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Sammanfattning
| en tid dar allt fler sma lantbruk laggs ner till fordel for storskaliga gardar

har motreaktioner som Bondens egen Marknad vuxit fram. Den hér
kandidatuppsatsen ar en samhéllsvetenskaplig studie utférd genom
kvalitativa metoder. Syftet med studien ar att undersoka pa vilka sétt som

Bondens egen Marknad i Uppsala hjélper smaskaliga producenter.

Producenterna far ta del av en mangd fordelar genom sin forséljning pa
marknaden. Pa marknadsplatsen far de direkt kundkontakt med kunden,
vilket 6ppnar upp for nya forsaljningskanaler och ger producenten chansen
att fa feedback pa sina produkter. Att vara en del av marknaden ger deras
produkter en “kvalitetsstampel”. Producenterna kan pa marknaden ta ut ett
hogre pris for sina produkter och far darmed en stérre ekonomisk vinning.
Att vara en del av marknaden for &ven med sig praktiska férdelar for
foretagen. Pa marknaden far de tillgang till sélja pa en attraktiv plats, far del
av marknadsforingen for marknaden och det blir mer attraktivt for kunden
att flera producenter séljer tillsammans. Varumarket Bondens egen Marknad
ar valkant och star for samma varden och principer over hela landet. Det
unika konceptet gor att bade kund och producent vet vad som forvéantas av

dem pa marknadsplatsen.

Forséljningen pa marknaden ar en del av en diversifiering av
forsorjningsstrategier for producenterna. Forsaljningen pa marknaden &r ofta
en nyckelstrategi for att komma ut till kund och utveckla samarbeten med
producenter. Kontakten pa marknaden éppnar upp for nya
forsaljningskanaler, som gardsbutik eller forséljning till restauranger och
butiker.

Bondens egen Marknad i Uppsala fungerar som ett natverk bade pa och
utanfér marknadsplatsen. Producenterna hjalper varandra, kund och
producent skapar en kontakt och producenterna blir tillsammans en starkare
enhet gentemot sina konkurrenter, som de sjalva ser som de storskaliga

producenterna som saljer varor av lagre kvalitet till ett lagre pris.
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1. Inledning
Allt fler lantbruk i Sverige idag laggs ner, och de som bli kvar slas ihop till

storre enheter. Det blir svart for den enskilde lantbrukaren som inte vill eller
har méjlighet att expandera sin verksamhet att fa ekonomin att ga ihop. Den
smaskaliga lantbrukaren maste hitta alternativa forsorjningssatt for att fa en

hallbar ekonomi (Lundell 2014a).

Man kan se Bondens egen Marknad som en reaktion mot det storskaliga
jordbruket. Pa marknaden gar smaskaliga producenter ihop for att
tillsammans salja sina produkter pa en gemensam marknadsplats.
Marknaden minskar avstandet fran jord till bord och konsumenterna far
mojligheten att traffa producenterna och far veta vart produkterna kommer
fran. Direktforsaljningen till kund gor att producenterna kan fa ut ett hdgre
pris pa sina varor, vilket ar avgorande faktor for att bli Ionsamma

smaskaliga producenter.

Jag har gjort min studie pa Bondens egen Marknad i Uppsala.
Marknadsplatsen ligger pa en litet torg utanfor Uppsala resecentrum. Torget
ar centralt belaget mitt i knutpunkten for Uppsalas kollektivtrafik. Torget
korsas av gaende, cyklister, tag-, regionbuss- och stadsbussresenarer och har
en konstant genomstrémning av folk. Varje fredag formiddag under varen
och hosten kommer lokala producenter dit med sina varor och stand for att
forbereda sig infor eftermiddagens forsaljning. Snabbt véxer en etablerad
forsaljningsplats fram, dar varje producent har sin forutbestdmda plats. Hur
manga producenter som ar pa marknaden varierar mellan var och host.
Under mina tva observationstillfallen var det 14 producenter narvarande pa
marknaden. Tillsammans erbjuder de ett ljuvligt utbud av olika delikatesser.
De var bagare, ostproducenter, laxodlare, blomsterproducent, biodlare,
rapsproducent, sylt- och marmeladhandlare, gronsaksodlare och ett litet fik.
Stamningen mellan konsumenter och producenter pa marknaden var pa
topp. Producenterna var pratglada och bjod garna pa smakprover. Kunderna

var nyfikna och ville garna veta mer om producenternas verksamhet.



| fiket i mitten vilade kunder med en kopp kaffe och nj6t av
fredagsledigheten i varsolen. Genom bestkarnas kassar kunde jag se att
Bondens egen Marknad ofta var ett av stoppen i fredagshandeln. Marknaden
var en motesplats for Uppsala bor att springa pa sina bekanta. Man kunde
tydligt se vilka som var pa platsen for att besoka den och vilka som var

genompasserande tagresenarer.

1.1 Syfte och fragestéllningar

Syftet med min studie &r att undersoka pa vilka sétt som Bondens egen
Marknad i Uppsala hjéalper smaskaliga producenter. Mina fragestallningar
ar:
- Vad far producenterna ut av att salja sina produkter pa Bondens egen
Marknad?
- Pavilket satt ar Bondens egen Marknad en del av den diversifiering
av forsorjningsstrategier som smaskaliga producenter agnar sig at?
- Pavilket sett kan man se Bondens egen Marknad som en plattform

for natverkande utifran natverksteori?

1.2 Bakgrund

Jag har valt att skriva om Bondens egen Marknad eftersom jag &r intresserad
av lokal matproduktion. Under min utbildning pa agronomprogrammet med
inriktning landsbygdsutveckling pa SLU har jag fatt en djupare forstaelse
for vad de lokala producenterna betyder for landsbygden. For mig &r en
hallbar livsmedelsproduktion nyckeln for att skapa en levande landsbygd.
Lantbrukaren idag ar ofta inte bara producent utan aven en mangsysslare.
Smaskaliga producenter fungerar ocksa ofta som knutpunkt i bygden. De &r
nagon man kan fraga om hjalp och gardarna ar viktiga samlingsplatser for
bygdens invanare. Idag finns en trend att sma gardar star ihop sig till stora.
Det leder till att viktiga sociala platser pa landshygden forsvinner. Bondens
egen Marknad hjalper och skapar mojligheter for de sma lokala
producenterna sélja sin produktion till ett relevant pris

(http://bondensegen.com/bondens ide.htm).



http://bondensegen.com/bondens_ide.htm

1.3 Omstrukturering av smaskaligt jordbruk
Det finns en stark trend i Sverige av att allt fler gardar lagger ner och de

som blir kvar véxer till stérre enheter (Lundell 2014a). Ar 1990 tog Sverige
bort malet om en sjalvforsorjande livsmedelsproduktion. Sedan dess har
sjalvforsorjningsgraden sjunkit fran 85 % till idag lite under 50 %. Det
pagar en omstrukturering och avveckling av det svenska jordbruket. Det
som sker i Sverige ar en del av storre en global omstrukturering dar lander
forlitar sig pa livsmedelsproduktionen i andra lander. Nar Sverige intradde i
EU 0Oppnades landsgranserna upp for en internationell frinandelsmarknad
inom EU. Den svenska marknaden blev da allt mer utsatt for internationell
konkurrens (Lundell 2014b). Idag importeras ocksa allt mer mat utifran och
allt mindre mat produceras i Sverige (Lundell 2014a). Konsekvensen blev
ocksa att Sverige fick ett stérre utbud av produkter pa marknaden, vilket
ledde till att priset pa varorna sjonk. Anders Wastfelt, forskare pa SLU
menar pa att det ar svart for en svensk spannmalsbonde att vara
konkurrenskraftig gentemot en de enorma producenterna i Ryssland
(Lundell 2014b). For att fa en 1onsam verksamhet maste man antingen 6ka
volymen pa produktionen eller att framstélla en produkt som kan saljas till
ett hogre pris (LRF:5).

