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Resymé:

Rapporten gir mer kunnskap om REKO-ringer som en alternativ omsetnings- og kommunikasjonskanal for lokalprodusert mat,
med et spesielt fokus pé ekologiske varer. Det er gjennomfert studier av eksisterende litteratur om REKO og erfaringer fra Fin-
land og Sverige, og gjennomfert en workshop, to case-studier og en elektronisk sparreundersekelse til produsenter og forbrukere i
alle landets REKO-ringer. I rapporten viser vi hvordan ordningen fungerer i Norge i dag, og diskuterer hvilken betydning REKO-
ringer kan ha for & styrke produksjon og forbruk av gkologiske landbruksprodukter.
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Forord

Telemarksforsking har i 2019 samarbeidet med @kologisk Norge og Norsk Bonde- og Smabrukarlag om prosjektet
«REKO-ring: En viktig omsetningskanal for gkologisk landbruk?». Som kunnskapspartner har Telemarksforsking hatt
ansvar for en casestudie av to REKO-ringer, en sperreundersekelse til forbrukere og produsenter, en litteraturgjennom-
gang og en workshop med produsenter. Resultatene presenteres i denne rapporten.

Malet med dette prosjektet er & frembringe ny kunnskap om REKO-ring som omsetningskanal, om og eventuelt hvor-
dan REKO stimulerer til ekt produksjon og salg av norskprodusert ekologisk mat. Prosjektet er finansiert av Land-
bruksdirektoratet. Vi seker Landbruksdirektoratet om videre finansiering i 2020 for & lage en handbok og en nasjonal
REKO-konferanse for & formidle resultatene av arbeidet.

Vi ensker & takke prosjektpartnerne @kologisk Norge og Norsk Bonde- og Smabrukarlag for godt samarbeid, samt
takke alle informantene for at de har stilt opp til intervju og delt verdifulle erfaringer og kunnskap med oss.

Bg, 03.01.2020

Gunn Kristin Aasen Leikvoll

Prosjektleder
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Summary

This report brings new knowledge about REKO networks as a sales channel, with special emphasis on
organic agricultural products. REKO is a new distribution model for food producers, which makes it pos-
sible to sell goods locally and directly to the customer. There is a lack of knowledge about the scope and
potential for the sale of organic goods through the REKO distribution channel. In order for REKO net-
works to play a role in increasing the production and consumption of organic food, there is a need to gain
more knowledge about consumers, how the networks are operated and organized, as well as what are the
success criteria and barriers to the development of REKO networks in Norway. This report contains a lit-
erature review, in-depth interviews in two REKO networks, a workshop and a survey to all food produc-
ers in Norway selling through REKO networks, as well as consumers.

The REKO phenomenon is currently booming in Norway. Since the first REKO network was established
in Norway in November 2017, there has been a rapid expansion towards approximately 80 REKO net-
works scattered around the country at the end of December 2019.

The typical REKO consumer is a woman who lives in urban and densely populated areas and has higher

education. The high proportion of women in REKO in Norway are in line with REKO studies from Swe-
den and Finland. Consumers generally use one REKO ring, and the majority buy through REKO less fre-
quently than every other week. The main motivation for using REKO as a consumer is the desire to sup-

port local business and contribute to local value creation.

Among the producers who use REKO, we also find a higher proportion of both women and organic pro-
ducers compared to Norwegian agriculture in general. Producers participate in REKO networks for many
reasons, and in particular, the need to access a larger market is important. For many of the producers in
our survey, REKO is an important market channel, especially for the food groups berries, both organic
and conventionally produced, as well as organic vegetables.

The REKO customers have become more aware of how the food is produced, and they buy more food
that is organic after they joined REKO. Many state that they would buy more food that is organic if a
larger selection was available. In particular, they want more vegetables. This shows that there is room for
and need for more organic vegetable producers across the country, which represents a growth potential
for the REKO networks.

Our findings indicates that it is of great importance to have a central organization, who coordinates and
guides the REKO networks. Both in Norway and Sweden, there are central organizations that support and
guide the initiatives. In the long run, we can assume that if practical, organizational (and possibly "ideal-
istic") aspects of the REKO networks are further refined and driven by competence and capacity that can
coordinate, there are reasons to believe that there are great development opportunities for new and exist-
ing producers of organic products to increase their production and sales through REKO. With the huge
response that REKO has received in the market and the desire for more organic food, REKO can in the
future become an important channel for raising people's awareness of sustainable food production and or-
ganic agriculture.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?
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Sammendrag

Denne rapporten frembringer ny kunnskap om REKO-ringer som omsetningskanal, med spesiell vekt pa
okologiske landbruksvarer. REKO-ring er en ny distribusjonsmodell for matprodusenter, som gjor det
mulig & selge varer lokalt og direkte til kunden uten mellomledd. Bakgrunnen for 4 se nermere pa
REKO-fenomenet skyldes blant annet en manglende kunnskap om omfanget av og potensialet for omset-
ningen av gkologiske varer gjennom den nye distribusjonskanalen. Erfaringer fra Finland peker imidlertid
pa at det er en betydelig andel ekologiske varer som selges gjennom REKO-ringer.

For at REKO-ringer skal kunne ha en rolle i & gke produksjon og forbruk av ekologisk mat, er det behov
for & f4 mer kunnskap om forbrukerne, hvordan ringene drives og organiseres, hva som er suksesskriterier
og eventuelle barrierer for utvikling av REKO-ring i Norge. Denne rapporten viser funnene fra en littera-
turgjennomgang, dybdeintervjuer i to REKO-ringer, en workshop og en elektronisk sperreundersekelse til
alle produsentene i Norge som selger igjennom REKO-ring, samt forbrukere.

REKO-fenomenet har bredt kraftig om seg i Norge de siste to arene, fra den forste REKO-ringen startet i
november 2017 til 80 REKO-ringer spredt rundt om i landet ved utgangen av desember 2019.

Den typiske REKO-forbrukeren er en kvinne som bor i urbane og tettbygde strek og har heyere utdan-
ning. De haye kvinneandelene i REKO i Norge samsvarer med REKO-studier fra Sverige og Finland.
Forbrukerne benytter stort sett én REKO-ring, og flertallet handler gjennom REKO sjeldnere enn annen-
hver uke. Den viktigste motivasjonen for & bruke REKO som forbruker er ensket om 4 stette opp om lo-
kalt naringsliv og bidra til lokal verdiskaping.

Blant produsentene som bruker REKO, finner vi ogsa en hayere andel bade kvinner og ekologiske produ-
senter sammenlignet med norsk landbruk for gvrig. Produsentene deltar i REKO-ringer av mange grun-
ner, og spesielt er behovet for & fa tilgang til et sterre marked viktig. For mange av produsentene i var un-
dersekelse utgjor REKO en viktig markedskanal. Dette gjelder sarlig innenfor ber, bade ekologiske og
konvensjonelle produsenter, samt gkologiske grennsaker. Produsentene er i stor grad avhengig av a selge
gjennom flere REKO-ringer for & leve av REKO.

REKO-kundene har blitt mer bevisst pd hvordan maten er produsert, og de kjoper mer gkologiske varer
etter de ble med i REKO. Mange oppgir at de ville kjopt mer ekologiske varer dersom det var tilgjengelig
et storre utvalg. Spesielt ensker de seg mer grennsaker og produkter av grennsaker. Dette viser at det er
rom for og behov for flere gkologiske grennsaksprodusenter over hele landet, noe som utgjer et vekstpo-
tensial ved REKO-ringene.

Vi finner mange sammenfallende suksesskriterier mellom litteraturgjennomgangen og vare studier, blant
annet:

e A mobilisere og opprettholde mange produsenter for 4 oppn4 et bredt og variert vareutvalg.

e  God kommunikasjon innad og utad. Dette handler om et godt samspill og takhegyde for diskusjo-
ner i admin-gruppa, tydelighet ovenfor produsenter og forbrukere underveis i salgsprosessene
samt en dpen og aktiv dialog utad med ulike interessenter og media.

e At praktiske forhold rundt utlevering er tilrettelagt.

Alt tyder pé at det & ha en akter som koordinerer og veileder REKO-ringene, er av stor betydning for suk-
sessen sé langt. Bade i Norge og Sverige er det sentrale organisasjoner som stetter opp om og veileder
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initiativene. Vare funn tyder pé at det ogsa framover blir viktig & ha en akter som koordinerer og er aktiv i
utviklingen av REKO i Norge.

Pa sikt kan vi anta at dersom praktiske, organisatoriske (og muligens «idealistiske») aspekter av REKO-
ringene videreforedles og drives av kompetanse og kapasitet som kan samordne og koordinere bade pa
sentralt nivd og pa ring-niva, s er det grunn til & tro at det er store utviklingsmuligheter for nye produsen-
ter for ekologiske varer og eksisterende produsenter til & gke sin produksjon og omsetning av gkologiske
varer gjennom REKO. Med den enorme responsen som REKO har fatt i markedet og ensket om mer oko-
logiske varer, kan REKO i framtiden bli en viktig kanal for & eke folks bevissthet rundt baerekraftig mat-
produksjon og ekologisk landbruk.
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1. Innledning

REKO-ring er en ny distribusjonsmodell som skal gjere det enkelt og effektivt for mat-
produsenter a selge varer lokalt og direkte til kunden uten mellomledd. Denne rapporten
frembringer ny kunnskap om hva som kjennetegner praktiseringen av modellen, suk-
sessfaktorer og utfordringer ved etablering og videre utvikling av ringene. Videre skal
rapporten gi kunnskap om hva som skal til for at ringene i gkende grad kan stimulere til
mer produksjon og salg av norskprodusert gkologisk mat.

p TEPLAS
@

L -

PRODUSENT

RE- KO KONSUMENT

1.1 Bakgrunn og kunnskapsbehov

Ifelge Meld. St. 11 (2016-2017) Endring og utvikling — En fremtidsrettet jordbruksproduksjon
(Landbruks- og matdepartementet, 2017) kan gkologisk produksjon bidra til at landbruket blir
mer miljgvennlig og berekraftig. Andelen gkologisk areal gar imidlertid ned, mens produksjonen
og salget gér opp, selv om endringene fra ar til ar totalt sett er sma (Landbruksdirektoratet, 2019a
og 2019b). Totalt utgjer ekologisk jordbruksareal 4,2 prosent, mens forbruket utgjer 2,0 prosent
av salget i dagligvarebutikker. I tillegg omsettes det ekologiske varer til storhusholdning og til
forbrukere gjennom alternative salgskanaler som andelslandbruk, abonnementsordninger, Bon-
dens marked og REKO-ringer. Rapportene fra Landbruksdirektoratet oppgir andelen gkologiske
landbruksvarer som er solgt, og sier lite om hva som potensielt kunne vert solgt dersom det hadde
vert storre tilgjengelighet.

Det er onskelig at gkologisk forbruk i sterst mulig grad skal dekkes av norsk produksjon, ifelge
Nasjonal strategi for okologisk landbruk (Landbruks- og matdepartementet, 2018). Qkningen i
omsetningen ber ogsa omfatte varer som det er mulig & produsere mer av i Norge, og ifolge stra-
tegien er potensialet storst for grennsaker, kornprodukter og frukt. En av utfordringene som trek-
kes frem nar det gjelder utvikling av gkologisk landbruk, er de markedsmessige forholdene hvor
det kan veare utfordrende & fa tilgang til markedet, ogsa pd grunn av import av varer. En del
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okologiske produsenter har for sma volumer til at de kan f& avtaler med sterre grossister, og for
disse kan alternative omsetningskanaler ha stor betydning (Landbruksdirektoratet, 2019a). Ulike
former for direktesalg er i vekst, og gir mulighet for produsenter og forbrukere & komme i1 kontakt
slik at kunnskap om produktene kan formidles. Dette kan bidra til bedre kommunikasjons- og
informasjonsflyt i verdikjedene, noe som ogsé er enskelig jf. Dkologiprogrammet (Landbruksdi-
rektoratet, 2019c).

Den gkende omsetningen gjennom alternative salgskanaler viser at det er potensial for ekt pro-
duksjon og omsetning av gkologiske varer som frukt, baer og grennsaker, jf. Milford m.fl. (2019).
Kortere verdikjeder kan gi produsentene en bedre pris og okt lannsomhet, som en folge av hayere
betalingsvilje hos forbruker og ved at en sterre andel av deres «ikke-standardiserte» varer kan bli
solgt. Ogsa Matmerk og Effecto Consulting og Nielsen (2019) viser at omsetningen av lokalmat
og -drikke gker, men tallene som oppgis, skiller ikke mellom gkologisk og konvensjonell lokal-
mat. Spesielt stor er gkningen av lokalmat til storhusholdning, men ogsa direktesalget er okende
ifolge disse beregningene.

REKO er en ordning som kan gi nye muligheter for omsetning av lokale, gjerne ekologiske, land-
bruksprodukter. Gjennom Norsk Bonde- og Smébrukarlag (NBS) sitt prosjekt Matnyttigble den
forste norske REKO-ringen etablert november 2017. En REKO-ring er et matnettverk der flere
lokalmatprodusenter selv annonserer varer i en felles Facebook-gruppe, og hvor kundene for-
handsbestiller varene i kommentarfeltet til annonsene. P4 den maten kan forbruker bli bevisstgjort
om hvem som produserer maten de spiser, hvordan den produseres, og hvorfor det er viktig &
handle bade gkologisk og lokalt. Kundene som handler direkte fra produsenten, er med pé & stotte
opp om gardsbruk hvor det ikke er mulighet eller enske om & satse pé store volum. Direkte handel
utgjer en liten andel av det totale norske forbruket, og det er derfor interessant & fa fram mer
kunnskap om hvordan REKO kan ha en positiv betydning for utviklingen av (sméskala) gkologisk
produksjon og gke mangfoldet av gkologiske produkter. Bakgrunnen for & se nermere pd REKO-
ring skyldes en manglende kunnskap om omfanget av og potensialet for omsetningen av lokale,
okologiske varer gjennom REKO-ringer. Erfaringer fra Finland tyder pé at det er en betydelig
andel av gkologiske varer som selges gjennom REKO-kanalen (Bond, pers. med). For at REKO-
ringer skal ha en aktiv rolle i & ke produksjon og forbruk av gkologisk mat, er det behov for & fa
mer kunnskap om forbrukerne, hvordan ringene drives og organiseres, hva som er suksesskrite-
rier, og eventuelle barrierer for utvikling av REKO-ring i Norge.

1.2 Prosjektets formél og samarbeidspartnere

Malet med dette prosjektet er & frembringe ny kunnskap om REKO-ring som omsetnings-
kanal, og hvordan den eventuelt stimulerer til gkt produksjon og salg av norskprodusert
okologisk mat.

Prosjektpartnerskapet bestér av Telemarksforsking, Norsk Bonde- og Smébrukarlag og @kolo-
gisk Norge. Prosjektet er to-arig, med oppstart i 2019 og avslutning i 2020. Telemarksforsking
har som kunnskapspartner ansvar for & gjennomfore en litteraturgjennomgang av erfaringer fra
Finland og Sverige, en survey blant kunder og produsenter i REKO-ringene i Norge, en work-
shop med produsenter samt en casestudie av to utvalgte REKO-ringer: Lillehammer og Dram-
men. Funnene presenteres i denne rapporten og legger grunnlaget for en anvendt hdndbok om
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REKO. Gkologisk Norge skal i 2020 arrangere en konferanse om REKO i Norge og har ansva-
ret for & lage handboken om REKO.

1.3 Metode

1.3.1 Litteraturgjennomgang

Vi har gétt igjennom eksisterende forskning pA REKO-ring, stortingsmeldinger innen landbruk
samt annen relevant litteratur og internettsider. Litteraturstudien er gjennomfert med hovedvekt
pa & sammenstille kunnskap og erfaringer fra to sammenlignbare land som har etablert REKO;

Sverige og Finland.

REKO-ring er forelapig et relativt nytt fenomen, og det er derfor fortsatt begrenset med til-
gjengelig litteratur pa feltet. Litteraturen vi har gatt gjennom, omfatter bacheloroppgaver, mas-
teroppgaver og PhD-avhandlinger. Det ble gjort litteratursek i Google scholar, og felgende
sokeord ble brukt: (REKO AND (food OR mat OR mad OR fade OR levnedsmidler OR livsme-
del)) AND (Sverige OR Sweden OR Finland OR Norway OR Norge OR Noreg OR Danmark
OR Denmark).

1.3.2 Workshop og intervjuer
Workshop

For & fa en forste innsikt i REKO-ringer og utarbeide relevante spersmal til datainnsamlingen,
gjennomforte vi varen 2019 en workshop med produsenter som representerer folgende REKO-
ringer:

- To produsenter fra REKO-ringen Drammen
- Enprodusent fra REKO-ringen Kristiansand
- En masterstudent ved NMBU som skriver masteroppgave om REKO i Finland

I tillegg deltok representanter fra hver av organisasjonene i prosjektgruppa; Qkologisk Norge,
Norsk Bonde- og Smébrukarlag og Telemarksforsking.

Dybdeintervjuer i to case

Casestudiene hadde til hensikt & gi dypere kunnskap om hvordan REKO-ringene fungerer in-
ternt, hva som oppleves som utfordrende i ulike faser, styrker og svakheter ved REKO-
modellen, og hvordan det fungerer som en omsetningskanal for gkologiske landbruksvarer.

