsett varumarke och har inget emot att eventuellt sélja
EMV-produkter i framtiden:

”Det ar tveeggat.”

Som stor producent kanske det inte spelar nagon storre roll under vilket varuméarke man séljer,
det positiva i emv-produkter ar odlaren kan sélja stora volymer. Men pa samma gang finns det
en risk att bli utbytt.

De 6vriga ar mer negativt instéllda till EMV-produkter. De anser sig helt forlora sin identitet,
det varumarke som de sjalva har byggt upp samt friheten:

”Du satter dig i knéet hos Ica, och sen &r du helt anonym.”

"Det ar ju egentligen inte sa positivt for oss for det ar Ica som forsoker ta bort ursprungslandet
och sdga att det &r en Ica-produkt.”

En odlare med nischproduktion &r starkt negativ till EMV-produkter:

"Det ar vart fall ... det finns ju ingen tillhérighet pa dem ... det ar jag en enorm motstandare
till, sen forsta stund nar detta borjade diskuteras sa sa jag att det har blir Sveriges dodsfall.”

Dessutom &r det aven fraga om prispress da en mindre odlare inte kan konkurrera med samma
laga pris och stora volymer som en stérre.
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8. Swot-analys

Efter att samtliga odlarintervjuer noggrant studerats har manga likheter i deras foretagande
och situation funnits. Har presenteras de gemensamma faktorerna utifran en swot-analys dar
kategorierna speglar foretagets styrkor och svagheter samt hot och majligheter som verkar pa
foretaget utifran.

o Styrkor. En klar styrka for flertalet odlare ar att de besitter valdigt bred och djup
kunskap inom sitt omrade och har god koll pa vad som hander i marknaden. De stora
grossisternas standigt hojda krav pa kvalitet, leveranssakerhet och laga priser har tvingat fram
en motsvarande 6kning av kunnande, specialisering och effektivitet hos odlarna. De ar ocksa
mycket Kreativa eldsjélar som har stor vilja och intresse for det dem sysslar med. Det finns en
entreprendranda dar det ofta betonas att de vill finna gladje i det dem gor inte bli styrda av
nagon annan. En annan styrka &r att foretaget ligger pa ett formanligt geografiskt lage dar
jorden lampar sig for den speciella odlingen samt nérheten till grossisterna. De kan snabbt
leverera en nypackad produkt i efterfragad forpackning. Men laget kan aven vara attraktivt ur
regional och eller lokal betydelse ofta med koppling till turism. Manga odlare har dessutom
manga alternativa losningar inom sitt foretag vad galler bade kulturer som forsaljningskanaler
och dar det dven i vissa fall forekommer tva foretagslinjer i ett och samma foretag. Nagra fa
odlare har skaffat och behallit en palitlig, kunning och aterkommande arbetskraft vilket ar en
stor tillgang och minskar utsattheten hos en annars ensam foretagare.

o Svagheter. Deras starka vilja och att manga ar individualister kan komma att bli en
svaghet da det blir svart for dem att samarbeta. | ndgra fall kan det ocksa vara sa att de inte
ser, eller tror pa, de mojligheter som faktiskt kan finnas inom exempelvis produktutveckling,
alternativa produkter eller forsaljningskanaler. Flera odlare har svart att fa tillgang till och
behalla bra arbetskraft. Ett standigt utbyte av anstallda med aterkommande upplarning kostar
extra och ger en dkad osékerhet.

o Maojligheter. En 6kad tro pa att det finns en framtid for gronsaksodlare fran statens och
bankernas sida dar dessa i handling visar att de stodjer odlarna skulle vara ett tydligt steg
frama. Enklare, tydligare regelverk vilket medfor mindre pappersexercis kan frigora mycket
tid och dven pengar for odlarna som da kan dgna mer energi at det de ar bra pa och tycker ar
roligt. Ett starkare och mer engagerat stod fran GRO och producentorganisationer men dven
fran andra typer av foreningar och projekt skulle kunna starka gronsaksproducenterna i
Skane.Detta stod kan vara iform av att hjalpa till att bygga upp nya former av samarbeten som
odlarna kan ta del av, utdka kontakterna med utlandet for att kunna exportera eller att
informera om gronsaker halsosamma inverkan pa var halsa och berétta om deras
anvandningsomraden.En trend som ligger i tiden och som inte ser ut att mattas av, tvartom, ar
just halsotrenden. Konsumtionen av gronsaker dkar och ser ut att fortsatta gora det framdver.
Detta kan ge ett storre utrymme for odling och forséljning av manga olika sortersgronsaker.
En annan trend som kan komma att véxa ar den som ber6r narproducerad mat. Har kan
framforallt de mindre, lokala odlarna fa ett uppsving. Flera odlare menar ocksa att pa langre
sikt, om energipriserna dkar, kommer det att kosta for mycket att transportera maten langa
strackor och pa sa vis kan efterfragan pa narodlat komma att 6ka.