Framtidens jordbruk handlar om kunskap och management. Man maste
vara snabb i huvudet, ta till sig allt nytt som kommer och géra det mesta av

sina forutsattningar.” (Camilla Eriksson, citerad i Lundell 2014a)

Det talas mycket om lokalproducerad mat idag och att allt fler producenter
inriktar sig mot det lokala. Intresset fér mat av god kvalitet, dar smaken och
vetskapen om produktens ursprung och framstéllningsmetoder &r en trend
som vaxer sig allt starkare (LRF 2011:6). Trots det blir gardarna strre och
manga smaskaliga producenter tvingas lagga ner (Lundell 2014b). For dem
som vill behalla sitt smaskaliga lantbruk behdvs ofta en alternativ
sysselsattning vid sidan av lantbruket for att fa in en extra inkomst. Denna
sysselsattning kan vara ett arbete utanfor den egna garden eller att
diversifiera sig inom och utanfor det egna lantbruket. Samtidigt hojs kraven

pa framtidens lantbrukare. De maste ha en bred kompetens inom manga
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omraden. Forutom kunskapen om den egna produktionen behover de bland
annat forstd marknaden och prisbilden pa de egna varorna, vara insatta i
byrakratin och veta hur man soker EU-stod (Lundell 2014a).

1.4 Det blaa jordbruket

Lantbruket har blivit allt mer uppdelat i stor- och smaskaligt vilket har lett
till att LRF delar upp jordbruket i det roda och det blaa. Det roda ar ett
massproducerande jordbruk, som konkurrerar med sina varor pa
varldsmarknaden. Genom att producera stora volymer pa ett
kostnadseffektivt sétt blir produktionen i det réda jordbruket I6nsamt. Det
bla jordbruket &r nischat och har en hdg kvalitet. De erbjuder unika
produkter som kan ses som ett “mathantverk”. Producenterna kan ta battre
betalt genom att de har skapat ett unikt mervarde pa produkten. Mervardet
skapas i produkten da den haller en kvalitet och varden som kunden
efterfragar (LRF 2011:7). Producenterna i det bla jordbruket har det ofta
svarare att na ut med produkterna till kund da de ofta inte saljer till
grossisthandlare. Manga valjer att komma ut och méta kunderna direkt pa

alternativa marknader.

Det roda och bla jordbruket har olika kundkretsar och darfor star de infor
olika utmaningar. | LRFs rapport talar de om det "ddda havet”. Fenomenet
uppstar nar produkter fran den bla och den réda marknaden konkurrerar med
varandra. Nar likvérdiga produkter fran de olika marknaderna saljs pa
samma plats blir det svart for kunderna att se de mervarden som finns i
produkterna fran de blaa jordbruket. Prisskillnaden mellan produkterna kan
vara enormt stor, det kan skilja sa mycket som det dubbla eller tre dubbla
priset. For att de bla jordbrukarna ska komma ut ur det "déda havet” maste
det ske en differentiering av de blaa produkterna, med viket menas att de
maste skilja sig mot konkurrerande produkter. For att man ska kunna ta ut
ett hogre pris maste man marknadsfora vad det & som ar unikt med
produkten (LRF 2011:17ff).



1.5 Bondens egen Marknad

Den forsta Farmers market bildades 1934 i Los Angeles. Konceptet var da
att producenten sjalv akte in till staden for att sélja sina produkter.
Konceptet har sedan dess vidare utvecklats. Dagens organisation av Bondes
egen Marknad vaxte fram i USA pa 1970-talet och har sedan dess spridits

Over stora delar av véarlden (http://bondensegen.com/bondens ide.htm).

Né&r Bondes egen Marknads riksforening bildades 2001 i Sverige bestamde
organisationen sig for att skapa en strategi for hur man gemensamt ska
marknadsfora sig till kund. De ville skapa en plattform dér producenterna
och konsumenterna delade samma grundtanke om vad Bondens egen
Marknad &r och star for. | skapandet av plattformen anlitade de
varumarkeskonsulten John Higson. Han hjélpte dem ta fram de unika vérden
som Bondens egen Marknad grundas pa. De véarden som John Higson fick
fram var lokalt, direktkontakt, 6ppenhet, mangfald, farska varor och grund
till nya relationer. Begreppen och véardena implementerades i samtalet
mellan producent och kund. Enligt Higson bidrog detta till mgjligheten for
producenterna att paverka hur kunderna ser pa dem och paverka hur
producenterna interagerar med varandra. Att de delar uppfattning om hur
Bondes egen Marknad ska vara och marknadens vérderingar har mojliggjort
att marknaden kan vara konkurrenskraftig gentemot andra marknader
(Hammerand 2009). Bondens egen Marknad vill sprida kunskap om lokal
mat och &ndra konsumtionsattityder

(http://bondensegen.com/bondens ide.htm).

Den forsta Bondens egen Marknaden i Sverige startades ar 2000 pa Katarina
Bangata i Stockholm. Ar 2013 fanns det 23 marknader och det var ungefar
500 landsbygdsféretag som var aktiva i olika lokala foreningar

(http://www.bondensegen.com/om_oss.htm). Bondens egen Marknad bestar

av en ideell riksforening och 23 lokala foreningar. Riksforeningen &ar den
som utformar reglerna och stadgar for féreningen. De lokala féreningarna

skater sin egen lokala marknad (BeM stadgar 2009).


http://bondensegen.com/bondens_ide.htm
http://bondensegen.com/bondens_ide.htm
http://www.bondensegen.com/om_oss.htm

For att fa salja pa Bondens egen Marknad maste producenterna folja
foreningens regler. De maste ha fott upp, odlat eller foradlat sina produkter
sjalva och de maste vara producerade inom en radie pa 25 mil. Minst en av
producenterna maste ocksa vara narvarande under forséljningstillfallena.
Produkterna som séljs pa marknaden ska komma fran en gards- eller
landsbygdsanknuten smaskalig lokalproduktion. For att avgora om
producenten &r smaskalig har de valt att anvanda EU:s definition av
mikroforetag, farre an tio anstallda och en arsomsattning pa maximalt tva
miljoner. For att fa salja pa marknaden maste producenten bli godkéand av
Bondens egen Marknads lokala forening (BeM regler 2013).

I en studie av Hammerand (2009) om Bondens egen Marknad skriver hon
att producenterna som sajer pa Bondens egen Marknad &r sociala personer
som tycker om att sélja sina produkter direkt till kund, de tycker om att
experimentera och utveckla sina produkter. Hon menar pa att producenterna
vardesatter direktkontakten med kunderna hdogre &n den ekonomiska
fortjansten de far av att vara med pa marknaden. Med det menar hon inte att
de inte anser att den ekonomiska fortjansten inte ar viktig. Hennes studie
visar pa att producenterna tycker att det ar roligt att se vilka som kopte deras
produkter och att de pa marknaden kan fa direkt feedback fran kunden och

pa sa vis fa reda pa vilka produkter som fungerar (Hammerand 2009).

