


Det hir dr en rapport fran Livsmedelsforetagen, bransch- och arbetsgivarorganisation for alla som tillverkar mat och

dryck i Sverige. Insikterna i rapporten bygger pa en analys av alla aktiebolag inom livsmedelssektorn som grundades aren
2010 till och med 2014 och fortfarande dr aktiva (totalt 732 foretag), en kvantitativ undersékning bland 90 av féretagarna, samt
djupintervjuer med ytterligare 14 foretagare. Undersokningen och djupintervjuerna genomfordes under mars och april 2017.

STARTUPRAPPORTEN / INTRO

VAD KOKAR | SVERIGES
GODASTE BRANSCH?

vensk livsmedelsindustri 4r motsigelsefull. & ena

sidan dr den hart pressad av priskonkurrens fran

foretag i lander med lagre kostnadsnivaer. Den

befinner sig i underldge i forhdllande till handlarna.
Lagstiftning och regleringar dr omfattande och ofta svar-
genomtrangliga.

Men & andra sidan: i ingen annan industrigren startas det sa
manga nya foretag som skapar spannande jobb, inte minst at
ungdomar och nya svenskar. I alla landets regioner. Foretag

som far Sverige att sjuda av skaparglddje och entreprenérsanda.

Rapporten du nu hdller i din hand ger en unik inblick i den
nya svenska livsmedelsindustrin. Vi har tittat pa 732 svenska
mat-startups, som grundats dren 2010 till och med 2014,
och fragat 6ver 100 av dem om vad som lockade dem till
livsmedelsbranschen och hur de ser pa framtiden.

Sa vad kokar i Sveriges godaste bransch?

Det visar sig att de nya féretagen ar skickliga pa att uppfatta
och skala upp nya konsumenttrender. Allt fler foretag valjer
nya distributionskanaler: de har egna butiker och sdljer via
den egna hemsidan, specialbutiker och nya kanaler som har
uppstatt i och med digitaliseringen. De nya livsmedelsprodu-
centerna dr passionerade specialister, ofta inom ett limiterat
produktomrade. Nagon dr besatt av att gora varldens bésta
gin — i Harngsand, en annan av att fanga skénheten i den
svenska fjallvarlden pd butelj, en tredje av att gora ett klimat-
smart proteinrikt mj6l pa musslor, en fjarde av att géra
Skane till ett mecka for chilisaser. Och sa vidare.

De unga livsmedelsforetagen star bade for en solid hant-
verkstradition och for teknisk innovation. Halsa och hallbarhet
ar centrala begrepp. Entreprendren vill mer dn att skapa en
kvalitetsprodukt — hen vill skapa en fantastisk upplevelse.
De nya charkuteriféretagen tanker alltmer pa hallbarhet.
Mikrobryggerierna fortsatter att frodas, men nu dr det den
alkoholfria drycken — lask, juice och vatten — som ska
revolutioneras.

Svensk livsmedelsindustri ligger i framkant. Samtidigt ar
det en bransch ddr det dr sdllsynt att foretag snabbt vaxer
sig riktigt stora. Affarsdnglarna star inte i k6 — livsmedel
kraver en storre uthallighet dn appar, och ddrmed ocksa
andra finansieringsmodeller.

De nya livsmedelsentreprendrerna har stora visioner och
hoga mal. De vill vdxa, anstélla och exportera — inom de
narmaste dren. De dr ofta kreativa nar det kommer till att ta
sig 6ver hinder och l9sa utmaningar.

I den hér rapporten far du ocksa veta varfér man inte nojer
sig med att sld sig in i premiumsegmentet, om hur man
istallet blir ultrapremium. Hur palestinsk ost haller pa att
erévra Skane och om hur gammal frukt fran Helsingborg
blivit en juicehit i hela landet. Varfor det ar roligare att slita
med must eller chilisdser &n att jobba med IT. Férhoppningsvis
kanner du ocksa efter att ha ldst den har rapporten varfor en
av de tuffaste branscherna att ge sig in i ocksa dr den
roligaste. Och godaste.

DE NYA MATENTREPRENORERNA NYA SATT ATT NA FLER KUNDER GET RAW
Hoga madl och stora visioner. Ny t@’(nil{, samarbeten och kreativitet DJUNKED, KORVHANTVERK STOCKHOLM
Mot de nya livsmedelsféretagarna. Oppnar nya dérrar for att nd kunden.

MUSSELFEED
HANTVERK OCH INNOVATION DEN NYA UPPLEVELSEINDUSTRIN GLUTEN FREE CHOICE, ARE WATER,
Hantverksstolthet, innovation och Matkonsumenter vill ha hela upplevelsen
miljotdnk bakom de nya produkterna. - de nya foretagen erbjuder mdjligheter. BERGA BRUK, RESCUED FRUITS

HELA SVERIGES BRANSCH

livsmedelsforetagen finns i hela landet. branschen dr mdnga.

LIVSMEDELSFORETAGEN

STORA MOJLIGHETER, STORA UTMANINGAR
Frdn Kiruna till Trelleborg — de nya Potentialen dr enorm, men utmaningarna i

SKANSK CHILI, NABLUS MEJERIER
BREKERIET, HERNO GIN
SKEDVI BROD, VINTAGE PLANTATIONS



STARTUPRAPPORTEN / DE NYA MATENTREPRENORERNA

ENTREPRENORERNA

Hoga mal, stora visioner och en stark passion for sin produkt — de nya
livsmedelsforetagarna brinner fér mat och dryck. Och manga har hittat
till branschen efter en karridr nagon helt annanstans.

et startas manga nya foretag inom livsmedels-
branschen. Aren 2010 till och med 2015 registre-
rades 732 nya aktiebolag (som fortfarande dr
aktiva) i kategorin livsmedel. Det &r fler an i
ndgon annan industrigren. De flesta av de nya matforetagen,
ungefar en fjardedel, dr bagerier. Pa andra och tredje plats
kommer 6lbryggerier och kott- och charkforetag, f6ljt av en
lang svans av foretag som tillverkar allt fran fardigratter,
fisk- eller gronsaksprodukter till sprit, juice, choklad eller
glass. Mat i alla dess former dr mer inne &n nagonsin — vilket

blir extra tydligt ndr man tittar pa vilka som soker sig

till branschen.

I var unders6kning uppger hélften att de eller ndgon av
deras medgrundare har tidigare erfarenhet fran branschen
— den andra halften har varken yrkeserfarenhet eller
utbildning inom livsmedelsindustrin. Desto fler, fyra av fem,
nya matforetag har en eller flera grundare som har drivit
foretag tidigare. Sju av tio av har en eller flera grundare som
har avslutat en universitets- eller hogskoleutbildning.
Serieentreprendrerna har borjat intressera sig for livsmedel.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Det dr vanligare att mdn startar matforetag
an kvinnor — 9 av 10 av foretagen i undersok-
ningen dr grundat av minst en man och 4 av
10 av minst en kvinna. Médn gor i storre
utstrdckning 61, sprit, chark och kaffe medan
det dr vanligare bland kvinnor att tillverka
choklad, glass, ost, brod och produkter av
gronsaker, frukt och bar.

Grundarna &r i alla dldrar — den yngsta i
undersokningen var 18 ar och den aldsta 62
nar de startade foretaget. Medeldldern var 42.
Tre av tio foretag har en grundare som ar
f6dd utanfor Sverige eller har foraldrar som
dr fodda utanfor Sverige.

Gememsamt for alla ar att allt kretsar kring
produkten. Att ha ett passionerat intresse for
produkten dr det framsta skalet till att starta
ett livsmedelsforetag, foljt av att ha en ny idé
om en produkt som inte finns pa marknaden.
Bara nagra fa i var undersékning uppger att
de startade foretag i branschen for att ”driva
féretag” eller tjdna pengar.

Att det dr ett passionsprojekt avspeglas i vilka
man vdljer att starta foretag med. Tre av fyra i
var undersokning grundade foretaget tillsam-
mans med nagon annan och de flesta gjorde
det med en familjemedlem eller sin partner.
Ndst vanligast dr att starta matféretag med
vanner, foljt av tidigare kollegor eller personer
man har trdffat i andra professionella
sammanhang, studiekamrater eller foretags-
partners.

Matentreprenorerna brinner for sina produk-
ter, men det betyder inte att de inte har hoga
affarsmal. Medianomsattningen &r 2015 for
samtliga foretag som startades under perio-
den (exklusive koncerner samt foretag som
annu inte hade borjat fakturera) 1ag pé 1,5
miljoner. Medelomsdttningen var 3,3 miljoner.
Den genomsnittliga malsattningen for
féretagarna i undersokningen dr att tredubbla
sin omsattning inom de ndrmaste fem &ren.

De har ocksa andra mal: sex av tio har planer
pa att anstélla under de kommande aren (tre
av tio har inga konkreta planer, men vill géra
det), nio av tio kommer att utveckla fler
produkter, atta av tio ska investera i produk-
tionsanldggningen och halften kommer att
borja exportera eller utdka sin redan befintliga
export.

LIVSMEDELSFORETAGEN

”Det dr en drom som har
gdtt i uppfvllelse att vi far
producera vdr produkt,
att den finns ute pd
hyllor och att folk koper
och dter den.”

