Intervjuer med konsumenter
till andelsjordbrukare

Intervjuer och sammanstallning genomford av Sara Danielsson 2017.

Konsumenter var medlemmar i de andelsjordbruk som var igdng 2016 inom Vastra
Gotalandsregionen.

Familjesituation - dr det fler som ar med?
De flesta intervjuade bor med fler som delar pa innehallet, framst sambo och ibland
1-2 barn. Nagra ér sjalva.

Hur har de hort talas om begreppet andelsjordbruk och hittat

odlaren?

De flesta har hittat sin odlare genom kontakter, vanner, tips av kollegor eller genom
eget engagemang i fragan. Nagon intervjuad har hittat odlaren genom allman
information direkt fran odlaren pa Facebook.

Slutsats: sprid din info i befintliga natverk dar potentiella intresserade kunder finns
som i relaterade facebookgrupper, pa arbetsplatser, via ekoaffarer, pa kurser etc.

For att utvidga kundgruppen ar det bra med uppmarksamhet i media; bloggar, radio
och lokaltidningen.

Hur langt ifran odlaren bor kunderna?

Det varierar fran 100 m till 3 mil (for langt bort for sjalvplock). | fallet med 3 mil har
odlarna sjalva sagt att det egentligen ar for langt bort for att vara hallbart.
Samakning med annan kund som bor nara har varit pa tal, men den kontakten har
inte tagits.

Vad ar motiven till att kunderna vill vara med?
Motivet ar inte priset utan odlingen stottas framst av andra skal som att den ar en
hallbar affairsmodell som gynnar lokal livsmedelsproduktion, lokalt féretagande och

ar bra for miljon och den egna hélsan.

De som tyckte det var praktiskt bodde sjdlva néra odlingen pa mindre orter. De
hade latt att hdmta andelen, fick den till och med hemkdrd nagon gang, och
beskrev det som skont att slippa handla och plocka ihop allt sjalv.

Ett annat motiv var att den ar pedagogisk for de egna barnen och att det &r ett
mervarde att ga forbi odlingen (bodde valdigt ndra) och se sin egen mat védxa och
kunna ta pa den-utan att behéva odla sjalv.



De flesta kunder har ett starkt miljdintresse och koper redan ekologiskt, Fairtrade

och narproducerat i stor utstrackning idag. Att kbpa och dta sdasongsbundet verkar
vara av stort intresse.

Bra mat med god kvalitet som far kosta ar nagot som prioriteras. Nagon beskriver
det som att detta dr den enda hallbara modellen for att handla gronsaker. Dar
andelsodlingen var kopplad till socialt foretagande beskrevs detta som det fraimsta

motivet till att stotta odlaren. Asikten var att det saknas enkla jobb i samhillet och
att odling var perfekt arbetstraning. Gronsakerna sags som en bonus, men var inte
huvudsyftet.

Vad tycker kunderna om médngden i veckoleverensen?
Har varierar det beroende pa vilket andelssystem som odlarna har och pa hur

duktig kunden sjalv ar pa att tillaga och ta hand om grénsakerna. Det som upplevs

som ett problem &r nar det varit 1ast vid hur manga andelar man maste ha per
hushall (tva for mycket, en for lite om det &r mer an en person som delar).

Ingen vill ha matsvinn, men det blir det om man far for mycket av fel saker eller
saknar information om hur man tar hand om maten. Om man har 6verskott pa en
viss gronsak vill man kunna byta denna pa plats.

| borjan av sdsongen har det varit mindre i kassen/ladan, men de har sedan forstatt
och uppskattat att mangden foljer sasongen.

De flesta kunder har 6verlag varit valdigt nojda.

Hur upplevs innehallet i veckoleverensen?

Alla ar nojda och vill fortsatta vara med, men i vissa fall med justeringar runt
andel/méangd (hur mycket som gatt &t hemma) och leverans. Ingen &r missnéjd med
kvaliteten och produkterna.

Alla tycker att det finns en stor podng med att innehallet féljer sdsongen och att det

ar detta som ar typiskt for modellen. Man vill alltsa inte ha for stor flexibilitet runt
innehallet. Konceptet dr att man far det man far och lar sig dta och tillaga andra

sorter an vanligt. Det finns en stor forstaelse for att inte krangla till saker for mycket

for odlaren.