Hammerands studie visar pa att de vanligaste besékarna pa marknaden &r
aldre damer och unga barnfamiljer. Aldre kvinnor besoker marknaden for att
kopa mat direkt av producenten pa traditionellt vis medan de unga
familjerna ar ofta nyfikna pa vart ifran maten kommer ifran. Unga familjer
har 6kat pa marknaden med aren. Producenterna menar pa att det ar viktigt
for kunderna att hitta en favoritproducent som de kan aterkomma till vecka
efter vecka. Hammerand menar att relationen mellan kund och producent
ofta véxer fram till ett vanskapsbhand. Producenterna menar pa att de far
positiv energi av relationen med kunden som de tar med dig hem till
produktionen. Relationerna dem i mellan gor att kunderna atervander till

marknaden ar efter ar (Hammerand 2009).
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2. Metod

I min studie har jag anvént av kvalitativa metoder (Teorell & Svensson
2007:10f). For att komma fram till mitt resultat har jag genomfort tva
djupintervjuer och 13 individuella kortintervjuer med producenter. Vidare
har jag gjort sju kortintervjuer med besokare samt tva observationer pa
marknaden och anvant mig av litteratur om lokalproducerad mat, Bondens
egen Marknad och andra lokala marknader. Jag har valt att anvanda mig av
flera olika metoder for att kunna triangulera mina resultat mot varandra for

att fa en hogre validitet pa mitt slutresultat.

2.1 Urval

| urvalet av mina tva huvudinformanter till djupintervjuerna utgick jag ifran
en kontaktlista pd Bondens egen Marknads hemsida. Jag sorterade sedan
kontakterna pa listan efter produktionsomrade och sorterade bort de som var
svartillgangliga. Efter den sorteringen valde jag informanterna genom ett
slumpmassigt stratifierat urval (Teorell & Svensson 2007:84f). Da
slumpades en koéttproducent, en grénsaksodlare och en ostproducent fram.
Efter att ha gjort de tva forsta intervjuerna bedémde jag att jag hade

tillrackligt med material och avstod fran intervju med ostproducenten

Kortintervjuerna med producenterna genomfordes inte med nagot urval da
jag intervjuade alla producenter som salde pa marknaden vid mina tva
besokstillfallen. Urvalet av informanter till kortintervjuerna med besdkare
pa marknaden forsokte jag genomfora med slumpmassigt obundet urval. Jag
ville intervjua dem som var kunder pa marknaden och inte forbipasserade,
jag vantade vid olika marknadsstand medan kunden handlade for att sedan
fraga om de ville stélla upp pa en intervju. Jag paverkade dock
slumpmassigheten nagot da jag villa sprida kén och alder pa informanterna,

sa urvalet blev mer stratifierat &n obundet (Teorell & Svensson 2007:84f).
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2.2 Intervjuer
Jag har genomfort individuella djupintervjuer med tva producenter som &r

en del av Bondens egen Marknad i Uppsala. Informanterna har valt att inte
vara anonyma i undersokningen. De tva informanterna var Karl-Henrik
Grandin, farproducent pa Grandin lamm och Par Eklund, grénsaksproducent

pa Alsike Tradgard.

Jag anvande mig av en semistrukturerad intervjuteknik. Jag utgick ifran en
fragemall (se bilaga 1), da jag ville fa fram likvéardiga och jamforbara
resultat fran de bada intervjuerna. Jag lat samtalet flyta pa kring fragorna

och sen foljde jag upp svaren med foljdfragor.

Jag har dven utfort 13 kortintervjuer pa Bondens egen marknad vid tva
tillfallen, vid marknadens éppnande den 25 april och sedan den 9 maj.
Intervjuerna genomfoérdes med alla producenter som stod pa marknaden vid
dessa tillfallen. De genomfordes enligt en forberedd mall med 3 fragor:

- Varfor har du valt att salja pa Bondens egen Marknad?

- Vad far du ut av att vara med pa marknaden?

- Har Bondens egen marknad 6ppnat upp for nya kunder/mojligheter?

Jag valde att genomfdra kortintervjuerna efter att ha utfort djupintervjuerna.
Fragorna som stalldes blev utformade efter vad jag tyckte var intressantast
under djupintervjuerna, men dar jag ansag mig behdva en stérre mangd
insamlat material innan slutsatser kunde dras. Svaren fran kortintervjuerna
med producenterna har jag delat in i teman i ett diagram (bilaga 2) for att

enklare kunna se producenternas gemensamma namnare.

12



Jag har aven genomfort sju kortintervjuer med slumpmassigt utvalda
besokare pa marknaden. Intervjuerna gjordes framst for att kontrollera vad
producenterna pastod om att direktkontakten mellan producent och kund var
en omsesidig drivkraft till motet pa marknaden. Fragorna jag stallde var:

- Hur kommer det sig att du besoker Bondens egen Marknad idag?
- Brukar du besoka marknaden?

- Vad tycker du om marknaden?

- Tycker du att den skiljer sig fran andra marknader?

- Vad far du ut av att besoka marknaden?

2.3 Observation
Jag har genomfort tva observationer pa Bondens egen Marknad. Den forsta

var pa marknadens var 6ppnande i slutet av april och den andra var pa tredje
marknaden for sasongen den andra veckan i maj. Pa marknaden observerade
jag besokarna, utbudet pa marknaden, stamningen och hur producenterna

valde att marknadsfora sig pa plats.

Jag utforde en deltagande observation da jag var pa platsen som en vanlig
besokare. | en observation gar man in i ett fysiskt geografiskt rum och
studerar det som hénder dar. Man kan gora en beskrivning av platser,
foremal, miljoer, manniskor, kroppssprak, samtal eller sociala sammanhang.
Deltagande observationen har jag anvént som komplement till mina
intervjuer. Genom observationerna har jag kunnat ta reda pa information
som anses vara en sjalvklarhet for informanterna. Vid intervjutillfallena har
vardaglig information glémts bort eller kan anses vara for kénslig for att tas
upp i en intervju. Manniskor &r inte alltid medvetna om sina egna handlingar
(Kaijser & Olander 2013:113 ff).

Pa plats talade jag med producenterna, kunderna och kénde in vad som
hande och antecknade det jag sag. Da jag tidigare besokt manga marknader
var det svart forsoka vara helt fraimmande for det jag motte och vara 6ppen

for att ta in alla intryck som ett blankt pappersark.
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2.4 Litteratur

Jag har genomfort en litteraturstudie pa tidigare utgiva avhandlingar och
artiklar. Litteraturen har hjalpt mig att fa ett vidare perspektiv pa situationen
for den smaskaliga producenten i Sverige idag och har hjalpt mig att

analysera mitt faltarbete.