CATHERINE BENTZEL OCH SARAH
WEIBULL, DJUNKED

DE VANLIGASTE
MEDGRUNDARNA

2. Vanner

3. Kollegor

”Jag bestdmde mig
for att sluta jobbet som
programmerare och
bli chiliodlare och hot
sauce-fabrikor
pd heltid.”

SAKURA HOLMQVIST, SKANSK CHILI

3 av 4 foretag grundades
av minst tvé personer

62%

HADE MINST EN
ANSTALLD AR 2015

Det genomsnittliga
antalet anstallda bland
dem som hade minst en

anstalld 2015 var

47

AN A A A

4 AV 5 NYA LIVSMEDELS-

FORETAG AR GRUNDADE
AV MINST EN PERSON

SOM DRIVIT FORETAG
TIDIGARE

Halften har minst en
grundare med tidigare
erfarenhet fréin
livsmedelsbranschen

passion

6 av 10 sager att den
framsta anledningen
till att de grundade
féretaget var en
passion for produkten

De nya féretagen har
som mdl att tredubbla
sin omsattning under de
kommande &ren



“Vdrt mdl dr att bygga
ett starkt Norden-case
och senare satsa pd en
exportmarknad till,
troligen USA.”

Finns i: Malmo

Grundades: 2012 av mor

och dotter Ulrika von Rosen
och Carolina von Rosen
Omsattning 2016: 77 miljoner kr
Anstdllda: 2

Produkt: ekologiska frukt-

och noétbars

STARTUPRAPPORTEN / GET RAW

GET RAW,

I Costa Rica smakade Carolina von Rosen pa en ra
chokladkaka och blev frdlst. Nu tar hon nyttigt godis till en
bredare publik med malet att utmana konfektyrindustrin.

erdtta om era produkter,

vad siljer ni for nagot?

— Var forsta produktlinje dr ekologiska

frukt- och notbars i fyra olika smaker.
Basen i alla produkter dr dadlar, cashewndtter,
havssalt, farsk vanilj och kokosnektar. Sedan
smaksadtter vi dem med ekologiska hallon, ren
choklad, lakritsrot och en naturell som smakar
karamelligt. Choklad, hallon, kola, lakrits —
inga konstigheter. Sen blev det bara sa att alla
smaker sdljer exakt lika bra.

Varfor startade ni Get Raw?

— Under en retreat i Costa Rica blev jag bjuden
pa en ra chokladkaka och blev helt chockad
over hur gott det var — och att det samtidigt
var nyttigt. Jag dlskar mat och hélsa och att
kombinera de tva i en produkt ar drémmen.

Ni féordubblade omséttningen varje ar de
forsta tre aren. Varfor gar det sa bra?

— Nar vi lanserade var det som var nyttigt och
hdlsosamt ofta trist och lite dckligt. Vi satsade
istallet pa att géra nyttigt roligt och gott. Vi
jobbade jattemycket med smakerna och utveck-
lade egna recept. Men konkurrensen har blivit
tuffare, vilket dr varfor vi nu gor en del
forandringar.

Kan du beritta lite om era planer?

— Under de kommande dren ska vi lansera
fyra nya produktlinjer och i samband med det
gora om vart koncept och positionera oss mer
som ett nyttigt alternativ till godis, mer
"mumsbitar” d&n mellanmal. Den férsta
kommer forhoppningsvis nu i september.

Du har sagt att dromkunderna i Sverige

ar Pressbyran och 7-Eleven.

— Det dr ddr som vi sjdlva hade velat hitta
produkten, ndr man dr pa sprang. Utbudet pa

7-Eleven och Pressbyran ligger lite efter kan
jag tycka, det dr antingen frukt och en nave
notter eller vanligt godis — inget daremellan.

Ni exporterar redan till Norge, Finland,
Spanien, Frankrike och Osterrike.

Hur ser er exportstrategi ut?

— Vi har en distribut6r och gor inte sa mycket
sjalva pa de har marknaderna. Men nu
kommer vi att se dver vara partners sa att de
matchar vart nya koncept och vara mer
engagerade i marknadsforing och PR for att
bygga varumarket. Vart mal dr att bygga ett
starkt Norden-case och senare satsa pa en
exportmarknad till, troligen USA. Men det blir
forst till ndsta ar.

Vilka dr de storsta utmaningarna med

att driva foretag i livsmedelsbranschen?

— Att nd ut. Det finns en djungel av produkter
och att sticka ut i butiken &r valdigt svart,
framforallt om man dr liten och inte har en
marknadsbudget som stottar upp.

En annan utmaning ar distributionen — det
finns manga inkGpare som bara tanker pris. Vi
har satsat pa kvalitet snarare an ett 1agt pris
och det &r inte alla som forstar det. Var
produkt saljer bra och trenden gar mot att
konsumenter dr villiga att betala mer for bra
produkter. Men man maste fortfarande
overtyga inképarna och distributoérerna om att
det faktiskt &r sa.

Ni har er tillverkning i Tjeckien. Finns det
planer pa att borja producera i Sverige?

— Drommen hade varit att producera i
Sverige, det hade underldttat enormt.

Men det d&r manga som inte kan tillverka

pa det satt vi vill, eller med notter. Men vi ar
jattendjda med Tjeckien.



STARTUPRAPPORTEN / DJUNKED

Finns i: Malmo
Grundades: 2014 av Catherine
Bentzel och Sarah Weibull
Omséttning 2016: "Det gér bra!”
Anstdéllda: O

Produkt: chiasmoothies i
squeeze-flaskor under
varumdarket ChiaGo

DJUNKED.

Vannerna Catherine Bentzel och Sarah Weibull saknade
hdlsosamma, enkla mellanmal att ta med sig. I oktober forra
aret lanserades deras forsta produkt — chiasmoothies.

erdtta om er chiasmoothie!

— Vi har tva smaker: mango och passionsfrukt, och

dpple och kiwi. Planen dr att sldppa en till smak till

hosten, och s smaningom att ta fram fler produkt-
linjer i samma kategori — innovativa, hdlsosamma produkter
som dar ekologiska och utan tillsatser.

Den kommer i en lite speciell forpackning, en ”squeezie”.
— Vi har smabarn och var vana vid de har klammisarna —
och tyckte att det var en fantastisk férpackning. Den har en
lang hallbarhet helt naturligt, utan konserveringsmedel, och
den kan std i rumstemperatur vilket gor det enklare att
komma in i dagligvaruhandeln. Utmaningen var att férpack-
ningen dr valdigt férknippad med barnmat, ddrfdr var det
viktigt att fa till ett coolt, trendigt och lite vuxnare tilltal.

Ni kommer bada frdn andra hall &n livsmedel.

— Jag (Catherine) jobbade med marknadsféring pa ett
bioteknikféretag och Sarah hade varit pa Accenture i tio ar.
Vi hade haft andra foretagsidéer tidigare, men nu kande vi
att vi hade ndgot vi kunde bygga pa. En marknad och en
kundgrupp som vaxer. Det dr inte bara de superhdlsosamma
som valjer ekoprodukter och hdlsosamma alternativ idag,
fler och fler vander pa férpackningar och ldser innehallsfor-
teckningen. Sedan tog det tva ar till idén blev verklighet.
Det var forst i hostas vi bérjade jobba med det har pa heltid.

Var ir Djunked om fem ar?

— D4 har vi fem, sex smaker av ChiaGo som siljs i hela
Norden och kanske fler ldnder i sédra Europa. Vi har en
till produktserie ute pa marknaden och ndgra anstallda.
Och 16n!

LIVSMEDELSFORETAGEN

STARTUPRAPPORTEN / KORVHANTVERK STOCKHOLM

Finns i: Vallingby
Grundades: 2011 av Jon och
Catarina Randow
Omséttning 2016: 4 miljoner kr
Anstdllda: 2

Produkt: mjolksyrade korvar
och charkuterier
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KORVHANTVERK.

Jon Randow upptackte mjolksyrabakterier och dess potential
under en vistelse hos en korvguru i Tyskland. Nu tillverkar
hans foretag mjolksyrade korvar i Vallingby.

FOTO: CARL THORBORG

em ir Jon Randow?

— Jag &r kock och har jobbat pa Gyldene Freden

och liknande restauranger med klassisk matlag-

ning. 2001 gick jag in i vaggen och skolade om
mig till restaurangldrare samtidigt som jag gick kurser pa
Eldrimner i Ostersund. Under en kurs fick jag en inbjudan
till en tysk korvguru, Jiirgen Korber, slaktmdstare pa
Herrmannsdorf utanfér Miinchen. Ddr upptackte jag mjolk-
syrabakteriers potential for att skydda produkter mot bakte-
rieangrepp, vilket ledde till idén om att anvanda mjolksyra-
bakterier for att konservera farsk korv.

Hur ser produktionen ut?

— Forutom farskkorven har vi lufttorkade korv- och helkotts-
produkter. Vara beredningsmetoder har praglats av svensk
tradition, saltat och rokt. Jag vill gdrna halla fast vid den linjen.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Har ni anstéllda?
— Vi ar tva i produktionen men langsiktigt vill vi bli tre.
Dock ar det inte latt att hitta ratt kompetens.

