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Forord

Jag har valt att skriva om livsmedelsforetagare pa landsbygden for att jag
har ett stor intresse for lantbruk och matproduktion. Jag ar uppvéxt pa
héstgard i sodra Smaland dar vi dven har naturbetesdjur. Hos mig har ett
stort livsmedelsintresse vuxit fram under mina ar pa SLU, jag vill helt enkelt

veta hur min, och hur alla andras mat produceras.

Detta ledde till att jag vill veta hur det &r att vara féretagare i en liten skala
pa landsbygden, med inriktning mot nérproducerad mat. Vad ar det som
motiverar dem att arbeta och sélja livsmedel utanfor de befolkningstata

omradena?



Sammanfattning

Denna kandidatuppsats pa 15 hogskolepoéng ar skriven inom amnet
landsbygdsutveckling. Uppsatsen diskuterar vad olika livsmedelsforetagare
pa landsbygden anser om att vara just detta. | uppsatsen vags for- och
nackdelar med etableringar pa landsbygden och det tas aven upp vilka
formella forandringar som skulle underlatta for dem som bedriver

verksamheter utanfor staden.

Utifran marknadsforings-teorier och rationalitets-teorier diskuterar jag
material som jag samlat in genom intervjuer och observation hos olika
verksamhetsagare som antingen har gardsbutik, lantcafé eller restaurang.
Jag diskuterar hur samarbeten och marknadsforing fungerar i foretagen och

jag tar aven upp foretagarnas syn pa landskapsidyllen.

Uppsatsen bygger pa vad fem olika verksamhetségare anser om dessa fragor
och inga konsumenter eller myndigheter har kontaktats i denna féltstudie.

Verksamhetségarna var eniga om att deras foretag bidrog till att de som inte
ar bosatta pa landsbygden kommer ut i naturen. De Gppnar upp for de
manniskor som inte ar bekanta med bygden att hitta en sysselsattning sa
som att fika eller handla i gardsbutiker. Intresset for narproducerat och att
man vill kanna till hela kedjan for livsmedlet tros ocksa vara en orsak till att

allt fler och fler vill handla i deras butiker och restauranger.

Nyckelord: foretag, livsmedel, landsbygd, samarbete, rationalitet,

marknadsforing



Summary

This bachelor thesis of 15 credits is written in the subject of rural
development. The essay discusses what different rural entrepreneurs
involved in the food industry think about having their business in rural
areas. In the paper, pros and cons of their establishment are discussed with
the focus on the entrepreneurs’ perception of how to improve the conditions

for running business outside the city area.

Based on marketing theories and rationality theories I discuss the material
that | have collected from various business owners who either runs a farm
shop, rustic café or restaurant. Using my theories, | discuss how

collaboration and marketing function in the businesses, and I also discuss

the entrepreneurs' approach to idyllic landscape.

The essay is based on what five different business owners think of these
issues and no consumers or authorities have been contacted in this field

study.

Business owners agreed that their companies contributed to those who do
not reside in rural areas will be out in nature. They open up for people who
are not familiar with the district to find an activity so as to have a coffee or
shop at farm stores. Interest in locally grown and that it wants to know the
whole chain of food is also believed to be one reason that more and more
people want to shop in their stores and restaurants.

Keywords: business, food, rural, cooperation, rationality, marketing
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Bakgrund

Mat ar nagot som alla har en relation till. Alla ater flera ganger varje dag.
Men varifran kommer maten? Under de senare aren har det skett nagra
matskandaler som uppméarksammats i media. Det har forstarkt trenden med
ett Okat intresse fran konsumenterna att veta mer om den mat de &ter. I min
uppsats ska jag diskutera hur det &r att vara gardsforetagare inom
livsmedelsbranschen och vad foretagarna tror ar anledningen till det 6kade

intresset for deras produkter. (www.svd.se)

Matproduktionen idag praglas av att forsoka mota motstridiga krav. A ena
sidan efterfragas hog kvalitet, & andra sidan ska produkterna ha ett sa lagt
pris som mojligt. Konsumenten blir lika upprérd om maten haller lag
kvalitet som om matens pris skulle stiga. Billig mat har fatt en stor
genomslagskraft i Sverige och detta har aven gett utrymme for fusk. 3500
000 portioner & 200 gram rodfargad flaskfilé beraknas ha salts i Sverige som
oxfilé innan ett av alla matfusk avsltjades. Den svenska produktionen har
hdg djurvalfard och darmed hogre produktionskostnader som leder till ett
hogre pris pa produkten i butiken. Detta jamfort med lander med lagre
djurvalfard och darmed billigare produkter leder till att vissa konsumenter
valjer det utlandska och billigare livsmedlet som i sin tur far negativa

konsekvenser for den svenska produktionen. (norrteljetidning.se)

Det &r enklare att spara kvalitén pa produkten och vem som har gjort vad
nar det handlar om narproducerat. Huruvida efterfragan pa sadana produkter
ar en trend som ar har for att stanna kan man bara spekulera och diskutera
om idag. | min uppsats studerar jag fragan fran producenternas och
foretagarnas perspektiv och inte konsumenternas. Jag diskuterar dock det
okade intresset hos konsumenterna, utifran vad foretagarna drar for

slutsatser om efterfragan, utifran sina erfarenheter. (www.lrf.se)



Det som jag borjar fundera kring utifran denna bakgrund ar vad som
motiverar manniskor att bli foretagare inom livsmedelsbranschen pa
landsbygden. Vad ar det som krévs for att foretaget ska lyckas? Och &r det
verkligen sa att alla kunders mal &r att handla sa snabbt och billigt som
mojligt? Jag tror att det finns en véxande for narproducerat och butiker pa
landsbygden, darfér ska jag undersoka foretagarnas erfarenheter av denna
marknad. Jag tar hjélp av teori om huruvida kunden handlar ekonomiskt och
tidsmassigt rationellt eller inte, och annan teori om karaktaren pa

marknadsforing i dessa verksamheter.

Syfte

I min uppsats undersoker jag vad det &r som gor att manniskor vill arbeta i
en mindre produktions- eller foradlingsverksamhet inom livsmedel pa
landsbygden. Jag undersoker var de far sitt engagemang ifran och vad
foretagarna tror kravs for att lyckas sla igenom som en mindre
gardsforetagare inom livsmedel pa landsbygden. Jag diskuterar dven
huruvida trenden med néarproducerat och matskandalerna foréandrat
situationen for dessa foretagare och hur foretagarna upplever villkoren och

forutsattningarna for dessa verksamheter..

Fragestallning

- Vad drev etableringsprocessen for de da blivande
gardsforetagarna inom livsmedel pa landsbygden?

- Hur ser efterfragan ut i dessa foretag idag? Har de forandrats
nagot under de senaste aren?

- Hur upplever foretagarna villkoren och forutsattningarna for
dessa foretag?



