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Introduktion

Som en del av Interreg-projektet Baltic Sea Food. | 10 lander runt Ostersjén har in-
formation om hur b2b-distribution hanteras i dag samlats in. Resultaten av un-
dersokningen ar exemplen pa framtida affarsmojligheter som det kan ldsas mer om
i handboken ”Distribution av lokal mat b2b”.

Av resultaten framgar ocksa vilka utmaningar och framtida mojligheter aktorerna i
leveranskedjan ser for att skapa mervarde for lokal mat och dryck genom b2b-
distribution. Tva perspektiv sticker ut. Dessa ar digitaliseringen och lokala samarbe-
ten i hubbar for b2b-distribution. Den operationella planen for Skane kommer
utifran vara skanska forutsattningar darfor ta avstamp i dessa tva perspektiven

| Skane har Bondens Skafferi som den lokala grossisten sedan lange varit en viktig
framgangsfaktor for de skanska smaskaliga livsmedelsproducenterna att na ut pa
marknaden. Bondens Skafferi har med sin unika affarsmodell ocksa spridit sig uppat
i landet, och varit till inspiration for Baltic Sea Food projektpartners. | dagslaget ar
speciellt orderhanteringen dock ganska ”analog” baserat pa sms och e-mail. Men
ocksa Bondens Skafferi ar i gang med en digitaliseringsprocess.

Tanken om distributionshubbar som en hallbar distributionslosning har vi i Norden
kant till i atminstone 10-15 ar, men sallant har forsok pa etablering varit lyckosam-
ma. Man kan darfor stélla fragan varfor det just nu ar aktuellt. Ett av svaren &r att i
samband med en 6kad digitalisering allmant i samhallet och 6kad fokus pa hall-
barhet 6kar ocksa intresset av affarsmodeller kring t ex cirkular ekonomi. Har kom-
mer lokala distributionshubbar upp som lésningsmodeller. Men frédgan ar fortfaran-
de HUR en sadan hubb skulle kunna fungera. Syftet med den operationella planen
ar darfor med inspiration och rekommendationer att komma steget narmare fér-
verkligandet av en lokal skansk hubb.

Okat mervirde genom digitalisering

Digitaliseringen ar 6ver oss. Konsumenten har sedan lange handlat mat pa natet,
fran dagligvarubutik och restaurang. Den digitala utvecklingen har gatt langsamma-
re for mat— och dryckesbranschen jamfért med andra branscher men under de
senaste aren har det numera ocksa utvecklats e-handelsplattformar for b2b-
I6sningar. Digitaliseringen betyder ocksa marknadsféring genom digitala medier
som egen hemsida och sociala medier. Figuren pa nasta sida visar hur digitala olika
aktorer i leveranskedjan har blivit i dag i anvandningen av e-handelsplattformar och
digital marknadsforing.



Dar t ex offentliga kok vanligtvis anvander sig av digitala e-handelsplattformar ar det
tvartom for producenter och restauranger som i valdig liten utstrackning anvander
digitala handelsplattformar.
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E-handelsplattformar b2b

Med den 6kade digitaliseringen finns stor potential att skapa mervarde for smaska-
liga livsmedelsproducenter genom digitala handelsplattformar. Man sparar tid vid t
ex orderhantering och optimering av forsaljning. Digitala plattformar skapar ocksa
o6kad synlighet och transparens gentemot kund, speciellt om det ges plats for story-
telling. Langtifran alla plattformar utnyttjar denna mojligheten idag. Har finns alltsa
utvecklingspotential. Ocksa for restaurangbranschen finns en stor potential for att
skapa mervarde genom att anvdnda digitala handelsplattformar.

Grossister anvander i dag oftast digitala leverantorsportaler. Sett med produ-
centdgon ar det en olampa att portalen dgs av grossisten som darmed ocksa ager
data och styr innehall, integration med andra systemer, egen distribution etc. Dar
grossisten samlar alla sina leverantérer pa en plats betyder det som producent,
man behdover finnas pa olika digitala plattformar for olika kunder; man lagger darfor
mycket tid pa forsaljning och orderhantering genom olika plattformar.