Var finns era produkter?

— I butik och restaurang. I bérjan dkte vi ut till enskilda
butiker och salde in produkten, men de senaste tre aren har
de flesta kunderna tillkommit via mun till mun-metoden.

Vi sdljer mest i Stockholm och har enstaka kunder i Goteborg,
Malmsé, Ostersund och Umea.

Soker ni finansidrer?

— Bade ja och nej, hittills har vi inte haft behov av det.

Vi belanade vart hus i Spanga for att kunna gora detta,
och da vi gatt med vinst sedan ar tva har det funkat fint.
Ddremot skulle det vara roligt att se var man skulle kunna
ta varumadrket och produkterna — hur hégt kan det flyga?
D3 skulle vi behova externa investerare.



STARTUPRAPPORTEN /HANTVERK OCH INNOVATION

HANTVERK OC

INNOVATION

Livsmedelsbranschen ar unik. Ingen annanstans samsas
den smaskaliga hantverksstoltheten och ett fokus pa det lokala
med innovativa visioner om att 16sa globala utmaningar.

antverksprodukter dr epitetet de flesta av de nya
matforetagarna valjer for att beskriva vad de gor.
Hantverksskickligheten dr — och har alltid varit

— oerhort viktig i livsmedelsindustrin, oavsett om
du arbetar i fabriken pa en av Sveriges stérsta mat- eller
dryckesproducenter eller dr ny egenforetagare i branschen.

Halsotrenden ar ocksa tydlig. Samtidigt ar det inte “halso-
samma produkter” man framforallt anvander for att beskriva
vad man producerar och sdljer — nya foretagare vill hellre

prata om att deras produkter innehaller fa eller inga tillsatser
och att de anvander ekologiska och lokala ravaror i sa hog
utstrackning som mojligt.

Gluten- och laktosfritt 4r annan en trend som har varit stark
under ndgra ar, och nu ploppar det upp fler och fler féretag
vars hela affarsidé gar ut pa att tillverka produkter for den har
marknaden, med fokus pa att géra dem lika goda som
alternativen de ersdtter.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Dryck har som samlingskategori fatt ett
enormt uppsving under de senaste aren. Forst
ut var mikrobryggerierna — tittar vi pa de
foretag som fortfarande dr aktiva startades det
43 dlbryggerier 2014 jamfoért med dtta 2010,
vilket syns pa Systembolaget och folkélshyllor-
na i dagligvaruhandeln. 2015 har trenden dock
mattats av ndgot, och det ar istéllet de alkohol-
fria alternativen som ar pa frammarsch. Juice,
l4sk och vatten &r trendigare &n ndgonsin. Aven
hér ar ekologiskt, lokalt och ”utan onddiga
tillsatser” nyckelord.

Oavsett vad de nya foretagen tillverkar dr alla
6verens om en sak: varumarket och vad det
star for ar A och O. Tva av tre sager att det ar
"mycket viktigt” for foretagets framgéng,
resten anger att det dr ”viktigt”. Det de vdljer
att lyfta fram &r ravarorna, hantverket, kvalite-
ten, traditionen, smaken och passionen, och att
det dr ekologiskt, utan tillsatser och narprodu-
cerat. For manga smad bolag, som ofta saknar
ndgon storre marknadsféringsbudget, dr
forpackningen det bdsta sattet att visa vilka de
dr for kunden.

Varumadrket och férpackningen blir ett viktigt
verktyg for att kunna sarskilja sig fran konkur-
rensen — och for att fa konsumenterna att
forsta varfor produkterna kostar lite mer,
genom att vara transparent och tydlig med
innehallet och hur produktionen gar till. Sju av
tio av de nya foretagarna i undersokningen
placerar sina produkter i priskategorin
’premium”, och fyra av tio anvander ordet
’lyxprodukter” for att beskriva vad de gor. Lyx
i det hdr fallet handlar dock inte om att det ar
fladigt, utan om att anvanda de basta ravaror-
na, ta hand om miljon och gora riktigt goda
produkter.

Sedan har vi det hir med innovation. Aven om
manga i var undersokning producerar férhal-
landevis traditionella livsmedel beskriver anda
en tredjedel sina produkter som innovativa. Det
kan handla om nya smaker, nya ingredienser
och nya sdtt att producera. Bland de riktigt
innovativa startup-foretagen marks produkter
baserade pa forskningsresultat, som Mussel-
feed som tillverkar proteinrikt mj6l av musslor
genom en patenterad process, och produkter
gjorda av for oss i Sverige nya ravaror, som
insekter, alger och lupinfroén. Bolag som &r sma
idag, men som har alla mojligheter att bli de
ndsta, stora, svenska exportsuccéerna.

LIVSMEDELSFORETAGEN

DE VANLIGASTE
PRODUKTBESKRIVNINGARNA

Hantverksprodukter

Lokala r&varor

Miljsvénligt /ekologiskt

Snygga férpackningar

”Bara for att man inte tdl
gluten ska man inte behéva fd
en liten, trdkig och torr pizza.
Vi stravar efter att gora ett lika
gott, men glutenfritt, alternativ
som hela familjen kan dta
tillsammans.”

FIKRI'IS, GLUTEN FREE CHOICE

“Vdra beredningsmetoder
har prdglats av svensk
tradition, saltat och rokt.
Jag vill gdrna hdlla fast
vid den linjen.”

JON RANDOW,
KORVHANTVERK STOCKHOLM

7 AV 10 AR | PRISKATEGORIN

1AV3

GOR INNOVATIVA
PRODUKTER

”Det fanns en
majlighet att ta
ett storre grepp om
fruktsvinnet som
miljoproblem.”

CECILIA LARSSON,
RESCUED FRUITS

6 av de nya
matentreprendrerna
anvander ordet
KARLEK nar de beskriver
sin produkt



STARTUPRAPPORTEN / MUSSELFEED

Finns i: Orust

Grundades: 2013 av

Odd Lindahl, marinekolog.
Sofia Kocher ar vd
Omséttning 2016: Ingen
Anstéllda: 1

Produkt: musselmjol och
musselpasta med hog
proteinhalt

MU

ELFEED.

Kan musslor vara ndsta klimatsmarta proteinkalla?
Musselfeeds innovativa musselmjol kan anvandas i alltifran
delikatesskorv till proteinbars. Sofia Kocher ar vd.

erdtta om Musselfeed. Vad gor ni for nagot?
— Musselfeed producerar héllbart protein fran

musslor. Det fina med musslor ar att ju fler musslor
som finns, desto mer regenererar de havet. De lever
pa plankton som innehaller kvave och fosfor som lacker ut i

havet fran jordbruket och skapar 6vergddning. Att odla

musslor dr ett satt att fa tillbaka dessa &mnen pd land igen.

Och det dr ett valdigt fint protein.

Hur fungerar det?

— Vi har utvecklat en process som pa ett industriellt satt
separerar kottet fran skalet. Vi kan gora ett véldigt rent
musselmjol pa det sattet. Till skillnad fran att koka mussla
jobbar vi med laga temperaturer som gor att vissa funktio-
nella egenskaper stannar kvar i proteinet som blir valdigt
hogkvalitativt med flera essentiella aminosyror och bra
fetter, som omega 3 och omega 6.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Ni borjade med musselmjol till djurfoder, men
utvecklar nu konsumentprodukter. Hur gick den
vdndningen till?

— 0dd Lindahl, som dr marinekolog, drev Musselfeed
som ett forskningsprojekt fran bérjan. Da gjordes
manga forsok pa foder till varphons, fisk, gris — allt
mojligt. De mdrkte att de fick fram fina proteiner som
kunde anvdndas till att géra bra konsumentprodukter.
Nar jag borjade i bolaget for knappt tvé dr sedan sag
jag att foder dr en applikation som kraver ganska
stora volymer och ddr man inte &r van att betala sa
mycket per kilo. For att fd igdng en business i det
behovde vi styra om till ett premiumsegment som dr
beredd att betala ett hogre pris.

Ni deltog i Vinnovas tavling om framtidens
klimatsmarta protein. D3 gjorde ni en musselkorv
och en sportbar.

— Korven &r ett exempel pa en delikatessprodukt vi
har testat, vi har gjort lite andra grejer ocksa. Men alla
tycker att det ar sa himla konstigt med en musselkorv,
det ar lite kul att kunna chockera med det. Det &r ndgot
valdigt folkligt. Vi bytte ut
kottravaran i korven mot
mussla — vart musselmjol,
och blandade med fiskréva-
ra och vegetabilier. I en

dar att kommersialisera forskning, som jag har jobbat
med i tolv ar. Det som tilltalade mig med Musselfeed
var att jag skulle kunna jobba med en kommersiell
produkt och samtidigt hjdlpa till sd att framtida
generationer som mina barn och barnbarn kommer
att kunna njuta av havet pd samma satt som jag har
gjort. Det kdnns kul och bra att kunna jobba for en
badttre miljo, jag kdnner mig stolt ver att det hdr dr
mitt bidrag till detta. Sedan dr jag kemiteknikingenjor
frén borjan, det ar kul att fa bygga upp en fabrik!

Vilka samarbetspartners soker ni?