o Hot. De stora dagligvaruforetagens centralstyrning ses som ett stort hot av manga
odlare, da de anses vara intresserade enbart av stora volymer till l1agsta pris. Om denna
centralstyrning fortséatter eller till och med Okar i styka ses det som ett stort hot, framforallt for
de mindre odlarna som inte har mgjlighet till en lika rationell produktion som de stora.
Dagligvaruhandelns okning av EMV- produkter ses ocksa som ett hot. Aven de odlare som
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inte har en lokal profilering av sina varor kanner av ett hot fran handeln. Samtidigt som dessa
inte alltid séljer produkter under sitt eget namn sa tycker de inte att handelns EMV-produkter
ar en positiv utveckling. Det finns en kéansla av att man latt kan bli utbytt mot ndgon som kan
producera till ett &nnu lagre pris eftersom varorna i sig sjélva blir valdigt anonyma bade vad
galler odlare och ursprungsland. Detta kan leda till en 6kad import vilket nagra befarar. Ett
annat hot ar det om ytterligare 6kade energipriser, vilket kan bli svart att klara av. Redan idag
ar kostnaderna for energi, att varma upp vaxthus med eller som drivmedel till traktorer t.ex.
en stor post for odlarna. Ytterligare ett hot, bade mot branschen som helhet och de enskilda
foretagen, ar den daliga atervaxten av odlare. Finns det ingen som vill ta dver efter dagens
foretagare finns det heller ingen framtid for branschen.
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9. Sammanfattande kommentarer

Utgangspunkten for arbetet var att soka upp de odlarna med en lokal marknad. Det gjordes i
forsta hand med hjalp av butiksstudien dar produkterna utifran sin markning kategoriserats
som lokala, regionala eller svenska. Efterhand visade det sig att vissa av de odlare vi
kontaktat, i egenskap av lokala odlare, i huvudsak inte arbetade aktivt mot den lokala
marknaden. Istéllet anvande de sig forst och framst av de stora grossisterna. Dessa produkter
har i butik av konsumenten anda kunnat uppfattas som lokalt profilerade varor.

Under arbetets gang har det kommit att framsta allt tydligare for oss de olika former av
gronsaksodlare som finns. Dels har vi storféretagarna som i forsta hand jobbar mot de stora
grossisterna och aven till viss del med export, dels har vi de smd, lokala, pa olika vis nischade
odlarna som jobbar mycket med direktleverans och manga olika kontakter. Dessutom har vi
de som befinner sig nagonstans mittemellan, och det ar hogst troligt att det ar just dessa som
kommer att bli en del av statistiken 6ver de gronsaksodlingar som l&ggs ner framgver. Det har
visat sig att odlarnas val av strategi grundar sig i vilken typ av foretag de vill ha, det vill séga
om de vill vara stora och rationella, sma och speciella eller nagot daremellan. Storleken och
inriktningen styr nédvandigtvis inte vilka grodor de valjer att odla. Istéllet &r det hur de odlas,
skordas, transporteras och slutligen presenteras for konsumenterna som &r avgorande.

Som mindre odlare galler det att hitta ratt forsaljningskanaler. Ar man en mindre odlare &r det
mycket svart att anvanda sig av de stora grossisterna och vara med och konkurrera med de
stora odlarna da villkoren for dem ar olika. Istallet maste de, for att ha en framtid, hitta sin
nisch, anvanda sig av alternativa kanaler, som till exempel gardsbutik eller direkt till
narliggande butiker. De odlare som deltar i olika evenemang dar man mdéter konsumenter som
t.ex. Bondens egen marknad, massor och marknader vittnar om det stora sug som finns efter
narproducerad och regional mat. Det ar alltsa en del av en god strategi att delta i sadana
aktiviteter da det som producent &r lattare att kdnna av vad som efterfragas av just de skanska
kunderna for att pa sa vis fa inspiration till vidare utveckling av sina produkter.

