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Projektstart och slut samt erhdllna medel frdan NNM

070901 - 080831 med godkand férlangning till 081031. Projektet har finansierats med
150 000 DDK av Ny Nordisk Mat och totalt disponerat 300 000 DDK.

Projektdgare har varit Skargardssmak, som tillsammans med Véstsvensk Mersmak och
Smak av Kysten vardera svarat fér 50 000 DDK.

Mal

Ursprunget till projektet var problematiken kring varulogistiken inom de olika natverken.
Behovet av att kunna distribuera ravaror och féréadlade livsmedel till restauranger och
butiker for att dar nd slutkonsument.

Vid en narmare analys av problemstdliningen i projektets inledningsskede framkom att

det pa kort tid tagits flera initiativ till logistiska l6sningar fér hantverksmaéssig och lokala
producenter. Den speciella problematik som Skargdrdssmak hade i denna fraga ansags

inte vara tillrackligt relevant for projektet.

Det stod klart att den stora utmaningen inte var den fysiska logistiken, &ven om den inte
ar problemfri, utan hur det mervarde som dessa produkter representerar, kan forflyttas
fran producent till konsument. Det mervarde som motiverar ett pris som gor att
produktionen av dessa produkter kan bli 1dngsiktigt hallbar.

M3let blev darfér att samla erfarenheter kring hur mervérdet kan forflyttas - storytelling
pa olika satt — och ta fram ett hjalpmedel (struktur, seminarium, utbildning etc.) som
kan bidra till att 6ka kunskapen om och utveckla verksamheten kring mervéardeslogistik.

Projektbeskrivning

Kundens upplevelse av en produkt i alla dess skepnader, kundens samlade méte med
produkten, skapar dess varde — varumarket. I den storskaliga varlden skapas
varumarket genom en marknadskommunikation som bygger pa:

¢ reklamkommunikation

+ kommunikation pa séljstallet - butik/restaurang
e event och upplevelser

* PR/sponsring

De tva forsta kréver stora ekonomiska resurser for att fa effekt. Sarskilt
butikskommunikationen har pa senare tid far en allt stérre betydelse.



I lokala och smaskaliga sammanhang &r villkoren ofta helt annorlunda. Dar finns sallan
resurserna fér en kraftfull kommunikation. De smaskaliga producenterna maste hitta
andra vagar att vacka uppmarksamhet, skapa relationer och bygga fértroende.

Projektet har darfér genom intervjuer kartlagt hur 11 framgangsrika féretag inom de tre
natverken arbetat med att bygga mervéarde och attrahera gaster/kunder.

Ur dessa intervjuer har sedan ett 10-tal olika typer av mervarden definierats samt olika
kanaler/media som anvants for att sprida dessa mervarden.

Denna mervardesmatris, se bilaga, har sedan diskuterats pa ett seminarium med dem
som intervjuats. Detta seminarium med erfarenheter och diskussioner har sedan legat till
grund for ett forslag till en utbildning/ett seminarium kring matrisen och dessa
fragestallningar.

Aktiviteter
Projektarbetet kan delas in i sex faser:

1. Inledande analysfas som ledde till att projektmalet omformulerades.

2. Seminarium kring nytt projektmal inkl. en presentation av de ingdende natverken.
Forlagt till Bergen 12-14 september 2007.

3. Intervjuer med 11 foéretagare inom natverken, sommaren/hdsten 08.

4. Analys av intervjuerna och idéarbete kring ett redskap for samtal och utbildning.

5. Seminarium med de intervjuade foretagarna kring férslag till redskap. Forlagt till
Stockholm 6 oktober 2008.

6. Fardigstallande av utbildningsidé/seminarieunderlag.

Resultat
Intervjuerna med efterféljande analysarbete ledde till ndgra intressanta iakttagelser:

1. Spannvidden pa merviardenas karaktdr och inriktning ar betydligt bredare &n
vantat. Sarskilt intressant ar det flera av dem sa starkt kopplas till foretagarens
personliga passion och engagemang. Det finns ocksa ett intressant spanningsfalt
mellan tradition och nytédnkande, dar flera féretag har tagit en personlig position i
sitt férhallningssétt till dessa bade poler.

2. P3 metodsidan ar kreativiteten och mangfalden betydligt mindre. Har &r
arbetssatten ofta traditionella och idérikedomen inte lika stor. Flera metoder och
kanaler som skulle kunna rymma stor potential anvands inte i nagon stérre
utstrackning. Det géller t.ex. de lokala nétverken och inte heller hemsidorna
rymmer nagot stérre matt av kreativitet.

Under det avslutande seminariet blev det tydligt att det finns en omedvetenhet om
potentialen i att arbeta med mervérdesfragorna och diskussionen pekade pa nagra
intressanta férhallanden:

* Flera av deltagarna uttryckte stor uppskattning éver att denna diskussion kommit
till stdnd. Fragan om vilka mervdrden man arbetar med och hur dessa férmedlas
&r i manga fall helt ny. All koncentration &gnas at sjalva produktionen och
verksamheten. Mycket lite energi laggs pa att fundera pa hur den uppfattas och
vilka vdrden som skapar attraktionen. An mindre tid och energi &gnas sjélva
forflyttningen, media och kanaler. Denna diskussion medvetandegjorde manga av
de personliga drivkrafterna och satte fingret pa svarigheten att kombinera etiska
och kommersiella varden.