De senaste aren har alternativa neutrala plattformar utvecklats globalt med syfte
att gora leveranskedjan smartare genom att férbinda producent— och kundled nér-
mare. Fordelen ar att producenten saljar sina varor till en rad olika marknadskanaler
fran en och samma plattform. De flesta e-handelsplattformar har orderhantering
och fakturering som ett minimum av tjanster, vilket ger stor optimeringseffekt och
leveranssadkerhet. Ett eksempel pa detta ar svenska Stockfiller.

Ett sista led i kedjan ar distribution som enbart ett litet antal plattformar erbjuder i
dag. Norska Dagens Mat erbjuder mojlighet att kdpa till transport. | dagslaget ar det
enbart danska Rahandel som erbjuder ett komplett paket med distribution genom

lokala hubbar. Se s. 8 for inspiration.
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Digital marknadsféring & kommunikation av ursprung

Marknadsforing i digitala kanaler har genom de senaste 2-3 aren dkat otroligt my-
cket for bade producenter och restauranger som ett effektivt satt att kommunicera
direkt till kund och konsument. Fortfarande finns har ocksa en stor potential for
vidareutveckling. Digital ndrvaro ar ett maste i dag, men utmaningarna for smaska-
liga livsmedelsproducenter ar att veta vilka digitala kanaler man boér befinna sig i.
Mycket avhanger av vilka marknadskanaler man anvander, men gemensamt ar att
fokus pa storytelling och anvanding av levande bilder blir allt mer viktiga.

Ocksa en effektivare koppling mellan hemsida och sociala medier har betydelse da
algoritmerna i sociala kanaler gor nyhetsflodet o6verskadligt. Narvaro pa digitala
handelsplattformar gor ocksa att en uppdaterad hemsida ar essentiell fér
marknadsféring och forsaljning.

Néarvaro i digitala kanaler och inte minst e-handelsplattformar dar potentiella kun-
der snabbt kan swipa sig genom olika erbjudanden betyder ocksa att kommunikati-
on av ursprung blir viktigare. | Sverige och stora delar av Europa dar digitaliserin-
gen okar ger regional ursprungsmarkning en klar férdel i marknadsforingen.

Distribution genom lokal hubb

Syftet med distribution genom lokal hubb &r att reducera logistikkostnader och fa ut
sina varor pa marknaden genom effektivisering och samarbete.

En hubb ar ett enkelt satt att anordna lokalt uppsamlingspunkt for vidare gemen-
sam distribution. Hubben kan ha lager, kyl/frys etc. men inget av dessa ar en forut-
sattning for att starta upp. Det viktiga ar att hubben ar lattillganglig och att lokalen
kan anpassas for livsmedelshantering och uppfyller myndighetskrav t ex for hante-
ring av eko-varor och alkohol.

Genom de senaste 10-15 aren har det en del offentliga resurser anvénts i férsok pa
att etablera hubbar i det mesta av Norden, men ganska fa har lyckats och har efter
genomfort projekttid forsvunnit. En forklaring till detta har varit att varken produ-
center eller kunder har sett fordelen och darfor inte har tagit dgarskap av att etable-
ra en hallbar affarsmodell.

En hallbar affirsmodell forutsatter darfor agarskap och samarbete mellan ett antal
producenter for att uppna volym. En digital plattform med orderhantering och
kundkommunikation anses ocksa som en férutsattning for att hubbar kommer fun-
gera.



Marknadskanaler

Livsmedelsakademin har genom Smaka pa Skane-projekten i 2018 framtagit en

figur med exemplen pa de olika marknadskanalerna uppdelad efter indirekt och

direkt forsaljning, och om marknadskanalerna ar analoga eller digitala. Med den
bilden framfor sig blir det ganska komplext att vélja ratta marknadskanaler, samti-
digt som det ocksa ar maojligt att tanka in nya marknadskanaler! Fokus for den ope-
rationella planen ar b2b—kanalerna, men direktforsaljningskanaler till konsument,
analoga som digitala, ar ofta viktiga fér merparten smaskaliga livsmedelsproducen-
ter; for kortare leveranskedja, den direkta feed-back’en pa produkter, och dar sto-
rytelling blir verklighet.
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Operationell plan—utkast pilotprojekt Soderslatt

