staller 0oKsa 3 nya krav

Sverige ar en liten marknad som har svart att ge produkterna och foretagen tillracklig stabilitet.

ANN-HELEN MEYER
von BREMEN

Ekomarknaden vixer si det
knakar. Utomlands. Ett utmirkt
tillfialle att satsa pa export for de
svenska foretag som arbetar
med ekologiska livsmedel och
vill vidga sina vyer och volymer.
Men instillningen bland foreta-
gen varierar.

Svensk ekologisk mat — kan
man tinka sig nigot bittre att
silja utomlands? Begreppet ér
proppfullt av trendiga mervér-
den som ren natur, fritt betande
djur, sikra livsmedel, etik, hil-
sa, kvalitet, nordisk spets-gast-
ronomi — ja det dr ndstan si att
man hor fjdllbdckarna porla for-
bi de roda stugorna.

Svenskt och ekologiskt
Mahénda dr jag en smula raljant,
men utan tvekan kan svenskt
och ekologiskt ge en betydligt
bittre pokerhand vid spel pa

den utlindska marknaden 4n
vad som giller for enbart svensk
mat. Forutom att det finns ett all-
mint 6kande intresse for livs-
medelssikerhet, hilsa och kva-
litet, vixer ocksa den ekologis-
ka marknaden i framfor allt
USA, Storbritannien, Tyskland
och Italien mycket snabbt, just
nu snabbare in i Sverige. (Lite
talande ir att livsmedelsmissan
Anuga numera har en stor eko-
logisk avdelning.) Och det
handlar till stor del om en kop-
stark grupp av konsumenter
som nu anser att ekomaten pas-
sar som hand i handske i deras
jakt pd en mer hilsosam och
medveten livsstil.

Det ér ungefir de hir tanke-
gangarna som ligger bakom att
Exportradet nu tillsammans
med GroLink, KRAV, Ekologiskt
Marknadscentrum och EkoG
gor en forsiktig forsta satsning
pa export av ekologiska livs-
medel.

— Vi vill 6ppna 6gonen pé de

svenska foretag som arbetar
med ekologiska livsmedel och
visa att det finns ett stort behov
pa utlindska marknader, dir
kanske Tyskland ligger nir-
mast till hands. Det hér 4r en af-
fairsmojlighet, siger Mona He-
denskog pa Exportradet.

Forsta mal Tyskland
Malet #r Tyskland. Hir finns en
viaxande marknad, avstindet dr
inte for langt och dessutom
finns vissa upparbetade kanaler
genom Food From Swedens ti-
digare arbete.

Satsningen #r inte stor,
250 000 kronor finns for detta ar,
eventuellt kan det komma lite
mer efter arsskiftet. De pengar-
na ska anvindas for att vicka in-
tresset hos foretag som arbetar
med ekologiska livsmedel, er-
bjuda dem gratis radgivning av
exportradgivare och att delta i
den stora ekologiska fackmis-
san i Tyskland, Biofach.

Vid sidan om denna satsning,

gjorde Food From Sweden till-
sammans med tyska livsmedels-
kedjan "tegut” under nagra veck-
or i oktober-november en kam-
panj, ”Schweden Schmeckt”.
Sjutton svenska foretag, varav
fyra med ekologiska produkter,
deltog i satsningen som bland
annat bestod av smakprovning-
ar och demonstrationer i ked-
jans 15 storsta varuhus.

- Butikskedjan var mycket
nojd med satsningen och vill se
fler svenska ekologiska produk-
ter, siger Evert Brind, projekt-
ledare for kampanjen hos Food
From Sweden.

Redan nu finns det ett antal £6-
retag som arbetar med att ex-
portera ekologiska livsmedel. I
nuldget vetingen hur stor denna
export dr, KRAV arbetar just nu
med att ta fram den hir typen av
statistik. Uppskattningsvis ir de
storsta exportorerna Lantmin-
nen/Ecotrade (spannmal till
USA och Storbritannien), Pola-
rica (blabdr, lingon, hjortron till
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bl a Tyskland, Frankrike, Ita-
lien, Osterrike och Schweiz)
samt Olle Svensson (blabér till
bl a Frankrike, Tyskland och
Italien).

