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KOLLEGORNA 
GER RÅD OM 
LÖNSAMHET
UNDER ÅRETS SAERIMNER FINNS DET MÖJLIGHET ATT FÖRDJUPA SIG 
I EN DISKUSSION OM LÖNSAMHET UNDER ETT AV EVENEMANGETS 
MÅNGA SEMINARIER. HÄR HAR VI SAMLAT NÅGRA TIPS OCH RÅD.

TEXT Anna Berglund

   MAT H A N T V E R K A R N A S E G N A R Å D O M LÖ N S AM H E T

�� Vill du leva på din verksamhet: räkna!
�� En diversifierad verksamhet kan bidra till lönsamhet, om de olika benen gynnar 

varandra. 
�� Gör en bra affärsplan och använd den.
�� Köp vissa tjänster men behåll tillräckligt mycket av ekonomijobbet så att du 

har koll. 
�� Gör årlig analys av bokslutet och låt det styra din planering. 
�� Använd excel eller liknande redskap. Gå en kurs om du inte kan programmet. 
�� Skruva på alla reglage du kan hitta och uppnå en balans där företaget är lagom 

stort, med lagom många medarbetare.
�� Rabatter och extrapriser är inget för mathantverkare. Ge andra värden.

  R Å D G I V N I N G  
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Ann-Helen Persson
projektledare MatVärden

– Det spelar ingen roll om du vill 
vara en liten, mellanstor eller stor 
företagare, du måste oavsett agera 
som en företagare, säger Ann-Helen 
Persson som är projektledare hos 
Föreningen MatVärden i Gävleborg. 

Hon menar att företagare som 
arbetar med sin hobby ofta dröjer 
kvar i ideella synsätt för länge. I 
sitt arbete som projektledare lyfter 
Ann-Helen fram det professionella 
synsättet.  

– Företagare kan inte beklaga 
sig och säga, vi måste ju få betalt 
också. En företagare ska säga att 
hen har bra produkter och ta betalt 
för det. Företagaren sätter ju priset 
själv. Lönsamhet hör inte bara ihop 
med priset, utan hela företagandet 
bidrar till om du får lönsamhet eller 
inte. I början gör man en affärsplan, 
den bör man återvända till och om 
det visar sig att den inte håller så 
får man skriva om den. Se den som 
ett hjälpmedel. 

Yvonne Björ
Björgården

– Passion och intresset för dina 
produkter är en viktig drivkraft 
som vi inte ska förringa, men vi kan 
inte heller förringa företagarens 
verklighet, säger Yvonne Björ. 

Yvonne har ett bärförädlings-
företag i Rättvik i Dalarna. Hon har 
tidigare varit affärsutvecklare hos 
LRF. 

– Vi ska inte jobba för 50 kronor 
per timme. Vi måste räkna ut hur 
mycket arbetstid som hör ihop med 
produkterna, inte enbart produk-
tionstid, och lägga priset efter det. 
Jag har ett fåtal produkter som inte 
bär sina kostnader, men de är unika 
på något sätt och ger mig uppmärk-
samhet. De är en del av min mark-
nadsföring. 

Lars Ove Flodberg
Trollharens fisk

Flexibilitet och utveckling är led-
stjärnor för Lars Ove Flodberg på 
Trollharens fisk mellan Söderhamn 
och Gävle. 

– Man får vara lyhörd och ut-
veckla det som efterfrågas, säger 
Lars-Ove, som driver gårdsbutik, 
har restaurang och egen förädling. 

– Jag började som heltidsfiskare 
och hade lite förädling. Sedan blev 
jag mathantverkare och satsade 
mer på förädlingen och efter ett tag 
startade vi restaurangen. Nu fiskar 
jag enbart som komplement, efter-
som jag vill ha en viss andel egen 
fisk. 

Lars-Ove menar att diversifie-
ring har varit ett bra sätt att uppnå 
lönsamhet. 

– Det är en fördel att ha många 
ben att stå på, så länge de gynnar 
varandra. När man utvecklar lång-
samt så hinner man känna in vilken 
väg som är smart att ta i nästa steg. 

Sara Wennerström
Solhaga Stenugnsbageri

Solhaga Stenugnsbageri i Slöinge är 
ett exempel på ett litet hantverks-
bageri som haft en god lönsamhet 
ända från starten 2011. 

– Nyckeln är att man som ägare 
har en fot i verksamheten och en på 
kontoret, tror Sara Wennerström, 
bagare och vd. 

– Jag hör många kollegor som 
gärna lämnar ifrån sig ekonomin för 
att man tycker det är både krångligt 
och svårt. Men om man inte blir vän 
med siffrorna kan det vara svårare 
att styra sitt företag i rätt riktning, 
säger hon. 

Solhaga har fyra fast anställda 
medarbetare året runt, och ytterli-
gare tio under högsäsong. Just per-
sonalkostnaderna är en fallgrop för 
många företagare. Att styra beman-
ningen till exakt rätt tillfällen är ofta 
det första man behöver titta på om 
lönsamheten sviktar, menar Sara, 
som också jobbar mycket medvetet 
med råvaruinköp och svinn. 

Rasmus Johansson
Kvarnå Hantverksvinäger och 
Kvarnå Trädgård

Utanför Junsele driver Rasmus Jo-
hansson och hans föräldrar två fö-
retag med bärförädling, kafé och 
vinägertillverkning samt tillverk-
ning av den vinägerbaserade dryck-
en shrub. På gården finns även ett 
surdegsbageri.  

- Även om vi driver ett livsstils-
företag så ger vi inte avkall på lön-
samheten, säger Rasmus.

– Det här är vårt arbete, vår för-
sörjning och vi strävar efter en in-
komst som täcker både våra löner, 
pensioner och utveckling av före-
taget. Vi bygger ut nu för att kunna 
hantera både gäster och produkter 
på ett effektivare sätt. När det gäller 
dryckerna känner vi att vi har unika 
produkter och planerar för att hitta 
bra återförsäljare och mer rationell 
hantering. 

Ann Klensmeden
Åsbergets Gårdsmejeri

Åsbergets Gårdsmejeri har ansetts 
vara prisledande när det gäller 
hantverksmässig getost.

 – Det är nödvändigt att vi som 
har kvalitativa produkter tar betalt 
för dem, menar Ann Klensmeden 
som drivit getgården sedan 1984. 

– Det är en utmaning att vara 
mathantverkare och företagare 
med djur, mejeri och försäljning. 
Det främsta framgångsreceptet är 
helt enkelt att gno på. 

Åsberget har en utesäljare som 
säljer till butiker, men den största 
andelen av försäljningen sker på 
vanliga marknader. 

– Att sälja på torgmarknader 
ger mycket tillbaka, både ekono-
miskt och mentalt. Att sälja och 
träffa kunder är det jag gillar mest 
med det här livet, säger Ann. 