Metod

Min faltstudie ar genomford i sédra Smaland i kommunerna Ljungby, Hylte
och Markaryd. Den stora geografiska spridningen pa sa pass fa
intervjutillfallen har jag gjort for att jag valt olika foretag inom
livsmedelshranschen som ar verksamma, mer eller mindre, aret runt. De
foretag jag besokt ar relativt smaskaliga, dar familjen eller ett fatal &r agare
och sedan har de upp till tjugo stycken anstéllda under hogsédsong. Det
totala antalet gardsbutiker, lantcaféer eller restauranger med lokal
anknytning i dessa tre kommuner kunde jag inte fa en exakt siffra pa da alla
inte har en hemsida eller finns med i ndgot register, men jag skulle

uppskatta att det ar tjugo eller drygt tjugo som det rér sig om.

Intervjuer och observationer anser jag komplettera varandra val.
Intervjuerna genomforde jag for att komma sa nara foretagarnas asikter och
tankar som mojligt. Jag fick en mojlighet att tolka direkt fran det som sades
till mig under intervjuerna, snarare an att forlita mig pa andras arbeten. For
att jag skulle kunna fokusera pa samtalet och slippa anteckna allt de sa till
mig sa valde jag att spela in hela intervjun. Detta starker dven mina citat
som jag anvander i uppsatsen, da jag upprepat kan lyssna pa inspelningen

och hora vad som egentligen sades.

For att lasaren skall forsta verksamheterna och for att det skall bli lattare att
satta sig in i min faltstudie sa valde jag att géra observationer nar jag var pa
plats for intervjuerna. Detta leder till att jag kan gora en beskrivande och

malande bild dver verksamheterna, men ocksa landsbygden och naturen dar

de geografiskt befinner sig.

Jag vill ha en spridning i de olika verksamheternas storlek, geografiska
placering, dar avstandet till staden varierar och vilken typ av verksamhet de
bedriver. Det som varit fokus i valet av informanter &r att de ar foretagare

inom livsmedelsbranschen pa landsbygden, och antingen bedriver en



gardsbutik, lantcafé eller restaurang. Alla tre berérda kommuner ar klassade
som landsbygdskommuner enligt Jordbruksverkets databas Regional balans

(www.landsbygdsnatverket.se).

Jag har valt att samla in min empiri genom semistrukturerade intervjuer och
observationer. En semistrukturerad intervju liknar ett vanligt samtal och
detta har jag valt for att minska den formella tonen. Jag har intervjuat fem
olika foretagare pa landsbygden. Verksamheterna har valts av mig da jag
ville ha en spridning i storlek, avstand till stad samt vilken typ av
verksamhet de bedriver. Intervjuerna har jag gjort for att fa tillgang till
foretagarnas egna beréattelser och deras erfarenheter av att vara foretagare pa
landsbygden. Genom att gora intervjuerna far jag maojlighet att pa ett
djupare plan satta mig in i deras idéer, tankar och asikter. (Kvale &
Brinkmann, 2009)

| samband med mina intervjuer gjorde jag dven enklare observationer. Dessa
skedde naturligt eftersom jag besokte verksamheterna vid intervjutillfallena.
Observationerna ger mig en storre forstaelse och inblick i verksamheterna

och arbetet rérande dem. (Kvale & Brinkmann, 2009)

Alla verksamheter som jag besokte i min faltstudie kommer i min uppsats
att vara anonyma, likasa de manniskor jag pratade med pa de olika
platserna. Detta beslut fattade jag eftersom jag ville att mina informanter
skulle kanna att de vagade 6ppna sig for mig och inte vara oroliga for att jag
skulle hanga ut nagon eller ndgot da de sedan tidigare inte kande mig. Jag
beréttade var jag kom ifran och vad mitt material fran intervjuerna skulle
anvandas till, men det kan anda vara svart for informanterna att forutse
konsekvenserna av sina uttalanden. Aven om verksamheterna och
personerna ar anonyma sa beskrivs de tydligt i uppsatsen, darfor har jag valt
att skicka uppsatsen till mina informanter innan uppsatsen publiceras for
allmanheten sa ingen ska kanna sig obekvam eller missforstadd med
innehallet.
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Mitt metodval anser jag vara av hog reabilitet, det vill sdga att mitt material
ar tillforlitligt. Detta anser jag for att jag hade en dialog med mina
informanter och da blev det en direkt tolkning av deras asikter istéllet for att
jag till exempel skulle tolka ndgon annans text och deras tolkningar. Jag tror
att om ndgon annan skulle gora en liknande intervju sa skulle den personen
fa liknande svar pa fragorna. Jag bemodade mig om att mina fragor inte
skulle vara ledande géllande vad som togs upp i intervjun, och inte heller for
smala fragor som inte skulle fanga upp bredden. Med mina stora och
omfattande fragor i intervjun anser jag att informanterna hade en mojlighet
att ta upp det som de ansag vara relevant inom amnet. Uppsatsens validitet
anser jag ar hog. Det ar viktigt att jag ar tydlig sa att lasaren kanner till att
detta &r en uppsats dar endast foretagarnas perspektiv lyfts fram. Detta ledde
ibland till att foretagarna resonerade kring hur konsumenterna tankte och
tyckte, vilket betyder att foretagarna tolkade konsumenterna och det var
kanske inte detsamma som konsumenterna sjalv skulle tyckt i alla fragor.
Jag har darfor varit tydlig med att i min uppsats skriva att uppsatsen bygger
pa foretagarnas perspektiv, och om lasaren har det klart for sig sa ar
validiteten hog. Att intervjua fem gardsforetagare pa landsbygden inom ett
begransat omrade anser jag inte har sa stor generaliserbarhet. Men eftersom
trenden med narproducerad mat har okat i hela landet sa anser jag att en
liten generaliserbarhet finns da det inte endast &r en trend som har okat i det
omrade déar jag gjorde min faltstudie. Jag tror att man kan fa liknande svar
pa flera platser i Sverige, dock givetvis inte pa alla platser. Detta pa grund
av att Sverige ar ett sa stort land med en sa varierande landsbygd som leder
till att utmaningarna for foretagarna &r varierande beroende pa var i Sverige

man har etablerat sig. (Teorell & Svensson, 2007)
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Avgransningar

Avgransningarna har varit foretag inom livsmedelsbranschen pa
landsbygden i sodra Smaland sasom lantcaféer, restauranger och
gardsbutiker. Jag har valt att intervjua verksamhetsagarna eftersom de ar
mest insatta i foretagets etablering och de dr &ven mest insatta i hur det &r att
driva foretag pa landsbygden idag. I alla fallen var dgarna ocksa de som
drev verksamheten. Denna inriktning har lett till att jag inte har intervjuat
nagra kunder, eftersom jag inte ser denna studie fran konsumenternas
perspektiv. Jag har inte under min studie varit i kontakt men nagon
myndighet, foretagarférening eller liknande, just for att jag ville ha

foretagarnas bild och perspektiv.