— Vi vill samarbeta med partners som delar var vision
om hallbara produkter. Just nu samarbetar vi med ett
bolag inom sportnutrition och ett inom delikatesser,
pa prototypstadiet. Men vi skulle gérna jobba med
fler, och gdrna med storre foretag.

Har ni som mal att exportera?

— Ja. For att fd affaren hallbar ar Sverige som
marknad for litet. Det forsta jag tanker pa ar Europa.
Men det finns en stor tradition av att dta produkter
fran havet i Asien ocks3,
ddr Skandinavien har ett
gott renommé inom miljo

“Det finns pengar till e

korv var det motsvarande f or. Skning OCh till tidiga Vilka dr de storsta

15 musslor. idéer’ men Sedan blil‘
det svarare.”

Var kommer era
produkter att finnas?

— Initialt kommer vi att
tillverka premiumproduk-
ter, men som sdljs pa andra satt an idag. Nu har vi ett
par stycken produkter varav i alla fall en kommer att
saljas pa ett otraditionellt satt.

Vad menar du med "otraditionellt”?

— Idag gar det att nd kunden pa sétt som inte var
mojliga forut. Det finns de som inte vill ga till den
vanliga dagligvaruhandeln ldngre — man kdper mat
av andra anledningar &n att de &r pa 1agpris i affaren.
De som dr medvetna om miljon och letar efter nya
produkter att dta, dem kommer vi att kunna erbjuda
16sningar.

Vad har du gjort tidigare?
— Jag har jobbat inom pappersindustrin med process-
optimering av sensorteknik. Det jag har erfarenhet av

LIVSMEDELSFORETAGEN

utmaningarna med att
driva foretag i livsmed-
elsbranschen utifran

ert perspektiv?

— Det krdvs vissa investe-
ringar for att skala upp
produktionen. Det finns pengar till forskning och till
tidiga idéer, men sedan blir det svarare. Da ar det for
sent for forskningspengar, och de flesta riskkapital-
bolagen vill ha en kort payback — inom livsmedel
kravs det en viss uthallighet.

Hur kan man underlitta f6r nya livsmedelsforetag
som Musselfeed framéver?

— Det man skulle vilja dr att livsmedelsbranschen
tanker mer langsiktigt och inser att ndgra av de har
bolagen som ar sma idag kommer att bli framtida
leverantorer, och da behéver vi satsa pa dem.

Sa att de kan gro fran en liten planta till ett stort
trad. Jag tror att det krdvs en gemensam satsning
fradn samhallet och naringslivet, det kan inte vara
antingen eller.
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STARTUPRAPPORTEN / GLUTEN FREE CHOICE / ARE WATER

GLUTEN FREE CHOICE.

Efter 6nskemdl frdn kunder borjade Fikri Is baka glutenfria pizzor i sin restaurang
I Norrkoping. Idag sdljer han 2 ooo bottnar om dagen till kunder i hela Sverige.

Var kan man képa era pizzabottnar?

— Vi sdljer till grossister som sdljer vidare till pizzerior i hela
Sverige. Vi har ocksd precis borjat med dagligvaruhandeln och
en egen webbshop efter att privatpersoner har hort av sig och
velat handla sjélva fran hemsidan. Tanken &r att vi ska borja
salja mer direkt till konsument.

Vem &r er kund?

— Det dr manga som inte tal gluten, men sen tror jag att
manga av vara kunder ater glutenfri pizza fast de tal gluten.
Vi bakar allt for hand och vi efterstrdvar att det ska smaka och
se ut som en vanlig pizza. Bara for att man inte tal gluten ska
man inte behéva fa en liten, trakig och torr botten. Vi stravar
efter att gora ett lika gott, men glutenfritt, alternativ som hela
familjen kan &ta tillsammans. Det dr malet med vart koncept.

Hur marknadsfor ni er?

— Vi har inte marknadsfort oss. Det som har hdnt dr att
kunder pa andra pizzerior fragat: ”Vad heter den har?” och sa
kollar de pa kartongen och ser att det ar en Crispino-botten.
Men vi ska borja med det och bygga upp varumarket lite mer.

r nabbEOSH

Finns i: Norrkdping

Grundades: 2012 av Fikri Is
Omsattning 2016: 5-6 miljoner kr
Anstéllda: 7

Produkt: glutenfria pizzabottnar
under varumarket Crispino

ARE WATER.

En middag i Shanghai ledde till Are Water och export av svenskt vatten till Kina,
Monaco, sédra Frankrike och Singapore. Anette Friman dr grundare och vd.

Hur kommer det sig att du bérjade med flaskvatten?

— Allt borjade pa en middag i Shanghai ar 2004. Camilla, min
medgrundare, fick en fradga om att slja svenskt vatten till
Kina. Jag var bosatt i Are och r8kade kinna till att det fanns en
vattenfabrik pa orten. P& den vagen &r det. Sedan dréjde det
fem &r innan fabriken jag haft 6gonen pa blev till salu.
Tidigare hade jag en kakelbutik, men det hdr med vatten
kandes sa spannande att jag la ner kaklet.

Varfor vill kineser kopa svenskt vatten?

— Sverige har ett gott rykte i Kina och svenskt vatten férknippas
med att vara rent, frascht, krispigt och kallt. Det &r ett extraor-
dindrt rent och syrerikt vatten — vi gor en riktig premiumpro-
dukt. Vi vann tvé guldmedaljer i en fransk vattentavling i
januari. Anknytningen till Are &r viktig nir vi siljer i Sverige,
men ute i vdrlden dr det snarare det svenska som dr viktigt.

Vad har ni for affarsmal?
— Vi siktar pd en produktion pd 10 000 flaskor om dagen inom
fem dr, och fyra till fem anstéllda for att klara av det.

g—

Finns i: Are
Grundades: 2011 av
Anette Friman och
Camilla Hall
Omséttning 2016:
1,4 miljoner kr
Anstallda: 1,5
Produkt: vatten fréin
Are p& glasflaskor

LIVSMEDELSFORETAGEN

STARTUPRAPPORTEN / RESCUED FRUITS / BERGA BRUK

BERGA
BRUK.

Kajsa Leander bytte IT mot dppelmust.
Hon tror pd dryckesbranschen och upplever
att det finns ett intresse frdn konsumenter
for ekologiskt och utan socker.

Hur hamnade du i dryckesbranschen?

— Vi kdpte garden for 20 ar sedan. Nér vi flyttade hit efter att
ha bott utomlands i manga ar upptackte jag att det fanns
stora, bortglomda dppelodlingar. En pomolog berdttade att
det handlade om gamla och mycket ovanliga dppelsorter. Det
var fascinerande! Det finns en valdig tillfredsstallelse i att
gora dpplen till fardig produkt, som en flaska riktigt fin must.
Nar man haller pa med IT &r det bara luft, bara en idé.

Beritta om era drycker, vad gor ni?

— Var filosofi innebar innovativa och goda dppeldrycker i olika
smaker. Vi tillsdtter inget socker utan anvander dpplet som
sétningsmedel. Var nya produktlinje, Kitty Kola, Kitty Kool
och Kitty Krazy, dr kolsyrad cola, lemonad och ingefdrsdricka.
Ett annat roligt projekt var att utveckla Folksoda, drycken som
har huvudrollen i filmen Hundraettaringen som smet fran
notan och foérsvann. Den har dpple som bas, men ryska
smaker som surkorsbdr och schisandra.

Var ar ni om fem ar?
— Jag vill ut pa export. Jag har ett stort intresse fran Japan,
och forfragningar fran Frankrike, Holland och Belgien.

Finns i: Em&dalen, Smaland
Grundades: 2010 av Kajsa Leander
Produkt: ekologiska drycker

LIVSMEDELSFORETAGEN

RESCUED
FRUITS.

Ndr fruktgrossister har frukt som dr for mogen
for att sdljas vidare - men lagom for att dtas -
hdmtar, sorterar och pressar Rescued Fruits den till
dppelmust med smak av kanel och ingefdra.

Cecilia Larsson, ndr ni startade gjorde ni marmelad,

men bytte sedan koncept. Hur kommer det sig?

— Matsvinnsdebatten pagick for fullt och det fanns en
mojlighet att ta ett storre grepp om fruktsvinnet som
miljéproblem. Da gick det upp fér mig att vi behdvde hitta en
volymlésning, for att svara mot det volymproblem som all
bortkastad ravara dr. Vi gjorde om, borjade gora dryck istéllet
och lanserade Rescued Fruits i september 2015.

Hur gick det till?

— Jag kopte in en tradgardspress, en sadan som man koper in
ndr man har ett par dppeltrad hemma och tycker om att gora
must. Jag stod hela sommaren 2015 och trixade med pressen
och forsékte komma pa hur man gjorde. Sedan tog det fart. Vi
lanserade de forsta dryckerna, anstdllde en forsta kollega, och
sedan har det bara rullat pd. Vi var helt nergravda i produk-
tionen forsta aret. Forst i september 2016 hade vi tid att flytta
till riktiga lokaler — tidigare satt vi i ett gammalt personal-
matsalskdk, som inte alls var anpassat for att det skulle
komma in tre ton dpplen. Nu har vi byggt upp en produk-
tionslokal fran scratch i en gammal lagerlokal och kan
producera tio ganger mer.