Nar det galler konkurrenssituationen for de odlare som intervjuats ar den pa satt och vis
likartad i den man att de flesta i forsta hand ser importen som deras storsta konkurrenter.
Mojligheterna att konkurrera mot utlandska storproducenter &r olika for de skanska odlarna.
De mindre odlarna kan inte konkurrera pa lika villkor med dessa utlandska produkter som en
del av de stora skanska odlarna kan. Detta visar pa att det &r mycket viktigt for de mindre,
lokala odlarna att bygga ett starkt varumarke, att finna sin nisch, att vara unika och darigenom
fa produkterna att skilja sig fran den mangd av grénsaker som finns att kopa i butik. Detta kan
odlaren gdra genom att synas, bade i tidningar, pa massor och marknader och genom
direktkontakt med konsumenter. Pa sa vis har de en majlighet att starka sin position pa
hemmamarknaden. Hotet fran lokala nyetablerare verkar daremot inte vara direkt
overhangande. Tvartom verkar det finnas ett behov av nya och unga odlare da en foéryngring
inom branschen ar behovlig.

Enligt de odlare vi kontaktat, som har nagon form av nischad produktion, &r det viktigt att
hitta sin konsumentgrupp och fokusera sig pa denna. Aven om denna konsumentgrupp inte
star for majoriteten av konsumenter sa finns det en tydlig efterfragan hos de konsumenter som
koper lokalt producerade gronsaker. Denna konsumentgrupp ar ocksa beredd att betala ett
visst merpris for de 6nskade produkterna. Detta har lett till att vissa enskilda butiker visat ett
storre intresse for narodlade produkter. Detta har dock inte natt butikskedjornas centrala led
som hellre vill kdpa in sa stora volymer som majligt fran ett fatal leverantorer for att pressa
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priserna. Dock kan man aldrig sélja en produkt med enbart argumentet att det &r lokalt
producerat och tro att man kan ta ut ett mervérde for detta. Produkten maste dven vara av
utméarkande hdg kvalitet for att det skall lyckas. Detta &r samtliga, bade stora och mindre,
odlare ense om.

Aven om direktforsaljning, pa egen hand — utan grossist — av nagra ses som en positiv och
mojlig vag att ga verkar det finnas en viss oro att butikernas efterfragan pa lokala produkter i
framtiden kan komma att minska eftersom manga av butikskedjorna satsar mycket pa
forséljningen av de egna varumarkena. Samtidigt anser de odlare vi talat med, stora saval som
sma, att det aven i framtiden kommer att finnas en efterfragan pa, och ett utrymme for,
nérodlade produkter.

Det har ocksa framkommit att det i manga fall finns bade indirekta och direkta samarbeten
mellan odlare. Dessa samarbeten mellan odlarna skulle med fordel kunna utvecklas och ett
par odlare har uttryckt att ett samarbete i form av tvargrupper; grupper med odlare av olika
grddor, tycks vara mer gynnsamt och inspirerande an grupper med odlare av en och samma
groda. Orsaken till detta tycks vara att idéer och tankar kan delas pa ett friare satt samt att de
olika bakgrunderna kan ge nya synsatt. | manga fall upplevs det dven att stodet fran andra
parter, till exempel organisationer som GRO, hushallningsséllskap, Lantbrukarnas
Riksforbund (LRF) i samband med stod fran staten, skulle kunna ske i storre utstrackning an
vad det gors idag. Samverkansprojekt runt om i landet med syfte att framja och stodja lokal
och regional livsmedelsproduktion pekar ocksa manga ganger pa att det kravs arbete inom
omradena natverk, logistik samt dven en del pa marknadsforing.