Export stabiliserar
Varfor ska man da exportera?

- Sverige r for litet land med
en for liten marknad, sidger Kari
Orjavik pa GroLink

Att exportera skulle kunna
vara ett sitt att fa volymerna att
vixa och samtidigt fi en stabila-
re marknad. Precis som Ecotra-
de har gjort, Sveriges troligen
storsta exportor av ekologisk ra-
vara. Under ménga 4ar har
Ecotrade bedrivit export och
strategin har varit genomtinkt —
utlandsmarknaden behovs for
att jimna ut nir det uppstér oba-
lans. Detta har inneburit att man
har bedrivit export dven vid pe-
rioder av underskott pa svensk
spannmal. Allt for att inte tappa
kontakterna nir de sedan vil
har behovts. Det hir arbetssit-
tet har periodvis Kkritiserats,

men tiden har visat att strategin
har varit ritt. I nuldget exporte-
rar Ecotrade hilften av sin in-
vigning (ca 75 000 ton i ar) till
framst USA och Storbritannien.
— Vad hade hint om ni inte hade
haft exporten?

—Huu, ja da hade det blivit en
krasch av odlarpriserna och de
hade hamnat pd konventionell
nivi. Priserna har visserligen
pressats under aren, men inte
sd mycket, siger Lisa Lof pa
Ecotrade.

Mirkligt nog dr det fa andra
branscher som har anvint ex-
porten som ett sitt att utveckla
marknaden. Det brukar heta att
spannmal 4r unikt eftersom det
4r latt att lagra, men samtidigt
hor spannmaél hemma i bulkseg-
mentet, vilket brukar vara extra
utsatt for svingningar for virlds-
marknaden.

Nyckfullt
Swedish Meats gjorde ett forsok

under ett antal ar d& man sélde
100 KRAV-grisar i veckan till

brittiska Sainsbury’s. Sa be-
stimde sig kedjan for att i stillet
kopa grisar fran Holland, ett be-
slut som kom mycket snabbt
och som orsakade stora pro-
blem for Swedish Meats.

—Det gor vi inte om. Efter det
dventyret har vi bestimt oss for
att det dr den svenska markna-
den vi ska satsa pa. Den utlind-
ska marknaden ir for nyckfull,
sidger Camilla Sandenskog pé
Swedish Meats.

—Det enda man har kvar i dag
4r en export av kottbullar. Den
ses inte som lika riskabel efter-
som det ror sig om en foradlad
produkt

Foretagsutveckling

Men det finns ocksé ett annat,
minst lika viktigt skil till att job-
ba med export, nimligen att det
skulle kunna innebdra en ut-
veckling av det egna foretaget.

— De smé och medelstora fo-
retagen kan lidra sig mycket om
marknadsforing och forsiljning
genom att arbeta pé en utlindsk

marknad och det ir jag Gverty-
gad om ocksa stirker deras roll i
Sverige, siger milj6- och mark-
nadskonsulten Maria Gardfjell
pa EkoG.

Kari Orjavik, vars foretag Tor-
folk Gard bl a exporterar sylt till
Danmark och Japan och nu stéri
begrepp att ge sig in i Holland
och Tyskland, menar ocksa att
exportarbetet stimulerar pro-
duktutvecklingen. Olika linders
livsmedelslagstiftning och re-
gelverk kring ekologisk mat,
kan stélla nya krav pa produkten.

— Det kan finnas en marknad
for alla produkter, men man
maste vara beredd att utveckla
produkten for just denna mark-
nad och anpassa recepturen.
Det &r nagot som inte vi dr sa
vana vid i Sverige, siger Kari
Orjavik.

Vilka produkter?
Vilka produkter skulle da kunna
vara intressanta? En allmén upp-
fattning bland de aktorer som vi
har talat med ir att produkten

Valifro

Trador och fanggrodor

Tilloehér

Mogatan 6, 254 64 Helsingborg.
Tel 042-25 04 50, fax 042-25 04 60

VI VILL VARA DIN FROLEVERANTOR!

