Partnerskaber som vej til bedre
driftsgkonomi.

Erfaringer fra 10 EU-lande, som er med i HealthyGrowth
Rebecka Milestad, Kungl. Tekniska Hogskolan,

Stockholm




Healthy growth — from niche to volume with
Integrity and trust

3-arigt forskningsprojekt
Fallstudier och forskare fran 10 lander i Europa

Syfte: att understka hur medelstora ekologiska vardekedjor
vaxer utan att kompromissa med sina varden

« Organisation, strategier, avvagningar mellan kvalitet och
kvantitet, kommunikation, 6éverféring av varden fran jord till
bord, langsiktig hallbarhet




Stark tillvaxt

Medelstor vardekedja
(inte smaskalig, inte
storskalig)

Haller fast vid sina
varden och kvalitéer

Fallstudie

Vilka initiativ ar med i projektet?

Hjalper oss att forsta
hur den ekologiska
/ marknaden och
produktionen kan vaxa
ur sin nisch utan att
tappa sin identitet
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Hur har dessa ekologiska initiativ lyckas vaxa
samtidigt som vardena bibehallits?

$

Hur har de hanterat forandring, kris och
utmaningar?

¥

Hur anpassar de sig och bygger
motstandskraft (resiliens)?




Framgangsfaktorer:

> Professionalisering => larande i hela
organisationen

> Stabilitet genom langsiktiga partnerskap och
regional forankring

» Strategisk diversifiering

> Okad flexibilitet genom samarbete med
konventionella handelskedjor




’@ Partnerskap med konventionella
Zemaitija
GRAM |

handelskedjor fungerade nar:

> Ledande personer delade ekologiska varderingar i bada
organisationerna

> Personliga relationer och tillit var viktigare an harda
forhandlingar och lagsta pris (fran handelskedjans sida)

» De ekologiska initiativen inte var helt beroende av den
konventionella handelskedjan (men hade andra, viktiga
marknadskanaler)

» De ekologiska initiativen kunde utveckla egna varumarken/sin
egen identitet pa marknaden (antingen i en parallell process
eller inom samarbetet med handelskedjan)



Exempel pa (framgangs)strategier fran
projektet:

Anstalld marknadsexpert
" 0 Egen foradling

Zemaitija Fattin produkter pa strategiskt viktiga butiker
““““““ "~ Nationell satsning, eget varuméarke

| samma férening medlemmar

Regionalt fokus Forhandlar med en rdst
Regionalt, eget varumarke +
m En producent och Rema 1000 Produktion fér COOP nationellt
SLOT | I ndra samarbete

LAN 45 Konsumenter och producenter ) . :
Nastan alla lantbrukare i en region

GRAM

Producenter och féradlings-
Eget varumarke till 50% 2] [0} foretag tillsammans
° 2) produktion for COOP till 50%  hadiiigld Produktutveckling for handelskedja

"&,ua@ Regionalt fokus 3 3 2{€Y Regionalt fokus




Rekommendationer

Forma langsiktiga partnerskap — regionalt, nationellt — och leta
efter partners som delar ekologiska varderingar

Integrera alla personer i organisationen i arbetet med att skapa
och underhalla viktiga varden och varderingar — hall
diskussionen levande

Stark mangfalden (i produkter, anstéllda, leverantorer,
foretagsgrenar...). Undvik att bli beroende av en partner

Qnrr])assa hela tiden kunskap och fardigheter till organisationens
ehov

Anvand konventionella handelskedjor for era egna syften (att
Oka flexibilitet och hantera vonmerg

men bli inte utnyttjade!
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