REKO Drammen og REKO Lillehammer ble valgt som case. De to REKO-ringene ble valgt i
samrad med prosjektgruppa, og ble valgt ut pa grunnlag av at vi gnsket & studere en REKO-ring
som raskt fikk stor oppslutning og har en stor produsent- og kundemasse (Drammen), samt en
REKO-ring som er noe mindre i sterrelse (Lillehammer). Casene ble ogsa valgt ut fra en prag-
matisk vurdering av reiseavstand og reisekostnader pa grunn av begrenset budsjett.
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Det ble gjennomfert 9 dybdeintervjuer, og informantene var enten produsenter eller administra-
torer av Facebook-gruppene. Fem av informantene produserer gkologiske varer. Intervjuene ble
i all hovedsak gjennomfort i Drammen og pa Lillehammer, hjemme hos eller pa kontoret til den
aktuelle informanten. To intervjuer ble gjennomfert per telefon i etterkant av feltarbeidet.

¢ REKO Drammen

REKO-ringen Drammen startet sommeren 2018. Facebook-gruppa for forbrukere har rundt
13 000 medlemmer (per sept. 2019), mens ringen har ca. 30 produsenter i snitt til hver utleve-
ring. Topputleveringen var i desember 2018, da det matte 50 produsenter.

REKO-ringen Drammen har utlevering annenhver onsdag i partalsuker ved parkeringa til Bus-
kerud fylkeskommune. Det er 5-6 personer i admin-gruppa. En person har hovedansvaret.

¢ REKO Lillehammer

REKO-ringen Lillehammer starta hosten 2017 og hadde ferste utlevering i april 2018. Face-
book-gruppa for forbrukere har rundt 4 200 medlemmer (per sept. 2019), mens ringen har 1 snitt
15 produsenter til hver utlevering. I starten hadde ringen 8-10 produsenter til hver utlevering,

REKO-ringen har utlevering annenhver torsdag i oddetallsuker pa parkeringa pa Lurhaugen, i
sentrum av Lillehammer. Det er 5-6 personer i admin-gruppa pa Facebook.

Spersmal til workshopen og til intervju-guide ligger som vedlegg.

1.3.3 Sperreundersekelse til REKO-produsenter og forbrukere

Informasjon og lenke til undersgkelsen ble lagt ut p4 Facebook-gruppene til alle REKO-ringene
som eksisterte i Norge i september 2019 (ca 55 ringer). Det ble opplyst om at hver husholdning
kun skulle levere én besvarelse, selv om man sa undersegkelsen pa ulike Facebook-sider. Sperre-
undersgkelsen ble gjennomfert i september, en mined hvor man kan anta at det er forholdsvis
godt utvalg i REKO-ringene.

Det var 2.013 fullstendige besvarelser, mens det var 375 besvarelser hvor ikke alle sparsmalene
var svart pa. Alle besvarelsene er likevel brukt i analysen, det vil si et antall pa 2.388. Grunnet
det store antallet i malgruppen for undersgkelsen og forholdsvis avgrenset mandat for prosjektet
og ekonomiske rammer, sa var det et begrenset antall spersmal med apne svar. De fleste spors-
malene var med oppgitte svaralternativer, noe som begrenser rikdommen i besvarelsene noe,
men forenkler analysene. Der respondenten har svart «vet ikke» pa et spersmal, er dette tatt ut
av beregningsgrunnlaget.

Sperreskjemaet ligger som vedlegg til rapporten.
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1.4 Rapportens oppbygning

I kapittel 2 forklarer vi hva REKO er, og hvilken utbredelse den har i Norge, mens vi i kapittel 3
gir en litteraturgjennomgang av REKO-ring, basert pa studier og erfaringer fra Sverige og Fin-
land. I kapittel 4 gér vi gjennom funn fra workshop og de to casestudiene, og her blir de invol-
vertes erfaringer og vurderinger fra REKO-ringene gitt. I kapittel 5 presenterer vi funn fra sper-
reundersokelsen. Kapittel 6 er et oppsummeringskapittel der vi ser eksisterende litteratur opp
mot vére funn.
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2. Hva er REKO?

En REKO-ring er et matnettverk der flere lokalmatprodusenter selv annonserer varer i
en felles Facebook-gruppe, og hvor kundene forhandsbestiller varer gjennom & vere
medlem av gruppen. Bestilte varer leveres ut til kunder til oppsatt tid pa et fast sted.

Gjennom REKO-ringer tilgjengeliggjores lokalmat pa en ny mate for forbrukerne ved at
man kutter ut alle mellomledd.

REKO stér for REjél KOnsumtion, og kan beskrives som et initiativ som kobler sammen lokale
produsenter og forbrukere, slik at forbrukere far kjennskap til historien bak maten de kjoper, til
fordel for lokalsamfunn og lokal gkonomi (Gétberg, 2018; Sjeberg, 2018; Oman, 2017). REKO
betegnes som et lokalt matsystem, en kort distribusjonskjede, som igjen er en type alternativt
matnettverk (Lonnblad, 2016). Narvidnen og Leipdmaa-Leskinen (2017) omtalte REKO som et
forbrukerdrevet servicesystem, der ressurser integreres gjennom «& hjelpe andre», «gjensidig
leering» og «deling av verdier». En svensk doktoravhandling fra 2018 spddde at REKO kunne
bli en ekstensiv sosial bevegelse og utfordre de ndvarende konvensjonelle matsystemene
(Gotberg, 2018).

Prinsipper for REKO-modellen (Hushallningsséllskapet (n.d.), Norsk Bonde- og Smabrukarlag
(n.d.))

e Ingen medlemsavgift, det er gratis a selge igjennom en REKO-ring

e Ingen mellomledd mellom produsent og forbruker

e Produktene er forhdndsbestilt for hver utlevering, noe som gjor at REKO kategori-
seres som netthandel og tilherende regelverk

e Hver ordre er en individuell avtale mellom kjeper og selger

Prinsipper for REKO-produsentene (Hushéllningsséllskapet (n.d.), Norsk Bonde- og Smabrukarlag
(n.d.))

e Produsentene har selv ansvar for sin produksjon og annonsering av varer pa Face-
book-siden

e Produsentene kan kun selge varer giennom REKO, som de har produsert selv. Dette
kan enten vere ravarer, foredlede matprodukter eller direkte biprodukter av matpro-
duksjon

e Som produsent kan du veere medlem av én ring eller flere

e Det stilles ingen krav til hvor ofte eller hvor mye produsentene skal selge gjennom
ringen

e Det er produsenten som velger hvordan betaling av varene skal skje

e Produsentene er selv ansvarlige for & folge opp skatteregler
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2.1 Hvem selger og handler gjennom REKO?

Flest kvinner handlet og solgte gjennom REKO, ifelge svenske og finske studier (Barman-Ge-
ust, 2019; Fagerholm, 2018; Gotberg, 2018; Kvist, 2016). I Finland i 2019 var flest REKO-
forbrukere kvinner i parforhold, med utdanning pa mellomniva, yrkesaktive og i en god ekono-
misk situasjon (Barman-Geust, 2019). Egg, gronnsaker og poteter og kjett er blant de mest po-
pulzre produktene i svenske ringer (Fagerholm, 2018; Gétberg, 2018; Kvist, 2016; Oman,
2017). IREKO i Sverige var produsentene noksa likt fordelt mellom fulltids-, deltids- og hob-
bybender, med noe flere fulltids- og faerre hobbybender (Gotberg, 2018).

2.2 Salg pa Facebook

Bestilling og markedsferingen av matvarene skjer i lukkede Facebook-grupper, hvor alle som
onsker kan bli medlem. Produsent og forbruker metes hver eller annenhver uke pa et avtalt sted
til en gitt tid, hvor maten blir utlevert. I forkant eller ved utlevering betaler forbrukeren for sitt
produkt, direkte til produsent.

I en REKO-ring opprettes det som oftest to Facebook-grupper: en for produsenter og en for for-
brukere. Internt pa produsentgruppen diskuterer man gjerne ulike spersmal, som for eksempel
hvordan man leser utfordringer knyttet til belysning under merke arstider eller nér neste utleve-
ring skal skje. Produsentgruppen er forbeholdt produsenter, det foregar ikke noe salg. Produsen-
tene annonserer for sine varer til neste utlevering i forbruker-gruppa.

Det er en kjernegruppe («admin-gruppe») pé rundt 5-6 personer («adminer») som serger for 4
drifte de to Facebook-gruppene og falge opp produsentene. «Adminy» er Facebook-sprék, kort
for «administrator». Adminer er ofte produsenter eller kunder i REKO.

Det er utarbeidet en annonse-veileder av Norsk Bonde- og Smébrukarlag (se Figur 1). Ifolge
denne skal REKO-annonsene i Norge inneholde tydelig informasjon om produsent, produkt,
produktmengde, tidspunkt for utlevering av annonserte varer, Mattilsynets minimumskrav til
merking av mat ', pris, betalingsmetode og gjerne et bilde. Etter utlevering fjernes de publiserte
annonsene for a rydde plass til neste salgsrunde. Forbrukeren har dermed ikke mulighet til & ga
tilbake til gamle annonser for a finne kontaktinformasjon eller oversikt over hvilke produkter
produsenten selger. Produsentene oppfordres derfor ofte til & legge ved et informasjonsblad eller
visitt-kort ved utlevering,

! Mattilsynet har utarbeidet generelle krav til merking av mat, slik at forbrukeren skal fa tilstrekkelig med informasjon om varen.
For mer detaljert informasjon se: https://www.mattilsynet.no/mat_og_vann/merking_av_mat/generelle krav_til merking av_mat/
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REKO
ANNONSE

PRODUKTENE SKAL
BESKRIVES SA GODT AT
ALLE KUNDER FAR DEKKET
INFORMASJONSBEHOVET

Husk a lagre teksten til senere bruk.
Annonsene slettes etter utlevering.

TID OG PRIS OG INNBYDENDE
STED PRODUKT BILDER

Alle annonser skal begynne med Annonsen skal inneholde tydelig Annonsen ber inneholde noen
tidspunkt og sted for levering av beskrivelse av produkt mengde og godc blld;r. Det ka.n lenne seg 4
annonserte produkt. Det ma ogsa pris. Annonsering skal inneholde investere i en dellblldcrav bade
opplyses om bestillingsfrist og merkeforskriftens minimumskrav. garden, produksjonen og
betalingsform. Produksjonsdato, holdbarhetsdato, produktene. For at kunder skal
ingrediensliste og allergener er og finne varer enkelt pa utlevering skal
nyttig info for kunder. Man kan for bilde av skiltet / logo ogsa med.

eksempel legge ut bildet av etikett.

BESKRIVE GARDEN

Hvordan blir maten produsert

Annonsen skal inneholde en kort og informativ beskrivelse av
garden/ bedriften og produksjonsprosessen. Her er det viktig a
fa frem den unike historien til produktet, samtidig som man er
apen og erlig. Informasjonsbehovet til mange kunder er stort.
Alle annonser ma og si noe om omfanget av produksjonen og
sterrelsen pa garden. Det ma komme tydelig frem om
produksjonen er drevet skologisk, konvensjonelt, smaskala,
volumprodusert. Den enkleste maten a gi et eerlig beskrivelse
er bilder fra produksjonen. Villendene markedsfaring av
produkter er ikke tillat.

For mer info om REKO se: www.smabrukarlaget.no

Figur 1 Veileder til utforming av REKO-annonse
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2.3 Oppstart i Finland

REKO er et handelsfenomen som ble grunnlagt av Thomas Snellman i Finland i 2013. Ideen om
REKO kom etter inspirasjon fra Frankrike. Snellman har registrert varemerket REKO for at det
ikke skal bli utnyttet av andre, og formulert fire prinsipper for hvordan REKO skal fungere, men
REKO-ringene lokalt har egne administratorer som tar avgjerelser fra dag til dag (Lonnblad,
2016). Ifelge Lonnblad (2016) er Snellmans fire hovedprinsipper for REKO:

Produsentene far ikke drive med videresalg, varene skal vare selgernes egne. Varene skal vare sa kortreiste
som mulig. Produksjonen skal veare etisk, helst gkologisk. Kommunikasjonen skal vare dpen og transpa-
rent, og produsenten skal informere om tillagingsprosessen (fritt oversatt fra svensk, s. 31-32).

Konseptet er stort i Finland, der over 200 000 forbrukere er involvert, og det vokser ogsa fort i
Sverige (Barman-Geust, 2019; Gotberg, 2018). REKO har blitt omtalt som en smart méte a
bygge nettverk, samskape og optimalisere ressursbruken pé, serlig i land som Finland med liten
og spredt befolkning, men stor tillit og hoy grad av internettilgang (Gotberg, 2018; Ronkko,
Luusua, Aarrevaara, Herneoja & Muilu, 2017).

2.4 Fremvekst av REKO-ringer 1 Norge

REKO-modellen har de senere arene spredd seg fra Finland til Sverige og Norge. Den forste
norske REKO-ringen ble etablert november 2017. I september 2019, pa tidspunktet hvor vi sendte
ut var sperreundersokelse, var det ca. 55 aktive REKO-ringer i Norge. Dette antallet okte til 80
ringer fram mot arsskiftet 2019-2020. Tilsammen er det ca. 400 000 kunder tilknyttet de ulike
REKO-ringene, Norge (jf. Tabell I). Estimatet av antall kunder er basert p4 medlemmer i1 Face-
book-gruppene som er rettet mot kundene i de enkelte ringene. Det er grunn til & tro at mange er
medlemmer i flere ringer, og at tallet derfor ikke representerer unike kunder. Den sterste ringen i
Norge er REKO Trondheim med 31 000 medlemmer.

Tabell 1 Oversikt over REKO-ringer i Norge. Sted, fylke, antall medlemmer i Facebook-gruppen for kunder og antall
medlemmer i Facebook-gruppen for produsenter. Kilde: Norsk Bonde- og Smdabrukarlag, v/ prosjektleder for Matnyt-
tig Rebekka Bond. Oppdatert des. 2019.

Alesund More og Romsdal 9 550
Kristiansund More og Romsdal 3575
Stryn More og Romsdal 1200
Surnadal More og Romsdal 2 184
Rauma More og Romsdal 300
Molde More og Romsdal 6 655
Lillestrom Akershus 16 370
Loerenskog Akershus 100
Eidsvoll Akershus 2 540
Sandvika Akershus 14 644
Jessheim Akershus 4 479
As Akershus 6 961
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Arnes
Hadeland
Valdres
Dokka

Gjovik
Lillehammer
Bergen Asane
Kvinnherad
Voss

Odda

Sunnhordaland

Os

Fana

Bergen Fyllingsdalen

Kongsvinger
Finnskogen
Hamar
Kristiansand
Mandal
Lyngdal
Arendal
Sandefjord
Holmestrand
Tensberg
Larvik
Horten
Florg
Gloppen
Sogndal
Forde
Flekke
Trondheim
Orkland
Heimdal
Moholt
Hitra

Reoros
Stjerdal
Levanger
Steinkjer
Haugalandet
Randaberg

Stavanger

Akershus 3500
Oppland 4 500
Oppland 1700
Oppland 1119
Oppland 5736
Oppland 5842
Hordaland 12 861
Hordaland 1 508
Hordaland 4 856
Hordaland 1430
Hordaland 4130
Hordaland 1 000
Hordaland 10 900
Hordaland 12 641
Hedmark 500
Hedmark 300
Hedmark 9700
Agder 14 625
Agder 2374
Agder 2 398
Agder 6 369
Vestfold 5481
Vestfold 3 100
Vestfold 8 004
Vestfold 6 298
Vestfold 4 584
Sogn og Fjordane 2 589
Sogn og Fjordane 1 565
Sogn og Fjordane 2 819
Sogn og Fjordane 4 380
Sogn og Fjordane 367
Trendelag 31 000
Trendelag 4190
Trendelag 100
Trendelag 100
Trendelag 700
Trendelag 400
Trendelag 1 000
Trendelag 2 000
Trendelag 2 814
Rogaland 12 283
Rogaland 1 500
Rogaland 23 600
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Tromse
Harstad
Bodo
Steigen

Mo i Rana
Brenngysund
Mosjeen
Lofoten
Askim
Moss
Sarpsborg
Fredrikstad
Kongsberg
Ringerike
Hokksund
Modum

Drammen

Bygdey

St. Hanshaugen

Bjerke
Prindsens hage
Kragero
Midt-Telemark
Vest-Telemark
Grenland

80

Troms
Troms
Nordland
Nordland
Nordland
Nordland
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Nordland
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stfold
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Ostfold
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Buskerud
Buskerud
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Oslo
Oslo
Oslo
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Telemark
Telemark
Telemark
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8712
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4 646
6 075
2943
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4287
13 625
4250
5753
700
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902
7766
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Figur 2: Oversikt over alle aktive REKO-ringer i Norge. Kilde: Google Maps, 27.12.2019

2.5 Sentral, koordinerende organisasjon

I Finland finnes det ingen sentral koordinerende organisasjon som folger opp REKO-ringene
med veiledning og informasjon. I Sverige og Norge har henholdsvis Hushéllningssélskapet og
Norsk Bonde- og Smébrukarlag tatt denne rollen.
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Sverige og Finland har kommet lengre nar det gjelder informasjon til forbrukere og produsenter
enn Norge, der fenomenet fremdeles er relativt nytt. I Sverige og Finland finnes na nettsider og
brosjyrer som informerer forbrukere og produsenter. Organisasjonen og nettsiden EkoNu!, for
okobransjen i Svenskfinland, har informasjon om REKO pé flere sprék, blant annet en brosjyre
med grunnleggende informasjon til produsenter og forbrukere (EkoNu!, 2018). Nettsiden Akta
smak inneholder videre informasjon om REKO i Finland, for forbrukere, produsenter og admi-
nistratorer (Akta smak, 2019). Her finnes blant annet en REKO-guide med lover og regler som
er relevante for REKO i Finland, p4 engelsk, finsk og svensk (Akta smak, n.d.). I Sverige inne-
holder Hushallningsséllskapet sin nettside grundig informasjon blant annet om & handle og selge
gjennom REKO, starte og drive REKO-ring, og finne neermeste REKO-ring (Hushallningss-
allskapet, n.d.).