Finns i: Helsingborg

Grundades: 2014 av Cecilia Larsson och Karsten Deppert

Omséttning 2016: 1,5 miljoner kr ("ddr i princip allt kom in det sista kvartalet”)
Anstdllda: 6

Produkt: dppelmust pd raddad frukt
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DET LOKALA AR OVARDERLIGT | HELA

SVERIGES
BRANSCH

Fran Kiruna till Trelleborg — de nya livsmedelsféretagen finns
i hela Sverige. Och oavsett om de startas i Sater, Kalix, Malmo
eller Stockholm dr den lokala anknytningen ovarderlig.

41 procent av de 732 livsmedelsféretagen som
grundades mellan 2010 och 2014 och fortfarande
ar aktiva startades i ndgon av de tre storstads-
regionerna — 2/ procent i Storstockholm, 8
procent i Storg6teborg och 8 procent i Stormalmd
(inklusive Lund). En majoritet av de nya
foretagen finns alltsd i Gvriga Sverige, utanfor

storstdderna.

De vanligaste kommunerna efter de tre stora
ar Jonkoping, Gotland, Linkdping, Norrkoping
och Umea. Nya livsmedelsforetag finns repre-
senterade bade i Sveriges sydligaste kommun,
Trelleborg, och Sveriges nordligaste kommun,
Kiruna. Totalt startades det livsmedelsforetag
i 190 kommuner dren 2010 till 2014, vilket

motsvarar tva tredjedelar av Sveriges 290

kommuner.

Nastan samtliga féretag — nio av tio — i var
undersokning sdger att den lokala anknyt-
ningen dr viktig for foretaget och att de
anvander den pa olika sdtt. Sju av tio uppger
att den dr viktig for foretagets identitet, och
nastan lika manga att de anvander den i
marknadsféringen. Den lokala anknytningen
kan ocksa uttrycka sig i att en stor del av deras
viktigaste kunder finns i ndromradet, att de
anvander ravaror fran trakten och ingar i ett
lokalt nétverk tillsammans med andra

foretagare pa orten.

190 KOMMUNER

”Vi anvdnder bdr och drter som
vi kbper in frdn en tjej hdr i Umed
som torkar och kvarnar dem. Det blir
en spinoff-effekt, ju mer vi sdljer,
desto mer vixer hennes foretag.”

2/10

AV MATENTREPRENORERNA SAGER
JENNY BERG, ATT DEN LOKALA ANKNYTNINGEN
VINTAGE PLANTATIONS AR VIKTIG PA OLIKA SATT

”Det vi har som inget annat destilleri i vdrlden
har dr kopplingen till Hoga Kustens storslagna
natur. Varannan instagrambild frdn oss dr pd
skogen, som ligger precis utanfor destilleriet.
De som kommer hit blir fordlskade i bdde
produkten och miljon.”

JON HILLGREN, HERNO GIN

LIVSMEDELSFORETAGEN

VARFOR AR DET LOKALA VIKTIGT?

1. For foretagets identitet

4. Lokala révaror

TOTALT STARTADES DET LIVSMEDELSFORETAG
1190 KOMMUNER AREN 2070 TILL 2014

— TVA TREDJEDELAR AV SVERIGES 290 KOMMUNER

2 'I'fﬁ‘arkna‘dsféri’hgen '

3. Lokala kunder

LIVSMEDELSFORETAGEN




STARTUPRAPPORTEN / SKANSK CHILI
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Finns i: Asmundtorp, Skéne S ‘f}l” —— e
Grundades: 2013 av Sakura | = — e
Holmqvist ==

Omséttning 2016: 810 000 kr
Anstéllda: 2

Produkt: ekologiska chiliséGser

KANSK CHILI.

Sakura Holmgyvist odlar chili och tillverkar chilisaser — i Skane.
Fran chilisdsernas motsvarighet till Oscarsgalan, the Hot Pepper
Awards, har Skansk Chili en andraplats.

em dr Sakura Holmgqvist?

— Jag har japanskt pdbra och har i vuxen dlder

bott ndgra ar i Tokyo, dar jag kom i kontakt med

mat fran hela varlden. Nar jag sedan kom hem till
Sverige var det svart att hitta rdvarorna till mina kryddstarka
favoritrétter. D3 jag alltid haft ett stort odlingsintresse borjade
jag odla egen chili i liten skala. Det drdjde inte lange forrdn
jag hade fullproppat med plantor pa balkongen. Samtidigt
markte jag att det fanns ett begransat utbud av chilisaser i
Sverige — det fanns en lucka i marknaden. Jag bestdmde mig
for att sluta jobbet som programmerare och bli chiliodlare
och hot sauce-fabrikor pa heltid.

Vad ir hetast, IT eller chili?

— Inom programmering handlade det for mig oftare om att
slacka brander, géra sma justeringar och buggfixar — man &r
mer en utbytbar kugge i ett stort maskineri. Som chiliodlare

och producent handlar det om att bygga upp och vara
delaktig i hela processen. Sen dr det ju en stor bonus att
fd vara ute i vaxthuset och arbeta.

Hur gar produktionen till?

— Odlingen finns i Asmundtorp, och produktionsenheten
ligger vid Landskronas hamn. De forsta frona sdtts i januari,
i mars tas plantorna till vaxthuset och i maj planterar vi ner
dem i marken dér de far vaxa 6ver sommaren. Under hdsten
ar det skord. Parallellt producerar vi chilisdser kontinuerligt.

Vad har ni for affirsméssiga mal?

— Vi dr redan den storsta leverantdren och producenten av
chilisdser i Sverige. Men vi vill finnas pa alla matvarukedjor
i Sverige och i de nordiska ldnderna. Nu har vi ndgon
aterforséljare i Norge och ndgon i Danmark.

LIVSMEDELSFORETAGEN

STARTUPRAPPORTEN / NABLUS MEJERIER
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Finns i: Malmo

Grundades: 2010 av Samar
och Mohamad Godeh, samt
deras son Rawi

Omséttning 2016: 2,3 miljoner kr
Anstdllda: 7

Produkt: palestinsk grillost och
yoghurtbollar

N_//""
’ =

*

NABLUS MEJERIER.

Familjeforetaget Nablus Mejerier grundades da mor och far Godeh
saknade osten fran hemlandet och beslutade sig for att producera
den sjdlva. Rawi dar son och medgrundare.

ur gick det till ndr ni bérjade gora ost?

— Ndr mina fordldrar Samar och Mohamad kom

till Sverige fran Palestina saknade de sin dlskade

ost nablusi. Osten ar uppkallad efter staden Nablus
pa Vastbanken, dir min far dr uppvuxen.

I Malmé borjade de tillverka nablusi i koket och dar uppstod
drémmen om en riktig osttillverkning. Vi skaffade lokaler i
sddra Malmé och byggde en fabrik. Det tog tre dr. Forsta tva
aren gick det daligt, vi hade helt enkelt inte tillréckliga
kunskaper om marknaden. Men efter att vi utdkade sorti-
mentet, sdg dver hur vi presenterade var produkt och blev
bittre pa att lyfta fram hantverket vande det uppat!

Vad gor ni for produkter?

— Vi tillverkar tre sorters grillostar: Nablusi som paminner
om halloumi men med nigellafrén, Halloum, var bastsaljare,
som ar baserad pa samma recept och Akkawi som &r baserad

LIVSMEDELSFORETAGEN

pa ett recept fran staden Akka i norra Palestina. Alla vara
ostar dr baserade pa palestinska recept. Vi gor ocksa yog-
hurtbollar i olika smaker och héller pa att ta fram en
laktosfri ost.

Var kan man kopa era produkter?

— Vi jobbar mot Ica, Coop och CityGross och sédljer aven till
gardsbutiker och restauranger runt om i Skdne. Var stérsta
kund 4r Bondens Skafferi Skdne, som &r en aterforséljare
som jobbar for att gora det enklare for sma producenter att
fa ut sina varor till restauranger och butiker. Vi har ocksa
borjat jobba mot enstaka platser i Stockholm och med Linas
Matkasse — om tva veckor ska vi leverera 10 000 burkar
yoghurtbollar som sen ska skickas ut till hela landet.
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STARTUPRAPPORTEN / NYA SATT ATT NA FLER KUNDER

Ny teknik 6ppnar nya mojligheter for att gora affarer med kunden.
Egen forsdljning ar vanligt bland nya matforetag, liksom att finnas
pa restauranger och caféer. Men Sverige ar litet — de flesta har
som mal att expandera till nya marknader.

elationen till kunden dr avgdrande for nya livs-
medelsfoéretag, precis som for alla féretag som

saljer en produkt eller tjdnst. Den storsta delen

i motet med kunden utgor sjdlva produkterna —
och var konsumenterna kan hitta dem.

Ett sdtt att bygga en stark relation med kunden dr att sdlja
direkt till konsument via egna kanaler, vilket dr vanligt
bland nya livsmedelsféretag idag. Bland foretagen i var
undersokning som inte sdljer alkohol anger hdlften att de
har en egen fysisk butik, café eller dylikt, och en av fyra att
de sdljer direkt till kund via den egna hemsidan. Bland de
foretag som saljer &1, cider, vin eller spritdrycker sager en
femtedel att de har en egen bar.

