Slutrapport for projektet

Peace, Love and Farming — Etablering av
lokalt varumarke och ny affarsmodell for
ekologiska gronsaker




Projektets syfte och mal

Projektets huvudsakliga syfte var att etablera och stérka ett lokalt varuméirke for en ny ekologisk
gronsaksodling i Gnesta, samt att utveckla och testa en ny affdrsmodell dér producenten far betalt for
verksamhetens mervirden utover produktionen av livsmedel. Projektets mal vid avslutningen var att
etablera ett starkt varumérke associerat med hog kvalitet, ekologiska principer och lokal produktion,
samt att uppna 20 betalande prenumeranter i en kundklubb.

Arbetssatt och aktiviteter

Under projektet har flera viktiga aktiviteter genomforts:

o Utveckling av grafisk profil, hemsida och profilmaterial for varumirket "Bonden pa
Sodertuna”.

e Deltagande pa lokala marknader for att skapa langsiktiga kundrelationer.

e Forsiljning av gronsaker via gardsbutik pa Langbro gard och popup-butik i restaurangen ”Véar
lokal”.

e Regelbundna kampanjer i sociala medier samt veckobrev till cirka 160 prenumeranter.

e Arrangemang av skordehelger for direkt interaktion med kunder.

Forutom en logotyp och varumérkesplattform har dven en hemsida med en vélfungerande webbutik
tagits fram inom projektet. Hemsidan har bade en inloggad del med forsiljning till foretagskunder i
storre forpackningar samt en publik del for privatkunder med konsumentférpackade produkter.
Hemsidan dr navet for forsdljning och skérdeplanering. Bestédllningarna syncas sedan automatiskt till
andra egenutvecklade system for att ta fram plock- och packlistor, fakturering och rapportering till
kommunernas inkopsstatistik med mera. Varumérket har registrerats hos Patent- och
registreringsverket (PRV)

Projektets utfall

Projektet har framgangsrikt etablerat varumérket "Bonden p& Sodertuna” lokalt och dkat kinnedomen
bland privatkunder i Gnesta med omnejd. Vi valde att etablera varumirket "Bonden pa Sodertuna”
istdllet for foretagsnamnet "Peace, Love and Farming" eftersom vi beddmde att det skulle vara mer
framgangsrikt i kommunikationen med lokala kunder. Namnet "Bonden pa Sodertuna" ger en tydlig
anknytning till en fysisk plats och skapar en personlig relation mellan kunderna och odlaren, vilket
stirker lojaliteten och den lokala identiteten.

Forséljningsvolymerna behover fortfarande 6ka, men varuméirkesetableringen bedéoms som lyckad.
Kundklubben, som var tinkt att skapa ytterligare stabilitet i ekonomin under lagsdsong, nadde dock
inte fullt uppsatta mal. Trots farre medlemmar &n forvéntat, finns potential att vidareutveckla
konceptet da de mest lojala kunderna visat ett tydligt intresse for 6kad interaktion.

Ny affairsmodell — Erfarenheter och rekommendationer

En viktig del av projektet var att utforska en innovativ affirsmodell baserad pa medlemskap i en
kundklubb dir kunder betalar for mervirden utéver sjilva produkterna. Affairsmodellen var tinkt att
fungera genom att kunderna betalade ett fast manadspris aret runt, i intervallet 45—79 kr per manad.
Under genomforandet valde vi att erbjuda medlemskapet for 540 kr per ar (45 kr per méanad). T
medlemskapet var idén att manga virdeskapande fordelar skulle kunna ingé:

e Regelbundna nyhetsbrev med odlings- och tillredningstips, didr producenten kunde ta betalt for
sin kunskap.

e Mojlighet att paverka valet av grodor infor sdsongen, vilket gav producenten en férhandsbild
av kundernas preferenser.



Exklusiva erbjudanden som forsta skorden” eller mojligheten till ”’sjdlvplock™.
Inbjudningar till foreldsningar och gardsbesok.

Samarbeten och erbjudanden tillsammans med restauranger och andra lokala foretag.
Information om verksamhetens klimatpositiva och kolsénkande aktiviteter.

Under genomforandet valde vi dven att erbjuda en rabatt vid kop av gronsaker for medlemmar pa 10
procent som ett ytterligare incitament att konvertera medlemmar till kunder och vice versa.

Erfarenheten fran projektet dr att denna modell kan bidra till en mer hallbar ekonomisk struktur, men
den kriaver omfattande och aktiv storytelling. Modellen behover ocksa vidareutvecklas for att attrahera
en bredare malgrupp. For att det ska vara intressant for andra aktorer att skapa erbjudanden till
medlemmarna behdvs en storre grupp av medlemmar. Andra odlare som vill testa liknande
affarsmodeller rekommenderas att noggrant definiera den dnskade relationen med kunderna och att
bygga ett starkt personligt varumérke som kunder kan knyta an till. Det dr ocksa viktigt att avsitta tid
for planering och for att engagera medlemmarna, och viga detta mot fordelarna med en sadan
kundklubb.

Information om mdjligheten att bli medlem har spridits via ldnkar pa forstasidan pa hemsidan, via
sociala medier och i varje nyhetsbrev som skickats till kunder.

Antalet medlemmar som anslét sig till kundklubben understeg malet for projektet. Den hoga
inflationen och svajiga ekonomin kan vara en faktor som paverkat utfallet. Vi kan ocksa dra slutsatsen
att vi skulle behovt skapa mer unikt innehall for medlemmar for att behalla dem efter att de betalt for
sitt forsta ar.

Fortsattning efter projektet

Efter projektets avslutning kommer varumérket och de etablerade kanalerna fortsétta att anviandas och
utvecklas. Kundklubben kommer att finnas kvar men kommer sannolikt att omformas for att attrahera
fler medlemmar.
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