Teorier

Marknadsforing i nystartade foretag:

Pa senare tid har bland annat Hills med flera (2008) ifragasatt de
traditionella marknadsforingsteorierna som mest ar tillampbara pa stora
foretag. Den senare forskningen inom d&mnet marknadsforing séger att
entreprendriell marknadsforing fokuserar mycket pa saljning och promotion.
Inom denna teori baseras marknadsforing pa rykte, trovardighet,

relationsbygge, planering i sma steg och kundanpassning.

| ett nystartat foretag finns det ofta begransade resurser och
marknadsforingen blir da ofta informell, kreativ och kanske dessutom
slumpmassig. Det finns ofta en ndra kontakt mellan producent och
konsument och darfor sker nara kundmaéten, som manga ganger leder till att
den kunden sprider vidare ett rykte om foretaget till sin omgivning. Det &r

viktigt for foretaget att skaffa ett fortroende och legitimitet tidigt under

12



etableringen eftersom det ar da de ska vinna kundernas fortroende. (Hills
m.fl., 2008)

Myten om rationella kunden:

I den traditionella marknadsforingslitteraturen beskrivs ofta kunden som en
rationell beslutsfattare. | dessa teorier menas med rationell att vara
ekonomisk rationell och rationell med sin tid i vardagen. Man kan se
kundens kép som en vag dér den ena vagskalen representerar produkten och
den andra vagskalen representerar en viss summa pengar. | den traditionella
teorin handlar endast kunden om vagskalen tippar éver till hans eller hennes
fordel. (Armstrong och Kotler, 2006)

Det finns andra studier som avvisar den traditionella
marknadsforingslitteraturen och menar att det finns andra aspekter som
paverkar om koparen valjer att handla. Dessa studier menar att koparen i
bdrjan av kdpprocessen kan vara rationell och ha ett behov av en produkt
eller en tjanst som leder till att han eller hon letar upp fakta om produkterna
for att sedan kunna jamfora dem. Men ju langre det gar i processen desto
mer emotionell blir koparen och det ekonomiska- och tidsmassiga rationella
tankandet forsvinner. Da véger inte langre fakta om produkten lika starkt,
utan istallet styr kanslan och upplevelsen. Det &r svart for kdparen att ha
tillrackligt med fakta vid koptillfallet, darfor vags det som kdparen ser,
kanner, uppfattar och hor tyngre just vid koptillfallet. Detta séger emot
teorierna om att képaren ar ekonomisk och tidsméssigt rationell. (Cialdini,
2005)
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Resultat fran intervjuerna

Lantcaféet

Nar jag sitter i cafélokalen en vardag i april och blickar ut 6ver en
landskapsidyll med vatten, gronska och lugn precis utanfér husknuten kanns
det inte sa underligt for mig att det ar gynnsamt att bedriva verksamhet i
denna milj6. Men dven om det underléttar med en sadan, i mina 6gon,
naturskon miljo sa kravs det mer an sa for att lyckas som foretagare pa

landsbygden.

Cafedgaren beréttar att det finns fler arbetsuppgifter an han kunde ana vid
uppstarten av verksamheten. Det finns en rad olika bestammelser om till
exempel brandskydd och livsmedelshantering som man maste ta hansyn till.
Foretagarna maste ofta vara innovation och hitta lsningar for att kunna

utveckla verksamheten i linje med bestammelserna.

Vi insag ganska snabbt att for att 6ka intékterna och géstantalet sa
maste vi sdlja mat och inte bara fika; men da sa milj6- och
halsoskydds-inspektionen att vi hade ett for litet kok. Vi var tvungna
att forbereda all mat och inte tillaga nagot under 6ppettiderna, och
det I0ste vi med att servera pajer och soppor

Caféégaren

Att soka bidrag till verksamheten &r tidskravande eftersom det kravs att
manga blanketter fylls i. Darfor, menar caféagaren, ar det viktigt att tanka
efter fore vad det ar for ndgot man vill lagga sin évriga tid och energi pa och
var man ska ldagga sitt fokus utéver alla masten som finns for foretagarna.
Vilka idéer ska man satta i verket och vad bor laggas at sidan? Det ar viktigt
att gora aktiva val sa att man spenderar sin tid och energi pa det som man

tycker ar intressant och viktigt, forklarar han.

Det dr sa manga krav idag; Det borde inte bli samre kvalitet, men

det borde bli lattare for foretagarna, och framférallt de mindre
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foretagen, att soka dessa bidrag. Myndigheterna borde inte se mellan
fingrarna, men tanka mer logiskt med att sma foretagare inte alltid
har samma tdnk som de stora”

Caféégaren

Caféet ligger belaget ute i skogen med ett par mil till narmsta stad. Hit aker
inte kunden for att vara tidsméssigt rationell, eller for att ta en fika pa vagen
nagon annanstans. Caféagaren tror att kunden endast kor hit da den har ett
besok inplanerat. Vad &r det da som lockar? Och varfor tror caféagaren att
kunden valjer att lagga ner tid pa att ta sig ut till ett mer avlagset café?
Naturen ar det forsta som han tanker pa. Caféagaren sjalv kanner sedan han
var ung till omgivningen och uppskattar den véldigt mycket. Han har sjélv
en gard med far vid sidan av caféet: Jag anser att a&ger man en gard sa ager

man inte marken, utan férvaltar den for kommande generation.

Den geografiska platsen som caféet ar belaget pa har en historia bakat i
tiden da Snapphanarna befann sig pa denna plats, vilket han tror kan leda till
att caféet lockar &ven historieintresserade ménniskor. Han tror att kunderna
valjer att aka hit, speciellt fina dagar, da de kan sitta i tradgarden och fika

eller &ta lunch, som en liten utflykt med vénner och familj.

Priserna pa produkterna i caféet sager caféagaren sjalv ar relativt hoga om
man jamfor med caféer i stan. Han tror inte att det finns mycket utrymme
for att hoja priserna pa produkterna, det vill sdga att kunden inte kan tianka
sig att betala mer. Detta gor foretaget priskansligt for eventuella framtida
forandringar. Han tror att om priset pa bensin 6kar sa kommer troligtvis fler

att valja mer stadsnara caféer.

Fiskrestaurangen vid sjon
Intill Sveriges tionde storsta sjo, Bolmen, finns en restaurangverksamhet
som ar 1988 startades i form av gardsbutik (sportfiskeguiden.se). ldag har
verksamheten utvecklats till att vara en butik, restaurang och glasscafé med
ett tjugotal anstallda, framst ungdomar, pa sommaren. En av
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verksamhetsdgarna namner att de i familjen anser att det ar viktigt for unga
att tidigt komma ut i arbetslivet och att familjen har en éppen relation med

ungdomarna dér utrymme finns for eventuella snedsteg.

Jag som ar en gammal rdv i gamet anser att det &r viktigt att
ungdomar som du och andra som jobbar har pa sommaren far en
tidig inblick i néringslivet. Det ar ett jattetufft jobb nér det ar mycket
folk, men de far ocksa bra 16n och sa har de roligt. Vi har en
avslappnad miljo, dar man far gora fel. Det ar viktigt sa att de inte
kéanner att nagot blir straffbelagt. Det tycker vi &r jatteviktigt just for
att de ska fa en positiv bild av vad det innebar att jobba.