2.5 Avgransning

I min studie har jag valt att ha Bondens egen Marknad i fokus och diskuterar
bara de faktorer som har direkt relation med marknaden. Bondens egen
Marknad har ett nédra samarbete med Bondens Mat i Uppland. Bondens mat
i Uppland &r en forening med lokala och smaskaliga producenter som
samarbetar for att hjalpa varandra att kunna driva sina verksamheter pa
landsbygden. Bondens Mat i Uppland har bland annat skapat en matkarta
dér alla lokala producenter som &r med i féreningen ar utmarkta, och
anordnar Bondens egen matfestival i Botaniska tradgarden pa hosten
(http://www.bondensmatiuppland.se/om-0ss).

Det finns en stark koppling mellan Bondens egen Marknad och Bondes Mat
i Uppland. De ar bada har en stark koppling till Claudia Dillman som &r
Matambassador i Uppland. Bada foreningarna har i princip samma
deltagande bland producenter och kunder. Den stora skillnaden &r att
Bondens egen Marknad avgransas till enbart forséljning utanfér Uppsala
resecentrum och att forséaljningen maste folja riksféreningen Bondens egen
Marknads regler. Under namnet Bondens Mat i Uppland kan fler
producenter vara delaktiga och féreningen kan sélja sina produkter pa andra
marknaden och platser an utanfor Resecentrum. De bada foreningarna,
Bondens egen Marknad och Bondens Mat i Uppland kom ofta upp i
samtalen med mina informanter. Jag har dock valt att endast studera

Bondens egen Marknad.
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3. Teori

I denna studie har jag anvént mig av ndtverksteori som mitt analytiska
verktyg. Genom nétverksteori har jag kunnat ndrma mig hur Bondens egen
Marknad fungerar som en métesplats och en som plattform for natverkande.
Det finns manga olika natverksteorier. Jag har valt att utga ifran en modell
om plattform for natverksarbete i ett utvecklingsinriktat larande. Modellen
jag har valt att utga ifran syftar till larande utveckling mellan foretag. Det
syftar till ett ndtverk som drivs av en projektledare och att samarbeten
mellan foretagen ska leda till en 6kad kompetens i foretagen. Genom en
oppenhet dem i mellan kan de fa ta del av varandras med- och motgangar.
Pa sa satt kan de sjalva enklare fa fram ett vinnande koncept. | mitt vidare
resonemang i kapitel 4, har jag forsokt att applicera plattformsmodellen pa
ett utvecklingsinriktat foretagande och i relationen mellan kund och

producent.

Jag har valt att se mitt arbete ur ett natverksperspektiv da jag efter min tva
djupintervjuer sag ett monster for hur informanterna har valt att anvanda
Bondens egen Marknad. | bearbetningen av intervjumaterialet fann jag att
informanterna talade om den centrala rollen som Bondens egen Marknad
har for deras natverkande. Genom modellen om plattform for
utvecklingsinriktat larande, har jag fatt verktygen till att forsta Bondens

egen Marknads roll for foretagarna, kunden och den offentliga sektorn.

Néatverk och organisation later snarlikt, men det ar begrepp som brukar
kontrasteras mot varandra. En organisation ar formellt styrd, med fasta
rutiner och ar ofta hierarkiskt uppbyggd. I organisationer &r relationer
auktoritarstyrda och bygger pa vertikala kontakter. Ett natverk ska daremot
vara informellt, spontant, platt organiserat, med engagerade relationer och
ha sidokontakter (Svensson et al. 2004:33). Att delta i ett natverk ska vara
frivilligt och nétverksstrategin anvands nér projekt &r 6ppna och de
forvéantade resultaten inte dr forutbestdmda (Svensson et al. 2004:37).
Nétverksstrategier kan bidra till regional utveckling, utveckla
forutsattningarna for innovationer, forbattra kundrelationerna och bidra till

kompetens och en larande utveckling. Natverk kan ocksa vara en strategi for
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mindre foretag att tillsammans bli stérre och kunna konkurrera med storre.
Detta kan man gdra tack vare:
1. Genom att fortsatta vara sma kan foretagen atnjuta fordelarna med
att vara resurssnala, snabba och extremt flexibla enheter.
2. Genom att inga i ett natverk kan de sma foretagen uppna samma
skalfordelar som en storre konkurrent.
3. Genom att hela tiden korrigera, anpassa eller férandra natverket
kan dess Gverlagsenhet behallas.
4. Det ar mycket lattare att bygga nagot med sma delar &n att bryta
sonder ett storre block i mindre delar (Svensson et al. 2004:117).

Néatverksstrategi ar uppbyggd pa att alla parter i natverket ar jamlika och har
samma intressen. Drivkraften ska grundas pa att alla har ett gemensamt
intresse for sitt deltagande. Natverk existerar for att kunna hjalpa och
komma med nya synsétt och kompletterande l6sningar. Det styrs av en
samordnad grupp som har kontroll pa vilken riktning natverket ska arbeta
(Svensson et al. 2004:36). Natverk kan da fungera som ett vardesystem.
Genom att man tar hansyn till kundens énskemal och behov kan man skapa
ett onskat vérde i den fardiga produkten. I natverket arbetar kund och
producent tillsammans for att skapa en produkt som kunden vill ha. | dessa
natverk finns det ofta en projektledare som tar ansvar och koordinerar
handlingarna utefter de varden som de vill skapa. Det &r viktigt att man far
tag i alla resurser som behovs for skapandet av vérdet. En viktig uppgift
projektledaren ar att fa kompetens och resurserna att vara pa ratt tid och ratt
plats. Att kunden ses som en del av det vardeskapande systemet ar nagot

som har vuxit fram pa senare ar (Forslund 2009:119).

| ett utvecklingsinriktat natverk har processledaren en viktig roll for
natverket. Processledaren ska vara den som tar initiativ till skapandet, den
som har en idé om hur de ska ga tillvaga och har ett framtidsperspektiv for
natverkandet. Den ska halla en Iag profil i gruppen och agera som en

deltagare pa vanskapsniva (Svensson et al. 2004:124).
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For att ett natverk ska kunna vara starkt maste det ha en stabil plattform att

std pa. Enligt en modell i Utvecklingskraften i natverk (Svensson et al,

2004:114) ska plattformen besta av lika delar tillit, jamlika relationer, tid

och resurser och externt stod.

- Litar pa
varandra
-Oppet klimat &
hogt i tak
-Erfarenhetsutbyte
- Tillit véaxer i
motena

-Ju storre tillit
desto storre
risker végar man
ta

-Likar lar likar

- Respekt &
jamlikhet

- Alla vagar yttra
sig

-Insatsen ar egen
tid

-Reflektion &
fornyelse
-Ekonomiskt stod

-Kvalitetssakring
- Expertkunskap
- Finansiering
-Kontakter med
myndigheter mm

Tillit

Jamlika
relationer

Tid och
resurser

Externt stod

Figur 1: Modell av natverksplattform, baserad pa Svensson et al.
(2004:114), utokad med forklarande rutor av forfattaren.

Grunden i ett stabilt natverk maste vara uppbyggd pa tillit. Tillit vaxer fram
i positiva méten dar man lar kanna den andra parten. Det uppstar i en
relation dar man vagar lita pa varandra. Tilliten mellan deltagarna i
natverket gor att de vagar éppna upp sig for varandra och dela med sig av
bade med- och motgangar, detta kunskapsutbyte leder till ett djuplarande. Ju
storre tilliten dr desto storre risker vagar deltagarna ta nar det kommer till att
dela mig sig av de egna erfarenheterna. Det &r viktigt att alla deltagare vet

vilka regler som géller i natverkssamarbetet (Svensson et al. 2004:114ff).