Norsk Bonde- og Smébrukarlag (NBS) har tatt et slags eierskap til modellen i Norge, og et over-
ordnet ansvar for & folge opp etablering av REKO-ringer her til lands gjennom sitt prosjekt Mat-
nyttig. Matnyttig er et treérig prosjekt (2017-2019) drevet av NBS for & styrke nyrekruttering av
og kompetanseoppbygging hos etablerte og nye lokalmatprodusenter, samt inspirere bender til a
etablere og videreutvikle andelsgérder og REKO-ringer. Matnyttig-prosjektleder Rebekka Bond
har vert sentral i oppbyggingen av REKO-ringer rundt om i landet i lopet av prosjektperioden.
Matnyttig-prosjektet er avsluttet i desember 2019. I sluttrapporten for Matnyttig-prosjektet (Bond,
2019) finner NBS gjennom en evalueringssurvey at 44 lokalmatbedrifter har utvidet eller plan-
legger a utvide som et resultat av Matnyttig-prosjektet, mens 23 planlegger oppstart av en lokal-
matbedrift som felge av prosjektet. 12020 videreforer NBS satsingen pA REKO med en ny pro-
sjektstilling knyttet til prosjektet «REKO -veien videre». Gjennom dette prosjektet skal det arbei-
des med kvalitetssikring i videreutviklingen av REKO-konseptet, og med drift og fremvekst av
REKO-ringer i Norge.
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3. Eksisterende studier av REKO-
ringer

REKO-ring er et fenomen som har fétt ekt oppmerksomhet blant forbrukere, lokalmat-

produsenter og politikere, men ogsa blant akademikere siden den forste ringen ble etab-

lert 12013 i Finland. Det finnes likevel begrenset mengder med litteratur og forsking pé

feltet, ettersom REKO-ring er et relativt nytt fenomen. Vi presenterer her resultatene fra
litteraturgjennomgangen.

3.1.1 Hvorfor produsenter velger REKO

Produsentene velger REKO blant annet for a fa direkte kontakt med forbrukerne, skaffe seg
markedstilgang og inntekt og f& bedre pris for produktene sine.

Kontakt med forbrukere

Ifolge de svenske og finske studiene mente mange produsenter at REKO gav dem viktig kontakt
med forbrukerne (Fagerholm, 2018). Slik fikk produsentene innsikt i hva kundene var opptatt
av, og produsentene ble mer synlige utad (Lonnblad, 2016). Ogsa for produsenter som drev pa
fulltid og distribuerte p& andre mater i tillegg, fungerte REKO som en god markedsforingskanal
og plattform for kommunikasjon med kundene (Gotberg, 2018). Mer overordnet opplevde flere
produsenter at REKO gav dem en nermere relasjon med nermiljoet (Gotberg, 2018). Flere opp-
levde ogsa REKO som motiverende og hyggelig, fordi produsentene matte folk som var opptatt
av lokalprodusert mat, opplevde at arbeidet de gjorde ble verdsatt, og fikk faste kunder som
kom tilbake flere ganger (Szymoniuk & Valtari, 2018; Oman, 2017).

Markedstilgang og inntekt

Produsentene var i ulik grad motivert av og avhengig av markedstilgang og inntekt gjennom
REKO. REKO ga markedstilgang for noen produsenter som ellers ville hatt vanskelig for &
bygge seg en lokalmatsvirksomhet (Lonnblad, 2016). Gjennom REKO fikk produsentene gene-
relt storre autonomi og mer makt over hvordan de distribuerte produktene sine, og de kunne re-
dusere skalaen pa produksjonen uten & miste tilgang til en passelig kundegruppe (Hagolani-Al-
bov & Halvorson, 2017). Modellen fungerte ogsé som en muliggjerer for produsenter som
trengte forhandsbestilling og fleksibilitet og hadde lite tid til overs (Lonnblad, 2016). Det var
praktisk & vite p& forhand hva man far solgt, blant annet for & redusere matsvinn (Fagerholm,
2018; Hagolani-Albov & Halvorson, 2017; Szymoniuk & Valtari, 2018). For & leve av REKO
ma man levere til flere ringer, fant Sjeberg (2018). Produsenter valgte REKO-ring avhengig av
salgsmengde, tidspunkt, reiseavstand og hvordan administrasjonen fungerer og oppferer seg
(Lonnblad, 2016). I sin undersekelse av REKO-ringene i Nérpes og Kristinestad i Sverige fant
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Oman (2017) at 43 % av produsentene leverte til to ringer, 29 % leverte til 1, 14 % til tre, og 14
% til mer enn fem ringer. Blant disse hadde 57 % REKO-produksjonen som hobby.

Bedre pris

Pris var ogsa en motivasjon for produsentene. For noen dreide det seg om markedstilgang i det
hele tatt, for andre & fa et bedre salg eller en bedre pris for produktene sine (Lonnblad, 2016;
Oman, 2017). De fleste produsentene i Nirpes og Kristinestad mente at salget var helt eller del-
vis lennsomt (Oman, 2017). I Oman (2017) sin studie var alle produsentene helt eller delvis for-
ngyde med REKO-konseptet. Nar det gjelder prissetting, er det viktig & vare obs pé at produ-
sentene bruker flere arbeidstimer pA REKO enn man kanskje tenker pa. Inkludert forberedelser,
transport og utdeling brukte 57 % av produsentene i Nérpes og Kristinestad mindre enn 8 timer
per REKO-utlevering, 36 % brukte 8 timer, og 7 % brukte cirka 16 timer (Oman, 2017). Res-
pondentene til Oman (2017) gjorde ogsa oppmerksom pé at det finnes merkostnader ved
REKO-salg, som tilfaller produsentene, serlig transportkostnader og utgifter til emballasje.

3.1.2 Hvorfor forbrukere velger REKO

Forbrukere velger & handle gjennom REKO-ring av ulike grunner, men noen motivasjonsfakto-
rer gikk sterkt igjen i de svenske og finske studiene. Viktige nekkelord var lokalt, smak og kva-
litet, og at det var praktisk.

Lokalt

Kanskje viktigst av alt var ensket om & handle lokalt. Sveert mange av forbrukerne var opptatt
av 4 stette lokale matprodusenter og -foredlere, og pé den maten stotte lokalsamfunnet og lokal-
gkonomien (Barman-Geust, 2019; Grotell, 2016; Lindstrom, 2019; Sjeberg, 2018). Relatert var
mange opptatt av transparens, kunnskap og personlig kontakt med produsenten. Mange onsket a
kunne diskutere matens opphav med produsenten, hare om hvor og hvordan den var produsert,
og serlig fa innsikt i spersméal om miljepévirkning og dyrevelferd (Grotell, 2016; Lindstrom,
2019). Dette til dels som en protest eller kritikk mot mektige matvarekjeder og som en strategi
for & gke egen forbrukermakt (Grotell, 2016; Hagolani-Albov & Halvorson, 2017; Lindstrom,
2019). Personlig kontakt med produsenten ble heyt verdsatt blant forbrukerne (Lindstrém, 2019;
Oman, 2017). Mange mente ogsa at det var en hyggelig opplevelse 4 delta pA REKO-utlevering,
de syns det var en interessant og sosial mate & handle pa (Grotell, 2016; Lindstrom, 2019).
Mange var ogsa opptatt av lokalmat fordi de ensket & stotte matproduksjon i eget land, for ek-
sempel med tanke pa selvforsyning, ferskhet og sunnhet (Grotell, 2016; Kvist, 2016; Lindstrom,
2019).

Smak og kvalitet

En annen motivasjonsfaktor som gikk sterkt igjen i studiene, var smak og kvalitet. Kvalitet var

en viktig grunn til at forbrukere valgte & handle pa REKO, og handlet blant annet om at produk-
tene var ferskere, smakte bedre, og at man fikk vite mer om dem (Barman-Geust, 2019; Grotell,
2016; Kvist, 2016; Sjoberg, 2018; Oman, 2017). Noen forbrukere fremhevet sarlig at egg, brod,
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kjatt og fiskeprodukter hadde bedre kvalitet kjopt giennom REKO enn i matbutikken (Grotell,
2016). Det a preve ny mat og ha gode matopplevelser var ogsa en uttalt motivasjon blant noen
forbrukere (Lindstrom, 2019). Lokalmat gjennom REKO ble ogsa assosiert med baerekraftig
produksjon, ferskhet og sunnhet, og blant noen forbrukere ble smaskala produksjon verdsatt
som en merverdi (Grotell, 2016; Gétberg, 2018; Lindstrom, 2019; Oman, 2017). Noen ansi lo-
kalmat som mer miljovennlig fordi den krevde mindre bruk av transport (Hagolani-Albov &
Halvorson, 2017; Lindstrom, 2019). Slik kan REKO anses som en mate & uttrykke egne verdier
pa; for forbrukere som for eksempel verdsetter mat i sesong, mat som er lokalt, etisk og baere-
kraftig produsert, eller sunn, gkologisk, fersk, finsk eller svensk (Hagolani-Albov & Halvorson,
2017). Kumpulainen (2018) fant at matprodukter far merverdi simpelthen av & vere lokale og
ferske. Ferskhet ble verdsatt serlig av individer som var opptatt av smak og andre sensoriske
egenskaper ved maten, mens de som verdsatte det lokale i storre grad var motivert av personlige
verdier og etikk. Flere forbrukere var ogsa opptatt av spesialproduktene som finnes i REKO og
ikke andre steder (Grotell, 2016).

Praktiske forhold

Flere praktiske forhold motiverte ogsa for REKO-handel. Flere forbrukere syns det var lett,
praktisk og tilgjengelig 4 handle gjennom REKO, serlig de som bodde i kort fysisk avstand fra
utlevering (Grotell, 2016). Noen syntes ogsé det var enkelt & bestille, de likte at man kunne be-
stille flere matprodukter samtidig, og at man brukte Facebook (Grotell, 2016; Kvist, 2016). Til-
gang til REKO var gratis og fleksibelt for alle som hadde tilgang til og kunne héndtere sosiale
medier (Szymoniuk & Valtari, 2018). Pris var av liten betydning for mange REKO-forbrukere,
og mange mente at de far produkter som er verd prisen, og at de er fordelaktige i pris sammen-
lignet med tilsvarende produkter (Barman-Geust, 2019; Grotell, 2016; Gétberg, 2018; Hagolani-
Albov & Halvorson, 2017; Kvist, 2016; Sjeberg, 2018). Noen forbrukere oppfattet REKO-
produkter som dyrere enn sammenlignbare produkter, men mange av dem mente da at produkt-
ene var verd prisen (Oman, 2017). Det var ogsd praktisk at REKO-kunder normalt visste at de
fikk det de skulle ha, sammenlignet med tradisjonelle markeder der de risikerte at produsenten
«gikk tom» (Hagolani-Albov & Halvorson, 2017).

REKO er et digitalt fenomen og kanskje spesielt lett tilgjengelig for yngre generasjoner. Mille-
niumsgenerasjonen var ikke blant de typiske REKO-forbrukerne, men nér milleniumsgenerasjo-
nen handlet innenlandske produkter, var de ifelge Koivulehto (2018) opptatt av & stette lokale
produsenter, at maten smakte mer og var ferskere, og gjerne at den var gkologisk. Koivulehto
(2018) betegnet denne generasjonen som digital og apen for innovative ideer som REKO.

3.1.3 REKO og gkologiske varer

REKO-forbrukere i studiene var i varierende grad opptatt av gkologisk mat. I Barman-Geust
(2019) sin studie i Finland var forbrukerne mer opptatt av at maten var narprodusert enn at den
var gkologisk. Andre studier fant at gkologisk kunne vare en viktig grunn til at forbrukere
valgte a kjope en vare (Hagolani-Albov & Halvorson, 2017). P& spersmél om de ville foretrekke
konvensjonelle finske gulratter eller skologiske svenske, svarte over halvparten av de spurte
finske forbrukerne at de foretrakk de finske, for de hadde tillit til finskprodusert mat selv om
den var konvensjonell (Hagolani-Albov & Halvorson, 2017). Grotell (2016) fant i sin svenske
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studie at mange — men ikke alle — forbrukerne var opptatt av spersmal om gkologi og milje.
Noen av forbrukerne Grotell (2016) kontaktet, mente skologisk var et pluss, mens andre helst
ville ha gkologiske varianter. Flere ville gjerne ha mer ekologisk tilbud i REKO-ringen. Pris pa
okologiske varer i REKO opplevdes gjerne overkommelig, rettferdig, eller fordelaktig sammen-
lignet med dagligvarebutikkene (for eksempel gkologiske egg) (Grotell, 2016). Ogsa Kvist
(2016) i sin studie av REKO-ringer i Osterbotten fant at innenlandsk, lokalprodusert og sunn var
viktigere motivasjonsfaktorer enn gkologisk for a kjepe en vare. I sin studie av REKO-ringer i
Nirpes og Kristinestad fant Oman (2017) at over halvparten av de spurte syns det var viktig at
produktene var gkologiske, og 20 % syns det var uviktig.

3.1.4 REKO fremover

REKO gér noen utfordringer i mgte. Lonnblad (2016) beskrev folgende bekymringer blant
svenske produsenter. REKO er lokalt administrert, og det finnes ingen & klage til dersom man
foler seg urettferdig behandlet i en ring; administratorene har en del makt, og produsenter og
andre er ikke alltid enige i deres avgjorelser. Meninger spriker om REKO ber reguleres mer, og
i sa fall pa hvilken méte. Per na kontrollerer ingen REKO, og Thomas Snellman er kanskje den
eneste som kan gjore det — i og med at han har registrert varemerket. Noen mente administrato-
rene bar belgnnes, kanskje gkonomisk fra produsentene, for arbeidet de gjor. P4 den maten
kunne man kanskje unngé at administratorene mistet interessen, og man kunne ha krav pé en
viss service til produsenter og forbrukere. Noen produsenter var ogsé bekymret for hvor lenge
forbrukerne ville interessere seg for fenomenet, og at REKO bare var en trend som ville gé fort
over. Noen fryktet ogsé at myndigheter som Mattilsyn eller skattevesen ville sette stopper for
REKO, eller innfere regler som gdela for konseptets enkelhet. Til sist var noen produsenter be-
kymret for at prinsippene om lokal mat og etisk produksjon var subjektive og apne for tolkning,
slik at enkeltprodusenters salgsargumenter kunne gé pa bekostning av fellesskapets troverdig-
het. I sin svenske studie av REKO fant Oman (2017) at 43 % av produsentene trodde REKO-
virksomheten ville avta i fremtiden, 36 % trodde den ville bli uforandret, og 21 % svarte «vet
ikke».

REKO pa vei ned i Finland?

I en pagdende case-studie av REKO-fenomenet i Finland, undersgker Lam (2020) arsakene til at
antall forbrukere og produsenter som bruker en av de eldste REKO-ringene, Vaasa, har gatt ned.
Lam (2020) finner at det blant annet handler om at det eksisterende, dominante matvaresystemet
er en stor utfordring for at REKO skal kunne vere en levedyktig markedskanal over tid. Fakto-
rer som gar pé at det er mer praktisk for forbruker a handle innenfor det etablerte dagligvarebu-
tikk-systemet (m.a. apningstider, lokalisering, store valgmuligheter/fullsortiment), og at det er
mindre praktisk & handle p4 REKO (m.a. pa grunn av tidsbruk og behov for planlegging, Face-
book fungerer darlig som bestillingskanal, tidspunkt for henting er begrenset til en for kort tids-
periode, tidspunkt for henting er i konflikt med andre prioriteringer), var viktige arsaker til at
kunder hadde sluttet & bruke REKO etter en periode. Nyhetens interesse talte til fordel for
REKO i startfasen. Det var stor mediedekning og mye aktivitet pa Facebook fordi forbrukere
snakket om og brukte REKO. Dette pavirket Facebook-algoritmene, noe som gjorde REKO mer
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synlig i nyhetsstremmene til brukere. Men nar populariteten til REKO dalte, responderte Face-
book-algoritmene tilsvarende og reduserte REKOs synlighet i nyhetsstrommene og dermed i
folks bevissthet.

Hva kan tale til fordel for REKO?
Ytre omstendigheter kan imidlertid tale til fordel for REKO. For eksempel:

¢ Stadig fremvekst av mer digitale generasjoner (Koivulehto, 2018).

e Muligheter for aktiv og intelligent emballeringsteknologi som bl.a. kan gke levetiden til
okologisk og sarbar mat (Paunonen, Pitkdnen, Vahi-Nissi, Leminen & Kainusalmi,
2018).

e (Okning i antall urbane produsenter og kommuners innsats for & styrke entreprenerskap
innen urbant landbruk, som gir vekstpotensial til REKO (Sjeberg, 2018).

e Personlige verdier blant forbrukerne, en gkende forbrukerbevissthet taler til fordel for
modellen, ogsa i Norge (Bugge, 2015; Grotell, 2016).