Restaurangégaren

Restaurangen har en tydlig inriktning pa fisk och narproducerat. De odlar
och fiskar sjalva i sjon och fisken transporteras endast de fa metrarna fran

sjon upp till deras rokeri eller direkt till servering och butik.

Aven om det gar bra for denna verksamhet sé finns det vissa saker de skulle
vilja andra pa. Reglerna kring skyltningen tillexempel. Vagverket har tillatit
dem att sdtta upp tva skyltar for att visa vagen for besokarna. Det tycks vara
for lite, da trafik kan komma fran flera olika hall. De staller sig fragan;

Varfor kan man inte pa ett sa enkelt satt gynna landsbygdsforetagen genom

att tillata mer skyltning?

Eftersom det geografiska laget hos livsmedelsforetagarna pa landsbygden
oftast ligger lite mer avskilt fran staderna och stérre samhéllen, sa ar
skyltningen desto viktigare anser foretagsdgaren. De ekonomiska resurserna
ar ocksa oftast inte sa stora vid uppstarten av foretagen och idag ar det
valdigt kostsamt att sdtta upp skyltarna samtidigt som det &r ett begrénsat
antal skyltar man far tillatelse att satta upp. Den har verksamheten har fatt
tillatelse att satta upp tva stycken skyltar. Detta innebar att det idag inte
finns skyltar fran alla olika hall man kan tankas passera restaurangen pa,

vilket foretagaren saklart tycker ar trakigt.
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Vi far endast ha tva skyltar till var verksamhet, vilket innebér att vi
inte har nagon for de norrifran kommande. Det ar en mycket marklig
begransning. De tva skyltarna kostade jattemycket pengar. Vi fick
inte satta upp dem sjalva, utan det skulle ndgon komma och géra;
Och alltid ska tva personer komma ut, sa da blir det &nnu dyrare.

Det &r sadant man kan ha asikter om.

Restaurangagaren

Dagligen under sommarmanaderna méts verksamheten av manga besokare,
framst turister, som dar intresserade av naturen. De vill fiska, plocka bér,
svamp och vandra i naturen. FOretagaren menar att besokarna kanner
vanligtvis till att det rader allemansréatt och att man far gora allt ovan i den
svenska naturen, men problemet &r att de inte vet hur man anvéander
allemansrétten, och darfor har de inte kunskap om hur man kan ta del av allt
det fina i den svenska naturen: Plockar de svamp, sa gar de langs vagdikena

och tar svampen som ar forgiftad av alla avgaser.

Foretagarens tips ar att det finns utrymme och behov av naturguider som har
god kdnnedom om platsen och naturen. Den personen kan i sin tur ta med
sig en grupp manniskor pa olika guidningar, till exempel fiske,
svampplockning och sa vidare. Det ar ett enkelt arbete for manniskor som
har god kdnnedom om naturen, och dven ett bra satt att lara fler ménniskor
om landsbygden och att fa ut fler méanniskor i naturen. Det &r ett exempel

fran verksamhetsagaren pa hur foretagsamheten kan 6ka pa landsbygden.

Gardsbutiken vid hjorthagnet

Med ett par mil till narmaste stad finner vi en gardsbutik som séljer bland
annat hjort fran parets eget vilthagn. Vilthagnet pa 11,5 hektar ar en trevlig
syn saval for agarna sjalva som for besokarna da man ser kron- och
dovhjortsstammen pa runt 60 individer kika fram mellan traden i det vackra
hag- och skogsomradet. Efter stormen Gudrun som drabbade omradet i allra
hogsta grad, bestdmde sig paret for att inte plantera nya I6vtrad dér de aldre

hade statt och da aven hagna ut viltet, utan istallet bestamde de sig for att
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héagna in viltet. | samma veva som de byggde hjorth&gnet uppstod tankar om

en gardsbutik.

Det var det béasta Gudrun gjorde, for vi ville inte ha traden just dar.
Forst tankte vi plantera ek och bok och hégna in det. Men sen slog
det oss att istéllet for att hagna ut djuren sa hagnar vi in dem.

Butiksagaren

Byggnaden for gardsbutiken har de byggt upp sjalva och jag ser att den &r
ny och frasch, men dnda med den klassiska falurédfargen med vita knutar.
Gardsbutiken ar idag relativt liten till ytan, men med generdsa Oppettider.
Paret arbetar hemma pa garden, och alltid nar de &r hemma sa ar man
valkommen till butiken i en byggnad intill deras eget boningshus. Ar ingen
inne i butiken just da gar det bra att ringa pa mobiltelefonen, for ofta
befinner de sig inte sa langt darifran. I sortimentet finns deras eget hjortkott,
men ocksa annat viltkott da ett jaktintresse finns i familjen. Allt kétt ligger
vacuumforpackat i frysdisken for basta mojliga hallbarhet och godkéand
hygienhantering. | butiken séljs ocksa dgg, gardschips, marmelader, honung,
havtornsdryck mm. Allt som séljs kommer inte fran deras egen gard, utan

fran andra relativt narliggande mindre producenter och foradlare.

De &r just diversifieringen som butiksagaren tror ar nyckeln till en hallbar
gardsbutik. Oftast har kunderna en bit att aka for att komma ut till
gardsbutikerna, och da tror hon att de vill ha mer &n bara till exempel ett
flak 4gg med sig hem. Hon tror att kunden vill kunna hitta flera narodlade
produkter i samma butik for att kanna att det ar vart att som konsument aka
dit: Tanken ar att det ska vara hem, mat, tradgard och hela baletten for det

tycker kunderna om.

Butiksdgaren namner att samarbete med andra liknande verksamheter ar
mycket viktigt for dem och deras verksamhet. Ett exempel pa ett gott
samarbete som gardsbutiken var delaktig i var en solig helg i borjan av april
nar fyra gardsbutiker valde att ga samman och marknadsféra sig att de hade
Oppet. | samarbetet ingick specialerbjudanden under denna helg om man
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handlade hos mer &n i en butik. Butikerna delade ut kartor sa kunderna
visste hur de skulle hitta till de olika butikerna och evenemanget pagick
under tva dagar. Det blev ett lyckat samarbete, vilket butiksagaren trodde
berodde mycket pa véadret. Hon anser att det &r fler som vill ut och dka och
hitta pa utflykter en solig dag. Utan detta samarbete tror butikségaren inte
att kunderna skulle hitta och kanna till samtliga gardsbutiker. Nu rackte det
om de kande till ett stalle sa blev de sedan tipsade om de andra butikerna:

Sta ensam ar inte latt. Da ar det mycket enklare med samarbeten.

Butiks&garen medger att de &r ett gott klimat mellan de flesta narliggande
verksamheter och hon menar pa att de flesta verkar ha forstatt vikten av att
man tillsammans kan bli starkare och skapa en bredare och stérre kundkrets.
Oftast ar ens egen verksamhet liten och det kan vara svart att bli sedd och
hord, déarfor passar samarbeten bra. Att lara av varandra och att slippa
uppfinna hjulet pa nytt ar valdigt betydelsefullt i dessa foretag, da det séllan

finns utrymme for stora snedsteg sager butiksagaren.