Jamlika relationer &r viktigt for att alla ska vaga yttra sig i natverket.
Olikheter ar nagot som framjar deltagarna genom att berikning av olika
perspektiv. Det &r ett eget val att delta i natverkande, ingen vill frivilligt
vara med om de inte blir behandlade jamlikt och med respekt. Det finns
ingen hierarki i natverket, dven projektledaren ar pa samma niva som
deltagarna (Svensson et al. 2004:119ff).
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Insatsen for att vara med i natverket ar egen tid och resurser. Att vara med
pa natverkstraffar ger en majlighet till att reflektera 6ver den egna
verksamheten. Fa ny input av dvriga natverksmedlemmarna och genom att
fatt tagit del av de andras losningar pa liknade problem. Kunskapsutbytet
gor att de inte behdver ateruppfinna hjulet gang pa gang. Det stélls inga krav
pa medlemmarna i natverket. Alla parter skéter sina foretag och sin
ekonomi enskilt. (Svensson et al. 2004:122).

Ett natverk behover aven externt stod. Stodet kan besta av kontakter,
kunskap och ekonomiskt stéd utifran, sa som att séka projektpengar fran
kommuner eller EU. Projektledaren for natverket ger stéd genom att hjalpa
natverket att folja ratt riktning och hjalpa nétverket att komma i kontakt med

de kompetenser de kan tankas behdva. (Svensson et al. 2004:123ff).
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4. Resultat och diskussion

4.1 Drivkrafter till marknaden
Genom mitt faltarbete har jag kommit fram till att det finns fyra

huvudsakliga faktorer som far producenterna att soka sig till Bondens egen
Marknad, de ar; kundkontakt, ekonomisk vinning, praktiska forhallanden

och det unika konceptet.

Kundkontakt ar enligt producenterna pa Bondens egen Marknad den
viktigaste drivkraften. | bada djupintervjuerna och i 10 av 13
kortintervjuerna talade informanterna om vikten av att traffa kunden pa
marknaden. | ett flertal intervjuer menade producenterna pa betydelsen av
direktmotet med kunden pa marknaden. Att vara med pa marknaden
mojliggor for producenterna att moéta konsumenterna pa en naturlig
motesplats. Darigenom kan producenterna fa direkt feedback och kritik av
konsumenterna pa plats och kan darigenom utforma ett sortiment som
kunden efterfragar. Det direkta métet med kunden gor det dven roligare och
mer motiverande for producenten, da de ofta moter kunder som ar
intresserade av lokala och ekologiska produkter. Par Eklund beréttade om
hur han &ndrar sitt sortiment utefter vad som saljer bra, utefter vad kunden
efterfragar och efter den mat som &r trendig. Genom att de vet vad kunden
efterfragar kan de skapa produkter som har ett mervarde for kunden pa

marknaden.

Att komma ut till kunden och métas pa en naturlig motesplats ger mojlighet
till fa nya kunder. Pa marknaden visar producenterna sig for kunden och de
far ett samtal med kunden om sina produkter. Att vara med pa Bondens
egen Marknad 6ppnar upp for nya moéjligheter for producenterna, eftersom
de syns i ett etablerat sammanhang pa marknaden och darigenom far nya
kontakter och kunder. Manga producenter anvander marknaden for skapa ett
kontaktnat. Kunder kommer till marknaden for att provsmaka och sedan hor
de av sig direkt till producenten for att képa mer. Karl-Henrik Grandin
berattade att manga kunder provsmakar hans lammkott pa marknaden och
sedan vander sig direkt till honom for att kopa mer, ofta kottlador.
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Kundkontakten ger aven mer energi till producenterna genom att de far
uppskattning och berom for den produkt de har framstallt. Pa marknaden
mots kunder och producenter som pa manga satt delar samma véarderingar
nar det kommer till mat och produktion. Under intervjuer med kunder pa
marknaden sade dem att de sokt sig till marknaden for att det sokte ett
lokalproducerat alternativ av hog kvalitet som inte erbjods i affarerna.
Dessutom papekade de att det ar roligt och trevligt att besoka Bondens egen
Marknad. Pa fragan om vad de far ut av att besoka marknaden svarade en
besokare:

’Tréaffa producenterna och bli av med mellanhéanderna, jag vill inte gynna

de stora foretagen™ Kvinna, 24 ar.

| de tva genomfdérda observationer pa marknaden i april och maj har jag
uppfattat en trevlig och genuin stdmning i motet mellan kund och producent.
Samtalet dem emellan var ofta langa. Par Eklund sa under intervju att han
pratar om olika saker med olika kunder. Vissa samtal handlar om
gronsaksproduktion och i andra samtal ar det recept, men det beror lite pa
vad kunden &r intresserade av. Att kunden och producenten delar samma
varden gor att producenterna producerar en produkt som kunden efterfragar

och som producenten sjalv star for. Har blir motet positivt for bada parter.

Den ekonomiska vinningen av att vara med pa marknaden &r dven det en
viktig drivkraft for producenterna. Pa marknaden maste alla varor uppfylla
samma krav, vilket leder till att marknaden far en kvalitetsstampel. Alla
forsaljare pa marknaden ar primarproducenter sa kan de satta sitt egna pris
pa produkten. Producenterna pa marknaden satter ett hogre pris pa sina
varor pa marknaden &n vad de skulle kunna géra om de salde till en grossist
eller restaurang. Det hogre priset gor att det hér ar en 16nsam affér for

producenterna.

Det &r inte dock bara positivt att sélja pa marknad dar kunderna har sa stort
inflytande. | intervju med Par Eklund kom det fram att vadret har en stor pa
inverkan pa dagsforsaljningen. “regnar det en dag kanske du far halften med

dig hem”. Det ar dven nagot jag sag sjalv under min andra observation. Sa
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fort regnet borja falla blev marknadsplatsen nastan helt tom. For att
forsaljningen ska vara l6nsam for producenterna pa marknaden géller det att
forsaljningen pa marknaden ar hog, da de avsatter en hel dag fran

produktionen pa garden for att sjalva sta och salja pa marknadsplatsen.

Producenterna drar nytta av manga positiva praktiska forhallanden genom
att vara en del av Bondens egen Marknad menar Claudia Dillman,
matambassador i Uppland. Som forsaljare pa marknaden far man hjélp med
annonsering infor marknadstillfallena. Annonserna publiceras i lokala
tidningar, pa Bondens egen Marknad och Bondens Mat i Upplands hemsida
och genom Bonden egen Marknad i Uppsalas Facebook-sida. Producenterna
drar fordel av att de star och saljer marknaden pa tillsammans, da flera
forsaljningsstand drar till sig mer uppmarksamhet och kunder jamfort med
ett ensamt stand. Bondens egen Marknads tydliga regler och koncept gor att
lokalmat-intresserade kunder ser mervarde i produkten och motet. Att vara
en del av marknaden ger dven majligheten till att salja pa torget utanfor
Uppsala resecentrum. Platsen genererar en kontinuerlig
folkgenomstromming pa marknaden. Bondens egen Marknads lokala
forening ordnar aven tillgang till parkering for slap och skapbilar at
producenterna.Att silja pA marknaden &r en bra méjlighet for
producenterna att synas for kunderna och for mojliga samarbetspartners. De

gora reklam for sig sjélva och berétta att de finns.