Samtidig kan REKO bli utfordret pa hva som legges i begreper som «lokalt» og «barekraftigy.
Ehrnstrom-Fuentes og Leipdmaa-Leskinen (2019) beskrev en konflikt som oppsto i REKO-
nettverket i Finland i mai-juni 2016, nar en gruppe akterer krevde at regler, prinsipper og etiske
standarder skulle innferes, felles for alle de lokale gruppene. Diskusjoner om grensene som de-
finerer grasrot-ledede nettverk som REKO, er viktige, fordi de avgjer hvem som deltar, og hvor-
dan fenomenet utvikler seg (Ehrnstrom-Fuentes & Leipdmaa-Leskinen, 2019).

REKO betinger internett-tilgang, god kunnskap om sosiale nettverk, erlighet fra produsentene
og miljebevissthet og lokal patriotisme fra forbrukerne (Szymoniuk & Valtari, 2018). REKO er
helt avhengig av tillit i forholdet mellom produsent og forbruker, serlig hva gjelder mattrygghet
(Hagolani-Albov & Halvorson, 2017). Dette passer fint i Finland og andre nordiske land (Szy-
moniuk & Valtari, 2018).

Facebook som plattform

Det er mange ulike vurderinger av hvordan Facebook fungerer som plattform for REKO, og hva
som eventuelt kunne veert alternativer til plattform. De fleste studier konkluderer med at flertal-
let mener at Facebook fungerer bra eller delvis bra, i alle fall med gitte retningslinjer for hvor-
dan plattformen skal brukes — tidsfrister, utforming av annonser og mest mulig ryddighet og
oversiktlighet (Oman, 2017). Lonnblad (2016) fant at fordeler med Facebook var at man s
folks identitet, man fikk en slags bekjentskap, og at plattformen er gratis. Ulemper var at det ble
vanskelig & holde styr pa bestillinger og ta ut informasjonen om bestillinger fra Facebook. Ogsa
Grotell (2016) beskrev viktigheten av & ha en mest mulig oversiktlig Facebook-side som er ryd-
dig og har felles form p& annonsene, og gjor det enklest mulig for produsentene a ha nok og rik-
tige varer.

Grotell (2016) beskrev videre hvordan et alternativ til Facebook kunne se ut. Det matte vere en
plattform som er apen for alle, og der det er lettere & fa oversikt over annonser og bestillinger
enn pa Facebook. For eksempel en mobilapplikasjon som gjorde det lett for forbrukere a bestille
og huske hva man har bestilt, og for produsenter & handtere (f4 oversikt over) bestillingene.
Kanskje kunne applikasjonen ha en GPS-funksjon som gjorde det lett & finne produsenten ved
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utdeling. Det finnes initiativer for & utvikle alternative plattformer for REKO, f.eks. en forstudie
om [T-kommunikasjon for REKO fra Finland (Webcore, 2015). I folge Sjeberg (2018) finnes
ogsa konsepter som ligner REKO, men ikke bruker Facebook, for eks. Local Food Notes — et
globalt nettverk for lokal mat. Lundborg (2018) mente at Facebook var mest til produsentenes
fordel: Plattformen gav ingen kvalitetsgaranti til forbrukerne, og var ikke fullt ut praktisk. Den
gjorde det vanskelig & holde oversikt og var til tider forvirrende. En ny plattform kunne ivareta
alle behov, tilpasses enske og behov, og styrke forstaelsen for REKO-konseptet (Lundborg,
2018). Samtidig kunne REKO miste noe av tilgjengeligheten og styringsmodellen sin ved & gé
bort fra Facebook (Lundborg, 2018).

Muligheter og ideer for videreutvikling

I litteraturen beskrives ogsa noen muligheter og ideer for videreutvikling av REKO fremover.
Oman (2017) samlet inn ideer fra produsenter og forbrukere. Produsentenes ideer var blant an-
net: Flere utdelinger om sommeren for a gke tilgangen til ferske produkter i sesong, som matte
spises fort, og som kunder ville kjope ofte; informasjonsark om hvordan mindre produsenter
kan delta i REKO; tydelig og lett tilgjengelig informasjon om regler rundt eks. skatt og mat-
trygghet; samarbeid pa tvers av REKO-ringer for 4 unnga samtidige utleveringer og gjore det
mulig & delta i flere ringer. Oman (2017) beskrev ogsé en idé om REKO-kasser, med 8-10 ulike
varer som varierte etter sesong og hvilke produsenter som deltok i utleveringen. En slik kasse
kunne gjore det lettere for de som ikke orker a bestille fra hver enkelt produsent, introdusere
forbrukerne til nye produkter, og bidra til 4 tiltrekke nye kunder. Forbrukerne Oman (2017)
snakket med, sa folgende forbedringsmuligheter: Majoriteten (66 %) ensket seg flere produkter
og mer utvalg. Cirka 1 av 3 mente at utdelingstiden burde bli lengre. Noen savnet billigere pro-
dukter, bedre skilting og sterre plass til utdeling. De aller fleste var forngyde med hvordan
REKO fungerte, men 8 % mente at det burde brukes et annet kommunikasjonsmiddel enn Face-
book, fordi det var fort gjort & glemme & bestille, og fordi eldre ikke brukte Facebook pé linje
med yngre.

3.1.5 Suksesskriterier

Til slutt kan noen generelle suksesskriterier for REKO-ringer ramses opp, basert pa funn fra de
finske og svenske studiene:

God og tydelig kommunikasjon innad og utad

e Apen dialog og aktiv dialog utad, f. eks. med lovgivende autoritet, konkurrenter (matbu-
tikker, bondemarkeder) og konsumenter som ikke interesserer seg for lokale matnett-
verk (Nérvdnen & Leipdmaa-Leskinen, 2017). Informasjon og direkte kommunikasjon
er viktige grunner til at forbrukere velger REKO. Dialog styrker relasjoner mellom pro-
dusenter og forbrukere og styrker kundenes lojalitet, og bidrar til & sette krav til produ-
sentene pa de parameterne forbrukerne stiller sparsmal om, f. eks. etisk produksjon og
bakgrunn for satte priser (Nédrvanen & Leipdmaa-Leskinen, 2017).
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Bevissthet rundt at det kan oppsta konflikter, prove & balansere maktrelasjonene innad,
f. eks. ikke ha produsent som admin for & unnga & forskyve maktrelasjoner og konkur-
ransesituasjon (Nédrvinen & Leipdmaa-Leskinen, 2017).

Tydelighet gjennom hele prosessen, at forbrukeren far til & bestille, finner rett produsent
og far det som er bestilt (Grotell, 2016).

Tydelige og felles frister, f. eks. for nar produsentene legger ut annonser og nér forbru-
kerne ma ha bestilt, sd planleggingen blir enklest mulig for alle involverte (Grotell,
2016; Oman, 2017).

Regler og retningslinjer

Opplering/retningslinjer for prissetting og annonsering for produsentene, inkl. opplys-
ning om at «markedsfering» kan vere nedvendig for a tiltrekke seg forbrukere (Néarva-
nen & Leipdmaa-Leskinen, 2017).

Retningslinjer for bruk av Facebook eller alternative systemer for & hjelpe med planleg-
ging og gjennomfoering (Grotell, 2016).

Retningslinjer som sikrer/betrygger mot «gra ekonomi» (Grotell, 2016).

Fokus pé kvalitetssikring; informere om hvordan hygienekrav oppfylles fra produsen-
tens side, at man far se kvaliteten for man kommer hjem, produktene er i innpakning
som er slik forbrukeren forventer (Grotell, 2016).

Rettferdig prising

Priser som oppleves som rimelige, slik at bade forbrukere og produsenter opplever at de
tjener pa modellen med faerre mellomhender (Grotell, 2016). Pa den andre siden: unngé
prisdumping, som er en kritikk REKO har fétt (Stenius & R66s, 2018). Eventuelt ma
produsentene vere flinke til & forklare hvorfor prisen er som den er, inkludert forhold
ved produksjonen og arbeidskostnad for produsenten.

Et bredt og variert vareutvalg

Ha med produsenter som lokker kunder til utleveringen, serlig produsenter som tilbyr
noe man ikke kan finne i matbutikkene, slik at kunden syns det er verdt et REKO-besgk
og gjerne kjoper fra flere produsenter med det samme (Oman, 2017).

Bredest mulig varetilbud, serlig av grennsaker, serlig om vinteren. Jkologiske varer,
viltkjett, mindre eksklusive/spesielle kjottprodukter, brad-, kylling- og melkeprodukter
var ogsé etterspurt (Grotell, 2016).

Praktiske aspekter knyttet til utlevering

Utleveringssted med stor nok plass, sa det er mulig for forbrukerne & fa oversikt. Produ-
sentene kan gjerne parkere i en ring s& man far et tydeligere opplegg og bedre stemning
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(Grotell, 2016). I tillegg er det viktig med god nok plass til parkering for forbrukerne,
gjerne separat fra utleveringsomradet for & unngé kaos, samt god skilting og belysning
(spesielt i vinterhalvaret) ved utlevering.

e Unngé kedannelse, e.g. ved at utleveringen er oversiktlig s& forbrukerne kan spre seg
blant produsentene de har bestilt fra, ved betaling som ikke krever vekslepenger, og ved
at produsentene kommer godt forberedt (eks. har samlet bestillingene pa forhand) (Gro-
tell, 2016).

e Tid for utlevering. A variere litt p& dag og tidspunkt s& det passer for flest mulig over
tid (Grotell, 2016). A ha lengre utdelingstid, s& atmosfzren blir mindre hektisk (Grotell,
2016). Fa ensker flere utdelinger. Samtidig er det viktig at utleveringene skjer jevnlig
og forutsigbart.

o Effektivisere logistikken? Det kan stilles sparsméal ved miljggevinsten nar hver produ-
sent kommer i egen bil med fa varer (Grotell, 2016). Oppfordre akterene til & samar-
beide (Nérvinen & Leipdmaa-Leskinen, 2017).
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4. Erfaringer fra to case 1 Norge

Vi vil i dette kapittelet gi innblikk i erfaringer fra oppstart og drift av to REKO-ringer i
Norge: Drammen og Lillehammer. Hvilken betydning har REKO som omsetningskanal
for produsentene, hva er viktig 4 ta hensyn til ved oppstart og drift, hvilke utfordringer
stoter man pa, hvilken rolle spiller REKO for omsetning av gkologiske matvarer, og
hvilke framtidsutsikter ser produsentene i REKO?

4.1 Hva betyr REKO for lokale produsenter?

REKO som salgskanal betyr mer for produsentene dess mindre de er. For smé produsenter kan
REKO representere en hovedkanal for & selge produktene sine, dette er tilfellet for noen av pro-
dusentene vi har intervjuet. Noen av de litt sterre produsentene vi har intervjuet, selger om lag
halvparten av varene gjennom REKO. Flere av produsentene selger ogsa gjennom flere ringer.
Disse sitatene fra produsenter kan illustrere betydningen av REKO som markedskanal:

Vi tenker at vi samler mange sma bein & std pa, og REKO er ett av dem.

Vi selger til restauranter i tillegg til REKO, men REKO er hovedkanalen var.

Flere av informantene deltar pa ulike andre markeder og matfestivaler, men opplever REKO
som en viktigere omsetningskanal.

En informant oppsummerer motivene for at produsenter deltar i REKO pé denne méten:

Jkonomiske motiver er bedre lonnsomhet, okt salg, storre kundegruppe. Indirekte skonomiske motiver er
kundekontakt, synlighet og samarbeid. For mange produsenter er det nok ogsé det sosiale som kan moti-
vere.

4.1.1 Fordelene med REKO
Hushélingssallskapet i Sverige trekker fram folgende fordeler ved REKO:

e REKO er kostnadseffektivt: ingen mellomledd og gratis annonsering

e REKO er tidseffektivt

e Produsentene selger varen direkte til noen som ettersper og har tatt et aktivt valg for &
kjepe deres produkter

e Produsenter som har lite volum, og har vanskelig for & f& innpass andre steder, fr mu-
lighet til & selge uansett volum

e REKO gir nye produsenter mulighet til & proveselge og fa direkte tilbakemelding fra
kunder
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Vare informanter er langt pa vei enig i disse fordelene. De peker pa at den enkle organiseringen
og lave terskelen for deltakelse er en klar fordel ved REKO. Dette er en spesiell fordel for sma-

produsenter som ikke har ressurser til & komme inn i etablerte, store omsetningskanaler, noe fol-
gende sitat illustrerer:

P4 REKO-ringen er det sé lavterskel, det er sa fint. Har du et slakt eller litt syltetay, s kan du selge det der.
Det er fint for smaskala. For skal du levere i en butikk, eller Gudbrandsdalsmat mé& du opp pa et hoyt trinn
med en gang. Mens REKO er egnet for lavterskel og de som skal bygge seg opp for & klare & selge til bu-
tikk etter hvert.

Flere peker pé kostnadseffektiviteten ved losningen:

Du kutter ut mellomledd. Det er feerre som skal ha avanse, mer gér til bonden og det blir billigere for for-
bruker.

For produsentene er det enkel og forutsigbar logistikk. Det er enkelt & planlegge med forhands-
bestilling, spesielt versus torgsalg og matmarkeder, fordi man tar med akkurat det man trenger
og slipper & pakke med mange varer som kanskje ma bli med tilbake. Dette er spesielt tidsbe-
sparende for produsenter som er avhengig av kjele/frysekapasitet til sine varer.

Det er enklere & meate opp en halvtime enn 4 stille seg opp pa torget en hel dag og ikke vite om du fér solgt
en beta.

Mange informanter peker ogsa pa at det er enklere for forbruker, og at det gir forbruker mulig-
heten til & mate bonden, bli kjent med produksjonen og vite hva de kjeper.

4.1.2 REKO som kanal for ekologiske produsenter

Informantene uttrykker at REKO er en enkel og lavterskel markedskanal, som er spesielt tilpas-
set smaprodusenter. Man gar utenom de store kjedene og selger direkte til forbruker. Dette &p-
ner opp nye muligheter ogsa for gkologiske produsenter. Noen av informantene vare mener at
REKO kan gjore det mulig a oke tilfanget av gkologiske produkter, og at REKO kan represen-
tere en viktig kanal for ekologiske landbruksprodukter. En produsent sier:

Jeg tror REKO kan motivere til flere akologiske produsenter. Det er en enkel salgskanal, man far en mer
rettferdig og bedre betaling, og kundene ettersper oko.(...) Jeg opplever at flere produsenter starter med
okologisk frukt, beer og gront for & mete ettersporselen. Det er store muligheter i REKO.

En annen informant mener REKO kan veere et siste push for & sertifisere seg som gkologiske
produsenter for de som allerede driver etter regelverket.

Produsenter, bade gkologiske og konvensjonelle, opplever at flere kunder sper etter ekologiske
produkter. Blant etterspurte produkter som nevnes, skiller gkologiske grennsaker, frukt og beaer
seg spesielt ut. Flere produsenter mener videre at de opplever at kunder ettersper gkologiske
produkter via REKO-ringen, og at de er opptatt av baerekraft, dyrevelferd og maten maten pro-
duseres pa.
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En informant er opptatt av at pris er avgjerende for om kunden velger gkologisk eller ikke. En

annen informant mener at det generelt gode omdemmet og tilliten til norsk konvensjonelt land-
bruk gjer at markedet for gkologisk, ogsé i REKO, ikke er sa stort. En tredje peker pa at steds-

kultur er en avgjerende faktorer for om kundene velger gkologisk, i den forstand at urbane ste-

der har innbyggere som gjerne er mer opptatt av gkologisk enn mindre urbane steder. En fjerde
informant er bekymret for at det ekologiske drukner i det konvensjonelle, og etterlyser nye tek-
nologiske lgsninger som kan vare mer effektive og samtidig synligjere de ekologiske produkt-
ene bedre:

Drukner det okologiske i det ikke-okologiske i REKO? Blir det for lite synlig? Markedet er ikke stort nok
til 4 ha egne okologiske REKO-ringer. Nye teknologiske lasninger for framtida som er mer effektive kan
vaere en god ide.

Flere informanter peker likevel pé at de opplever at kunden er mer opptatt av at maten som pro-
duseres er lokal, framfor at den er gkologisk produsert.

Jeg har tenkt at det med lokalmat trumfer gkologisk. Det er viktigere for mange 4 kjope noe som er lokalt,
4 en direkte relasjon med produsenten enn at det skal ha Debiomerket. Det er en folelse jeg har. Det kan jo
hende det kommer mange flere kunder om vi har mer gkologisk, men jeg tror ikke det.

4.2 Hvordan starte en REKO-ring?

4.2.1 Organisering i oppstartsprosessen

I Norge har Norges bonde- og smabrukarlag (NBS) tatt et overordnet ansvar for REKO gjen-
nom prosjektet Matnyttig og prosjektleder Rebekka Bond. De ulike lokale ringene har startet
som grasrotinitiativ, i stor grad fra lokale produsenter, men ogsa engasjerte forbrukere, kommu-
nalt ansatte, naeringsapparat og andre lokale ildsjeler har involvert seg i oppstart av lokale
REKO-ringer. Dette er tilfellet for caset vart REKO Lillehammer, hvor bade produsenter, for-
brukere og kommunalt ansatte har veert involvert i kjerneadmin-gruppa i oppstarten. I Drammen
var det en miks av forbrukere og produsenter som startet opp, og som sitter i kjerneadmin-
gruppa.