Gardsbutiken med diverse lamm-produkter

Nér jag narmar mig min fjarde verksamhet som jag ska besoka lagger jag
marke till en mycket fin natur som skiljer sig fran den annars sa
genomgaende granskog som jag tidigare passerat pa min vag till garden. Nu
ar det istallet en mer gles miljé med inslag av stora stenar, vattendrag och
I6vtrad. Den ena i paret, som jag ska besoka, berattar att det beror pa att det
ar en annan berggrund. Det ar darfor som miljon skiljer sig fran vad som

annars inte tycks ligga sa langt bort.

Det &r en solig men anda ganska sval aprildag. Nar jag kor upp pa
gardsinfarten och hor brakandet fran faren blir jag snabbt pamind om temat
pa butiken. Det &r lamningstider och jag far ta mig en titt pa de far och
lamm som paret har som gar l6sa i en ladugard med tre vaggar. Nar jag ser
hur paret handskas med faren och lammen sa upplever jag att det finns

mycket karlek till djuren pa denna gard.
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Gardsbutiken ligger i en tvavaningsvilla, vilket ger gott utrymme for diverse
produkter, alla med samma gemensamma namnare, far. Dels finns deras
eget lammkaott att kopa ur deras frysdiskar, men ocksa farskinnspladar,
halsdukar och pladar vavda av ull. En trappa upp finns bland annat tavlor
med farmotiv och tovade anglar av farull. Paret tillater andra hantverkare
och konstnarer att stalla ut sina produkter i butiken, men reglerna ar tydliga,

det maste finnas en far-koppling till produkten.

Det finns ganska manga gardsbutiker, men det finns inte lika manga
dar hela kedjan finns utan de har kanske bara en vara. Att vi har hela
kedjan med lammen hemma pa garden ger ett mervarde bade for en
sjalv och for kunden.

Butiksdgaren

Deras anvisningar for vad som ger en hallbar gardsbutik &r att inte ga in i
projektet med tanke pa att allt ska vara nytt, flott och exklusivt. Mycket
moblemang, till exempel, gar att hitta billigt pa second hand. Ska man ha
rad att ga runt nar man kanske inte har en séker inkomst i borjan av

etableringen klarar man som foretag inte av for stora utgifter vid uppstart.

Paret tyckte att det saknades allmanna rad nar de skulle starta eget om att de
skulle halla igen pa det ekonomiska. De fick mycket uppmuntran géllande
att man skulle vaga satsa och gora det som man brinner for. Men for att det
ska vara realistiskt och ekonomiskt hallbart kréavs ett ekonomiskt tank redan
i bérjan av processen med att starta eget anser butiksédgarna. Nar man val
har startat och 6ppnat upp sin verksamhet uppmuntrar paret att man ska
expandera succesivt i takt med sitt foretag och gora nya investeringar
efterhand. Da styr man utbudet i férhallande till efterfragan.

Paret anser ocksa att det &r en fordel om man &r insatt, eller att man i storsta
man satter sig in i vad det innebar att vara egenforetagare. Den ena i paret ar
uppvuxen med bade mor och far som bagare med eget bageri vilket gett
henne en god erfarenhet av egenfoéretagsamhet som hon har stor anvandning
av idag. De namner att de som foretagare alltid ar offentliga genom att ha
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gardsbutiken, men anda uppskattar de landsbygdens lugn och vill inte bli for

stora med dnnu mer “’spring pa garden”.

Foretagsagarna tror inte att majoriteten av deras kunder har vagarna forbi
nar de stannar till pa deras gardsbutik, utan att de planerat besoket i forvag,
da deras verksamhet ligger sa pass langt ifran staden: Kunderna tanker

igenom innan de aker hit, de aker inte hit spontant.

Ostkakecaféet

Med god anslutning till en stor motorvag finns lantcaféet som specialiserat
sig pa ostkakor. Pa garden bor ett par tillsammans med sina barn som ér i
skolaldern. Den ena arbetar pa en bank inne i staden medan den andra
arbetar heltid med gardsbutiken. Att starta verksamhet hemma pa garden var
till fordel for att kunna vara hemma tillsammans med barnen, dock var det
inte sjalvklart att det var ostkakor som skulle tillverkas, forklarar hon.
Tankar om ett pannkascafé fanns ocksa, men efter manga funderingar blev

det trots allt ett ostkakecafé.

Forsta dagen vi hade 6ppet var det ko in hela dagen, vi forstod inte
vad som hande. Det var bara jag och min man har, och da hade vi
bara haft en liten artikel i lokaltidningen och det var anda full ko
hela dagen.

Caféégaren

Aven om deras café ar inriktat pa ostkakor finns ett brett fikasortiment som
inte har nagon koppling till ostkakorna. Det finns dven enklare
lunchmdjligheter, julbord samt mojlighet att boka lokalen med matservering

under speciella tillfallen som till exempel brollop.

Cafédgaren tror att det mesta av marknadsféringen sker mun till mun. Ibland
kommer det en busslast med omkring 25 passagerare som vill ha mat, och
om de &r ndjda sd kommer de rekommendera caféet till sina bekanta och
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helt plotsligt kanner mangfalt fler till caféet. Verksamheten har en
Facebooksida dar hon tror att marknadsféringen nar ut till framférallt den
yngre generationen. Hon lagger in ett fatal annonser i lokaltidningen i
Ljungby samt Varnamo kommun, men detta ar kostsamt och darfor ar det
nagot som hon forsoker begréansa.

Vi har manga aldre kunder som inte anvander sig av internet. Sa till
dem har jag sagt; ni far en annons i lokaltidningen nar vi 6ppnar
infor sommaren och ni far en annons nar vi ska borja med julborden.
Men annars annonserar vi ingenting mer. Det sker mun till mun.

Caféégaren

Caféagaren berattar att hon fick ett erbjudande om att leverera ostkakorna
till olika matbutiker i Stockholm. Erbjudandet var trevligt och blev som en
bekraftelse pa allt arbete hon gor med sina ostkakor, men trots detta tackade
hon nej. Detta pa grund av att hon ville stanna kvar i den storleken pa
verksamhet som finns idag. Hon vill kunna baka och géra alla luncher,
samtidigt som hon har tid for kundmoten sa att cafébesoket ska kannas
trevligt och personligt. Inget intresse fanns hos henne for att bli en
ostkakeindustri dar arbetsdagarna skulle ga ut pa att sta ensam i ett kok och
producera ostkaka efter ostkaka. Aven om erbjudandet hade kunnat vara
ekonomiskt intressant sa var det inte ett alternativ for denna verksamhet, da
charmen med detta café ar att det ar litet och personligt: Just nu vill jag inte
ha fler kunder an vad jag redan har, men jag vill géra mer for kunderna

som ar har.
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Sammanfattning av resultaten

*Nar man ar foretagare i en liten verksamhet sa varierar arbetsuppgifterna
mycket och man maste kunna lite av varje for att klara av arbetsdagarna.
=Anledningen varfor foretagarna tror att kunden aker ut pa landet till deras
verksamhet & manga ganger inte enbart for deras produkter och den service
de kan erbjuda, utan &ven for att de tror att kunderna vill komma ut i den
vackra naturen och till den idylliska gardsbutiken, caféet eller restaurangen.
=Skyltning &r viktig marknadsforing for bland annat turister som ar ute och
aker, framst pa helger och semestrar. Att marknadsfora sig tillsammans med
andra verksamheter i till exempel lokaltidningen, eller att liknande
verksamheter marknadsfor varandra ar ett effektivt satt att halla ner
kostnaderna.