Producenterna pa marknaden berattade under kortintervjuerna att de har sokt
sig till marknaden for att den har ett unikt koncept vars varderingar de
sjalva delar. De tycker om att alla producenterna som séljer pa marknaden
saljer narproducerade produkter och att det ar en hog kvalitet pa

produkterna.

Konceptet Bondens egen Marknad och dess marknadsforing hénger i det har
fallet ssmman pa manga satt. Producenterna far en kontakt med kunden pa

marknaden och etablerar en relation som kommer att stracka sig utanfor det

! Claudia Dillman, mailkontakt, 14-05-2014
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fysiska marknadsrummet. Konceptet som Bondens egen Marknad star for &r
en av huvuddelarna i marknadsforingen. Pa marknaden hjalper
producenterna varandra genom att dela ut varandras produkter for
provsmakning, som en bagare som séljer bréd bredvid en ostforséljare. Nar
den enskilde producenten saljer under ett paraply tillsammans med 6vriga
producenter ger det en tillforlitlighet for producenterna. De far dven hjalp av
den marknadsforing som de andra producenterna bidrar med. Val pa plats
gar oftast kunden runt och utforskar alla standen. Dessutom ar det en bra
séljkanal, det & medvetna konsumenter som kommer till marknaden som &r

beredda att betala lite mer for en bra produkt.

4.2 Diversifiering
Det har blivit svarare for jordoruken att f ekonomin att ga runt. Ar 2012

rapporterade néstan 75 % av de svenska jordbruken att de hade ingen eller
negativ vinst (LRF Konsult, 2013). Producenterna pa marknaden anvéander
sig darfor i det flesta fall av fler an ett forsorjningssétt, sa kallad
diversifiering. Manga anvander Bondens egen Marknad som en
nyckelstrategi som Oppnar upp for andra mojligheter. Hur de olika
producenternas forsorjning ser ut varierar mellan de olika gardarna, men det
kan handla exempelvis om att ha fler &n en forséljningskanal och att
producera en variation av varor. Karl-Henrik Grandin diversifierar sin
verksamhet genom att ha lammkaéttsproduktion, foradla kottet pa garden,
odla spannmal och vara aterforsaljare av djurfoder. Han tar dven mot foretag
och studenter till garden for att beratta och utbilda. Lammkottet saljs pa
Bondens egen Marknad, i kottlador, till restauranger, vid vissa tillfallen pa
andra marknader och pa avrakning till grossist.

For manga av producenterna pa marknaden &r deltagandet i Bondens egen
Marknad en nyckel till de 6vriga forsorjningsstrategierna. Pa marknaden gor
de sitt foretagsnamn kant, vilket gor att kunderna &ven soker sig hem till
producenten da de besoker gardsbutik, kdper kottlador eller tecknar

gronsaksprenumerationer.
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Det har varit manga [pa marknaden] som har fragat om vi inte ska 6ppna
en gardsbutik. (Karl-Henrik Grandin)

Diversifiering innebdr att en produktionsinriktad verksamhet breddar sin
verksamhet for att bli mindre beroende av konjunkturer och efterfragan hos
kund. Diversifiering uppnas genom att producera eller vidareforadla
produkter fran den egna garden (www.ne.se). Ingen av de 15 producenterna
som jag intervjuade hade Bondens egen Marknad som sin enda
forsorjningsstrategi. Manga av dem hade fler &n tva strategier. De var att
salja pa Bondens egen Marknad i Uppsala, Bondens egen Marknad pa en
annan ort, pa andra marknader, till delikatessbutiker, dagligvaruhandel,
restauranger, hotell, konferenser, salja i andras gardsbutiker och till
grossister. Nastan alla av producenterna pa marknaden hade en gardsbutik
hemma eller nagon form av gardsforsaljning som grénsaksprenumerationer
eller forsaljning av kéttlador. Andra hade ett eget slakteri eller
spannmalsodling pa garden. Strategier som att utbilda andra i narodlat eller
om deras produktion férekom ocksa. Det var vanligt att en eller bada
familjemedlemmarna arbetade hel- eller deltid utanfor det egna lantbruket.
Producenterna anvander i manga fall Bondens egen Marknad som ett

komplement till den 6vriga verksamheten.

Producenterna pa marknaden valjer i forsta hand att salja sina varor till
kunder som uppskattar det mervarde som varorna har. Séljkanaler som
prioriteras ar Bondens egen Marknad, gardsbutik eller gardsforsaljning och
forséljning till restauranger. Producenten kan i dessa forséljningskanaler ta
ut ett battre pris. | sista hand kommer forsaljning till grossist. Hos grossisten
kan inte mervérdet i varan formedlas till kund i samma utstrackning och
grossisten vill sjalv fa ut en vinning av affaren, darfor far producenten ut ett

lagre pris.
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4.3 Plattform for natverkande
Producenterna i Bondens egen Marknad anvander marknaden som ett

verktyg for natverkande. | mitt resonemang har jag utgatt fran en modell av
Svensson et al. (2004), dar man ser natverksarbete utifran ett
utvecklingsinriktat larandeperspektiv. Jag har utfort intervjuer och
observationer och haft modellen som utgangspunkt. Jag har da inte enbart
sett natverket som nagot som endast sker pa Bondens egen Marknad i
Uppsala utan ett natverk som stracker sig utanfor marknadsplatsen. Ett
natverk maste ha en stabil plattform att kunna vila pa. Plattformen bestar
enligt en modell av Svensson et al. (2004) som beskrevs i teoridelen (Figur
1) av fyra byggstenar; tillit, jamlika relationer, tid och resurser och externt
stod. Modellen syftar till 1arande utveckling mellan foretag. Med det menas
ett natverk som drivs av en projektledare och innebdr samarbeten mellan
foretag. Néatverket ska leda till en utvecklad kompetens i foretagen. Genom
en dppenhet foretagen emellan kan de fa ta del av varandras med- och
motgangar for att kunna snabbare genomfora ett vinnande koncept
(Svensson et al. 2004:112ff). Jag tyckte att teorin passade val in pa

producenterna i Bondens egen Marknad.

Att fa vara med i natverket som har Bonden egen Marknad som plattform
gor det mojligt for de smaskaliga producenterna att vara en del pa
marknaden utifran sina villkor. Producenterna far méjligheten att synas i ett
forum som forknippas med lokalt, kvalitet och ett varumérke. Bondens
egen Marknad har da fungerat som en etablerad plattform déar producenterna
kunnat motas. Deltagandet i natverket har 6ppnat upp nya mojligheter for
producenternas foretag. P4 marknaden kan de gora sitt foretagsnamn kant,
det leder till att de fatt fler kunder och nya idéer. Idéerna kan vara olika
former av hemma forséljning och nya samarbetspartners som restauranger

och butiker.

Jag har sett manga olika aktorer forutom producenterna som agerar i
plattformen. Det har funnit en som har rollen som projektledare: Claudia
Dillman. Hon var en av initiativtagare till Bondens egen Marknad i Uppsala

och Matambassador i Uppland.
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Nedan har jag i Figur 2 presenterat resultaten fran studien pa Bondens egen
Marknad i relation till natverksmodellen fran Figur 1. Jag kommer nu ga

igenom varje byggsten under en separat underrubrik.