Rebekka Bond fra NBS har fulgt opp de ulike lokale REKO-ringene som ensket & starte og vei-
ledet dem i prosessen. Dette har blitt trukket fram som helt essensielt for & lykkes i oppstarten,
av flere informanter. En informant uttrykker det slik:

Det har vert veldig viktig at Rebekka og smabrukarlaget har vaert her, at hun har tatt initiativ. Derfor det
har gatt sa fort. Jeg ser pa radgivingen hennes som veldig viktig i etableringsfasen.
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4.2.2 Vanlige utfordringer

1. Hvem far delta?

I kriteriene fra grunnlegger Thomas Snellman og radgivingen fra Norges Bonde- og Smabrukar-
lag legges det vekt pé folgende: REKO skal vare en kanal for lokalmat direkte fra produsent, og
varene skal vare selgerens egne. REKO er ikke en kanal for videresalg. Det er kun tillatt med
salg av matvarer (ravarer eller foredlet) eller direkte biprodukter av matproduksjon, som f.eks.
lammeskinn. I tillegg sier Snellmans prinsipper at produksjonen skal vere etisk, helst gkologisk.
Hva som er en etisk produksjon, er gjenstand for subjektiv vurdering. Hva som er lokalt, er ogsé
et subjektivt sparsmal. Det er ogsa forskjell pa ekologisk sertifisert og produksjon etter gkolo-
giske prinsipper.

Det at kriteriene ikke er krystallklare og entydige, gjor at spersmélet om hvem som far vere
med, er et gjennomgéende tema for debatt i admin-gruppene, spesielt i oppstarten. | REKO-
ringene vi har sett naermere pa, har det vaert fortlapende diskusjoner i admin-gruppene rundt
hvem som kan delta i REKO som produsent, og grésonetilfeller.

Reko er for alle - og det er mye intriger! Dette er nok grunnen til at mange av ringene ikke funker s& godt.

Det er grasoner, og hvor strenge skal man vare? Selvprodusert vs. foredlere for eksempel. Det var en som
solgte melblandinger, ikke selvprodusert, bare malt, pakket og egen logo. Det ble vel ikke tillatt. Men det
har gétt seg til.

Det lokale og kortreiste

Debatten har gatt i admin-gruppene og i REKO generelt rundt hva som egentlig kan defineres
som lokalmat for den enkelte REKO-ringen. Spersmalene er av typen: Hva er for langt? Hvor
langt unna er kortreist? 30 km, 50 km? Hvor gar grensa? Hva er lokalmat? Ma alle ingredien-
sene vare lokalt produsert? Skal det vaere hdndverksmat? Hva betyr det?

REKO-ringene har ikke et entydig svar pé dette, men vurderer fortlopende etter hvert som nye
produsenter melder seg pa.

Matsikkerhet

En annen problemstilling som har dukket opp ved oppstart, er hvordan man kan sikre at det er
serigse produsenter som er med? Hvem har egentlig ansvaret for det? Hvem har ansvar for &
sikre at godkjenningen fra Mattilsynet er i orden? Alle informantene vare mener at det er hver
enkelt produsent sitt ansvar at man er godkjent av Mattilsynet. Likevel, det kan f& konsekvenser
for REKO som helhet og omdemmet til REKO dersom noen produsenter selger gjennom REKO
uten & veere godkjent av Mattilsynet. En av REKO-ringene lgser denne problemstillingen ved &
ha noen kontrollspersmal til nye produsenter. Disse handler om 1) Er du meldt inn hos Mattilsy-
net? 2) Dersom du produserer gkologisk, er du Debio-godkjent? og 3) Hva produserer du? En
admin forteller om hvordan de lgser problemet:

Vi snakker med dem og sjekker litt ut hva de driver med. Da blir det som regel tydelig om det er serigse
produsenter eller ikke.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?



Sterrelse pa produsentene

En tredje problemstilling handler om sterrelse pa produsentene. Skal REKO bare vare for de
minste produsentene? Hvor stort er for stort? Flere informanter peker pa utfordringer ved at
storprodusenter dumper prisene sine i REKO, f.eks. pé egg. Dette gjor at de smé ikke kan kon-
kurrere pé pris, mener noen informanter.

Det er en frustrasjon blant de mindre produsentene som gér pa at storprodusenter leverer varer til en lav
pris, gjerne samme pris som de selger for til grossistmarkedet. I tillegg er det en frustrasjon at noen av de
storre produsentene bruker REKO som en kanal for & bli kvitt overskuddsvarer til dumpingpris. Disse fak-
torene kan gjere det vanskelig for de mindre produsentene & konkurrere, og disse utfordringene er spesielt
synlige nar det gjelder egg.

Andre informanter, som ogsé selv er smaprodusenter, er av en annen oppfatning:

Noen er redd for at andre produsenter har billigere produkter, men det er ikke det folk er interessert i nér de
handler lokalmat. De vil vite om du er snill med dyra dine. De vil se bilder, og videoer. Du ma klare & for-
midle det — da kan du selge sand i Sahara.

Diskusjonen har gatt rundt dette temaet i admin-gruppene, men de to ringene vi har studert, har
bestemt seg for & ikke sette begrensninger pa produsentstarrelse.

En informant mener det kan vere lurt & vere tydelig pé at dette ikke er en kanal for de sterste
produsentene, men at det samtidig vil ga seg til:

De storste vil gé lei, de far ikke stort nok volum omsatt gjennom REKO.

Noen av informantene vére etterlyser strengere rammer og kriterier for REKO pé et nasjonalt
niva. Andre informanter mener det ikke er behov for dette, fordi REKO skal vare et grasrotini-
tiativ; lavterskel, gratis og dpent for alle. Folgende kriterier er blitt foreslatt av de informantene
som ser behov for dette:

- Et kilometer-kriterium for & sikre det lokale
- Et kriterium som gér pa sterrelsen til produsent, for & hindre utkonkurrering pé pris

I tillegg har noen informanter pekt pa behov for strengere oppfolging av at det kun foregér for-
handssalg, ikke salg under selve utleveringen, samt at alle produsentene har godkjenningen fra
Mattilsynet i orden.

2. Rekruttering og mobilisering av produsenter og forbrukere

Noen REKO-ringer, som Drammen, har fatt mye medieoppmerksomhet i startfasen, og vokst
raskt i antall medlemmer p& Facebook: bade pa forbruker- og produsentsiden. Etter et oppslag i
Drammens Tidene doblet de antall medlemmer bade i produsent- og forbrukergruppa.

P& Lillehammer har man ikke opplevd det samme trykket. Falgende sitater illustrerer utford-
ringene knyttet til & rekruttere nok produsenter og forbrukere. Noen produsenter mener det
handler om markedsfering:

Det burde vert gjort et framstet, det ligger pa markedsforinga. Fa brukt pressa og alt. Vi har sa vidt hatt
presseoppslag.
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Andre mener det vil ga seg til nir kanalen blir mer etablert:

Det handler om hena og egget. Det kommer ikke sa mye kunder om det ikke er s& mange produsenter, men
det kommer ikke produsenter om det ikke er kundegrunnlag. Det er sépass nytt nd, men nér folk innser at
dette blir en etablert kanal, kan det vere flere produsenter som satser og det kan vokse seg storre.

4.3 Hvordan drive en REKO-ring?

4.3.1 Vanlige utfordringer
Prising av produktene

I oppstartsfasen var det en utfordring hvorvidt de sterste produsentene skal fa lov til & bruke
REKO som kanal. Denne utfordringen gjor seg gjeldende ogsé i driftsfasen, og henger sammen
med prising av produktene. Her finnes det uenigheter internt i ringene.

Pé den ene siden mener noen informanter at man ma spille pa en kvalitetsstrategi framfor en
prisstrategi, og klare & formidle at man selger kvalitet, dyrevelferd og derfor kan ta en hoyere
pris. En informant forklarer:

Vi kan ikke bli helt Russland heller. Det er markedet som regulerer prisen. De fleste som selger pA REKO,
konkurrerer ikke pa pris. De selger dyrevelferd, handverksmat.

Et par informanter peker pé at admin-gruppa, som er de som drifter REKO-ringen, ikke har for-
utsetninger for & sette pris. Det mé vere opp til hver enkelt produsent.

Pé den andre siden mener enkelte informanter at konkurransen ma reguleres; at det ikke skal
veere lov at storprodusenter dumper prisene. Noen gar sé langt som & mene at produsentgruppa
skal lage prisstrategier og reguleringer for produsentene som skal vaere med 1 REKO.

Utydelig informasjon i annonser

Flere informanter mener forbrukerne trenger mer informasjon, gjerne gjennom gode Facebook-
annonser, for 4 kunne gjore informerte valg mellom ulike produkter med ulik produksjonsmaéte
og dermed prising nér man skal handle pd REKO. Felgende sitat illustrerer dette:

Forbrukeren kan ikke nok om ulike typer landbruksproduksjon og temaer som ekologisk, berekraft, dyre-
velferd o.l. Nér det kommer til stykket, gar de etter pris og tenker at lokalt er bra.

Det blir uttrykt en frustrasjon rundt at begreper som «barekraftigr og «ekologisk» misbrukes i
informasjonen i annonsene fra enkelte produsenter. Flere adminer har oppfordret gkologiske
produsenter til & bruke @-merket tydelig i sine annonser for & fa fram budskapet.
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Praktisk organisering av utlevering

REKO Drammen startet med utlevering pa parkeringsplassen til en stor butikk, men opplevde
parkeringskaos og sperring ved forste utlevering. De byttet derfor utleveringsplass.

En annen utfordring er knyttet til kaos nér forbrukerne skal finne fram til produsentene de har
bestilt fra. P4 grunn av stor pagang fra produsenter og forbrukere, ble det under de feorste utleve-
ringene 1 REKO Drammen vanskelig & finne fram og mye ke under utlevering. De innferte da et
nummersystem, som inneberer at alle produsentene har hvert sitt nummer. Dette nummeret stér
overst i annonsen deres, og det er blant bildene som blir lagt ut i annonsen. Produsenten sitt
nummer skal vaere tydelig synlig ved utlevering, slik at det blir enkelt for kunden a finne fram.
Produsenten har samme nummer i flere REKO-ringer i omradet.

En tredje utfordring er knyttet til produsenter som ikke meater opp. En admin forklarer:
Det verste er produsenter som selger ting og ikke meter opp. Hvis du for eksempel bare har solgt ¢n ting pa

forhénd derfor ikke gidder a kjere for a levere den ene tingen, skader det omdemmet til hele REKO. Da ma
du i alle fall si fra til forbrukeren.

Sammensetningen av produsentene: mangel pa grennsaker

Flere av informantene peker pa at det er stor ettersporsel etter okologiske grennsaker, som ikke
blir mett per i dag. Dette gjelder bade Lillehammer og Drammen. Drammen har et variert tilbud
av ulike produsenter, men mangler litt grennsaker og meieriprodukter.

De fleste ettersper gkologiske grennsaker og yoghurt. REKO kan vare veldig viktig for & fa opp salget av
okologisk grennsaksproduksjon, spesielt. Det er sa etterspurt. Folk bare skriker etter det!

I Lillehammer har det vert mest kjettprodusenter, og et mindre variert tilbud. Utfordringer i Lil-
lehammer er ogsa knytta til at det generelt ikke er s& mange produsenter i omréadet. Det finnes
rundt 10 produsenter som foredler (ol, kaffe, bringebaer, honning, fisk etc.).

Vi nér et tak fordi det er ikke flere som driver med foredling, og alle som driver med det selger via REKO.
Det er noen som driver gkologisk med grennsaker i Gausdal, men det er de eneste.

Holde pé interessen hos forbrukere og produsenter

REKO Lillehammer har opplevd en noe dalende interesse.

Utfordringen er & fa det stort nok, nok salg. Har gatt litt opp og ned i Lillehammer. For jul var det veldig
bra. Etter jul har det vert litt passe.

Det kan vare utfordrende & holde oppe interessen bade hos forbrukere og hos produsenter, og
dette henger naturlig nok sammen.

Man ma ogsé jobbe for & holde andelen produsenter ved like. En admin forklarer at ett av tilta-
kene for 4 fa til dette er & folge opp produsentene, ved & for eksempel sende dem en melding og
here om de snart skal komme pé utlevering.
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Skal man holde interessen oppe hos forbrukerne, kan det vere utfordrende & holde seg synlig i
Facebook-stremmen. Noen triks for & imetekomme dette, er a endre navn pa gruppa og kom-
mentere pa ulike innlegg.

Vi har endret navn ved & sette punktum bak eller emoticons. Det gjor vi i produsentgruppen ogsé. Jeg pas-
ser ogsé pa & kommentere pd de ulike innleggene.

Admin-rollen er med andre ord viktig for a holde interessen oppe, og man er avhengig av at en
eller flere adminer er villige til & legge ned dugnadsinnsats i & felge opp. En informant har noen
tanker rundt hvordan man kan gjere admin-rollen mindre sérbar:

Admin-rolla kan kanskje gé pa rundgang? Kanskje ogsé produsentene ber betale litt inn for & lenne admin.
REKO-ringen er avhengige av at admin gjer en god jobb, men det er en dugnadsinnsats.

Utfordringer knyttet til bruk av Facebook som plattform

Facebook er i utgangspunktet en plattform som er &pen for alle, gratis & bruke og som har en
stor masse av brukere. Det betyr at man ved & bruke Facebook som plattform potensielt nér
mange produsenter og kunder pa en enkel og effektiv mate. Men Facebook-algoritmene styrer i
hvilken grad gruppene og innlegg fra gruppene er synlige i nyhetsstremmen til medlemmene.
En informant mener:

Facebook er ikke ideelt pa flere méter enn at mange folk er der. Kanskje drukner det i all annen info?

En annen utdyper dette:
Facebook endrer stadig algoritmene sine. Selv om du har 3000 medlemmer er det veldig & du nér ved &
legge ut annonse pé facebooksida. Det funker ikke sé bra til 4 nd folk som det gjorde for. Er det kanskje
andre plattformer som kan funke bedre i framtida, at du har flere plattformer eller muligheter som gjor at du
nér kundene dine. Kanskje vi trenger en app med pushvarsler?

En informant synes det er vanskelig & vite om Facebook er en egnet plattform i framtida:

Det er litt vanskelig. Hva skjer nar Facebook tukler med et eller annet? Skal vi kanskje ha en annen platt-
form? Det er jeg litt usikker pa.

4.4 Suksessfaktorer

4.4.1 Padrivere

Pédrivere blir av flere informanter trukket fram som en sentral suksessfaktor béde for oppstart
og for drift av REKO-ringene. Noen informanter peker ogsa pa at det er slik de mener REKO
ber vare, en gratis plattform som driftes av ildsjeler pa dugnadsinnsats.

Suksessfaktoren er (Navngir en admin), rett og slett. Ildsjelene. Du ma ha en eller flere som tar et veldig
ansvar.
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Dess flere ildsjeler, dess bedre er det, ifelge denne informanten:

Du ma serge for at det er flere ildsjeler, i alle fall 2-3. Det er nok viktig.

4.4.2 Fa en god start: bli kjent raskt og bruk media

Mobilisering av forbrukere og produsenter har blitt trukket fram som en utfordring. Medieopp-
merksomhet har av flere informanter blitt trukket fram som lesningen pé dette, og en suksess-
faktor for hvorvidt man fir en god start. REKO Drammen kom raskt i gang med markedsforinga
av tilbudet, og fikk et storre avisoppslag i lokalavisa Drammens Tidende. Uka etter hadde de et
innslag i NRK Buskerud, rett for forste utlevering. Disse medicoppslagene skapte stor blest, og
flere enn 1000 personer meldte seg inn i Facebook-gruppene over natta.

4.4.3 Samspill og dedikasjon i admin-gruppa

REKO-ringene vi har sett naermere pa, har hovedsakelig produsenter med i admin-gruppa, men
ogsa kunder og kommunalt ansatte. Bide REKO Drammen og REKO Lillehammer har 6 perso-
ner 1 gruppa som administrerer Facebook-sidene. Det er en miks av produsenter og kunder, noe
som av flere blir trukket fram som en styrke. Flere peker pa at det er viktig & ha med en kunde i
admin-gruppa, for a ivareta forbrukerperspektivet. Samtidig mener flere at det er avgjerende at
produsentene i sterst mulig grad er aktive som adminer. I den grad kommunalt eller andre of-
fentlige ansatte er involvert i REKO, som tilfellet er i Lillehammer, blir det pekt pa som viktig
forst og fremst fordi de kan ha funksjon som ambassaderer og framsnakkere.

Kommunikasjon og beslutningstaking i admin-gruppa loses pé ulike mater. I Drammen har ad-
min-gruppa en egen Facebook-chat, der de fortlopende lgser utfordringer og spersmél som duk-
ker opp. Noen adminer har ulike roller, men det er stort sett demokratiet som rar: flertallet be-
stemmer.

De fleste informantene er enig om at admin-gruppa ber bestd av minst fem personer, og at en
godt sammensatt admin-gruppe i seg selv er en suksessfaktor:

For 4 lykkes er admin-gruppa veldig viktig. At det er godt samarbeid i gruppa, god rollefordeling internt og
enighet om retningslinjer. For eksempel ha egen admin-chat og ta diskusjonene der, i admingruppa, for
noen andre blir involverte. Avtale og sperre hverandre etter hvert, s& man star sammen bak avgjerelsene. Er
man enige om grenser og regler sa unngar man mye darlig stemning ogsa blant kundene.

En informant oppsummerer suksessfaktoren pa denne méten:

Suksess avhenger av dedikert administrasjon.