Grunden till all odling ar ett bra utsade! Vart mal ar att ha ratt sort for varje odlare.
Vi vill garna vara Din diskussionspartner nar det galler sortvalet, for att vi med var erfarenhet ska kunna

hjalpa Dig fa ut mesta mdjliga av Din odling!

Gronsaksfro och blomsterfré Vi har ett stort sortiment fro for yrkesodlare. Betat, obetat, ekologiskt odlat,
pelleterat, avsvansat, storlekssorterat eller férgrott. Valet ar Ditt!

Genom att vi levererar renvara (som Du blandar sjalv) kan Du anpassa vallen efter Dina
forutsattningar. Var vallkatalog innehaller beskrivningar av de arter vi anvander samt en

mangd forslag pa blandningar for olika andamal.

Radgivning och forsaljning; Gunnar Danielsson, tel 0478-50240

Vi har ett brett urval arter att anvanda som t.ex grongddslingsvaxter, sanerings-

grodor, fanggrodor eller till viltbete.

Behover Du fiberduk, halplast, vanlig eller nedbrytbar baddplast, markvav, vind-
skyddsnat, tunnelfilm, odlingssystem, odlingssubstrat, ograshackor eller skordeknivar?

Fraga oss! Vi har aven komplett sortiment uppbindningsutrustning for vaxthus.

importerar och séljer gronsaks-, blomster- och vallfré samt alla typer av tillbehor till
yrkesodlare i Sverige och Danmark. Olssons Fré &r privatagt, senaste ar var omsatt-
ningen 30 mkr. Vi lever av att gora afférer, av att matcha produkt, pris och kund. Férut-
sdttningen ar att vi har kunskap om odling och ekonomi och kan erbjuda den enskilde
odlaren de fré och tillbehér han behéver fér att fa ekonomi pa sin produktion.
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ska ha hog kvalitet, vara forad-
lad och girna kopplas samman
med nagot annat mervirde som
“hilsa” eller "typiskt svenskt”
(te x bir, sylt, vilt och fisk). Men
detta #r givetvis en sanning med
modifikation, eftersom det tydli-
gen gar alldeles utmarkt att silja
en bulkvara som spannmal. Tit-
tar man lite mer pa produktkate-
gorier, finns det exempelvis ett
stort sug efter firdigmat och
charkvaror.

— Jag tror att vi har en viss
mojlighet att exportera ani-
malieprodukter, inte minst for
att KRAV-reglerna gar lingre 4n
EU-reglerna. Men det krivs ett
intresse fran industrin att ut-
veckla forddlade produkter. Det
finns en del samarbete med ut-
lindska charkuterister och det
skulle kunna vara intressant om
kottproducenterna hittade fler
samarbetspartners internatio-
nellt, siger Maria Gardfjell.

Andra produkter som hon
ser mojligheter for dr kryddat
brinnvin och skogsbar i olika
former och koncept som vi lyck-
ats med i Sverige, exempelvis
svenska ekologiska hotellfru-
kostar.

Ljummet intresse
Men vilka kan och vill exporte-
ra? Ja, svaret pa den fragan ir
blandat. Det 4r inte direkt sa att
Exportradet ér nerringt av fore-
tag som vill ta chansen och fa

hjilp att komma ut pa nya mark-
nader.

Frans Brozén pa Samodlarna
tror att det dr svart att utveckla
den nuvarande lilla exporten av
gronsaker, helt enkelt for att Kli-
matet begrinsar utbudet och
man har svért att konkurrera
med priset.

Storaforetag som Arla Foods,
Swedish Meats och Abro dr inte
intresserade av export for sina
ekologiska produkter. Inte ens
Arlas Frodinge, som har en stor
export av sina pajer, ostkakor
och tértor, ser nigon efterfra-
gan pa just sina ekologiska vari-
anter. Dessutom upplever man
de olika lindernas regelverk for
ekologiskt som alltfor komplice-
rade. Det var bland annat byré-
kratiskt krangel med olika euro-
peiska certifieringsorganisatio-
ner som fick Pagens att uppho-
ra med sin export av KRAV-
skorpor. Av detta skil samman-
taget med Ovriga fordyrande
krav och rutiner har produktio-
nen nu helt lagts ner.