Under hosten har det i samtal med aktorer pa Soderslatt kommit fram 6nskemal om
att etablera en lokal distributionshubb med inlamning och utlédmning av varor for
vidare b2b-distribution som tillskott eller som alternativ till annan logistik och distri-
bution. Néasta steg ar att samla ett antal aktorer for att undersdka hur manga produ-
center i ndromradet som kan vara intresserade. Det foreslas i projektform att ta
reda pa forutsattningar och krav pad hubben samt gemensam distribution som ska
leda fram till forslag till hallbar affairsmodell med fokus pa digitalisering och del-
ningsekonomi:

Plats: centralt och dar det finns utrymme for eventuellt lager. Undersdkas om exi-
sterande samarbete kan vidareutvecklas till hubb.
Villkor, regler och hinder: Krav till hantering av livsmedel? Det finns en del alkohol-

producenter i omradet varfor t ex hantering av alkohol ar en fraga att hantera.
Logistik & distribution: Kan tomma bilar utnyttjas? Uppsamlingsstéllen pa rutten?

Delningsekonomi; kéra sjalv, ta med andras produkter—regler, villkor?
Digitalisering: koppling till existerande e-handelsplattform? Hur integreras med di-
stribution, orderhantering, fakturering etc.

Ekonomi: dgarskap, hyra av hubb, vilken affairsmodell byggs? Hur kan delningseko-
nomi utnyttjas?



Marknadsmojligheterna—Koépenhamn som narmarknad
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Forutom kunderna pa den helt lokala marknaden i Skane ar det naturligt for S6-
derslatts och resten av Skanes mat— och dryckesproducenter att tdnka K6penhamn
som narmarknad. Vad man dock maste téanka pa ar att forsaljning till Danmark ar
export. Darfor kravs ytterligare kompetenser for att hantera regler, villkor och do-
kumentation i samband med forsaljning och distribution.

Bondens Skafferi har i dag distribution till Kpenhamnsomradet genom storre
dansk distributér. Men med den 6kade digitaliseringen allmant och utvecklingen av
digitala handelsplattformar férvantas Kopenhamnsmarknaden bli annu mer
tillganglig inom en 6verskadlig framtid. | dag hanterar den danska plattformen Ra-
handel allt fran order till distribution genom lokala hubbar for danska smaskaliga
livsmedelsproducenter och mathantverkare till restaurang och detajlhandel, och
forvantas expandera till utlandet i 2020. Tillsammans med svenska Stockfiller som
hanterar order men inte erbjuder distributionslésningar och inte finns i Danmark
an lar dessa ge skanska producenterna bra majligheter att nd narmarknaden i

Képenhamn.



Inspiration e-handelsplattformar

- Stockfiller, stockfiller.se, Sverige. Orderhantering, leveransuppféljning, analys,
producent-detajlhandel/restaurang

- Rdhandel, raahandel.dk, DK. Fér smaskaliga livsmedelsproducenter, orderhante-
ring och distribution genom hubbar, producent—detajlhandel/restaurang/hotell

- Dagens Mat, dagensmat.no, Norge. Orderhantering och majlighet till individuell
distributionsldsning, producent-restaurang

- Choco, choco.com, orderportal producent-restaurang, finns i 15 stader i Europa
och USA

- BlueCart, bluecart.com, USA. Orderhantering, ruttoptimering for grossister,
forsaljningsoptimering etc. Producent-grossist-restaurang/DVH.

Lokala samarbeten ger
smartare leveranskedjor!

Utarbetat av SenseOfNordicFood/Jannie Vestergaard
Grafik Lise Grastrup—Tanke til streg, www.lisegrastrup.com
Baltic Sea Food hemsida: http://balticseaculinary.com/baltic-sea-food-project

December 2019

*
-lllll Interre *** *** EUROPEAN
SR
Baltic Sea Region o FUND

EUROPEAN UNION




