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Markedivekst: De siste arene hardetb

liretablert flere lokale osteprodusenter.

En himmel full av stjerner

| dag har kjeder og grossis-
teridagligvare og horeca
tatt endel av styringen pa
lokalmatutviklingen. Det
kan man like eller ikke.

Dennorske osteverden er som
en himmel full av stjerner, og nor-
ske produsenter viser matverden
atde er aregne med. Detertilin-
spirasjon for produsenteriandre
kategorier, ogsa der kan flere vise
tilbade vekst, heder og zere.

Mens media fokuserer pa
glansdagene, sies detlite om
altarbeidetbak hverkilo eller
liter. Og som alltid er det mange
som gjerne vil sole segiglansen,
mens andre spiser av produsen-
tenes merfortjeneste.

Forimarkedet kommer detnye
systemer, maktkonsentrasjon og
digitalisering. Alt dette krever
gkt kommersiell kompetanse
hos produsentene. Men finnes
detkvalifisert hjelp, eventuelt
hvor? Her ma det skilles klart
mellom ren kunnskapsformid-
ling ogkvalifisert kompetan-
seoverfgring - det er forskjell pa
«hva» og «hvordan».

Lars Sponheim har mye av
=eren for lokalmatveksten, der
malet nd er 10 milliarder! Han
var den forste ministeren som sa
betydningen avlokalmat tilret-
tela for vekst og etableringer.

Idagharkjeder oggrossisteri
dagligvare oghoreca tatt endel
avstyringen palokalmatutvik-
lingen. Detkan man like eller
ikke. Store kunder sikrer produ-
sentene omsetning, grossistene
far volum og distribusjon, kjeder
ogrestauranter bruker lokalmat

iprofileringen og forbrukerne
kankjepe alt fra terkerull til vel-
lagret ostisamme butikk.

Samtidig eker produsentenes
risiko gjennom a ha fa og store
kunder. Kundenes og grossiste-
nesinnflytelse pa prisene gker,
delanserer EMYV, profilering
skjer ofte pa produktgrupper og
ikke enkeltprodukter ogforbru-
kerne mister mye av handleopp-
levelsen nar althar blitt vanlige
hyllevarer.

Sentralisering og kommersiali-
seringstiller ogsa de sma produ-
sentene overfor nye problemstil-
linger som produksjonsstyring,
kundeforhandlinger og -avtaler,
leveringssikkerhet, investerin-
ger, markedsdata, prispolitikk,
logistikk, merkevarebygging,
markedskommunikasjon, ek-
sportetc.

Utennedvendig kommersiell
kompetanse kan det enkleste for
enlokalmatprodusentbli a velge
minste motstands veioglade
store aktgrene legge premissene.
Endel produsenter ser kanskje
heller ikke hva de selv mangler
avkompetanse.

Sahvem har den ngdvendige
erfaringen for abidraidenned-
vendige kompetanseutviklin-
gen? For det kan ikke veere opp
tilkunder og grossister a for-
klare for produsentene hvordan
verdikjeden henger sammen og
hvordan verdiene skal fordeles.

«Blantblinde er den engyde
konge».Ogidagensbilde er det
altfor enkelt for altfor mange a
fremsta som kompetent «hjel-
per». Det har begrenset verdi
kun a formidle kunnskap, dvs.
fortelle produsent hvasomkan
gjores. Produsenten kommer
ikke videre med bare ord, som
enkelt kan finnes pa Google.
Kunnskapsformidlingerkunet
«hvax, som a fortelle en produ-
sent at «du burde gke fortjenes-
ten din». Kompetanseoverfering
er derimot & sette produsenten
istand til 4 fa det, «sann gker du
fortjenesten din».

Derfor ma produsenteninn-
arbeide sin nye kompetanse
sammen med en som harbade
denne kompetansen, den prak-
tiske erfaringen og formidlings-
evnen. Og,ikke minst kan ogvil
ta ansvar for oppfelging av pro-
dusenten frem til malet er nadd.