— Det handlar om en mog-
nadsfriga. Manga av de storre
aktorerna har inte snappat upp
att det finns ett intresse for eko-
logiska produkter pa utlandet.
Man har varit sa inriktad pa den
svenska marknaden och det har
ocksad funnits en osidkerhet i
branschen om ekologiska livs-
medel 4r ndgot bestdende, siger
Christoffer Rinman, som arbe-

tar med affirsutveckling och ex-
portfragor hos LRE.

Sverige tar for sig

Det har tagit tid for Sverige att
komma igdng med export, men
sedan Sverige undertecknade
EES-avtalet 1992 och fick pa all-
var tillgang till den europeiska
marknaden, har exporten fem-
dubblats. Nu exporteras livs-
medel till ett virde av drygt 30
miljoner kronor, vilket motsva-
rar cirka 15-20 procent av pro-
duktionen. Sverige kvalar nu in
pa en plats i mittenfilten av den
europeiska exportligan. Expor-
ten fortsitter ocksa att 6ka och
steg under det senaste halvaret
med cirka 10 procent, rdknat i
virde. Till skillnad mot export-
jatten Danmark, dr en stor del av
den svenska exporten foridlade
produkter. Sverige har med an-
dra ord ryckt upp sig rejilt.

Somliga satsar
En hel del av de foretag som re-
dan arbetar med eko-export ser
dock en okande efterfragan och
vill fortsitta vixa inom denna
sektor. Birforetaget Olle Svens-
son som sdljer blabar till Frank-
rike, Tyskland och Italien har
mirkt hur efterfragan i ar har
okat markant. Svenska Lant-
chips, vars ekologiska chips inte
sdljs 1 Sverige dirfor att man an-
ser att detinte finns ndgon mark-
nad for detta hir, siljs blaiTysk-

Bengt Anker Kofoed, Ceba Foods, Oatly

"Gor hemlaxan forst, innan du satsar pa export, sa att du ar noga forberedd.”

Foretaget Ceba Foods i Lund,
har jobbat med exportmarkna-
den under tio ar. Deras havre-
drycker som siljs under varu-
mirket Oatly har blivit en stor
framgang. Foretaget har de se-
naste aren vixt cirka 30 procent
varje ar och arets omsittning ir
budgeterad till 85 miljoner kro-
nor. Cirka 40 procent av produk-
tionen exporteras till hilsokost-
kedjor i bl a Tyskland, Storbri-
tannien och Spanien. Allt 4r eko-
logiskt.

— I bérjan var det ekologiska
argumentet vildigt viktigt for

Oatly. Det var en forutsittning
for oss att komma in i hilsokos-
ten. I dag tror jag att hilsa och
nyttighet #r lika viktiga argu-
ment som det ekologiska, siger
Bengt Anker Kofoed.

Han miérker dock att det finns
en mycket god efterfrigan pd
ekologiska produkter just nu.
Darfor tror han ocksa att det for
nyboérjaren som vill in pa export-
marknaden generellt kan vara
en fordel om man har ekomat
med sig i portféljen. P4 Ceba
Foods riknar man med att for-
sdljningen kommer att oka via

de befintliga kunderna.

Diédremot dr han inte riktigt
lika sdker pa att "svenskheten”
4r nagot som ir en fordel i alla
linder.

— Nir jag holl ett foredrag pa
Biocultura i Madrid fick jag ra-
det att tona ner det svenska, for
attjag inte skulle framsta som en
besserwisser, berittar han.

Oatly har deltagit pa Biofach
under manga ar och Bengts rad
till nyborjaren 4r gora sin hem-
léxa, innan det 4r dags att beso-
ka missan. Det giller att veta
hur marknaden ser ut (vilka

EXPORT

land, Italien och Holland. Nu un-
dersoker man mojligheten att
g4 in pa marknader i Storbritan-
nien, Osteuropa och Sydameri-
ka dir efterfragan enligt foreta-
get dr "enorm”. Annas Peppar-
kakor, vars KRAV-mirkta vari-
ant siljs i Italien, héller pa att ta
fram en ekologisk pepparkaka
till USA, eftersom man dér mér-
ker den starka ekologiska tren-
den. Foretaget har dven diskute-
rat att silja ekologiska peppar-
kakor till Ikea.