=Mer turism 6ppnar upp mojligheten for fler landsbygdsforetag, till exempel
naturturism.

Vadret ar en viktig bidragande faktor, bade pa gott och ont. Samtliga
foretagare har mer kunder en solig dag.

=Det &r viktigt att ha en bra huvudprodukt till exempel lamm, ostkaka, fisk
eller hjort, som gor att kunden éaker till just den verksamheten. Sen om det
finns andra produkter till forsaljning déar ocksa som kan leda till att kunden
kdper mer, ar bara positivt.

=Det ar viktigt att forsoka halla ner kostnaderna i verksamheten da

inkomsterna kan vara svara att forutsaga.
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Diskussion

I de foljande avsnitten diskuteras de olika faktorer som kom upp i
intervjuerna samt mina reflektioner utifran mina teorier som jag valt att
inkludera i min uppsats. Nedan diskuteras for- och nackdelar med att vara
foretagare pa landsbygden, om kunden handlar rationellt, samarbeten, att
lyckas som foretagare pa landsbygden, marknadsforing och synen pa

landskapsidyllen.

For- och nackdelar med att vara foretagare pa landsbygden

Nar jag stallde fragan till de fem foretagarna jag besokte under min
studie,vilka for- och nackdelar de hade genom att etablera sin verksamhet pa
landsbygden sa fick samtliga tanka till lite och svaret kom inte direkt. Jag
brukade da stalla en foljdfraga och bad dem tanka vad skillnaden hade varit
om de hade en liknande verksamhet inne staden. Svaret pa den fragan hos
lammproducenterna var att kunden far se hur lammen véxer upp och hur
lammen lever innan de slaktas. Om kunden anser detta vara en okej
djurhallning sa tror lammbdonderna att det 6kar koplusten hos kunderna.
Hade de daremot latit en aterforsaljande matbutik sélja deras produkt sa tror
de att risken hade varit storre att koparen endast jamforde priset med annat
lammkaott fran andra producenter. Eftersom de ar smaskaliga sa kan det da
vara svart att konkurrera med de storre producenterna. Darfor tror de att de

har en storre chans att sélja sin produkt om de saljer den hemma pa garden.

Ostkakebagaren trodde att en fordel med att hon valt att etablera sig pa
landsbygden ar att kunden garna gor en utflykt och dd kommer ut och fa se
landsbygden. Hon anser att det manga ganger kravs att det &r nagon form av
verksamhet eller evenemang for att stadsbor ska ta sig ut pa landsbygden.

Utan det, tror hon att det &r svart for dem som inte bor i omradet att veta vad
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man ska gora och var man ska aka da landsbygden &r ett sa pass stort

omrade, geografiskt.

Handlar kunden rationellt?

Utifran det material som jag har samlat in sa tyder det inte pa att kunderna
handlar ekonomiskt och tidsméssigt pa ett rationellt satt. Att vara rationell
innebar att man handlar forstandsmassigt och logiskt utifran vad man vill
uppna. Om malet ar att enkelt och smidigt handla mat till familjen sa ar det
mest logiskt att aka till narliggande matvarubutik, garna en stor butik med
bra priser och brett utbud. Gardsbutiker brukar séllan vara narliggande och-,
stora, och inte heller utmadrka sig for att vara billiga eller med ett sérskilt
brett sortiment. Men anda gar det bra for dem och konsumentintresset har

okat.

Jag tolkar darfor mitt material som att konsumenterna har andra mal &n att
bara handla mat enkelt och smidigt till familjen. Mat &r for manga sa
mycket mer &n att méatta sina magar, det ar nya smakuppleveler och
erfarenheter. Malet kan istéllet vara att fa en trevlig dag och hitta pa nagot
tillsammans med vanner eller familjen. Malet kan ocksa vara att fa en ny
smakupplevelse av kvalitet dar man kanner till produktens hela kedja fran
jord, eller djur, till bord. Malen ar manga och individuella. Vad vi sakert kan
veta dr att det finns konsumenter som har mal utGver att pa ett sa snabbt och
billigt satt som mojligt handla sin mat. Dessa konsumenter Oppnar upp en
marknad for gardsforetagarna pa landsbygden.

Vad som fatt kunden att bescka de olika foretagen ar oklart. Det kan vara
svart att for sin egen del ange en anledning till varfor man valde att aka till
just den restaurangen den dagen. Troligtvis kan det vara fler olika
komponenter som spelat in och i en kombination med varandra sa avgjordes
beslutet. Till exempel att det ar bra vader, att man kanner for en utflykt och

ar sugen pa fisk. Da blir fiskrestaurangen som ligger vid sjon ett bra val.
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Men det kan vara svart for kunden att ange vilken anledningen var som
avgjorde beslutet. Hade man vetat det hade det varit enklare att se vad som

kunden efterfragar och darmed kunna styra produktionen efter efterfragan.

Det som kan konstateras efter mina besok hos foretagarna pa landsbygden ar
att deras serveringar och butiker attraherar en bred malgrupp, och det
berattades ocksa att det pa senare tid blivit en allt bredare malgrupp, da

foretagarna upplever att fler unga lockas av landsbygden.

Materialet jag samlat in sdger emot den traditionella marknadsféringsteorin
eftersom att materialet visar annat &n att samtliga av dagens konsumenter
handlar ekonomiskt och tidsméssigt rationellt. Foretagarna har sjélva varit
positivt 6verraskade flera ganger att deras verksamhet lockar sa manga
méanniskor som de trots allt gor. Konsumenten véger upplevelsen framfor
vad som &r smidigast och billigast. Argumenten som jag hort fran samtliga
av mina informanter, nar jag fragat vad fordelen ar med att verksamheten ar
etablerad pa landsbygden istallet for i staden var genomgaende det samma.
Kunderna far se produkternas ursprung och far ofta félja produkten hela
vagen. Detta intresse har okat, anser samtliga informanter. Vissa pastar att
det &r efter matskandalerna som nyss varit, men alla ar eniga om att det
rader en generell 6kande trend i att konsumenterna vill veta var produkterna
kommer ifran och vad det egentligen ar man &ter. Sedan, inte att forsumma,
ar det vardet av den lilla utflykt man gor genom att kora ut en tur i naturen

och sedan fa njuta av en god fika, maltid eller strosa runt i en gardsbutik.