46



10. Diskussion

| Sverige idag far fragor som ror hélsa, miljo och etik allt stérre uppmarksamhet. Storre fokus
laggs pa halsofragor dar konsumtion av gronsaker spelar en viktig roll. Det borjar ocksa, mer
och mer talas om livsmedelsindustrins samlade paverkan pa var miljo. Langa transporter och
hog foradlingsgrad ger stora utslapp och kraver mycket energi. Detta ar faktorer som kan
komma att paverka gronsaksbranschen i en snar framtid.

Den 6kande gronsakskonsumtionen i Sverige kan forklaras med den radande halsotrenden
men ocksa med allt storre influenser fran andra matkulturer dar grénsaker har en starkare
stéllning. Denna 6kade konsumtion leder i forlangningen till ett storre behov av variation
inom produktgruppen. De senaste aren har ocksa utbudet av gronsakssorter okat tydligt i
butikerna. Manga av dessa nya produkter importeras dven om det ocksa inom landet kommer
fram nyheter. Aven framover ser det ut att finnas gott om utrymme for nya grodor och
produktutveckling inom varugruppen. Darmed &r det tdnkbart att arbete med
produktutveckling ar ett bra kompletterande alternativ for de skanska grénsaksodlarna att
stérka sin konkurrenskraft. Denna utveckling kan vara i form av nya forpackningar samt
odling av saval nya gronsaker som nya sorter inom samma gronsaksgrupp. Ofta kan det vara
sa att vissa gronsaker uppfattas som vardagliga medan andra ses som mer speciella. Detta har
vi ként av ocksa vad galler de gronsaker som vi har tagit upp i detta arbete. Vi anser dock att
det finns mojligheter till produktutveckling, dven for sadana produkter som oftast betraktas
som vanliga basvaror.

Lok ses kanske manga ganger som en basvara med fa mojligheter till férandring, men i
butiker séljs redan idag olika sorters 10k, tillexempel rod och gul steklok, schalottenlék och
silverlok i olika mindre forpackningar.

For gurka verkar det inte finnas en tanke pa produktutveckling. Dock finns det redan nu
smagurkor pa den svenska marknaden om &n i mycket liten utstrackning. Darfor anser vi att
ett konsumentintresse av andra gurkvarianter inte ar att utesluta.

Inom sortimentet av sallat har det hant en hel del inom produktutveckling pa senare ar.
Isbergssallaten ses visserligen inte kunna forandras ndmnvért utan istéllet &r det specialsallater
och olika forpackningar som star for utvecklingen.

Liksom for sallaten sker det mycket inom produktutveckling for tomat. Tomaten finns bade
som bulk- och nischprodukt i manga sorters varianter och i olika férpackningar. Den tuffa
konkurrensen inom tomatgruppen, med starka patryckningar fran lander som Holland och
Spanien, verkar stimulera till denna mangfald av tomater och dess snabba utveckling.

Nér det géller paprika kan man i butiker idag se ett vaxande utbud av olika chilisorter, vilka
dock ar importerade. Intresset for hemmaodling av paprika i dess manga olika former verkar
emellertid vara stort, vilket kan bero pa att paprikan &r en relativt lattodlad grénsak men
kanske ocksa for att manga ar av uppfattningen att importerad paprika innehaller mycket
bekampningsmedelsrester. Da paprika odlingsmassigt inte skiljer sig s& mycket fran tomat
samt att det ser ut att finnas en efterfragan, om &n for tillfallet valdigt ringa, tycker vi att det
hade varit roligt att se svenskodlad paprika i dess olika former ute i butik i framtiden. Den
lilla mangd svenskodlad paprika som finns idag nar konsumenten framst, om inte enbart, via
direktforséljning i gardsbutik eller pa marknader som exempelvis Bondens egen marknad.
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Vad géller broccoli och blomkal trodde vi i borjan av arbetet att efterfragan pa dessa skulle
vara storre an vad det visade sig. Med tanke pa kalvaxters omtalade positiva hélsoeffekter
samt den radande halsotrend skulle man kunna tro att konsumtionen av till exempel da
blomkal och broccoli skulle vara hogre. Det finns sort- och forpackningsmojligheter aven vad
galler blomkal och broccoli som skulle kunna gora det till en mer attraktiv och tilltalande
produkt. Da det galler blomkal finns denna i violett, vit och gron och det finns ju dven en
blandning mellan blomkal och broccoli som heter romanesco som ar gron med konformade
stjarnliknande blomanlag.