Olika sorter och variation uppskattas (olika gurka, morétter, tomater), men inte for
stor mangd av ovanliga sorter som majrova, mangold, gronkal, rattika. Da behovs
tydlig info for att kunna anvanda och uppkatta det.

Manga ar anda ndjda med hur de lart sig ata, tillaga och uppskatta nya sorters

gronsaker och hur de dtit mer gronsaker @n innan. Detta var inget de rdknat med

innan de gick med. En del har bérjat handla andra sorter dven i affaren.

Ytterligare produkter som surkal, inlagda gronsaker och kryddvaxter (bade som

sialvplock och i kruka att ta hem) uppskattas. Det finns dven efterfragan pa att




kunna koépa till andra produkter som potatis (i de fall det inte ingar), honung, bar
och dpplemust pa plats.

Odlar kunderna sjdlva?
De flesta odlar en del pa fritiden, nagra ar sjalvforsorjande pa vissa saker som vitlok
och oregano. De flesta kunder har intresse fér odling, men tiden och platsen

hemma racker inte alltid till.

Vad idr kunderna beredda att betala for en andel?
De flesta kan tdnka sig att betala lite mer dn vad de goér for sin andel om det racker

en hel vecka och dr mer “basmat” — mat som man vet hur man tar omhand. Om det
ar ett socialt foretag kan detta vara en anledning att betala lite extra da det dven
innebar stottning av arbetstraning.

De flesta svarar 300 eller 450 kr/vecka (4 500 eller 6 750 kr/sdsong)

Slutsats: betalningsviljan finns om det fungerar bra med leveranserna utan for
manga missade veckor och att innehallet racker en vecka (inte fér mycket och inte
for lite) och kan tillagas utan att det blir for komplicerat.

Vilken betalningsmodell foredrar kunderna?
De flesta ar ndjda med den betalningsmodell de har (oavsett vilken), det &r denna

som de &r vana vid. Forskott upplevs som hart ekonomiskt, men samtidigt skont att
fa det gjort “kdnns gratis sen”. Varje manad ar smidigt att betala for att man betalar
andra rakningar da, annars garna betalning vid tva tillfallen. Det &r ingen stark asikt

runt detta.

Manga kunder verkar ha stor forstaelse for odlarens perspektiv nar det géller
betalningen:

”Jag forstar varfor det ar bast for odlaren att fa betalt en gang innan sasong och att
det ar enklast att administrera. Det ar en investering for oss, men vi hade lang tid
pa oss att betala sa man kan dela upp det om man vill for sig sjalv”.

En del odlare har varit daliga pa att fakturera i tid (kunder har fatt paminna) eller
varit otydliga runt nar det ska betalas. Detta har antagligen inte hunnits med.

Det ar bra att visualisera for kunden vad de far innan betalning (gérna pa ett
infomote). Annars kanns det mycket att betala in i forskott, ”jag visste inte vad jag
betalade for”.

Hur upplever kunderna att leveranserna fungerar?
(Alla odlare har haft avhamtning pa en viss plats en eftermiddag i veckan)

Leveransen upplevs som bra om tiden och platsen stammer in i den vardagliga
logistiken. | de fall da det bara funnits ett alternativ efterfragas fler méjligheter runt

att hamta pa garden eller vid annan utldmningsplats. Detta har for det mesta gatt




att 16sa anda (med odlarens goda vilja) i enstaka fall och med vissa kunder. Nagra
har fatt levererat till dérren vid forhinder.

Bemanning vid utldamningen ar bra da kunden kan stalla fragor. Utan bemanning

behdvs informationslapp eller skylt om innehall, sorterna, recept etc. "Jag fick

anvanda uteslutningsmetoden for att forsdka rakna ut vad som var vad och kdnde
mig dum”.

Manga vill ha storre flexibilitet runt vilka veckor som man kan hamta. Kan det vara
ett visst antal veckor som man kan avsta da man &r bortrest, om man sager till i god
tid? De flesta missar flera veckor i nuvarande system och har gett bort Iadorna till

vanner eller annan familj. Endast en intervjuad har hamtat alla kassar och de bor
valdigt nara utlamningsplatsen och har hus pa landet (ar inte bortrest pa
semestern).

Aven runt leverenser finns en stor forstdelse fér odlarens perspektiv och att det inte

gar att krangla till saker for mycket.

Finns det intresse for sjalvplock?
Sjalvplock &r intressant for kunderna om odlingen inte ligger for langt bort, men
inte pa allt och jamt. Mer som ett roligt inslag ibland. De flesta tycker att de har for

dalig kunskap for att skérda sjalva och att detta skulle innebara mer jobb, spill och
matsvinn for odlaren.