Under mina gardsbesdk upptackte jag att det inte bara ar konsumenten som
inte handlar ekonomiskt rationellt alla ganger, utan aven foretagarna. Malet
for de foretagare jag motte var inte att tjana sa mycket pengar som mojligt,
utan att fa halla pa med det som de tycker &r allra roligast sa som bakning,
djurhallning, fiske, jakt och sa vidare. Ett exempel pa detta ar ostkakecaféet
dar caféagaren har fatt erbjudanden som varit ekonomiskt intressanta, men

inte tillrackligt intressanta for att hon skulle tacka ja, for att hon hade andra
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preferenser an att tjana sa mycket pengar som majligt. Hon ville istéllet

hélla pd med det som hon vardesatter, som till exempel kundmaten.

Manga ser det ocksa som en stor fordel att ha sin verksamhet hemma pa
garden, da man enklare kan kombinera arbetet med andra sysslor som ska
goras. Men ett ekonomiskt tank kravs for att fa verksamheten att fortleva

och for att man sjalv ska kunna ta ut en 16n till sin egen férsorjning.

Foretagaren pa ostkakecaféet namnde att hon inte tidigare varit van vid en
hog 16n da hon varit barnledig relativt tatt i tre omgangar, sa for henne var
det inte en sa stor omstallning om det inte var mojligt att ta ut en normalhdg
I6n under en viss tid. Det lugnade henne under etableringsprocessen och
fick henne att annu mer vaga satsa pa sin drom. Hon ansag det vara mycket
viktigt att fundera Over vad en ekonomisk omstéllning skulle innebéra nar

man gar i etableringstankar.

Samarbeten

Jag kénde mig alldeles varm i hjértat nar jag horde hur bra alla
gardsforetagare samarbetade. Nar jag bérjade med min uppsats gick jag in
med forestallningen att det kunde vara svart att lyckas ga runt som
foretagare pa landsbygden. Dessa tankar ledde vidare till att det kunde rada
hdg konkurrens om kunderna for de butiker, restauranger och caféer som
fanns narliggande. Men detta motbevisades under mina besok. Jag fick

uppleva en stark vi-kansla hos manga av foretagarna pa landsbygden.

Jag anser att landsbygden alltfor ofta ses som att den ar under dess invanares
ansvar. Landsbygdsborna ska kampa for att till exempel dagligvaruhandeln
ska finnas kvar och for att de ska fa behalla sin lokala bensinmack. Detta
anser jag vara pa gott och ont. Det ar bra att myndigheterna later
landsbygdsborna sjélva saga vad som efterfragas och behdvs pa deras plats,
det vill saga styra fran ett underifranperspektiv. Men det ger ocksa ett ansvar

som kanske inte alla landsbygdsbor efterfragar. Jag tror att vissa vill bo pa
27



landsbygden och vara forsékrade om att det finns en grundldggande service

dar, utan att de ska behdva kdmpa for det.

Vad jag kan konstatera efter mina gardsbesok ar att det idag ar viktigt med
samarbeten for en levande landsbygd. Fiskrestaurangen dar ensam av sin sort
vid sjon och det finns inte tillgang till samarbeten med liknande
verksamheter. Dock spelar verksamheten en stor roll for bygden da de har
mojlighet att anstélla omkring tjugo ungdomar sommartid. Foretagsagaren
pa fiskrestaurangen namnde ocksa att nar de har besokare till restaurangen
sa finns en chans att besokarna till exempel tankar pa bygdens mack eller
sover pa en camping eller vandrarhem i narheten. Och om den néarliggande
campingen har besokare sa gynnar det restaurangen. Pa sa satt finns
outtalade samarbeten dér det uppstér en ”vinn-vinn” situation dir bada
parter tjanar pa handlingarna. Man kan ocksa se verksamheten som ett
samarbete med bygdens invanare genom att foretaget ger arbetstillfallen at
bygden och darmed har den en mojlighet att expandera sommartid, vilket

leder till att turismen och antalet bestkare okar.

Gardsbutiken med hjortarna hade ett exempel pa samarbeten med tre andra
narliggande butiker. Det gynnande dem alla da konceptet gick ut pa att sa
lange kunderna kande till en butik och akte dit sa blev de tipsade om tre
andra stéllen med andra specialiteter och erbjudanden. De som ingick i
samarbetet hade gemensamt annonserat i lokaltidningen, vilket de kande var

en forutsattning for att kunderna skulle kénna till evenemanget.

Lammproducenterna tryckte pa att samarbeten bara var nagot positivt.
”Man ska inte se andra som konkurrenter- man kan ha gladje av varandra
istéllet och alla kan ha nytta utav det”

Déremot namnde lammproducenterna att det kunde komma in besokare i
butiken som bara var ute efter att se hur de byggt upp sin verksamhet for att
sedan eventuellt kopiera. Men det sa hon, att det far man bjuda pa och se
som en komplimang att man har lyckats.
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Det fanns ingen av foretagarna som inte pa nagot sétt samarbetade, utan alla
kunde pa ena eller andra sattet ha nytta av varandra. Det ar precis sa som
Hakansson och Snehota skriver i sin artikel ’No business is an island”. Dar
beskriver de att for att ett foretag ska existera kravs kontakt med andra, man
kan inte vara helt isolerad likt en 6. Dels kravs kontakter i form av kunder
och inkopare, men ocksa kontakter med andra foretag for att skapa sig en
bredare plattform och kundkrets. Att alla de foretag jag besokte har
uppfattat betydelsen av samarbeten tror jag ar en av anledningarna till att de

lyckas att etablera sig sa pass bra som de har gjort.

Att lyckas som foretagare pa landsbygden

Det finns inte en fast mall for att lyckas som foretagare pa landsbygden.
Alla "mina” foretagare anser jag har lyckats. Med att lyckas sa menar jag att
de far halla pa med det som de tycker &r allra roligast samtidigt som
verksamheten gar runt och de, i de flesta fall, kan forsorja sig pa den. Alla
foretagare som jag besokte livnarde sig inte helt pa verksamheten, utan den
var snarare en breddning fran den gardsverksamhet som redan fanns, men
fyra av fem av de verksamheter jag besokt kunde leva pé sin ”hobby”. Det

menar jag ar att lyckas.

Ett rdd jag sjdlv har hort under min uppvéxt ar ’gor det du tycker mest om,
da uppnar du bast resultat” och den teorin har jag sett varit sann hos dessa
foretag. Foretagarnas energi och lust for sin verksamhet syns tydligt och det
tror jag dven kunderna ser. Det tror jag leder till en 6kad koplust hos
kunderna och da handlar de med ett godare samvete och kéanner att de vill

gynna dessa foretagare.