En annan kanal som har vaxt bland livsmedelsforetag
generellt under de senaste aren &r out of home. Madnniskor
spenderar allt mer pengar pa att dta utanfér hemmet — enligt
SCB dkade den genomsnittliga summan svenskarna la pa

20

restaurangbesdk med ungefar 100 kronor mellan 2010 och
2015. Var tredje matkrona gar idag till restaurangbranschen.
Bland alla nya féretag i undersékningen ar ocksa restau-
ranger, caféer och barer den klart vanligaste forsaljningska-
nalen — sju av tio féretag saljer sina produkter den vagen.

Utesluter vi foretagen som sdljer alkohol uppger dnda sex av
tio att deras produkter finns att képa pa restauranger, caféer
och barer, vilket gor att det dr en lika vanlig forsdljningska-
nal som dagligvaruhandeln f6r den gruppen, tatt f6ljd av
delikatessbutiker.

Men det &r tydligt att det finns manga flera vagar att nd ut
med sina produkter idag. Icke-traditionella kanaler, som har
vuxit fram mycket tack vare digitaliseringen, blir allt
populdrare. En av fem i undersdkningen her sina produkter
representerade i onlinebutiker som MatHem, drygt en av tio
i halsokost eller traningsbutiker, och néstan lika manga i
matkassar som Linas Matkasse.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Att Sverige dr for litet i langden ar for manga
nya livsmedelsforetag en sjdlvklarhet. Bland
samtliga 732 foretag registrerade 13 procent

att de hade forséljning utanfér Sverige ar 2015.

Bland de nya foretagen i undersékningen
uppger tre av tio att de nu har hunnit komma
igdng med exporten, framforallt till andra
lander i Norden och europeiska lander som
Tyskland, Polen, Holland, Belgien, Storbritan-
nien och Spanien — men ocksa till USA.

Hélften har planer pa att borja exportera,
eller — bland dem som redan har kommit
igdng — utdka exporten till fler marknader
under de narmaste dren. Ytterligare en av dtta
har inga konkreta planer pa att géra det under
tidsperioden, men har det som mal.

LIVSMEDELSFORETAGEN

DE VANLIGASTE
FORSALJNINGSKANALERNA

Exklusive féretag som séljer alkoholhaltiga drycker.

1. Dagligvaruhandeln

3. Delikatessbutiker

4. Egen fysisk butik, café eller dylikt

5. Egen hemsida

7. Halso- eller traningsbutiker

8. Narbutiker eller kiosker

9. Fardiga matkassar

EXPORT

3 AV 10 EXPORTERAR, FRAMFORALLT
TILL NORDEN OCH NORRA EUROPA

Vi levererar till mdnga
butiker, men har varit tydliga frdn
bérjan med att vi inte vill in pd Ica,

Coop eller Axfood centralt.
Vivill inte dka till Stockholm och
forhandla med ndgon som bara

vill pressa priserna.”

ANDERS AKERBERG, SKEDVI BROD
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1AV 4 SALJER DIREKT TILL KUND
VIA DEN EGNA HEMSIDAN

HALFTEN

AV DEM SOM
INTE SALJER
ALKOHOL HAR
EGEN FYSISK
BUTIK, CAFE
ELLER DYLIKT

”Eftersom det startas
nya bryggerier hela
tiden dr exporten
vdldigt viktig om man
vill vdxa. Svenska
marknaden rdcker
inte.”
CHRISTIAN EK, BREKERIET

Tav 2 har planer pé att
borja exportera eller
utdka exporten under de
kommande &ren

?Idag gdr det att nd
kunden pd sdtt som
inte var mdjliga forut.
Det finns de som inte
vill gd till den vanliga
dagligvaruhandeln
ldngre — man kdper
mat av andra anled-
ningar dn att de dr
pd ldgpris i affdren.
De som dr medvetna
om miljon och letar
efter nya produkter
att dta, dem kommer
vi att kunna erbjuda
l6sningar.”

SOFIA KOCHER,
MUSSELFEED
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STARTUPRAPPORTEN / BREKERIET

Finns i: Landskrona
Grundades: 2012 av bréderna
André, Christian och Fredrik Ek
Omséttning 2016: drygt 4 miljoner kr
Anstdllda: 4

Produkt: ol bryggd med vildjast
och bakterier — storsaljarna ér
Sour & Sailt, Picnic Sour och Cassis

BREKERIET.

Brekeriet brygger sina 6l med vildjast och bakterier, vilket ger
speciella och — av framgangen att déma — valdigt goda smaker.
Bakom bryggeriet star bréderna Ek.

FOTO: JEFF FLINDT

hristian Ek, du och dina tva broder har startat det

i dlkretsar redan mytiska bryggeriet Brekeriet,

hur gick det till?

— Mitt dlintresse borjade med att jag gjorde ett
projektarbete om 6lbryggning under min studietid. 2003
bryggde jag min forsta 61 hemma i Djurlév utanfér Malmo.
2010 startade mina bréder och jag en importfirma som
importerade 61, fraimst fran Kéln i Tyskland, och 2012
startade vi bryggeriet i Staffanstorp. Vi har vuxit i sma
etapper. 2015 startade vi vart nya bryggeri i Landskrona.

Det har startats vildigt manga mikrobryggerier de

senaste dren. Vad utmirker er?

— Vi anvdnder jastsvampen brettanomyces, i folkmun ”brett”,
i alla vara produkter — vilket vi ar ganska ensamma om i
Sverige. Den ger lantliga, syrliga och ofta rustika smaker.
Brett dr en jast som de flesta andra bryggerier aldrig 6nskar
fa in i sitt bryggeri eftersom den 1&tt kan infektera andra ol.
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Jasten ar ganska ihardig, svar att bli av med och ger speciella
smaker. Vi anvander det till var fordel.

Har ni externa finansidrer?

— Vi tog in nya aktiedgare for att finansiera det nya bryggeriet
i Landskrona. Ett hundratal personer fick kopa totalt tio
procent. De nya aktiedgarna dr alla Brekeriet-fans.

Vilka &r era viktigaste exportmarknader?

— Vi exporterar till 25 olika lander. Stérsta marknaderna for
oss ar Norge, Spanien och USA. Mest potential ser vi i USA,
inte minst i Florida dér vi har deltagit i manga festivaler.

Vi valde tidigt att inte fokusera s& mycket pa Systembolaget,
vilket har 16nat sig. Vi har istdllet gjort det vi velat och jobbat
mot marknader dar man varit nyfikna pa oss. Men nu nar vi
har byggt ett namn har det blivit enklare att komma in pa
Systembolaget.

LIVSMEDELSFORETAGEN

STARTUPRAPPORTEN / HERNO GIN

Finns i: Dala utanfor Harmodsand
Grundades: 2011 av Jon Hillgren
Omséttning 2016: 8,3 miljoner kr
Anstéllda: 8

Produkt: gin i ultrapremium-
segmentet

HERNO GIN.

Jon Hillgren blev fordlskad i gin redan pa 9o-talet — under en tid
da gin var det otrendigaste man kunde dricka. Nu prisas Herné Gin
som varldens basta ginproducent.

ernd Gin har pa bara ndgra ar seglat upp som en

av de starkast lysande stjdrnorna pa den svenska

dryckeshimlen. Hur gick det till?

— Det borjade med att jag var bartender i Ostra
London. Det var sent 90-tal och 6stra London hade inte hunnit
bli hippt, och gin var valdigt otrendigt. Men jag blev frdlst.
Jag testade alla sorter som fanns och besokte destillerier.
Med aren Gvergick mitt intresse till en passion. Jag dgnade mig
mer och mer at studier och att ldra mig den tekniska biten av
destillering. Till slut kunde jag starta ett gdrdsbranneri tillsam-
mans med min syster Elin och ytterligare nagra narstaende.

Vad har ni for affirsméssiga mal?

— Vi har dubblat omséattningen varje ar sen vi bérjade. Forra
aret producerade vi 30 000 liter, ambitionen i ar ar 40 000 liter.
Sjalvklart ska vi fortsdtta vara ett Ionsamt foretag. Idag exporte-
rar vimest till London och Manchester, men vi tror ocksa mycket
pa Australien och Asien. Kanske dven USA lite langre fram.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Vilka &r era storsta utmaningar?
— Att fortsatta nd ut. Det startas 50 ginbolag i Storbritannien
om aret, det dr en otrolig boom fér gin!

Vad &r speciellt med er gin?

— Det &r valdigt mycket smaker i var gin. Mycket enbdr, en
blommighet och en citruston som attraherar manga. Sen ar
vara produkter 100 procent ekologiska.

Behover ni externa finansidrer for att fortsitta vixa?

— Ja och nej. Vi har ungefdr 500 deldgare just nu, de dr alla
goda ambassadorer for Hernd Gin. I april beslutade vi att
aterigen ta in lite kapital genom nyemission — framforallt
med syfte att skapa fler ambassadorer. Kapitalet kommer att
anvandas till att fortsdtta bygga ut vara lokaler, bade
besdks- och produktionsyta.
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DEN NYA
UPPLEVELSEINDUSTRIN

Smaka, prova pa, lara sig att gora sjélv, halsa pa i fabriken,
kla sig i merchandise — eller kopa aktier och bli ambassador.
Matkonsumenten vill inte langre bara konsumera, hen vill uppleva.

anniskor néjer sig inte langre med att bara
konsumera, man vill ha hela upplevelsen. Det
gdller inte minst mat och dryck, som har blivit
ett allt storre intresse for allt fler manniskor.