- Jamlika Tid och
Tillit : Externt stod
relationer resurser
] 1 | ]
. -Tar tid att delta
-Feedback fran -Sammarbete- - Kraver resurser -Pengar
kund mellan - Kunden lagger - Leader
-Hjalper varandra pg’duce”tef tid och pengar ~Tillgang till
R - >amma -Planeringstraffar latsen
Delar kunska_lp mojligheter -Komma ifran P
-Konkurrerar inte egna -Processledaren
verksamheten -Marknadsféring

Figur 2: Modell av natveksplattform applicerad pa studiens resultat, baserad
pa Svensson et al. (2004:114), utokad med forklarade rutor av forfattare
Tillit

Motet mellan producenterna pa och utanfér marknadstillfallena gett dem
mojligheten att lara kénna och fa tillit i varandra. De &r alla smaskaliga
producenter i likande foretagssituation, vilket gor att bada har stor forstaelse
for varandra. Plattformen for larande ger moéjlighet for producenterna att
utvecklas genom kontakten och kunskapsutbudet dem emellan. Pa
marknaden kan smaforetagarna hjalpa varandra genom att beratta vad som
gar bra eller daligt i verksamheten, hjalpa varandra med inkopstips och
teknikproblem pa marknaden. Ju béttre starkare relationen &r mellan
producenterna desto mer vagar de dela med sig av sina foretagshemligheter.
Né&r producenterna delar med sig av sina erfarenheter behdver inte de alltid
sjélva l0sa de problem de stalls infor utan kan ta hjalp av de andra

producenterna som redan 16st dem.
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| intervjuerna med mina tva huvudinformanter sa de att det inte finns nagra
problem med konkurrens mellan producenterna pa Bondens egen Marknad
da de i stor utstrackning har valt att nischa in sin forséljning inom olika
omraden. Detta gor det enklare for producenterna att dela med sig av sina
erfarenheter. Karl- Henrik Gardin berattade under intervju att han har nu
under varen Oppnat en gardsbutik och i den ska ha aven sélja produkter fran
flertal producenter dven de ar med och séljer pa Bondens egen Marknad i

Uppsala.

Bondens egen Marknad bygger pa ett koncept dar kunden har full sparbarhet
for varan. Kunden och producenten maste kunna lita pa varandra. Eftersom
varorna pa marknaden ofta har ett hogre pris &n motsvarande produkter pa
andra forséljningsplatser &r det viktigt att kunden kanner att det far ut ett
mervérde i produkterna som saljs pa marknaden. Métet med kunden pa
marknaden ger producenten mojlighet till att ge producenten feedback pa
varorna. Kritiken leder till att producenten kan skapa en produkt kunden

efterfragar.

Jamlika relationer
I natverket finns inga hierarkier och det styrs av sina deltagare.

Producenterna och kunderna har frivilligt sokt sig till marknaden. De som
befinner sin pa marknadsplatsen har skt sig dit for att de delar samma
varderingar av mervardet i produkterna. Ingen av dem skulle vilja komma
till marknaden om de inte blev behandlade rattvist. Om marknaden inte
uppfyllde de respekt och jamlikhets varderingar deltagarna har skulle de inte

narvara i natverket.

Pa marknaden far alla producenter samma mojligheter oavsett hur stor
foretaget ar eller vad de saljer. Pa marknaden hjélper de varandra. De
hjéalper varandra satta upp infor marknaden, gor reklam for varandras

produkter och drar fordel av att de séljer bredvid varandra.
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Tid och resurser
Tid ar en stor insats for att var med i natverket pa Bondens egen Marknad.

Det tar tid for producenterna att delta i marknaden, sa som forberedelser och
tiden som de star dar pa marknadsdagen. Fér kunden &r tiden den insatsen
att de har tagit sig till platsen och relationen med producenterna pa
marknaden aven ta sig ut till gardsbutiker. Kunden lagger dven pengar pa att
ta sig ut till gardsbutiken. F6r dem som &r med i lokala styrelsen laggs éven

tid i planerandet infor marknadssésong.

Inkomsten och lonsamheten av att vara med pa marknaden ar dven det en
viktig motivering for producenterna. Genom att alla pd marknaden maste
uppfylla samma krav pa lokalproducerat sa far aven marknaden en kvalitets

stampling, vilket gor att de kan ta ut ett hogre pris

Att under sasong en gang i veckan fa komma ifran den egna verksamheten
pa garden for en dag pa marknaden i Uppsala ger producenterna andrum
fran det som hander pa hemmaplan och méjlighet till reflektion 6ver
verksamheten. P2 marknaden méta kund och i det métet fa hora tankar och
fa feedback pa den egna verksamheten for att sedan kunna vidareutveckla
verksamheten. For att producenterna ska kunna vara med pa marknaden
maste de kdpa in forséljnings artiklar till marknaden. De maste ha ett stand,
forvaring till produkterna som kyl eller frys, kassaapparat och
transportmedel mellan garden och forsaljningsplatsen.

Externt stod
Det finns manga fordelar for producenterna att vara organiserande

tillsammans i foreningen. De far en forséljningsplats forberedd med
forsaljningstillstand, el, marknadsféring, en form av kvalitetsstampel och
medieintresse. For en ensam foretagare blir det svart att astadkomma det har
sjalv. Tillgangen till platsen, forberedelserna med forséljningstillstand, el
och marknads féring har Bondens egen Marknads forening i Uppsala och
Claudia Dillman ordnat for producenterna. Kommunen har stottat

marknaden genom att ge tillatelse att salja utanfor resecentrum?

? Thomas Norrby, muntlig kalla, 2014-05-26
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Par Eklund berattade att kontakten mellan producenterna inte alltid kommer
till ett djupt utbyte vid varje traff da de maste prioritera kunderna. De har
dock aven setts utanfor marknaden. For 2 ar sedan gjorde de en studieresa
till England tillsammans for att se hur Bondens egen Marknad fungerar dér.
Denna resa finansierades delvis av pengar fran Leader och samordnades av
Claudia Dillman. Efter resan har stamningen blivit annu béattre pa

marknaden.

Bondens egen Marknad i Uppsala maste félja de lagar och regler som
riksféreningen har stiftat. Att marknadens koncept ar fungerande och
valkant 6ver hela landet gor det enklare for Bondens egen Marknad att sékra
kvalitén pa sitt natverk da det finns hjalp att fa av systernatverk som driver
samma verksamhet. Ett flertal av producenterna som saljer pa marknaden
saljer aven pa Bondens egen Marknad i andra stader. Att de ser hur Bondens
egen Marknad fungerar pa andra platser och sedan tar med sig den

erfarenheten till Uppsala ar en tillgang for marknaden.

Claudia Dillman har en betydande roll for natverket da hon har rollen som
processledare. Hon en av dem som drev uppstartandet av Bondens egen
Marknad i Uppsala. Hon arbetar aven idag med marknaden som
Matambassador i Uppland. Hon skdter mycket av kontakten utanfor
natverket, som med media, Bondens Mat i Uppland och hon vet vart
expertkunskapen finns.
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4.4 Ett storre natverk

~ Foretagare. ~

Figur 3: Natverket kring Bondens egen Marknad i Uppsala, gjord av

forfattaren

For att fortydliga mitt tinkande om natverket pa Bondens egen Marknad i
Uppsala har jag skapat figur 3. | figuren ar kunderna privatpersoner,
restauranger, hotell, konferensanldggningar, butiker och grossisthandlare.
Foretagarna ar producenterna och de verksamheter som producenterna
sjalva har, som gardsbutiker, café, forséljning av kottlador och gronsaks
prenumerationer och eget gardsslakteri. Det offentliga bland annat ar

statliga pengar sa som Leder och kommunen gett tillgang till platsen.