4.4.4 Lokalisering av utleveringssted

Utleveringsstedet for REKO-ringene er ofte en parkeringsplass. Informantene peker pé at det er
viktig at det mé veere nok plass til at mange forbrukere kan komme seg dit med bil. Det ma ogsa
veere en plass der man far lov til & sta, og har gjort nedvendige avtaler med eiere. Erfaringer vi-
ser at utleveringsstedet ber vare en parkeringsplass utenfor noe som er stengt pa kveldstid. Det
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ber ogsé helst veere sentrumsneert, slik at man kan gé dit, og det er ogsa et pluss om det er lett &
komme seg dit med sykkel eller kollektivtransport.

Erfaringene tilsier ogsa at det er en fordel for markedsferinga om det er et synlig sted der mange
kjerer forbi og lurer pd hva som skjer. Det er ogsa praktisk & ha med lys om vinteren, slik at
kundene kan se hvilken produsent som stéar der.

I Drammen brukes parkeringa utenfor fylkeskommunen, mens i Lillehammer er utlevering pa
parkeringa pa Lurhaugen, i sentrum av Lillehammer.

4.4.5 Et variert og kontinuerlig produsenttilbud

Det kan vare utfordrende & holde interessen oppe hos produsentene, noe som kan lgses ved at
admin er i kontinuerlig kontakt med dem. Informantene opplever ogsa at det er viktig med va-
riasjon i type varer som blir tilbudt, og etterlyser blant annet grennsaker og melkeprodukter.
Noen informanter mener det er et poeng & ha med noen sterre, anerkjente produsenter som kan
levere stabilt over tid, mens andre mener det er viktig & ha med produsenter som er spennende
og annerledes. Nar det gjelder utfordringer knytta til konkurranse og at sterre produsenter kan
prise seg lavere enn andre, mener en informant at man mé legge vekt pd mangfoldet:

Du ma legge egoismen til side. Det ideelle for meg er jo ikke at jeg er alene om & fa solgt de produktene,
men at vi skal fa flere produsenter. Det som gjor utleveringen i Drammen attraktiv er mangfoldet.

4.4.6 Jevnlig markedsforing

For & holde interessen oppe blant forbrukerne mener flere informanter at man ma holde trykket
opp pa markedsferinga. For eksempel ved & ha med seg smakspraver pé utlevering. En infor-
mant forklarer:

Selv om man ikke kan selge pé utlevering sa kan man markedsfore. Ha med smaksprever pd noe nytt folk kan
bestille til neste utlevering, vise seg fram litt med & gjere noe utav standen. Man kan vere sosial og bygge
nettverk om man vil — med kunder og andre produsenter. Dersom man har gardsutsalg blir REKO ogsé rekla-
mering for den.

4.5 Styrker og svakheter ved organiseringen

Forholdet mellom produsenter og administrasjon

Hvor mye ansvar har admin-gruppa?, har mange informanter spurt seg. Alle informantene ut-
trykker at hver produsent har selv ansvaret for & vaere godkjent av Mattilsynet eller Debio. I en
av ringene vi har studert, har likevel admin-gruppa en sjekk av dette ved at du ma svare pé
spersmal, og man tar en prat for du blir godkjent inn som produsent.

Produsentene er palagt & legge ut ingrediensliste, noe som er et krav nar du selger over internett.
Erfaringer er at det kan vere vanskelig & fa alle til & folge dette, selv om admin-gruppa prover &
passe pa og folge opp. Noen produsenter gjor det enkelt og linker til hjemmesiden i stedet for &

legge ut ingredienslista.
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De fleste informantene synes & enes om at det er opp til hver enkelt produsent & ha godkjen-
ninger i orden og folge lover og regler, men at det trengs en liten oppfelging pé dette fra admin-
gruppa som en sikring for & unnga uheldige konsekvenser av at userigse produsenter bruker
REKO som kanal.

Den enkle organiseringen - og Facebook som plattform

Den enkle grasrotorganiseringen blir trukket fram som bade en styrke og en svakhet. Det er en
styrke fordi det er sa lavterskel, gratis og enkelt & bruke for bade produsenter og forbrukere, og
fritt for mellomledd som skal ha sin del av avansen. Svakhetene ligger i at det kan bli for fritt,
mener informantene. Noen etterlyser strengere rammer og retningslinjer knyttet til hvem som
kan vaere med i REKO, og hvordan produsentene bruker REKO, blant annet knyttet til lo-
kalt/kortreist-kriteriet eller storrelse-kriteriet, som tidligere omtalt. En informant oppsummerer
dilemmaet slik:

Styrken er ogsa svakheten. Det er ingen regler, enkelt og lavterskel & bruke, men man kan miste kontrollen
og omdemmet.

Organiseringen er sérbar og personavhengig siden den er sa uformell, mener noen. Enkelte leker
med tanken pa betalte adminer, som da vil kunne ta et storre ansvar enn som frivillige adminer.
Likevel er det enkelte utfordringer med det, mener en informant:

Bor vi ha betalt admin? Mange produsenter vil vegre seg for 4 betale for en admin, sarlig i sma ringer. Det
er veldig vanskelig & finne ut hvordan man skal fordele den kostnaden pa tvers av produsentene.

Flere informanter trekker det fram som viktig og en stor fordel & ha Norges Bonde- og Smébru-
karlag som et nasjonalt kontaktpunkt for rddgiving og sparring, serlig i oppstartsfasen.

Det vil ikke vare uproblematisk & skulle endre pd REKO-strukturen og REKOs prinsipper slik
de er i dag, slik at man for eksempel kan plassere ansvar og bygge REKO som en organisasjon.

REKO skal vare for alle, og Facebook er gratis. Skal man ta det et sted videre ma man ha en organisasjon,

og organisasjoner krever at noen skal ha lgnn. Det vil koste. Det burde vare helt kostnadsfritt, det er viktig
for meg.

For mange REKO-ringer?

Hvor mange REKO-ringer er det rom for? Og hvor tett kan de vaere? Det er i etterkant av vart
feltarbeid etablert en REKO-ring i Hokksund, noe som betyr at REKO-ringene i Drammen,
Hokksund og Kongsberg ligger relativt tett. Noen av informantene vére uttrykte skepsis til dette.

Det begynner & bli mange ringer na. De kan sla hjel hverandre. Jo flere ringer, jo feerre kommer til hver
ring.

En annen informant lurer ogsé pd om det nermer seg et tak for hvor mange REKO-ringer Norge
kan ha:

Begynner det a bli litt mange REKO-ringer? At man bare selger litt her og litt der. Det skal nok ikke bli for
mange heller. Det handler om kostnader for reisen — det blir en vurderingssak.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?
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4.6 REKO 1 framtida

Dette prosjektet har ogsa inneholdt en workshop der deltakerne ble bedt om & beskrive den ide-
elle REKO-ringen i framtida. Felgende punkter ble trukket fram:

e REKO ber forbli gratis og enkelt, men det trengs mer struktur:

O

Tydelige, enkle og klare instrukser fra Mattilsynet p& hva som skal inngé i en
annonse

God og enkel administrasjon

Gode nettverk rundt REKO som fungerer

Kompetansebyggingskurs om marked og salg (f.eks. stottet av en akter med
mandat for & stette neeringsutvikling i landbruket)

e REKO ber vare en kanal for smaskala og ekologisk produksjon

e Viktig med mer kunnskap om gkologisk, og bygge ned frontene mellom gkologisk og
konvensjonelt.

e Det kan vere interessant & se pa ulike salgskanaler for gko-produkter gjennom REKO

e REKO tilbyr nesten fullsortiment bredde av matvarer

e REKO spiller en avgjerende rolle i bevisstgjoring rundt lokalmat

4.7 Oppsummerende tips basert pa erfaringer fra to REKO-ringer

Startfase

e Bruk Norges Bonde- og Smabrukarlag som radgiver og sparringspartner
e Undersgk andre ringer forst og leer av dem
e Finn rett person til & ta hovedansvaret: en eller flere ildsjeler

e Lagen godt sammensatt admin-gruppe, med hovedvekt pa produsenter, men ogsé
gjerne med kunder eller andre interessenter involvert

e Skap et stort medietrykk i lokalpresse ved oppstart

e Ha kontrollspersmal til nye produsenter som vil vere med:

O
O
©]

Er de godkjent av Mattilsynet?
Dersom de driver gkologisk, er de Debio-godkjent?
Hva slags produksjon driver de med?

e Finn et egnet utleveringssted med folgende kvaliteter:

©]
©]
©]

Sentrumsnaert. Man kan ga, sykle eller ta kollektivt
Stor parkeringsplass. Det er lett & komme seg til og fra med bil
Det er stengt i tilherende butikker/kontorer pé kveldstid
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Driftsfase

For a fa til et jevnlig og variert produsenttilbud og for & holde pa en stor nok masse av
kunder, ver neye med & felge opp produsentene nar det gjelder:

o frister for annonser og bestilling

o utforming av og opplysninger i annonser (som ingrediensliste)
Det kan generelt vere lurt for adminer a folge opp produsentene jevnlig, f.eks. spoarre
om de kommer pa utlevering snart, for & holde trykket oppe
Bruk utleveringen til & drive markedsfering (smakspraver etc.) og aktiv nettverksbyg-
ging med kunder og andre produsenter
Blir det stor pagang fra kunder og produsenter, kan man lage et nummersystem for a
skille produsentene fra hverandre. Det er da viktig at produsenten merker bade annonse
og stand tydelig med sitt nummer.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?
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5. Sperreundersgkelse

Dette kapittelet gir et breddeinnblikk i produsenter og forbrukere i REKO-ringer. Vi ser
pa hva som kjennetegner produsenter og forbrukere i REKO, hvordan de benytter
REKO, og hva som er deres motivasjoner for & ta del i REKO. Videre far vi innsikt i
rollen til gkologiske varer i REKO.

5.1 Om respondentene og deres bruk av REKO

Det har kommet besvarelser fra alle de 55 REKO-ringene som eksisterte da sperreundersekelsen
ble gjennomfort i september 2019. Blant de 2.388 besvarelsene sé ser vi av Tabell 2 at de som
beskriver seg som kunder, er i stor overvekt. 75 prosent oppgir at de i hovedsak er kunder av
ordningen, men det utelukker ikke at de selger noen varer eller ogsa har andre interesser i
REKO. 9 prosent oppgir at de i hovedsak er leveranderer til ordningen. Det er ogsa en forholds-
vis stor andel som enné ikke har solgt eller kjopt varer gjennom REKO, og i kapittel 5.4 utfors-
ker vi hvorfor de ikke har gjort det. Det er 1 prosent av de som har besvart, som er medlem fordi
de er interessert i temaet fra et annet stisted enn & veere kunde eller produsent.

Tabell 2 Respondentenes hovedrolle i REKO

Rolle Antall Prosent
Forst og fremst produsent som leverer til ordningen 215 9%
Forst og fremst kunde som handler gjennom ordningen 1.789 75 %
Har ikke solgt eller kjopt gjennom REKO ennd, men vurderer a gjore det 361 15 %
Er medlem fordi interessert i temaet (som forsker, i forvaltningen etc.) 21 1%
Lalt 2386 100 %

Av Figur 3 ser vi at andelen menn blant produsentene er 38 prosent, mens 62 prosent er kvinner.
Blant kundene er 15 prosent er menn, mens 84 prosent er kvinner. Dette er hoyere kvinneande-
ler enn vi ser for gjennomsnittet innen landbruket, hvor kvinneandelen blant produsentene er pa
16 prosent (SSB 2018), eller for befolkningen som helhet (kunder).

62 |

Frodusant

Kunde

alt

0 255 50% 755

B Mann Ewinns . Annet

Figur 3 Kjonn hos produsenter og kunder.
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Figur 4 viser alderen til de som har besvart sperreundersegkelsen. 77 prosent av respondentene er
innenfor aldersgruppene 31 til 60 ar, forholdsvis jevnt fordelt mellom gruppene. Kryssanalyser
viser at denne aldersfordelingen er forholdsvis lik for produsenter og kunder.

Ruspandenter

Under 20 &r | 0% 3
21- 30 4« 10% 164
3N-404r | % 442
a1-50 6 | T 44
51 - 50 A 3% TRE
61-704 [T 179

71 ogoppover | 2% 42
0% 25% S0% 75% 100%

Figur 4 Respondentenes alder

Respondentene ble ogsé spurt om hvor mange REKO-ringer de folger, og svarene er vist i Figur
5. Nér det gjelder produsentene, ser vi at 23 prosent benytter 1 ring, mens 25 prosent benytter 2
ringer. Hele 24 prosent av de som selger varer gjennom REKO, benytter 5 eller flere ringer. Nar
det gjelder kundene, sa holder de seg i langt sterre grad til feerre REKO-ringer, hvor 69 prosent
oppgir at de benytter 1 ring, og 21 prosent oppgir at de benytter 2 ringer (dvs. 90 prosent av
kundene til sammen). Det samme mensteret finner vi hos de som forelgpig ikke har handlet
gjennom REKO. De som er medlem i Facebook-grupper for REKO pa grunn av at de er interes-
sert i temaet, har i sterre grad tilknytning til flere ringer enn kunder og potensielle kunder/sel-
gere.

Raespondenter

procusers | s N
pchebainahadomnladgo-4 343
vurdgner & gjore det 20 - FZ
e T 25 [ TR T B
forvaltningen ete.)
- T

0% 25% 50% 5% 100%
B Bz B3 B4 WS eler mer

Figur 5 Hvor mange REKO-ringer som blir benyttet fordelt pa respondentenes hovedrolle

Pé spersmal om hvor ofte de handler, er det vanligst blant produsentene at de leverer annenhver
uke, mens kundene har en lavere frekvens (jf. Figur 6). Mange REKO-ringer har utlevering an-
nenhver uke, og dette gjenspeiler seg i besvarelsene. Det ser likevel ut som om det er en over-
vekt av produsenter og kunder som gjer handel hver gang eller annen hver gang det er utleve-
ringstidspunkt.
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0% 25% 0% 75% 100%
B Hver uke [ Annenhver uke Hver trisdje uke Hwar fjerde uke

Ca en gang per 1-2 maneder [l Ca en gang per 2-4 miineder

Speldnere enn hver 4 milined
Figur 6 Omtrentlig hvor ofte respondentene gjor handel gjennom REKO fordelt pa hovedrolle.

I Figur 7 ser vi avstanden fra produsent og fra kunde til utleveringsstedet til den REKO-ringen
som blir benyttet oftest. Ut fra figuren ser vi at produsentene reiser mye lengre enn kundene.

Respondenter

produser: [ 10 18 2 T
oo NG > e s
o I v 2 ol e

0% 25% 50% 75% 100%
Bunder 1km B2~ Skm 6= 10km 11 = 20km 21 =50 km [ Over 51 km

Figur 7 Avstand til utleveringsstedet som benyttes oftest (dersom man benytter flere REKO-ringer), for-
delt pa besvarelsene fra henholdsvis produsenter og kunder.

Figur 8 viser sammenhengen mellom hvor mange REKO-ringer respondenten benytter, og hvil-
ken avstand det er til den ringen som benyttes oftest. Vi ser at det er en tydelig sammenheng
med at avstanden eker med antallet REKO-ringer som benyttes. Blant de som benytter 5
REKO-ringer eller flere, sa oppgir 57 prosent at de har over 21 km avstand, mens 7 prosent har
svart «vet ikke» (kan vaere vanskelig & velge ut én ring til & vaere den man benytter oftest). Nar
det gjelder de som benytter 1 REKO-ring, sa er det kun 8 prosent som reiser over 21 km. Dette
kan tyde pa at de som leverer til eller kjoper hos flere ringer, kommer mer langveis fra, og anta-
kelig kan de gjore handel gjennom flere ringer pa samme runde.
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Figur 8 Sammenhengen mellom antall REKO-ringer respondenten benytter, og avstand til ringen som be-

nyttes oftest.

5.2 Mer om produsentene

Figur 9 viser hvilken type produsent de som har svart pa undersgkelsen, oppgir & vare (det var
mulig & gi flere svar). De fleste (73 prosent) har egen landbruksproduksjon. Blant de som driver

med foredling, sa er det flere som forelder egne ravarer (37 prosent av produsentene) enn som
foredler innkjepte ravarer (15 prosent av produsentene). 5 prosent av produsentene (dvs. 10
stykker) er andelsgarder.

Produsent med egen landbruksproduksjon | 3%

Produsent med foredlingsbedrift som ikke er | 15%

tilknyter egen landbruks-/rvareproduksjon

Produsent som foredler egne ravarer | s
Produsent som ogsd driver andelslandbruk }5&

Annet ! 6%

0% 25% 30% 73% 100%

Figur 9 Hvordan produsentene karakteriserer seg selv

Produsentene ble spurt om de har administrative og/eller praktiske oppgaver i REKO-ringen ut-

over eget salgsarbeid, og 21 prosent oppgir at de har det, jf. Figur 10.

Raspondaenter
Ja | 21% 41
mai | 7% 150

0% 25% 50% 5% 1008
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Figur 10 Hvorvidt produsentene har administrative og/eller praktiske oppgaver i REKO-ringen utover
eget salgsarbeid

Produsentene ble spurt om hva som kjennetegner deres produksjon, og svarene er gjengitt i Fi-
gur 11 (flere svar var mulig). 20 prosent er Debio-sertifiserte med alle sine produkter, mens 14
prosent oppgir at en del av produktene er sertifiserte. Det er ogsa en stor andel som oppgir at de
ikke er Debio-sertifisert, men at de likevel ikke benytter kjemiske plantevernmidler eller tilset-
ninger (34 prosent) eller kunstgjedsel (13 prosent). Vanlig konvensjonell drift utgjer imidlertid
den sterste andelen av produksjonsformer blant de som leverer til REKO, med 39 prosent.