IKEA skyltfonster
Och Ikea sjilv, detta skyltfons-
ter for svenska livsmedel och
stor matexportor, har ocksé vid
ett flertal tillfdllen sagt att man
girna vill se fler ekologiska pro-
dukter. For ndrvarande har man
ost fran Wanas, sylt fran Bjorne-
kulla och Tillbergs snaps (till
jul) som dr KRAV-mirkta.

— Hos Ikea star miljofragor
och sociala fragor hogt pa dag-
ordningen och det giller forstas
dven inom livsmedelsverksam-
heten. Det kidnns darfor natur-
ligt och sjdlvklart att erbjuda
vara kunder ekologiska livs-
medel. Viser ocksé en allt stérre
efterfragan pa ekologisk mat
och det ir forstés ytterligare en
drivkraft, sdger Anders Len-
nartsson, milj6- och kvalitets-
chef for lkea Food Services
som omfattar Sverigebutikerna
och restaurangerna.

kunder och grossister som
finns), vad transporten kostar,
om landets livsmedelslagstift-
ning péaverkar produktens inne-
héll och emballage och #dven att
man har borjat fundera pé vilken
forpackning som kan tinkas
passa.

—Ar du bra pa franska och har
en moster i Lyon, kanske du
forst ska satsa pengar pd att gora
en egen marknadsundersok-
ning. Besok landet och titta pa
utbudet, férpackningar, priser,
konkurrenter, butiker osv.
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Han siger att han 4r overty-
gad om att dagens tre-fyra pro-
dukter kommer att foljas av fle-
ra, men siger samtidigt att man
stiller samma krav som pé kon-
ventionella produkter, nimligen
att de ekologiska livsmedlen ska
ha hog kvalitet, finnas i tillrack-
lig mingd och kunna konkurre-
ra i pris. Ett faktum som bidrar
till att det handlar om en lang-
sam process, ir att Ikea finns i
23 ldnder dir manga har egna
regelverk kring livsmedel och
ekologisk produktion, och det
kan vara svart att hitta produk-
ter som fungerar pa allamarkna-
der.

— Det har visat sig vara svért
att fa ett godkidnnande av certi-
fieringsorganisationerna i vissa
linder, siger Anders Lennarts-
son.

Maste inte vara stor

Vad krivs da av ett foretag som
vill borja exportera? Svaret pa
det dr kanske framfor allt vilja,
talamod och energi att vara be-
redd att gora satsningen. For
som Kari Orjavik siger:

— Det dr inte littare att silja
utomlands #n i sitt eget land.

Generellt kan man ocksa
sdga att det krivs sprakkunska-
per, kunskap om livsmedelslag-
stiftning och vilka regelverk
som giller kring ekologiska pro-

L . -

ey . e

Innan man ger sig ut med internationell marknadsforing ska man vara val paldst om den marknad
man jobbar mot. Vilka kunder och grossister finns det? Vad kostar transporten? Finns skillnader i
livsmedelslagstiftningen och i de ekologiska regelverken? Vad for forpackning kan ga hem?

dukter. Och helt visst, dven en
del pengar.

Diremot dr det inte sikert att
man maste vara stor, Exportra-
det vill just fi med mindre fore-
tag med lite udda produkter.
Sma foretag kan gi samman,
profilera sin produkter tillsam-
mans och jobba mot mindre
kunder, som mindre livsmedels-

kedjor, hotell, cateringfirmor el-
ler restauranger.

Christoffer Rinman skulle vil-
ja se ett samarbete mellan LRF,
Ekologiska Lantbrukarna, Li,
Exportradet, Food From Swe-
den m fl ddr framfor allt mindre
och medelstora livsmedelsfore-
tag skulle kunna fa hjilp att
komma ut pd marknaden.