Under en tid har det varit en stark fokusering pa lagprisvaror i matbutikerna. Nu verkar det
dock som att en del av konsumenterna trottnat pa denna ensidiga inriktning och alltmer
efterfragar premiumprodukter, det vill sdga produkter med hog kvalitet, garna utéver det
vanliga. Aven dagligvaruhandeln har borjat uppmarksamma detta. Det borjar ocksa, mer och
mer talas om livsmedelsindustrins samlade paverkan pa var miljo. Langa transporter och hog
foradlingsgrad ger stora utslapp och kréaver mycket energi. Detta &r faktorer som kan komma
att paverka gronsaksbranschen i en snar framtid. Den allmant 6kande miljomedvetenheten och
uppmarksamheten kring narodlat i t.ex. mat- och halsoprogram i TV, mattidningar men &ven
dagstidningar kan komma att bli till fordel for de lokala odlarna.

Eftersom det finns en efterfragan pa lokal mat fran saval finare restauranger som kommunala
storkok och dessa i viss man ar vagvisande for konsumenterna anser vi att de ar tankbara
malgrupper att satsa mer pa. En del skolor och kommuner runt om i landet jobbar pa att bli
mer miljémedvetna och valjer redan idag att anvanda sig av lokala leverantérer. Har finns
alltsa en potentiellt vaxande marknad for de lokala odlarna.

De odlare vi talat med har bidragit med véldigt intressant och vardefull information. De har
gett oss en god insyn i hur branschen fungerar. Samtidigt skall man ha med i beaktandet att
man inte utifran detta fatal odlare kan dra alltfér generella slutsatser. Av den anledningen
skulle det vara intressant att vidare undersoka branschen utifran de sma odlarnas perspektiv.
Sarskilt de som inte finns representerade i livsmedelsbutikerna vore intressanta att se narmare
pa for att se vilka vagar och mojligheter till utveckling som finns for just dessa odlare.
Sjalvklart kommer det alltid att innebéara ett risktagande att vara en mindre producent pa en fri
marknad och det galler att ha valutvecklade ké&nselsprét for att lyckas. Samtidigt kan
framtiden, atminstone pa lite langre sikt, bli ljus for de lokala odlare som vagar ge sig han och
satsa pa det de gor och som ser till att standigt utvecklas och stka samarbeten med andra inom
den smaskaliga livsmedelsbranschen. Det kan t.0.m. vara sa att lokalproducerad mat i
framtiden blir en bristvara och da hamnar vi i en sits dar det kan finnas mojligheter for nya,
mindre gronsaksodlare att starta upp, vilket idag &r mycket svart. Fragan ar da om nagon
kommer att vara intresserad av att ge sig in i denna bransch och om det kommer att finnas
nagra mindre gardar kvar.
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Bilaga 1. Import- och exportlander

Sveriges import och inforsel

av sallati %

2000
Holland 21,5
Spanien 62,7
Tyskland 4,1
Polen 0,7
Danmark 1,9
Frankrike 0,6
Marocko 0
Finland 0
Italien 7,5
Turkiet 0
Belgien 0,4

2001
20,4
64,3

3,9
0,3
1,7
0,9
0
0
6,4
0
0

Sveriges export och utforsel

av sallati %

2000
Finland 88,9
Holland 0
Danmark 1
Norge 10
Tyskland 0
Italien 0
Spanien 0

2001
24,6
15,7

6,3
19,7
3,5
27,8
0,8

Sveriges import och inforsel

av 16k i %

2000
Holland 64,1
Spanien 52
Tyskland 4,2
Polen 0
Danmark 7,8
Frankrike 1,4
Marocko 0
Finland 0
Italien 4,5
Turkiet 0
Belgien 0
Australien 5,2
Nya Zeeland 6,7