Produkten och kunskapen om den dr en del av upplevelsen
— hur den smakar, vad den innehaller, hur tillverkningen
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har gétt till, vilka som har tillverkat den och var. Ytterligare
en niva ar att besoka garden eller fabriken och fa 4nnu mer
insikt om ravarorna och hantverket som ligger bakom,
kanske till och med prova pa att delta i produktionen sjdlv
eller fa mojlighet att traffa och diskutera med personerna
som arbetar dar.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Mainga av de nya livsmedelsféretagen ar
duktiga pa att ta tillvara pa de manga mojlig-
heterna att méta kunden. Fler an fyra av fem i
var undersdkning har ndgon form av sido-
verksambhet utover sjdlva forsdljningen.
Vanligast dr att erbjuda provsmakningar,
vilket sex av tio gor. Ndst vanligast dr att
samarbeta med restauranger, caféer eller
barer och ta hela mat- eller dryckesupplevel-
sen till en ny plats, vilket ungefdr halften
sdger att de gor. Det gdller inte minst 61, cider,
vin och spritproducenter — ndstan samtliga

i den gruppen har bar- och restaurang-
samarbeten.

Att 6ppna upp fabriken eller garden och bjuda
in besokare till guidade turer ar ocksa vanligt
férekommande bland de nya foretagen — fyra
av tio matentreprendrer i undersdkningen
uppger att de gor det. Manga av foretagen
ligger dessutom valdigt vackert till, med natur
och 6ppna landskap runt knuten, vilket de
upplever adderar ytterligare dimensioner till
produkten.

En av fem av de nya foretagarna i undersok-
ningen har eget café, restaurang eller bar,
och en av tio har konferensverksamhet. Vissa
satsar pa att skapa ett helt besoksmal som
bara kretsar kring mat. Skedvi Bréd, intervju-
ade pa nasta uppslag, har den ambitiésa
visionen att bli ett internationellt erkdnt
bes6ksmadl, med flera olika livsmedelsforetag,
restaurang och butiker samlade under samma

paraply.

En helhetsupplevelse kring mat och dryck
behover inte bara innebéra att fa se vacker
natur och coola fabriker, utan kan ligga i att
erbjuda intresserade mdnniskor kunskap och
fakta om produkten och produktionen. En
femtedel av de nya foretagarna sager att de
anordnar kurser, och nastan lika manga att de
later kunder prova pa att delta i produktionen.

Ytterligare ett sdtt att engagera sina kunder dr
att 1ata dem vara en del av foretaget, till
exempel genom att 13ta dem stdtta eller till
och med kopa in sig i ett bolag de verkligen
brinner for och tror pa. Bdde Rescued Fruits
och Skedvi Brod fick in pengar via crowdfun-
ding under uppstartsfasen, och Brekeriet och
Hernd Gin har 13tit fans képa aktier. Alla fyra
beskriver sina investerare som sina allra
framsta ambassadorer.

LIVSMEDELSFORETAGEN

”Idag vill folk veta var
ingredienserna kommer
ifrdn, var det produceras.

De vill ocksd gdrna komma
till fabriken, fd en
upplevelse.”

JENNY BERG, VINTAGE PLANTATIONS

DE VANLIGASTE
SIDOAKTIVITETERNA

1. Provsmakningar

2. Samarbeten med restauranger,
caféer eller barer

5. Egen restaurang, café eller bar

6. Sdlja merchandise

7."Prova pd" att delta i produktionen

?Vart mal dr
att bli ett
internationellt
erkdnt besoksmal.”

ANDERS AKERBERG, SKEDVI BROD

”Vi dr glada att
sd mdnga dr sd
engagerade.”

CHRISTIAN EK,
BREKERIET

AV

NYA LIVSMEDELS-
FORETAG
ERBJUDER
KUNDERNA

MER AN SJALVA
PRODUKTEN

”Vi har ungefdr
500 deldgare just
nu, de dr alla goda
ambassadorer for

Herno Gin.”

JON HILLGREN,
HERNO GIN

o

1AV 5 SALJER EGEN
MERCHANDISE

”Vi har
jobbat
mycket med
att vara ute
och berdatta
omvdra
produkter,
och hela
bakgrunds-
storyn.”

RAWI GODEH,
NABLUS MEJERIER

25



STARTUPRAPPORTEN /SKEDVI BROD

Finns i: Stora Skedvi i Dalarna
Grundades: 2013 av Anders
Akerberg och Malin Floridan
Omséttning 2016: 6 miljoner kr
Anstdllda: 9

Produkt: handgraddat
knackebrod

SKEDVI BROD.

I lilla Stora Skedvi bakas knackebrod for hand pa samma satt
som det alltid har gjorts. Bageriet delar lokaler med deras mejeri,
café, matkasseforetag och saluhall — och det ska bli mer.

nders Akerberg, hur startade ni Skedvi Brod?

— Vi hade en saluhall, Visthusboden, och var

hyresgdster hos Vika Brod. Men 2013 bestdmde

sig Leksandsbrod, som dgde Vika, for att lagga
ner. Forst bestdmde vi oss for att ocksa lagga ner, men det
kandes inte alls roligt att gora det. Vi forhandlade med
Leksandsbrod om att fa hyra deras lokaler och fortsétta
baka. Det slutade med att vi kdpte fastigheten.

Nar ni skulle bygga upp bageridelen igen fick ni in

600 000 kronor via crowdfunding. Hur gick det till?

— Leksandsbréd rev ut och salde allt som hade med bageriet
att gora, sd vi blev tvungna att bygga upp det igen. Dels hade
crowdfunding bérjat komma da, dels fanns det en grupp pa
Facebook, ”Radda Vikabrddet”, med 7 500 medlemmar. Vi
insag att det fanns en mojlighet. 733 personer skdnkte pengar.
De dr ovdrderliga for oss, inte minst som ambassadorer.
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Hur kom ni igdng med produktionen igen?

— De fyra forsta bagare som vi anstdllde hade tillsammans
bakat kndckebrdd i 134 dr. De &r nyckelfigurer i bageriet —
det ar de som kan hantverket!

Vad har ni for mal?

— I Kulinariet, byggnaden dér Skedvi Brod ligger, finns ocksa
var saluhall, ett litet mejeri och ett café. Vi ska in med en
restaurang och en charkdel ddr vi ska stycka kétt, tillverka
korv och gora leverpastej. Det ska bli produktionslokaler
dagtid och upplevelselokaler kvallstid. Man ska kunna géra
sin egen ost i mejeriet, sin egen korv i charken, baka sitt eget
brod... Redan idag kan man komma hit och baka knéckebrod
pa torsdags- och fredagskvillar. Férra aret hade vi 60 000
besdkare. Vart mal &r att bli ett internationellt erkdnt
besoksmal.

LIVSMEDELSFORETAGEN

STARTUPRAPPORTEN / VINTAGE PLANTATIONS

Finns i: Umed&
Grundades: 2013 av Jenny
Berg, Lars Stenbom och
fransmannen Pierrik Chouard
Omséttning 2016: 2 miljoner kr
Anstdéllda: 5

Produkt: norrlandsk, ekologisk
och r&ttvis bean-to-bar-choklad

VINTAGE

PLANTATIONS.

Redan ndr Jenny Berg var 14 vdcktes hennes passion for choklad.
Nu tillverkar hon egen choklad av ekologiska bonor fran
Ecuador och vaxter och bar fran Norrland.

ad ir speciellt med er choklad?

— Det unika dr att vi gor bean-to-bar, som det

kallas. Det innebadr att vi gor chokladen helt sjdlva.

Det flesta foretag koper in fardig choklad och gor
bara det sista steget ddr de smalter om den. Vi importerar
bonor, skalar och maler dem for hand. Sedan smaksatter vi
med svenska orter och bar, som dlgdrt och kvanne.

Ni jobbar mycket med hallbarhet. Beritta!

— Vi betalar dver rdttvisemadrkt pris for ekologiska kakaobénor
och jobbar jattemycket med hallbarhet i produktionen. Vi
forsoker ha noll waste i fabriken. Overblivna férpackningar
blir védskor och tavlor, skalet ger vi till en restaurang som
anvander det i maten och till ett lokalt foretag som roker
salami med det, och sa vidare. Vi har ocksa valt att jobba med
méanniskor som stod langt ifran arbetsmarknaden. Hallbarhet
for mig ar att man satsar pa och investerar i manniskor.

LIVSMEDELSFORETAGEN

Hur uppstod din passion fér choklad?

— Det & manga som fragar: "Men hur kom du pd det hér
med choklad?” Det ar inget man bara kommer pa. Ska du fa
det hér att funka sa beh6ver du ha varit besatt av det hela
ditt liv. Det finns inga fardiga maskiner att kopa for ett sa
hér litet foretag. Skalmaskinen, till exempel, dr ett hitte-
pa-projekt — en tysk dammsugare blaser bort skalet, och ett
Ume-foretag har svetsat ihop maskinen utifran véra
specifikationer.