Alle produkter er ekologisk Deblo-sertifisen 0% a9
En del av produkier er ekologisk Deblo-sertifisert 14% 2%
Er ikke Debic ':n-l‘.:l sart, men |':Illk|'f'l.k -:-': Kjemiske 4%
plamevernmidier eller tilsetninger
Er ikke Debig-sertifisert, men bruker .:-:-u- 13% 24
kunsigjadsel
ar en avanligs konvensjonell drift 9%

Figur 11 Hva som kjennetegner leveranderenes produksjon (flere svar mulig).

Figur 12 viser gjennomsnittlig skar pa en skala fra 1-6 om hvor viktig/ikke viktig ulike faktorer
er for at produsentene er engasjert i REKO, altsa hvilke motivasjoner de har for a selge gjennom
REKO-ringer. Vi ser at alle de foreslatt faktorene er av betydning, bortsett fra pastanden om at
de bruker REKO som en midlertidig salgskanal, som har et gjennomsnittlig skér p& den negative
siden av skalaen. Det oppleves som svert viktig at REKO gir et storre marked, og de nar flere
kunder. I tillegg oppleves plattformen i svert stor grad 4 tilby et raskt og effektivt salg, og det
oppleves som viktig at den er gratis & bruke. I tillegg er det av stor betydning at REKO legger til
rette for lokalt neeringsliv og verdiskaping, og det gis hay skér for at produsentene ensker &
selge varene lokalt. Okt synlighet av varene og mer kontakt med kundene er ogsa av betydning
for at de engasjerer seg i REKO. Av noe mindre betydning er det at REKO gjor at de fér en rik-
tigere pris for varen, gir mer forutsigbar logistikk og at det er givende a samarbeide med andre
produsenter. Det kan ogsa vare andre motivasjoner som produsentene har, men som ikke er
fanget opp 1 disse svaralternativene.
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produsenter

Jeg velger REKO-ringene som salgskanal frem til 28 120

bedriften er sa stor at andre kanaler blir aktuelt :
1 2 3 4 5 6

Figur 12 Betydningen av ulike faktorer for at produsentene engasjerer seg i REKO. De har svart pa en skala fra 1-6,
der 1 er «ikke viktig» og 6 er «sveert viktigy. Figuren viser gjennomsnittlig skér, og hvor skér 3,5 viser hverken viktig
eller ikke viktig.

Produsentene ble spurt om hvor uenig/enig de var i ulike pastander knyttet til deres engasjement
1 REKO, og svarene er illustrert i Figur 13. Figuren viser gjennomsnittlig skér pa en skala fra 1—
6 om hvor enig eller uenig de er. Vi ser at jevnt over er produsentene sveart enige i at de er stolte
av varene som de selger gjennom REKO. De mener ogsé at plattformen utgjer et enkelt system.
Det er dessuten hay tilslutning til at de generelt opplever at produsenter er apne overfor kunder
om hvordan varene er produsert, men en usikkerhet ved denne besvarelsen kan vere hvorvidt de
svarer mer pa vegne av egen dpenhet enn hvordan de opplever at andre presenterer sine varer.
Produsentene heller i gjennomsnitt svakt mot & veere enig i at REKO er en av mange salgskana-
ler som de benytter, og det samme nar det gjelder pastanden om at kundene som oppseker
REKO, er opptatt av gkologisk produksjon.
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Jeg er stoll av varena jeg presenterer gjennom =
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Figur 13 Hvor enig produsentene er i ulike pastander. De har svart pa en skala fra 16, der 1 er «helt uenig» og 6 er
«helt enigy». Figuren viser gjennomsnittlig skér, og hvor skar 3,5 viser at man hverken er uenig eller enig.

Figur 14 viser ulike pastander som kan relateres til hvorvidt REKO kan vere et bidrag i retning
av mer gkologisk landbruk. Omtrent halvparten er pa den uenige siden nar det gjelder at spers-
mal fra kundene pavirker dem til & gjore produksjonen mer barekraftig, mens 36 prosent i storre
eller mindre grad er enig i at det har pévirket produksjonen i barekraftig retning. Vi kan ogsa se
at en god andel av respondentene er uenige i at de vurderer a legge om, eller har lagt om som
folge av nye muligheter gjennom REKO, og det er heller ikke ventet at det er mange som tenker
helt nytt nar det gjelder sin driftsform «bare» pa grunn av REKO (i alle fall ikke pa s kort sikt
som REKO har eksistert). Her er det ogsd mange som svarer «vet ikke/ikke aktuelt), noe som
kan forklares med blant annet at de allerede driver gkologisk, det er ikke aktuelt & drive ekolo-
gisk uansett, eller de ensker ikke 4 ta stilling. Likevel, det er flere som er enige i at REKO har
gjort at de vurderer & legge om til gkologisk, eller de har gkt produksjonen av gkologiske varer.
Et annet interessant funn er at det er enkelte som er enig i at REKO har gjort det mulig & starte
opp egen bedrift, hvor 22 prosent heller mot & vere enig i dette.
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Figur 14 Hvor enig produsentene er i ulike pastander. De har svart pa en skala fra 1-6, der 1 er «helt
uenig» og 6 er «helt enig». Figuren viser prosentandel fordelt pa ulik grad av uenig eller enig.

Pé sparsmélet om REKO har gjort om man vurderer & legge om til gkologisk drift, sé er det i
sterre grad menn enn kvinner som er uenig i dette.

Vi gnsket & undersgke om produsentene opplever at det er etterspersel etter gkologiske varer, og
de ble derfor spurt om dette, jf. Figur 15. 87 prosent av leveranderene har opplevd at kundene
etterspar gkologisk, og i Tabell 3 oppgir disse hvilke varer som ettersparres. Grennsaker og pro-
dukter av grennsaker er mest etterspurt, og 66 prosent av produsentene har opplevd at kundene
ettersper dette. I tillegg ettersporres kjott og kjattprodukter, poteter og produkter av poteter,
frukt og beer og produkter av disse.

Rispondener
Ja | 87% 798

Mei 13% 122

0% 25% 50% T5% 100%

Figur 15 Hvorvidt produsentene har opplevd at kundene ettersper ekologiske varer.
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Tabell 3 Hvilke varer opplever produsentene at kundene etterspor okologisk (flere svar var mulig)

Varetype Antall Prosent
Grennsaker og produkter av grennsaker 42 66 %
Kjett og kjettprodukter 29 45 %
Poteter og produkter av poteter 28 44 %
Frukt og produkter av frukt 27 42 %
Bar og produkter av bar 27 42 %
Egg 27 42 %
Melk og flytende meieriprodukter 17 27 %
Korn og mel 16 25 %
Urter og produkter av urter 15 23 %
Ost og andre faste meieriprodukter 14 22 %
Bakevarer 11 17 %
Mikrogrent 8 13 %
Drikkevarer 7 11 %
Annet 3 5%
Annen ferdig tillaget mat som varruller etc. (som ikke er fanget opp over) 2 3%

Produsentene ble gitt anledning til & gi utdypende kommentarer til hvilke gkologiske varer kun-
dene etterspor. Flere nevner da honning (og pollen, propolis), og dette skulle nok vert et eget
svaralternativ. En produsent forklarer at Bergens REKO-ringer har en «plakat» der kunder kan
fore opp det de savner.

Noen produsenter har innspill som kan tyde pa at kundene ikke alltid er sa bevisste produksjons-
formen, dvs. om den er gkologisk:

Produktene mine er produsert gkologisk, men dessverre ser det ikke ut til at det er en av grunnene til at kun-
dene handler mine produkter.

Har et inntrykk av at kundene tar reko for & kun veere gko-varer.. synd. Bor pa en plass der gko for det
meste er ensbetydende med & vaere ser. Men jeg som gko-produsent far etterspersel etter andre gko-produkt
som frukt og grensaker generelt. Ikkje pé reko.

Vi kunne godt tenkt oss en egen eko-ring for kun ekologiske varer. Na foler vi at vare produkter nesten
drukner i det store utvalget som etterhvert har blitt i Trondheim.

Mengder solgt gjennom REKO

Figurene og tabellene i dette avsnittet baserer seg pa ett spersmal i sperreskjemaet. Det ble spurt
om totale mengder som produsenten antok at ville bli omsatt i 2019 for ulike produktgrupper,
samt hvor mye av dette som antas omsatt gjennom REKO-ringer. Totalt 112 leveranderer er
med i beregningsgrunnlaget for dette spersmalet, fordi de som ikke oppga noe anslag for hvor
mye de vil levere gjennom REKO, har blitt tatt ut av beregningsgrunnlaget.

Fordelingen pé de ulike produktgruppene med levering gjennom REKO-ringer er som vist i Fi-
gur 16. Produktgruppen kjott og kjettprodukter tilbys av flest av leveranderer; 45 stk. Ogsé
gronnsaker og produkter av grennsaker tilbys av mange; 30 stk. Det er 26 som oppgir at de har
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annet, det vil si produkter som ikke passer i de foreslatte kategoriene, og det er indikasjoner pa
at det 1 stor grad er honning som faller inn under denne kategorien. Vi ser videre at egg, poteter
og produkter av poteter, bar og produkter av bar, frukt og produkter av frukt og bakevarer til-
bys av mellom 12 ogl5 leveranderer blant de 112 leveranderene som har svart pé dette spors-
maélet. En del produsenter leverer innenfor flere produktgrupper.

Annet; 26

Kjgtt og
kjgttprodukter;
45

Drikkevarer; 3

Bakevarer; 12

Mikrogrent; 1

Korn og mel; 0 3
Urter og
produkter av Eegs 15
urter; 8 ;
Baer og produkter
av baer; 13
Frukt og
produkter av Grgnnsaker og
frukt; 12 Poteter og produkter av
produkter av grgnnsaker; 30
poteter; 15

Figur 16: Antall produsenter som leverer varer innenfor de ulike produktgruppene (122 produsenter har besvart dette
sporsmalet).

Tabell 4 viser hvilke volumer de 112 produsentene som besvarte dette sparsmalet, anslar at de
vil omsette gjennom REKO i 2019 (bade egkologisk og konvensjonelt). Tabellen viser summen
for alle produsentene, gjennomsnittsvolumet for produsentene, samt produsenten som ligger i
midten blant produsentene (median) og volumene til produsenten med sterst omsetning (maks.-
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verdien). Oversikten gir et innblikk i hvorvidt det er enkeltprodusenter som trekker volumene
mye opp. Dette gjelder i sterst grad gjelder egg, baer og produkter av beer, urter og bakevarer,
men ogsa grennsaker og produkter av grennsaker og poteter og produkter av poteter. Det er
imidlertid ikke grunnlag for & trekke generelle slutninger basert pa disse tallene fordi utvalget er
lite. For figurer med mer detaljer om volumer fra enkeltprodusenter for de sterste produktgrup-
pene, se vedlegg nr. 3.

Tabell 4: Omsatte volumer gjennom REKO for ulike typer produktgrupper (kg for faste varer og liter for flytende):
sum for de 112 produsentene, gjennomsnitt, median og maks.

Sum Gjennomsnitt  Median Maks.
Kjett og kjettprodukter 31200 693 300 5000
Melk og flytende meieriprodukter 280 280 280 280
Ost og andre faste meieriprodukter 1 540 513 500 1 000
Egg 64 765 4318 500 35000
Grennsaker og produkter av grennsaker 17222 574 75 7 000
Poteter og produkter av poteter 20300 1353 500 6 500
Frukt og produkter av frukt 4 085 340 60 2 000
Bar og produkter av bar 3621 279 20 2200
Urter og produkter av urter 584 73 6 500
Mikrogrent 80 80 80 80
Korn og mel 0 0 0 0
Bakevarer 10 985 915 300 5000
Drikkevarer 170 57 50 100
Annen ferdig tillaget mat som varruller etc. 642 92 30 350
Annet 3 854 148 95 600

Tabell 5 viser hvor mange prosent av de som leverer de ulike produktgruppene gjennom REKO,
som har alle eller deler av sine produkter Debio-sertifisert. Noen av produktgruppene har sa fa
leveranderer at det ikke er mulig & si noe generelt om fordelingen, slik som for melk og flytende
meieriprodukter, ost og andre faste meieriprodukter, mikrogrent, drikkevarer m.fl. For kjott og
kjettprodukter har 38 produsenter Debio-sertifisert alle eller noen av sine produkter, mens for
grennsaker og produkter av grennsaker gjelder dette 43 prosent.
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Tabell 5: Antall produsenter, antall produsenter som er helt eller delvis Debio-sertifisert, samt prosentandel med helt
eller delvis Debio-sertifisering, fordelt pd ulike produkttyper.

Produktgruppe Antall som le- Antall med Antall med Prosent som
verer alle produk- noen produk- har alle eller
ter Debio-ser- ter Debio-ser- deler sertifi-
tifisert tifisert sert
Kjett og kjettprodukter 45 10 7 38
Melk og flytende meieriproduk- 1 1 0 100
ter
Ost og andre faste meieripro- 3 2 0 67
dukter
Egg 15 4 6 67
Grennsaker og produkter av 30 9 4 43
gronnsaker
Poteter og produkter av poteter 15 3 3 40
Frukt og produkter av frukt 12 5 3 67
Ber og produkter av bar 13 4 2 46
Urter og produkter av urter 8 1 3 50
Mikrogrent 0 1 100
Korn og mel 0 0 0 0
Bakevarer 12 2 2 33
Drikkevarer 3 1 0 33
Annen ferdig tillaget mat som 7 1 1 29
vérruller etc.
Annet 26 6 3 35

I Figur 17 har vi delt de 112 produsentene inn i de to hovedkategoriene «@kologisk» som bestar
av de som har alle eller deler av sine produkter Debio-sertifisert, og «@vrig» som inneholder de
gvrige produsentene, for & undersgke om det er forskjeller mellom disse hovedkategoriene nar
det gjelder hvor stor andel av salget som omsettes gjennom REKO. Vi ser at for den ene mikro-
grentprodusenten omsettes 80 prosent giennom REKO, og at denne produsenten leverer deler av
sine produkter gkologisk (jf. Figur 16 og Tabell 5). Blant de 13 som leverer bar og produkter av
beer, ser vi at for de som har «@kologisk» omsettes 1 34 prosent av produktene gjennom REKO,
mens 89 prosent av produkter med «@vrig» produksjonsform omsettes gjennom REKO. For de
som leverer annen ferdig tillaget mat, kjott og kjattprodukter, grennsaker og produkter av
gronnsaker, urter og produkter av urter og poteter og produkter av poteter, sa ser vi at omset-
ningen gjennom REKO er steorre for leveranderer som har alle eller deler av sine produkter De-
bio-sertifisert sammenliknet med de som ikke har det («@vrig»). Nar det gjelder produsenter
som har alle eller deler av sine produkter Debio-sertifisert, s har REKO sterst betydning for
gronnsaker og produkter av grennsaker, hvor 43 prosent av omsetningen foregér gjennom
REKO-ringer, deretter for baer og produkter av bar (34 prosent) og for kjatt og produkter av
kjett (29 prosent). For de andre produktgruppene utgjor REKO-ringer omtrent 20 prosent eller
mindre av omsetningen for de med «@kologisk». Vi mé her vare klar over at utvalget er lite
med totalt 112 leveranderer som har svart fullstendig pé spersmalet om omsetning.
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Mikrogrgnt 80%

Beer og produkter av baer 349%,
A 39%
Kjgtt og kjgttprodukter 27%
BN 16%
Annen ferdig tillaget mat som varruller etc. 22%
BN 14%
Annet 10%
BN 15%
Egg 6%
N 18%
Ost og andre faste meieriprodukter 9%,
B 10%
Frukt og produkter av frukt 6%
9%
Drikkevarer 3%
B 7%
Grgnnsaker og produkter av grgnnsaker 429%,
| 1%
Bakevarer 2%
N 3%
Urter og produkter av urter 4%
i 2%
Poteter og produkter av poteter 8%
| 1%
Melk og flytende meieriprodukter 0%
0%
Korn og mel 0%
0%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

@kologisk ® @vrig

Figur 17: Andel av produkter som blir omsatt via REKO for gkologiske produsenter (hele eller deler av produksjonen
er Debio-sertifisert) og for gvrige produsenter.

5.3 Mer om kundene

Kundene ble spurt om hvor mange de er i husholdningen, og hvorvidt den ogsé inkluderer barn.
Svarene er gjengitt i Figur 18. Vi ser at den sterste andelen er gruppen husholdninger med 2
personer (38 prosent) og dernest 4 personer (22 prosent).
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Respondenter

1 person 14% 15
2 personer 3% 586
3 personer 168% 85
4 persone T T4

5 eller Hard personer T%

Figur 18 Antall personer i kundenes husholdninger

Vi ser ogsa at rundt halvparten av respondentene har barn i husholdningen, jf. Figur 19.

Respondenter
Ja AT% n7
Mai 41% 630
Ay og il 13% 193
0% 25% 50% 75%

Figur 19 Hvorvidt det er barn i husholdningen

Kundene ble ogsa spurt om hvordan de bor, for & underseke om de bor i rurale eller urbane om-
rader. Svarene er i Figur 20. Vi ser at 74 prosent bor i utkanten av by eller i bykjerne.