Hur har kommunikationen fungerat och vilken kanal for

kommunikation foredras?
Kommunikationen med odlaren dr mer eller mindre valfungerande beroende pa hur
frekvent den varit -lagom, ca en gang i veckan ar bast.

Facebookgrupp upplevs som bra for att fa kontakt med andra konsumenter, men
det ar samtidigt 1att att viktig info forsvinner i flodet sa man missar det.

Tydlig info varje vecka om innehallet i Iadan efterfragas och gérna tips pa vad man

gbér med ovanliga sorter. Detta kan ges via mail, pa facebook, pa utldmningsplatsen

eller laggas i korgen. Olika personer foredrar olika kommunikationskanaler, men en

tydlighet runt hur och nar kommunikationen sker ar ett maste.

Paminnelse sms ar bra, da nagra glommer hamtningen. Manga tycker det ar sként
att kunna ringa eller skicka sms till odlaren direkt da det géllt problem med
hamtningar.

Stormoten dar alla ses och kunder kan komma med synpunkter efterfragas.

Hur intresserade dr kunderna av att besoka odlingen och
hjalpa till?

De flesta har deltagit pa arbetsdagar eller andra aktiviteter som informationstraffar,
stormoten, 6ppen gard etc. om detta anordnats pa odlingen.



Manga kan ténka sig att arbeta pa odlingen och engagera sig mer, men utan att
detta blir ett tvang. De tycker att arbete ocksa kan leda till att de far nagot extra

med sig fran odlingen. De som svarar att de inte vill vara med och arbeta har ofta

hélsoproblem.

Odlarna som haller till pa landet har inte organiserat arbetsdagar eller andra
aktiviteter i samma utstrackning och det sociala verkar inte efterfragas pa samma
satt har. Kanske for att folk hdamtar med bil pa olika tider och inte mots pa samma
satt?

Da det gallt socialt foretagande anses det battre att anstalla fler fér arbetstraning
an att lata kunder jobba.

Hur viktig ar den sociala relationen med odlaren och andra

kunder?
Social kontakt efterfragas och ingen av odlarna har riktigt natt fram till en
engagerad kundgrupp (bara varit med en sasong i de flesta fallen).

En Facebookgrupp upplevs som ett bra verktyg foér att kunderna ska fa kontakt med
varandra och till exempel ge tips om recept. En odlare har bjudit pa kaffe vid
avhdmtningen och detta har lett till att flera kunder stannat och pratat. Oppen gérd
med fika verkar populart, speciellt for barnfamiljer.

En odlare avslutade sdsongen med en avslutningsmiddag dar hon lagat ratter pa
gronsakerna, for att umgas och samtidigt visa hur man kan goéra. Detta var mycket
uppskattat.

Hur vill kunderna utveckla andelssystemet i framtiden?
Alla tillfragade vill ha langre sdsong med fler leverenser om detta gar att I16sa av
odlaren, alltsd om det inte innebar att det blir for mycket inkdpta varor i

leveransen.

Det finns dven efterfragan pa att kunna kdpa till andra produkter som potatis (i de

fall det inte ingar), foradlade produkter, honung, bar och dpplemust pa plats.

En kund vill se andelsdgda odlingar dar kunderna kan investera kapital och stotta en

producent ekonomiskt samtidigt som de blir deldgare. P4 samma satt som man t ex
stottar vindkraftverk.

En vill ha sjalvplock fér potatis da man behover. Pa sa satt kan man forvara

potatisen i jorden.

En annan kund tycker att man kan koppla ihop forddlingsbiten med socialt

foretagande sa att nagra kan livnara sig pa att sdlja foradlade varor av skorden till
kunderna. Pa sa satt blir det fler arbetstillfallen och ytterligare produkter.



| fallet med andelsjordbruk kopplat till socialt foretagande upplevs detta som en
valdigt positiv affarsmodell for framtiden. Samhéllet maste dock st6tta battre sa att
det fungerar med att fa arbetskraft.

Alla kunder vill fortsdtta vara med om det finns méjlighet.

Sara Danielsson 2017

Materialet ar framtaget inom projektet Andelsjordbruk — sdkrad avsattning
for lokalproducerade livsmedel. Projektet bedrevs av Lansstyrelsen 2015-2017.
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