* Det blev mycket tydligt att féretagarnas personliga drivkrafter och produkternas
mervarden har valdigt starkt samband. Mervardena ar ofta av etisk och social



karaktar och inte kommersialiserbara i traditionell bemérkelse. Att tédnka i
konventionella marknadstermer riskerar att tvinga in verksamheten i arbetsformer
som &r artframmande i férhdllande till féretagarnas energi och drivkrafter. En
slutsats &ar att vardelogistiken maste ske pa ett sitt som star i 6verensstdmmelse
med féretagarens egen vision och drivkraft. Férst da kan mervérdet fa en sadan
kraft att det blir en verklig tillgang samt bidra till féretagarens personliga energi.
Det innebér att man ibland avstar fran saljkanaler som i ett rent kommersiellt
perspektiv kdnns férmanliga. "Det &r inte sékert att jag vill ha mina produkter hos
Ica.”

For att féora ut denna diskussion - bade bredda och férdjupa - har dessa erfarenheter
legat till grund fér en struktur och ett innehall till ett seminarium/en utbildning. Denna
struktur ar tillganglig for alla. De projektédgande natverken och projektledningen kan
efter dnskemal bidra till genomférandet av sddana aktiviteter.

Bilaga till rapporten
e Mervardesmatris
e Utkast till seminarium/utbildning

Hur har NNM “s vdrden ingatt och formedlats

De 11 intervjuade féretagen har alla en uttalad inriktning att arbeta med lokala ravaror
och utgd fran den lokala mattraditionen. Manifestet fér det nordiska kdket har varit en
vésentlig utgadngspunkt fér intervjufradgorna.

Syftet med projektet &r att pa ett mer framgangsrikt satt kunna férmedla védrdet med
deltagarnas produkter, vilket ar ett av de mest kraftfulla satten att sprida de varden som
manifestet vilar pa.

Information

Projektet har varit inriktat pa att samla erfarenheter och skapa kunskap kring
mervardeslogistik. Darfér har inga externa kontakter tagit under projektets gang. Efter
projektets fullféljande ar inriktningen att de tre natverken blir naven i kommunikationen.

I férsta hand riktar de sig till nuvarande och blivande medlemmar. Diskussionen om
mervéardeslogistik och “storytelling” kommer att fa en stérre plats och ges en ny struktur.
Den far en tydligare plats i utbildningssammanhang och seminarier for medlemmarna
kommer att arrangeras.

For pressen genomfdrs féljande aktiviteter:

+ Varje natverk lyfter fram nagon av de intervjuade féretagarna genom en artikel
dar de intervjuas kring projektets fragestéliningar.

* Projektledningen kontaktar Ekologiskt Lantbruk och Fri Kbpenskap med fardiga
artiklar.

e Projektledningen tar kontakt med Eldrimner fér information i deras nyhetsbrev.

e En pressrelease tas fram som stalls till natverkens férfogande.

* Projektet ldggs ut pa Skidrgardssmaks hemsida

Malgrupp

Alla lokala matnatverk med producenter, restauranger och butiker som arbetar med lokal
och hantverksmassig mat.

Alla kedjedrivna butiker och restauranger som har ambitioner att utéka sortimentet av
denna typ av produkter.



Deltagare och partners
Vastsvensk Mersmak
Haveruds rokeri

Kosters tradgardar

Villa Sjétorp

Forshems gastgivare gard

Smak av Kysten
Restaurant Enhjgrningen
Bgmlo Skjell

Breivik, grossist

Skargardssmak

Vand Lax

Svartso Lanthandel
Westchark, Pojo

Rosala handelsbod, Rosala

Forslag till fortsatta aktiviteter for att utveckla NNM

Det ar alldeles uppenbart att diskussionen om mervardeslogistik inrymmer en stor
forbattringspotential nar det géller spridningen av mervardet. Stérre medvetenhet om
det egna mervardet och en utveckling av metodarbetet kring kanaler och media kan
goda resultat i flera avseenden:

e Lattare att ta ratt betalt

e Storre tillfredsstallelse med arbetet

+ Okad férmaga att utveckla verksamheten

Samtalet om detta &r pa pionjérstadiet och ett fortsatt arbete kring detta projekts
fragestallningar kan ge ett mer &ndamalsenligt samtal om marknadsarbete och
varumérkesfragor. En stérre medvetenhet om mervérdets betydelse och béattre strategier
for att utveckla detta bidrar aktivt till att 6ka vardet i begreppet "nordisk mat”.

Ekonomisk rapport
Kostnader SEK exkl moms

Inledande analys

Arvode 40 000
Seminarium Bergen

Arvode 10 000
Reskostnader 5000
Intervjuer

Arvode 80 000
Reskostnader 18 000
Intervjuer sammanfattning och analys
Arvode 48 000
Seminarium Stockholm

Arvode 44 000
Reskostnader 33 000
Konferensarrangemang 15 200

Arbetsmaterial 1 500



Projektledning, rapportskrivning, information

Arvode 72 000
Totalt 366 700
Lankar

Féljande dokument ldggs in pa www.skargardssmak.com

Mervardesmatris
Intervjufrdgor

Redovisning av intervjuerna
Analys av intervjuerna
Pressrelease

Skiss till utbildning/seminarium
Slutrapport

NouhkownE