Ni anordnar ocksa kurser och provningar.

Varfor dr det viktigt?

— Idag vill folk veta var ingredienserna kommer ifrdn och
var det produceras. Vart nasta mal ar att kunna erbjuda
rundturer i fabriken. Just nu har vi provningar for att sprida
chokladupplevelsen pa sa satt. Jag tror att upplevelsen ar lika
viktig som att du bara kdper ndgot som gar att ata.
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STARTUPRAPPORTEN / STORA MOJLIGHETER, STORA UTMANINGAR

STORA MOJLIGHETER,
STORA UTMANINGAR

Att nd ut med sina produkter, hitta ratt kompetens, navigera i
livsmedelslagstiftningsdjungeln, komma in pa nya marknader och
attrahera kapital. Livsmedelsindustrin dr full av utmaningar
— ibland krangligare &n vad de behéver vara.

vensk livsmedelsindustri sprakar av framatanda
och innovationskraft — inte minst bland de nya
foretagen. Men det dr ocksa en bransch med speciella
forutsdttningar. De som véljer att starta foretag
inom livsmedelsindustrin st6ter inte bara pa de vanliga
utmaningarna som kommer med att dra igang och skala
upp en ny verksamhet, utan flera branschspecifika hinder.

Alla féretag ar unika och har egna mal. Fér manga matfore-
tagare dr det viktigt att véxa i en takt som gor att de inte
riskerar att tumma pa hantverket, kvaliteten, fértroendet
fran kunderna och smaken pa vigen. Samtidigt har de allra
flesta i undersokningen malsittningen att vaxa. I genomsnitt
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siktar de pa att tredubbla sin omsattning inom fem &r. Sex av
tio har konkreta planer pd att anstélla under de nédrmaste
aren — och annu fler vill gora det. Under samma tidsperiod
sager nio av tio att de kommer att utveckla fler produkter,
atta av tio att de ska investera i produktionsanldggningen
och fyra av tio att de ska borja exportera eller expandera sin
redan befintliga export till fler marknader. Det ligger i
startupforetagens DNA att vilja skapa nya produkter,
investera i anldggningar, exportera mer och hitta flera vagar
att na ut med sina produkter.

Att de unga bolagen ges mojlighet att gora allt detta ar
viktigt inte bara for dem, utan for hela den svenska sam-
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héllsutvecklingen. Aven om de nya matentre-
prendrerna inte sdllan uppvisar en kreativitet
ndr det kommer till att 16sa utmaningar, finns
det saker bade néringsliv och samhalle skulle
kunna hjdlpa till med for att géra hindren lite
enklare att ta sig over.

De nya livsmedelsforetagarna anger exempelvis
som stdrsta utmaning att fa tillgéng till de
breda forsdljningskanalerna. I Sverige har ett
fatal stora kedjor i princip hela marknaden.
Den maktbalansen innebdr en utmaning for
alla livsmedelsproducenter i branschen — och
det gdller inte minst nya féretagare som
forutom att de dr sma dessutom ofta positio-
nerar sig i premiumsegmentet med sitt erbju-
dande. Kreativiteten for att finna nya vagar att
na konsumenten hjalper dock till att féra
utvecklingen framat dven pa det hdr omradet.

Att rekrytera medarbetare med ratt kompetens
ar ocksa svart enligt de nybildade féretagen.
Sverige lider till exempel brist pa kompetenta
bagare och styckare. Jon Randow, grundare av
Korvhantverk Stockholm, berdttar att han lange
letat efter annu en medarbetare men att han inte
hittat ndgon med ratt kompetens. Istéllet tacker
han upp behovet genom att arbeta mer sjalv.

Det behdver skapas fler védgar in till en
anstallning inom livsmedelsinduststrin, sd att
manniskor i alla olika skeenden i livet har
mojlighet att skaffa sig den kompetens som
behdvs for att byta till en karridr inom mat
och dryck. De utbildningar som finns behdver
ses Over fOr att sdkerstdlla att de battre
matchar de behov som finns i branschen. De
nya foretagarna vittnar om att det finns ett
stort sug efter kompetent arbetskraft, nagot
de delar med hela branschen.

Krangliga lagar och regler kring livsmedel &r
ytterligare en utmaning som hamnar hogt upp.
Det handlar inte om att de nya foretagarna vill
latta pa lagstiftningen — tvartom tycker de att
det &r bra att branschen &r hart kontrollerad

— utan om att det &r svart att hitta information,
svart att veta vad som galler for den egna
verksamheten, och att det saknas hjdlp och
vagledning att fa. Idag behdver foretagen
vanda sig till manga olika instanser i olika
frdgor, bade pa kommunal och nationell niva,
och myndigheterna de méter dr snarare
kontrollorgan &n radgivare.

De nya foretagen inom livsmedelsindustrin >

LIVSMEDELSFORETAGEN

”Det finns mdnga
inkopare som bara
tanker pris. Vi har
satsat pd kvalitet
snarare dn ett ldgt pris
och det dr inte alla
som forstdr det.”

CAROLINA VON ROSEN, GET RAW

DE FEM STORSTA
UTMANINGARNA
ENLIGT FORETAGEN |
VAR UNDERSOKNING

4, F4& in externt kapital

5. Borja exportera eller utéka exporten
till fler IGnder

”Det dr sd mycket man ska
hdlla reda pd som uppstarts-
foretag. Desto Idttare det
dr att komma fram till rdtt
information, desto snabbare
gdr det, och uppstartstiden
skulle kunna kortas.”

CECILIA LARSSON, RESCUED FRUITS

6AV10

HAR PLANER PA
ATT ANSTALLA
UNDER DE
KOMMANDE AREN

”Hade vivetat
vad vi vet idag
— med alla certi-
fieringar, allt jobb
runtomkring, alla
registreringar — sd
kanske vi inte hade
dragit igdng sd
ldttvindigt. Men
det var kanske bra
att man var lite
naiv och bldégd
och bara: ’Nu gor
vi det hdr!””

CATHERINE BENTZEL
OCH SARAH WEIBULL,
DJUNKED

3AV10

har tagit in externa
investeringar

har inte gjort det, men
ar intresserade
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”Det dr inte
sd mdnga
som investerar
i livsmedel
i Sverige,
tyvdrr.”

KAJSA LEANDER,
BERGA BRUK

"Det startas 50 ginbolag
i Storbritannien om dret.

Konkurrensen &r mérdande.

Vi méste fortsatta synas
och hoéras”, séiger Jon
Hillgren, Herno Gin.
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tillhor inte ett av de heta omradena for de
traditionella riskkapitalbolagen i sin jakt pa
framtida foretagssuccéer. Inom livsmedel kréavs
mdnga ganger en storre uthdllighet &n nar det
kommer till ”traditionella” startupforetag for
att bevisa sitt existensberattigande och ddrmed
bli foremal f6r omvérldens intresse.

I den hdr rapporten berdttar flera foretagare
om nya former av finansiering. Crowdfunding
och nyemissioner riktade till de unga och
hippa bolagens ambassadorer verkar fungera
imponerande vl for vissa. Men samtidigt gar
banker och riskkapitalbolag miste om potentiellt
16nsamma affdrer genom att forbise livsmedels-
industrin. De har allt att vinna pa att lara sig
forstd branschen och dess férutsattningar béttre,
och visa storre nyfikenhet och engagemang.

FOr att tjdna pengar behdver man ofta sdlja
utanfor Sverige. Var inhemska marknad &r helt
enkelt inte tillrdckligt stor, framforallt inte
om man erbjuder en nischad produkt. Men att
exportera farskvaror som kott och ost kan
vara komplicerat, liksom att hitta de kanaler,
kontakter och det stéd som behovs for att
komma in pd nya marknader. Mdnga av de nya
livsmedelsféretagen satsar pd, och lyckas med,

exporten — inte sdllan snabbt efter att de
kommit igdng. Men de anger ocksa att det ar
en av deras storsta utmaningar.

Trots att livsmedelsbranschen pd ménga satt
ar en kranglig industri startas det enormt
mdnga nya foretag i branschen — faktiskt fler
an i ndgon annan industrigren. Det finns en
passion for den egna produkten och for
livsmedelsbranschen som fa andra industrier
kan skryta med. De nya matentreprendrerna
vill anstélla, exportera, utmana radande
normer, bidra till en battre miljo, skapa
innovativa l6sningar, gora fantastiska
produkter, bjuda sina kunder pa matupplevel-
ser, locka matturister till Sverige och till den
egna kommunen — och de vill gora ratt.

P3 samma sdtt som de nya livsmedelsféretagen
vill nd ut med sina produkter, finns det ett stort
sug bland konsumenterna att fa ta del av dem
— bade hemma och utomlands. Men for att saval
foretagen som hela det svenska samhallet ska
fa ordentlig utvaxling pa den potential som
finns maste de fa uppbackning. Det handlar om
nagot sa sjalvklart som att ta vara pa innova-
tionskraften och kreativiteten bland de nya
foretagen. Sd att fler far ta del av allt det goda.

LIVSMEDELSFORETAGEN