Jag har valt att tolka plattformen sa att den inte bara slutar pa marknaden
utan stracker sig dven utanfor. Marknaden ar i manga fall bara kontaktytan
for att skapa en kontakt eller for marknadsfoéring. Motet pa marknaden
resulterar i ett mote mellan kund och producent. Motet och utbytet fortsatter
i manga fall hemma hos producenten, da kunden besoker producentens
gardsbutik, koper gronsaksprenumeration eller kottlador. Producenterna
anvander marknaden som en del i sin marknadsforing for att visa for kunder

som &r intresserade av narproducerade varor att de finns.
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Producenterna drar nytta av varandra pa marknaden da de byter erfarenheter
och hjalper varandra. Samarbetet mellan producenterna tar inte heller slut
dar. Utanfor marknaden hjalper de varandra genom att sélja varandras
produkter sina gardsbutiker och genom att tala gott om varandra och

marknaden.

Foretag som restauranger och butiker har kommit till Bondens egen
Marknad for att fa tag i primarproducenter till sina egna verksamheter. | en
av kortintervjuerna pa marknaden berattade en av producenterna att i och
med uppstartandet av marknaden kom det intresserade foretag néstan varje
vecka, men nu nar marknaden har varit etablerad i nagra ar har det blivit

mer sallan.
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5. Slutord

Bondens egen Marknad i Uppsala ar ett alternativ for producenterna i
foreningen att fa salja sina produkter pa den blaa marknaden. Producenten
skapar produkter som kunden dnskar, vilket ger ett mervarde som gor att
producenten far béattre betalt for det arbete de har lagt ner i produktionen. |
ett samhalle déar allt fler sma gardar laggs ner och de som blir kvar véxer sig
storre & Bondens egen Marknad ett alternativ for dem som vill behalla sin

smaskaliga produktion.

Bondens egen Marknad framjar relationen mellan land och stad, mellan
producent och konsument. | motet mellan dem far bada parter ut ett
mervarde. Matet leder till att de far storre forstaelse och om hur de

omsesidigt ar beroende av varandra. Konceptet tillfredsstaller dem bada.

Men, alla konsumenter i Sverige har inte rad med de premiumprodukter som
marknaden erbjuder. Kan Bondens egen Marknad inspirera andra
producenter till att utforma nya former av forséljning av lokala
kvalitetsprodukter som skulle kunna na ut till en storre grupp pa

marknaden?

For vidare forskning skulle det vara intressant att underséka hur marknaden
och efterfragan ser ut for lokalproducerade varor i hela landet. Finns
intresset enbart i storstaderna eller existerar det dven pa landsbygd och
mindre orter? Finns det en vidare efterfragan pa marknaden for att utveckla
koncept som Bondens egen Marknad? Bidrar Bondens egen Marknad till ett
intresse och nyfikenhet for matens ursprung i en vidare bemérkelse? Kan
Bondens egen Marknad paverka ett intresse for ursprungsmarkningar av
produkter? Finns det mojlighet att utveckla konceptet pa en sadan sétt sa att
aven landsbygdsbor kan fa ta del av forsaljningen? Haller konceptet for att

utvecklas i en storre skala?
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Bilaga 1, Fragemall for djupintervjuer

Producenten

1.

2.
3.
4.

Hur lange har du varit producent?

Vad producerar du?

Vad séljer du pa marknaden?

Hur skulle du beskriva bondens egen marknad?

Bondens egen marknad

1.

2.
3.
4

Hur kommer det sig att du valde att engagera dig i bondes egen marknad?
Hur lange har du varit aktivmedlem?

Vad &r din roll i féreningen?

Kan du berdtta hur en vanlig forberedelse infor ett forsaljningstillfalle infor
bondens egen marknad for till, lite kort? Beréatta gérna hela processen.

Marknadsforing

1.
2.

Vilka andra forsorjningsstrategier har du?
Anvande du dig av nagra andra forsorjnings strategier innan du gick med i bondens
egen

marknad?
Séljer du dven produkter pa andra marknader?
Hur ar det att sélja produkter pa bondens egen marknad jamfort med andra
forsaljningsplatser?

De andra producenterna

1. Vad ar det generellt typ av producenter som ar med pé& bondens egen marknad?
- Hur uppfattar du dem?

2. Vad far du ut av att vara med pa bondens egen marknad? (socialt)

3. Finns det en gemenskap bland producenterna pa bondens egen marknad?

4. Hur ar stamningen mellan er producenter pd marknaden?
- Konkurrenter?
- Kollegor?

5. Hur hanterar ni situationen om en som producerar samma produkt saljer mer &n
nagon annan?
- Hijalper ni varandra? Uppstar avundsjuka?

Kunderna

1. Vad &r det for kunder som kommer till bondens egen marknad?

2. Har typen av kunder forandrats 6ver tiden?

3. Tror du att gruppen av kunder paverkas av att marknaden ligger vid resecentrum?

4, Ar det ndgon sarskild kundgrupp du vill nd ut till?

5. Nar ni ut till nya malgrupper genom bondens egen marknad?

6. Skiljer sig kundkretsen pa bondens egen marknad jamfort med andra
forsaljningsmetoder?

7. Far du ut nagot av direktkontakten med kunden?
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Bilaga 2, Diagramsvar fran kortintervjuer

Diagram 6ver svar fran 13 kortintervjuer med producenter pa marknaden.
Diagrammen &r utformade efter jag tematiserade svaren. Producenterna fick
ge obegransat med svar pa fragorna.

VAD FAR DU UT AV ATT VARA
MED PA MARKNADEN?

Marknadsforing

Aterkoppling av kund

Fa battre betalt

Kontakt med andra producenter
Nya kunder

Direkt feedback fran kund

Roligt

Samarbeten

Forsaljning

sprida produkter och foretagsnamnet
Uppskattning av kund

Fa ut kunder till gardsbutiken

Kundkontakt
Hora kunder
Socialt
Traffa folk
0 2 4 6 8 10
VARFOR HAR DU VALT ATT
(X o
SALJA PA BONDENS EGEN
MARKNAD?
Inga mellan hdander s
Direkt feedback fran kunden s
Bra saljkanal
Hog kvalitet sy
Nara | e
e
Kul forsaljningsplats s
Krav s
Narproducerat
0 1 2 3 4 5 6 7 8
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HAR BONDENS EGEN
MARKNAD OPPNAT UPP FOR
NYA KUNDER/MOJLIGHETER?

Ja
Nej

Hjalp av andra producenter

Ny kontaktyta

Kunder hittar hem till oss
Kontakter

Ny forsaljningsplats

Kontakt med foretag/nya aterforséljare
Sammarbeten

Natverka

Blivit ett kdnt namn

En starkare kundkrets/nya kunder
Mojligheten att vaxa som foretag
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