Olika foretag har olika utmaningar. Beroende pa geografisk placering,
inriktning med mera. Hos fiskrestaurangen var utmaningen att kunna fa upp
fler skyltar sa fler skulle kunna hitta dit, medan hos ostkakecaféet var
utmaningen att hinna med allt, sa att inte foretaget sprang ifrdn henne. Hos

lantcaféet var utmaningen att fa det att ga ihop ekonomiskt aven vintertid
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samt att hitta anstallda som jag jobbar sasongsvis da det & mycket mer
arbete sommartid. Hos gardsbutiken med hjorthagn var utmaningen att
lyckas fa halla 6ppet med en liten caféverksamhet da och da, vilket inte
fungerade idag eftersom verksamheten inte var handikapp-anpassad med till
exempel toalett och rullstolsramp. Och slutligen var utmaningen for
gardsbutiken med lamm, likt lantcaféet med ostkakors utmaning, att fa tiden

att racka till. Tid at bade djuren, butiken, kunderna samt privatlivet.

Marknadsforing

Som Hills m. f. (2008) namner i teorin om marknadsforing sa kan oftast inte
de nystartade och framforallt de sma foretagen styra sin marknadsforing.
Den mesta marknadsforingen sker genom rykten och folk som har hort talas
om verksamheten eller besokt den. Om den kunden har en god erfarenhet av
besoket sa kommer ryktet och darmed marknadsforingen vara positivt for

dem.

Detta leder ocksa till att om kunden har en negativ erfarenhet av besoket sa
kommer det troligtvis bli negativ marknadsforing for verksamheten pa ett
sétt som de inte sjélva inte kan styra. Den mesta av den positiva
marknadsforingen sker genom att kunder som &r néjda med verksamheten

rekommenderar stallet till sina vdnner och bekanta.

Vilken typ av marknadsforing som lampar sig bast for smaforetagarna ar
oklart for de verksamheter jag har besokt, de fragar helt enkelt inte alltid
kunderna vad som fick dem att aka ut till dem. Men de &r eniga om att man
nar olika malgrupper genom olika typer av marknadsforing och de ar
medvetna om att de ar beroende av den informella marknadsféringen.
Facebook pa internet &r gratis marknadsforing och effektivt om man vill na
ut till framfor allt den yngre malgruppen. Lokaltidningen daremot har en
hogre medelalder pa sina lasare. Fiskrestaurangen sa att den basta
marknadsfoéringen man kan fa a&r om nagon tidning vill gora ett reportage
om dem. Det kostar inte verksamheten nagonting, och da sager

forhoppningsvis skribenten att de har bra produkter, vilket vager tyngre an
30



om foretagsagarna sjalva skriver en annons om att de har bra produkter. Att
lagga in en annons i tidningen, sa foretagsagaren pa fiskrestaurangen, var

dessutom mycket kostsamt.

Skyltning ar en effektiv marknadsféring for turister eller andra
forbipasserande som inte kanner till verksamheten tidigare. Informanterna
tycker att reglerna for skyltning bor ses 6ver. Det ar val forstaeligt att det
finns restriktioner 6ver hur man far skylta, da for mycket skyltar kan leda
till forvirring och oro i trafiken. Men hér tycker jag att man maste kunna
skilja pa landsbygden och staden och darmed ha olika regler for att
underlatta foretagandet pa landsbygden. Jag aldrig sett ”for ménga” skyltar

pa landsbygden om man jamfér med hur det kan se ut i staderna.

Hills teorier om marknadsforing i det nystartade foretaget gar alltsa att
tillampa pa de verksamheter som jag har besokt. Den bésta
marknadsforingen trodde verksamhetsagarna var den informella som
gestaltas genom rykten och tips fran tidigare besokare. Mina informanter
namnde att ett begransat ekonomiskt kapital vid etablering begransar den
formella marknadsféringen som till exempel annonser i tidningar. Dock kan
det vara av intresse for verksamheten att lagga in nagon enstaka annons da

till exempel hemsidor inte nar ut till alla.

Landskapsidyllen

Foretagarna har mycket tankar om naturens betydelse for konsumenterna.
De tror att det inte endast ar deras produkter som lockar kunderna till dem,
utan att det &ven dppnar upp en mojlighet for kunderna att fa komma ut i
naturen. Foretagarna tror att parallellt med att trenden for narproducerade
livsmedel 6kar s okar ocksa intresset fran konsumenterna att komma ut pa
landsbygden. Men det kan vara svart att veta var man som stadsbo ska aka
och vad man ska hitta pa. Dar ger butikerna, caféerna och restaurangerna en
bra vagledning for konsumenterna att komma ut pa landsbygden.
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Jag tror att detta ocksa staller krav pa verksamheterna. Vad forvantar sig
konsumenterna egentligen av landsbygden? Det &r svart att redogdra for den
fragan i denna uppsats eftersom jag inte varit i kontakt med nagra
konsumenter. Men jag tror att de flesta forestéller sig sommar, sol, gréna
angar, garna nagot vattendrag, lantlig shabby chic- stil och en kéansla av att
man satter sig ner i landsbygdsbornas vardagsrum, vad det galler
inredningen. Jag tror att kunderna for nadgon timme eller tva vill kianna sig
som landsbygdsbo och njuta av naturens lugn for att sedan atervanda till det
kanske lite mer bekvéama, men &n lite stressigare stadslivet. Huruvida detta
stdimmer eller inte vore intressant att utreda i eventuellt kommande
forskning. Racker det att man har en bra produkt eller en restaurang som ger
bra service och god mat, eller forvantar sig kunderna nagot mer av sjalva

upplevelsen? Det later jag vidare forskning utrona.

Avslutning

Efter att jag varit ute i falt och intervjuat samt gjort observationer sa har jag
kommit fram till nagra slutsater. Dessa foretagare som jag besokte ville
samtliga gora nagot som de brann for. Ingen sa att de startat sin verksamhet
for den ekonomiska Ionsamhetens skull eller for att de inte hade nagon
alternativ inkomstkalla. De ville alla géra nagot som de tyckte var roligt och

sedan ocksa kunna forsorija sig pa det.

Likasa fanns det kunder som inte tankte ekonomiskt- och tidsméssigt
rationellt. Foretagarna trodde att kunderna ville fa en upplevelse och att de
ville komma ut i naturen. Det intresset uppskattades ha okar parallellt med

intresset for narproducerad mat.

Gallande marknadsféring sa ansags informanterna att reportage var den
effektivaste skriftliga marknadsféringen. Men de trodde att den informella

marknadsféringen var den viktigaste; det vill séga nér rykten spreds av
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tidigare besokare. Facebook var effektivt och kostnadsfritt och ett bra
tillvagagangssatt om man ville nd ut till den yngre generationen, medan de
traditionella annonserna i lokaltidningarna var bra om man framst ville rikta

sig mot &ldre besokare.

Under min faltstudie sa har jag mina fordomar avvisats. Mina informanter
har visat att det absolut gar att vara landsbygdsforetagare, och att de har
manga fordelar jamfort med om man hade bott i staden. Har far kunden en
utflykt, far komma ut i naturen samt se hela kretsloppet, vilket manga
faktiskt vill se idag. Det gar att ga runt ekonomiskt med en verksamhet, man

maste bara vaga tanka fritt och vaga testa nya saker.
Vad jag har sett under min studie sa rader ingen hog konkurrens mellan

verksamheterna, utan de har istéllet insett att de behdver varandra och darfor

har manga foretagare valt att samarbeta med varandra.
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