2001
65,4
6,6
0,9
0
0,8
3,1
0

0
9,9
0
0,1
2,6
9,5

Sveriges export och utforsel

av 1ok i %

2000
Finland 58,3
Danmark 17,6
Holland 0

2001
26,7
17,6

0

2002
16,3
68,4

0,1
1,8
0,7

0,1
5,4

2002
53,4
24,2
13,3

6,1
0,4
0,9
1,4

2002
58,6
8,7
0,6

1,4
3,9

7,2

0,4
59
12,4

2002
2,5
66,8

2003
19,2
64,8

2003
45,1
27,6

12
4,5
0,9
0,2

2003
45,3
15,9

15
0,1
6,7
3,3

4,6

3,5

10,3

2003
10,7
13
68,5

2004
14,2
66,7
10,6

2004
51,7
18,9
12,4

9,7
6,4

2004
50,6
11,7

5,7
0,1
7,2
1,8

3,2

0,6
7,7
10,4

2004
29,7
28,1
14,3
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Lettland 0 0
Norge 24 49,7
Belgien 0 0
Tyskland 0 0
Frankrike 0 0
Estland 0 5,8
Litauen 0 0

OO OO0 wOo

Sveriges import och inférsel av

blomkal i %

2000
Italien 46,8
Spanien 31,5
Holland 10,9
Storbritannien 3
Tyskland 2,2
Frankrike 7,5
Danmark 1,4
Polen 0

2001
53,6
18,9

8,8
6,9
1.3
7,9
11

0

Sveriges export och utforsel av

blomkal i %

2000 2001
Finland 90,5 29,9
Norge 4.4 19,7
Holland 4,2 0
Polen 0,2 0
Italien 0 41,2
Tyskland 0 4,6
Danmark 0,4 45
Spanien 0 0

2002
51,7
25,2
13,7

7,2

1,2
0,8

Sveriges import och inférsel av

tomater i %

2000 2001
Holland 86 82,7
Spanien 8,3 13
Tyskland 0 0
Polen 0 0
Danmark 3,9 1,9
Frankrike 0,3 0,2
Marocko 0,3 0
Finland 0,3 0
Italien 0,1 1,3
Turkiet 0 0
Belgien 0,3 0,3

Sveriges export och utforsel
avtomati %
2000

Finland 45,8

2001
45,8

2002
79,2
15,5

0,1

0,4

0,2
0,9
0,1
19

2002
27,2

5,2

0,6
8,8
8.8

2002
35
28,5
17,3
8,8
2,8
6.4
0,1

2003
42,6
41,8
14,5

2003
73,5
20,6

2003
60,9

2003
33,5
21,5

7,9
16,3
6,5
11,6
2,1
0,3

2004
62,8
23,4

8,5

0,6
4,4

2004
72,2
18,7

3,3
2,6
15
0,2

0,6
0,3

2004
46,1

2004
42
11,8
54
8,8
20,7
7,5
2,7



Norge 33,5 40,4 57,9 21
Danmark 6,7 7,2 1,1 3
Holland 0 2,9 0,4 14,6
UK 6,7 0 0 0
Polen 7,1 15,7 0 0
Spanien 0 1,9 0 0
Frankrike 0 0 13,1 0
Tyskland 0 0 0 0
Sveriges import och inforsel
av gurkai %

2000 2001 2002 2003
Holland 49,6 46,3 40,7 36,5
Spanien 43,1 48,3 52,4 53,6
Tyskland 1,1 2,8 4.4 59
Polen 1,3 0,9 1,2 2,2
Danmark 3,7 0 0 0,4
Frankrike 0,2 0 0,2 0,4
Finland 0 0,1 0,1 0
Italien 0 0,6 0,1 0
Turkiet 0 0,2 0,2 0,3
Belgien 0 0 0 0,1
Sveriges export och utférsel av gurkai %

2000 2001 2002 2003

Finland 455 51,1 52,4 71,6
Estland 39,8 6,8 0 3,3
Norge 3,3 29 5,9 7,5
Holland 45,5 23,9 23,2 3,9
Danmark 0 11,9 18,3 12,7

Sveriges import och inférsel av paprika och chilii %
2001
65,9
28,3

2000
Holland 78,2
Spanien 15,6
Ungern 3,3
Turkiet 1
Grekland 0,1
Tyskland 0

2,6
13
0
0

2002 2003
63,9 60,3
26,2 29,6
2,6 2,8
1,3 1,2
2,8 2,5
0 0,5

2004
36,2
51,6

1,8

0,3

0,4

2004
57,8
2,4
7,9
4,9
18,9

2004

63,5
24,5
2,1
14
2,6
3,9
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