Lars-Olof Eriksson, Erikssons Tunnbrod:

"Ha gott talamod, ge inte upp och vilj dina kompanjoner med omsorg!”

25 ars tragglande pa export-
marknaden verkar #ntligen ha
gettresultat for Erikssons Tunn-
brod i Jamtland. Sedan nagra ar
tillbaka finns man nu #ntligen pa
USA-marknaden och det verkar
ocksd vara péd vig att lossna i
kontakterna med Norge. An s
linge ror det sig inte om néigra
stora affirer, cirka fem procent
av de 100 ton korntunnbréd som
man bakar varje ar, séljs till USA,
men Lars-Olof Eriksson tror att

detkommer att bli littare nu, nir
man dntligen har "brutitigenom
vallen”.

— Jag tror att vi har ritt pro-
dukt vid rétt tidpunkti Norge. Vi
fick ocksa hjilp av Exportradet
att hitta ritta kontakterna och
ritt pris. Forhoppningsvis har vi
ocksa ldrt oss nadgot under de 25
ar som vi har arbetat med att for-
soka exportera, siger Lars-Olof
Eriksson.

Pi ett vis ér foretaget nog lite

typiskt for hur mindre foretag
jobbar med export. Erikssons
Tunnbréd har saknat erfaren-
het, pengar och kunskap. Tullar,
avgifter, dyra frakter och daliga
kontakter har bromsat de tidi-
gare forsoken pa norska, tys-
ka, holldndska och schweiziska
marknaderna.

— Man ska vara vildigt forsik-
tig med den kontakt man viljer i
ett frimmande land och aldrig
ge krediter innan man har kollat

— Jag tror att det finns en po-
tential for svenska ekologiska
livsmedel, efterfragan finns
men det tar tid att utveckla ex-
portaffirer. Det krivs uthallig-
het for att bli framgangsrik, si-
ger Christoffer Rinman.

upp dem ordentligt. Vi har gatt
pa nagra nitar, blai USA och for-
lorat mycket pengar.

Men Erikssons har framfor
allt haft tva viktiga egenskaper —
tdlamod och envishet.

— Det handlar om att bestim-
ma sig for en sak och sedan full-
folja den. Ta ett beslut, lansera
produkten och I6pa linan. I alla
fall att ge det fem ar i varje land,
siger Lars-Erik Olofsson.
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Samarbete kan gora export

mojlig for smaforetag

Exportradet kan hjalpa till att bygga upp affarsdrivande natverk och skapa séljkontakter.

Mindre producenter av ekolo-
giska produkter behover hitta
nya vigar for att nd ut bade i
Sverige och utomlands. For
manga som inte har mojlighet
att bygga upp egna distribu-
tionskanaler finns mojligheter
att nd ut genom 6kad bransch-
samverkan.

Under de senaste 10 aren har
Kluster och nitverk och deras
betydelse som tillvixtfaktor i ni-
ringslivet varit foremal for en
bred forskning virlden éver. En
okad trend mot firre leveranto-
rer som har ett mer komplett ut-
bud kan registreras inom
manga branscher. Storaleveran-
torer utgor darvid en hotbild for
sma ekologiska producenter.

Ta initiativ

Initiativet till att forma en grupp
kan komma antingen fran ett le-
verantorsforetag i branschen el-
ler fran en kund som ir intresse-
rad av att reducera antalet leve-
rantorer for att minska kostna-
derna for t ex inkopsadministra-
tion och transporter.

Ett affirsdrivande nitverk
kan antingen ha en fast organi-
sation bestaende av ett antal giv-
na foretag med ett givet utbud
eller vara ett mer flexibelt nit-
verk som mojliggor anpassning
till kundens speciella behov.

Foretagsgruppen har som re-
gel ett sd kallat "lokforetag” som

driver nitverket, dr projektleda-
re och avtalspart mot kund.

Underleverantorer

Vad giller affirsuppgorelsen
inom gruppen finns flera alter-
nativ. Det vanliga 4r att "lokfore-
taget” handlar upp produkter
frdn de andra (underleveranto-
rerna) i nitverket och gor erfor-
derligt palidgg alternativt far ra-
batter eller provision fran de en-
skilda foretagen.