Tre spesielle forhold krever
ogsa innsikt og kompetanse hos
produsentene:

«Avlzerte forbrukere» er et
resultat avbortfallet av klassisk
skolekjokken, lavpriskjeder,
ferdigmat, «bulkregimer», like
produkter og prisfokus. Alt dette
harbidratt til «<avleringen» av
smakskompetanse hos forbru-
kerne, som utvikles over tid og
isamspill med varetilbudeti
butikk.

Vivetf.eks.ikke hvaslags

Maktbalanse

«Maktbalanse’ krever at kompetansen utvikles hos pro-
dusentene. Ikke minst nd som en ny lov er pa trappene.»

storfekjott vispiser fordialter
«storfex». Mye svin- oglamme-
kjott har veert dypfrystilangtid
ogtaptsmak. Og andelen av ulikt
krydrede farseprodukter er hay.
Dette forflater smakskompe-
tansen ogreduserer betalings-
viljen for smakfull lokalmat.
Utfordringer for produsentenes
produktutvikling og markeds-
arbeid.

Basert pasine egne opplevelser
hadde folk i gamle dager tillit til
maten fordi handelen skjedde
paelleringerheten avbonden,
fiskeren, hos bakeren, i kjott- el-
ler fiskebutikken etc. Sa kom
selvbetjente supermarkeder.
Bondens Marked, gardsbutikker
og Reko-ringene gker idag om-
setningen fordi stadig flere vil
betale mer for spesielle produk-
ter som har en historie oginnfrir
forventningene tilhandle- og
spiseopplevelse.

Etslags «back to the future» - jo
nezermere produsenten vi hand-
ler, jo mer stoler vi pa produktet
ogjomer vil vibetale for det.
Dette er «opplevelsesbasert til-
lit» og det krever at produsente-
ne har kompetanse til balansen
mellom de ulike salgskanalene.

Nar de store kjedegrossistenes
systemer ikke kan handtere den
lille produsenten, henviser de til
smagrossister. Disse kan utvise
stor kreativitetiprisingen av
sine tjenester, oghar til tider et
oppblast selvbilde. Produsen-
tene ma her vurdere om de heller
skal samarbeide pa f.eks. logis-
tikk slik at mer fortjeneste gar til
demselv ogikke andreiverdi-
kjeden. Ulike modeller hos ulike
grossister gjgr at produsentene
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ma innhente ulikt utformede til-
bud, vurdere dem og forhandle
frem en god lesning. Detkrever
kompetanse.

Panettet finnes kunnskap om
«alt», men alese eller hare om
gangetabelleninnebeerer ikke at
man kan kalkulere ogbudsjet-
tere. «Maktbalanse» krever at
kompetansen utvikles hos pro-
dusentene. Ikke minst nd som en
ny lover pa trappene. Dette kan
ikke overlates til «gode» hjelpere
ogandre radgivere med begren-
setelleringen erfaring frabran-
sjen og fagfeltene.

Vikanikkebare kikke opp pa
stjernehimmelen og si oss for-
neyd med detviserikveld. For
som Ole Brumm sier det: «Gode
venner er som stjerner, deter
ikke alltid du ser dem, men du
vet at de er der». Derfor fortjener
matelskere bade i Norge og mat-
verden for gvrig at det kommer
frem flere ognye stjerner. Viktig
hjelp for a fa til dette er at pro-
dusentene far den kompetansen
de trenger. Av folk som kan sine
saker.

Noenkankanskje mistenke at
jegskriver dette for 4 ke egen
oppdragsmengde, men deter
ikke mitt motiv. Bakgrunnen er
snarereslik det stariBibelen, at
«det hjertet er fullt av sier mun-
nen». Forimange ar har jeghatt
etengasjert ogkritisk sgkelys
pautviklingen, holdtkurs og
foredrag om det, ogné var tiden
kommet for & stille noen spors-
maliavisen.
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