I de fastare affirsdrivande
nitverken finns avtal foretagen
emellan, som reglerar villkoren
for samarbete och affirsdelen. I
de mer flexibla nitverken, som
kan variera fran affir till affir, 4r
det affirsmissigheten som styr
och samarbetet 4r €] s reglerat.

De affarsdrivande nitverken
viljer ibland att profilera sig un-
der ett gemensamt varumirke.
Marknadsforingsmassigt  kan
detta ske genom en gemensam
hemsida och/eller broschyr
samt deltagande i gemensamma
samlingsmontrar pa bransch-
massor.

Affdrer pa utlandsmarknaden
innebir ofta stérre volymer och
da kan kapacitetskrav medfora
att order méste ldggas ut pa flera
in en producent av samma pro-
dukt.

Utover den forsiljning som
gors, kan affirsdrivande nit-
verk resultera i kostnadsbespa-

Chans till plats i samlingsmonter

pa BioFach 2006

BioFach ar varldens storsta massa for ekologiska produkter.
Nasta massa ager rum 16-19 februari 2006 i Nirnberg, Tysk-
land. For forsta gangen blir det en svensk samlingsmonter pa
massan som ger en unik mdjlighet féor mindre féretag att pa ett
enkelt och kostnadseffektivt satt visa upp sig i ett storre sam-
manhang. Exportradet, som &r en av organisationerna som lig-
ger bakom den svenska montern, erbjuder dessutom kostnads-
fri rddgivning om hur man forbereder, genomfor och féljer upp
ett lyckat massdeltagande. For mer information kontakta:
mona.hedenskog@swedishtrade.se, se aven www.biofach.de

rande och utvecklande sidoef-
fekter for de foretag, som ingar i
nitverket. Detta kan t ex vara in-
formations-/erfarenhetsutbyte
kring produkter och marknader,
produktionssamarbete m m.

Kommunikationen och hela
samarbetet inom gruppen byg-
ger ocksa pd och dr beroende av
en fungerande personkemi. Det
ir en fordel ur kommunikations-
synpunkt om foretagen finns
geografiskt ndra varandra, och
ofta kanske ocksa redan kidnner
varandra.

Saljare viktig
Ett framgangsrikt sitt att fa till
stand nya affirer pa export dr
att dela pa en exportsiljare. Ex-
portradet har ett koncept for
detta: Exportkontor Smdforetag.
Exportkontor bestar av tre-sex
sméforetag med kompletteran-
de produkter som siljs till sam-
ma kunder. Satsningen, som ir
offentligt medfinansierad, &r ett
kostnadseffektivt sitt att hjilpa
foretagen att enklare marknads-
fora sig och skapa forsiljning
samt en forsta ndrvaro pa en
ny utlandsmarknad. Den lokala
filtsédljaren som maste ha lang
erfarenhet i branschen pa den
aktuella marknaden rekryteras
av Exportradet i samarbete med

deltagande foretag.

Jamfort med att soka en lokal
representant som tar in produk-
terna i sitt befintliga sortiment
och som man inte har nigon di-
rekt kontroll 6ver ir en anstilld
filtsdljare helt fokuserad pa
gruppens produkter och avrap-
porterar besok m m sdsom man
vill ligga upp det. En direktbear-
betning till hilsokostkedjor/
restauranger/hotell m m bety-
der ocksé att marginalerna blir
betydligt bittre.

KENT GOLDMANN,
exportradgivare Exportradet

Exportradet ar en av arrangorer-
na bakom den gemensamma
montern pa BioFach for att
marknadsfora svenska ekologis-
ka livsmedel

Ta garna kontakt med
kent.goldmann@swedishtrade.se
for att fa ytterligare information
om hur man kan ga tillvaga for
att na ut pa den internationella
marknaden.

ODLARNA

SVERIGE

Importérsvigen 5-21, 120 44 Arsta
Tel 08-556 700 50 Fax 08-508 610 50
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