Respondenter

by-kjerne 3% 450
utkanten av by 42% b5
Pa storre tettsted 14% 247
Pa bygda 12% 189

o 25% 30% 3% 100

Figur 20 Hvordan kundene bor

Vi ser at kundene jevnt over har et hoyt utdanningsniva, hvor 87 prosent har heyere utdanning,
jf. Figur 21.
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Grunnskale | 0% 7

Wideregsende skole f yrkeasskols 1% 190

Heyere utdanning B7% i 335

Annet | 0%

Figur 21 Utdanningsniva hos kunder.

De fleste som handler hos REKO, er rene kunder, pa den méten at de ikke har oppgaver knyttet
til administrasjon eller praktiske gjoremél, jf. Figur 22. Kun rundt 1 prosent av kundene oppgir
at de har slike oppgaver.

Vanlig kunde 9%
Kunde som ogsa har administrative n.'-.|_. ellar 1%
praktiske oppgaver | REKO
Annet | 0%
o 25% 0% 5% Db

Figur 22 Hvorvidt kundene har administrative og/eller praktiske oppgaver i REKO-ringen.

Figur 23 viser hvilke faktorer som er viktige for at kundene handler gjennom REKO, dvs. deres
motivasjoner. Det et helt tydelig viktig for kundene at REKO gir mulighet til & statte opp om lo-
kalt neeringsliv og verdiskaping. I tillegg er det stor tilslutning til at det er viktig at REKO gir
bedre tilgang til kortreist mat, fersk mat i sesong, samt at de far vite hvor maten kommer fra og
mete produsenten. Kundene gir ogsé sterkt uttrykk for at det & handle gjennom REKO anses
som & gjere miljovennlige handlinger i praksis. I tillegg oppleves det som viktig for kundene for
at de handler gjennom REKO, at det er enkelt a bestille og hente varene, og at utleveringsstedet
er nert dem. De laveste skarene (men fremdeles klart p& den positive siden av skalaen) gis til at
det viktig for dem at REKO har et godt vareutvalg, om REKO tilbyr spesifikke varer de er pa
utkikk etter, og at det er viktig at REKO gir bedre tilgang pa ekologisk mat.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?



Respondenter

@nsket om a stette opp om lokalt naeringsliv og

verdiskaping 28 1573

A f4 bedre tilgang til kortreist mat 57 1584

A fa tilgang til fersk mat som er i sesong 56 1579

A vite hvor maten kommer fra og & fa mte 55 1585
produsenten

A gjgre milipvennlige handlinger i praksis 54 1570

Det er enkelt & bestille og hente varene 53 1561

At utleveringsstedet er naer der jeg kan fa hentet 51 1545
varer

Annet 51 106

At REKO-ringen har et godt vareutvalg 49 1553

At tilbyr spesifikke varer som jeg er pa utkikk etter 48 1520

A fa bedre tilgang til gkologisk mat 4,6 1548

1 2 3 4 5 6

Figur 23 Betydningen av ulike faktorer for at kundene handler gjennom REKO. De har svart pa en skala
fra 1-6, der 1 er «ikke viktig» og 6 er «svaert viktign. Figuren viser gjennomsnittlig skér, og hvor skar 3,5
viser hverken viktig eller ikke viktig.

Under andre faktorer som har betydning, kommer hensynet til miljo og dyrevelferd inn fra flere
respondenter, som denne:

Jeg fylte ut skjemaet i undersekelsen, men jeg synes ikke jeg fikk sagt min sterste motivasjon for 4 handle
péd REKO-ringen, nemlig dyrevelferd. Jeg vil bidra til at dyrene har et godt liv for vi spiser dem. Det er det
viktigste for meg. Sa det er supert at man kan lese om dyra og hvordan de har det nir man kjoper kjott!

Figur 24 viser hvor enige eller uenige kundene er knyttet til pastander om deres forhold til
REKO. Kundene er sa godt som helt enige i at de opplever generelt at produsentene er apne og
palitelige om hvordan varene er produsert, noe som viser at kundene har en svert hoy grad av
tillit til produsentene. Dette bekreftes ved at det ogsa er forholdsvis hay skar pa at det er tilstrek-
kelig for dem at produsentene sier pa Facebook at produksjonen er baerekraftig, og at de ikke
trenger dokumentasjon ut over dette. Men det er en svak helning mot at det er viktig for kun-
dene at produsentene kan dokumentere produksjonen.

Videre er kundene i stor grad enige i at REKO har gitt dem bedre tilgang til skologiske varer
enn de hadde tidligere, og de har ogsé blitt mer bevisst pa hvordan varene de spiser, er produ-
sert. Som en oppfelging av dette, er det ogsa en enighet i at de kjoper mer gkologiske varer na
enn de gjorde for.
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Respondenter

Jeg opplever generelt at produsentene er apne og 57 1404
palitelige om hvordan varene er produsert !

Det er tilstrekkelig for meg at produsenten sier at
produksjonen er baerekraftig og jeg ser omtale pa 46 1486
Facebook - jeg trenger ikke mer dokumentas;...

Det er viktig for meg at produsenten kan 1 1423
dokumentere at produksjonen er gkologisk !

REKO har gitt meg bedre tilgang pa gkologiske
) 50 1337
varer enn det jeg hadde for

Jeg har blitt mer bevisst pa hvordan varene jeg
spiser er produsert 48 1505

Jeg kjgper mer gkologiske varer na etter at jeg er 45 1366
med i REKO enn det jeg gjorde for !

Figur 24 Hvor enig kundene er i ulike pastander. De har svart pa en skala fra 1-6, der 1 er «helt uenig» og
6 er «helt enig». Figuren viser gjennomsnittlig skar, og hvor skér 3,5 viser at hverken er uenig eller enig.

Figur 25 viser hvor stor prosentandel av arsforbruket REKO-handelen omtrentlig utgjer. Vi ser
at for de aller fleste s& utgjer REKO under 20 prosent av forbruket, mens det for 15 prosent ut-
gjor mellom 21 og 40 prosent.

Rttt Ve
=20 T0% 1 04
2140 15% 236
4160 % L
61-80 §| 1% 12
81100 | 0% 1
Vet kke 1% 181
0% 25% 0% 75% 100%

Figur 25 Omtrentlig hvor stor andel av arsforbruket som dekkes gjennom REKO

Figur 26 viser hvorvidt kundene ville handlet mer gjennom REKO dersom det var bedre utvalg
av gkologiske varer, og til sammen svarer 73 prosent bekreftende eller at de kanskje ville det.
Ved kryssanalyser ser vi at blant de som svarer «Ja» pa dette spersmalet, er en overvekt av kvin-
ner (36 prosent vs. 24 prosent menn) og ogsa blant dem som benytter flere REKO-ringer.

Reéspandent e
Ja 6% 535
Kanskje 35% 487
o F 7% amn
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Figur 26 Hvorvidt kundene ville handlet mer gkologisk dersom det var et storre utvalg av slike varer.

Hvilke type varer de i sa fall ville handlet mer av ekologisk, er gjengitt i Tabell 6. Oversikten
viser at 81 prosent ville handlet mer grennsaker og produkter av grennsaker, mens 65 prosent
onsker seg mer kjott og kjettprodukter. Oversikten viser at det er et gnske om de fleste ulike va-

retyper i gkologisk dyrket versjon.

Tabell 6 Hvilke varer kundene eventuelt ville handlet mer av (flere svar mulig).

Varetype Antall
Grennsaker og produkter av grennsaker 908
Kjatt og kjettprodukter 727
Frukt og produkter av frukt 674
Ost og andre faste meieriprodukter 672
Egg 657
Beer og produkter av beer 643
Poteter og produkter av poteter 540
Urter og produkter av urter 485
Melk og flytende meieriprodukter 429
Korn og mel 406
Bakevarer 283
Drikkevarer 264
Mikrogrent 216
Annen ferdig tillaget mat som vérruller etc. (som ikke er fanget 196
opp over)

Annet, spesifiser 61

Prosent
81 %
65 %
60 %
60 %
58 %
57 %
48 %
43 %
38 %
36 %
25 %
23 %
19 %
17 %

5%

Det var mulig & spesifisere hvilke andre varetyper man ensket mer av gkologisk. Flere spesifi-
serte da hva slags produkter man ensket innenfor de ulike kategoriene som var satt opp i skje-

maet (for eksempel spekemat, kraftben, innmat, fjerkre, gris, flere ulike oste- og melketyper og

-produkter) og i tillegg var det enske om varer innenfor:

- Fisk og fiskeprodukter, skalldyr, sjgmat, tang (produkter innenfor denne varetypen nev-

nes av mange, spesielt fisk/villfisk)

- Notter og fro

- Honning

- Paleggsprodukter og ferdige middagsretter

- Godteri, te

- Flere typer gérdsprodukter

- Produkter som passer brukergrupper sine ensker:
o Vegetarisk og vegansk (nevnes av mange)
o Rawfood
o Laktosefritt
o Glutenfritt
o Lavkarbo
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Noen forklarer at de ikke er s& opptatte av at varen er gkologisk, men at de er opptatte av at dy-
rene har hatt det bra, og at produksjonen er miljgvennlig, illustrert ved et utvalg sitater:

Er ikke sd fryktelig opptatt av om varene er gkologisk produsert. Fint om de er kortreiste, at dyrene har hatt
et godt liv, at det er lokalt handverk.

Det jeg kjaper er produsert etter ekologiske prinsipper og det holder egentlig. Vil kjope okologisk, men det
er dyrt & vaere med i Debio og skjenner at ikke alle produsenter prioriterer dette. Dessuten har regelverket
blitt sé slapt at det ikke er s& mye & hente om det folges. Produsenter kan fint produsere enda mer miljo-
vennlig enn Debio krever og dyrevelferden kan godt vaere mye bedre. Det er viktigere hva produsentene
selv sier om sin produksjon og de jeg kjoper av er bedre enn Debiokravene.

... okologisk er en bonus, sé vidt jeg oppfatter landbruket i Norge er det jevnt over veldig bra selv uten eko-
logiske merker. Merkeordningen koster, ogsa, sa det er ikke alle produsenter som har rad.

Alt som gir bedre dyrevelferd.
Noen uttrykker at de er mest opptatte av at varene er norske, slik som denne respondenten:
Det viktigste er at varene er norske. Det er strenge krav i Norge til bade sproytemidler og antibiotika.

En er opptatt av at varene er produsert regenerativt i tillegg til at det er ekologisk, mens en an-
nen ser for seg at flere produsenter kunne gatt sammen og laget ferdige middags- og lunsjretter i
passende storrelser. En annen synes at det er for lite mangfold i REKO-ringen, med mye hon-

ning og egg.

5.4 Arsaker til at man ikke har kjopt eller solgt gjennom REKO

15 prosent av de som har besvart undersekelsen har ikke gjort handel gjennom REKO enna, jf.
Tabell 2. Det er ulike &rsaker til at det ikke er solgt eller kjopt varer enna. Som vi ser av Figur
27, sé er tidspunkt for utlevering noe 34 prosent oppgir som ¢n eller flere av arsakene til at de
ennd ikke har gjort handel. 21 prosent mener at utleveringsstedet er for langt unna. 40 prosent
oppgir andre arsaker enn de valgalternativene som var oppgitt i spersmalet, og dette er oppsum-
mert nedenfor.

Prisent e ikke som fordeniat 1%

Lhieveringsatede!

er for langt unna meg 21%
Tidspunkt for utlevering passer ikke 34%
Vareutvalget i ringen er ikke attraktivi nok 14%

Andelen ekologisk og dokumentert haenekraftig er

5%

Jeg vet for lite om produksjonen av varene som

o 25% 303 7a% 10073

Figur 27 Arsaker til at det ikke er gjort handel (kjop/salg) giennom REKO enna (flere svar mulig).
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Viktigst under «Annet, spesifiser:» er at de bare ikke har kommet i gang med & kjope eller selge
gjennom REKO ennd av ulike grunner, og i all hovedsak er det fordi de er nye i REKO-
konseptet, eller at REKO-ringen er helt ny. Dette gjelder for 68 prosent av kommentarene under
spesifisering av hvorfor de ikke har solgt eller handlet gjennom REKO enna.

Men det er noen innvendinger fra henholdsvis produsenter og kunders side:

Enkelte av produsentene opplever at REKO-ringen er for sterre produsenter:
Er ikke storprodusent og synes konseptet virker & vaere for de mer etablerte.

Jeg er ingen stor produsent og opplever at de som selger varer her allerede er etablert som produsenter.
Trodde litt av ideen bak er norsk marked med kortreist mat fra smé produsenter. Vi smé har liksom ikke
noe der & gjore..

Har ikke hatt mulighet til & produsere storre mengder enna.
Noen potensielle kunder beskriver ogsé prisnivaet som for heyt for dem:
Det er alt for dyrt

Prisene er mye dyrere enn i butikkene, til og med de ekologiske varene som gjer det egentlig billigere for
meg a bare handle i butikken. Er veldig interessert i slike temaer og grupper, men prisene er for haye.

"Salg uten mellomledd" det er fordel for selger. Prisene er for de meste veldig haye, og noe kan jeg fa billi-
gere direkte fra andre bender

Ogsa vareutvalget er en begrunnelse for at det forelepig ikke er handlet, og konkret nevnes ons-
ker om mer vegetar, mer grennsaker og flere ferdige retter. En person forklarer at vedkom-
mende vet for lite om hvordan og hvor dyrene slaktes, mens en annen har for lite informasjon
om dyrevelferden pa gardene.

Flere kommenterer at tidspunktet for utlevering ikke passer for dem, jf. hoy skér pa denne hind-
rende faktoren i Figur 27. Det er ogsa andre kommentarer knyttet til bestilling, og tre personer
nevner at det er uoversiktlig bestillingsplattform med Facebook. Det er ogsa enkelte som forkla-
rer at det krever for mye planlegging, mens en annen er redd for at de ikke skal finne fram til
produsenten ved utlevering, og en annen er redd for at en liten bestilling bare vil vare til bry. En
annen mener at Bondens marked er tilstrekkelig, og at ikke det er noe unikt med REKO.

5.5 Mer om de som er «interesserte» folgere

En del folger REKO-ring(er) pa Facebook fordi de har en interesse av det utenom & vere produ-
sent eller kunde. Noen av disse rollene gar ut pa:

- Vert med a starte opp REKO-ringer og er administratorer
- Er opptatte av beerekraftig og ekologisk mat, og det er et aktuelt tema

En av folgerne har denne kommentaren om REKO:
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Jeg mener det er et tydelig signal om et umettet marked mot forst og fremst lokalprodusert mat. Pris spiller
ikke sa stor rolle i REKO-ringen, men kvaliteten er viktigere. Jeg héper det kan vere en pekepinn for butik-
kene om hvor veien gar videre.

5.6 Oppsummering av funn fra sperreundersokelse

Sperreundersokelsen inneholder 2.388 besvarelser, hvorav 75 prosent er i hovedsak produsenter
(215 respondenter) og 9 prosent er i hovedsak kunder (1 789 respondenter). 15 prosent av de
som har besvart undersgkelsen, har ikke gjort handel gjennom REKO enna. Det viktigste arsa-
kene til dette er at tidspunktet ikke passer, samt at de selv er helt nye i REKO, eller at REKO-
ringen er helt ny pa deres sted.

Hvem benytter REKO, hvorfor og hvor ofte?

Kvinneandelen blant dem som benytter REKO, er hay. Blant produsentene er 62 prosent kvin-
ner, mens 38 prosent er menn. Blant kundene er hele 84 prosent kvinner, mens 15 prosent er
menn. Kundene er i stor grad bosatt i urbane strok, og har hey utdannelse.

Det er vanlig at produsentene benytter flere REKO-ringer. % av produsentene som har svart pa
sperreundersgkelsen vér, benytter 2 eller flere REKO-ringer. Det er vanligst at produsentene le-
verer til REKO annenhver eller hver uke, hvor 60 prosent av produsentene oppgir at de gjor
dette. Kundene benytter langt feerre ringer, 69 prosent av kundene handler kun gjennom én
REKO-ring. Kundene har ogsa en lavere bruksfrekvens enn produsentene: 72 prosent handler
sjeldnere enn annenhver uke.

Den viktigste motivasjonen for & benytte REKO blant produsentene, er & fa et storre marked ved
a na flere kunder. I tillegg opplever de REKO som en hensiktsmessig plattform for salg. Ogsé
onsket om & bygge opp om lokalt naringsliv og verdiskaping er av stor betydning, sammen med
at de kan selge lokalt og ha kontakt med kundene. Den viktigste motivasjonen for forbrukerne
er a stotte opp om lokalt neringsliv og verdiskaping, og & fé tilgang til kortreist og fersk mat i
sesong. Videre er forbrukerne motivert av & fi innsikt i hvor maten kommer fra, og & fa mete
produsentene, i tillegg til at de ensker & gjore miljovennlige og dyrevennlige handlinger i prak-
sis.

Okologisk vs. ikke-gkologisk produksjon

Vanlig konvensjonell drift utgjer den sterste andelen av produksjonsformer blant de som leverer
til REKO, med 39 prosent av produsentene i denne kategorien. Likevel er det en stor andel som
produserer egkologisk eller som er opptatt av “renere” drift: 20 prosent svarer at de er Debio-ser-
tifiserte, mens 14 prosent oppgir at en del av produktene har Debio-sertifisering, 34 prosent
oppgir at de ikke benytter kjemiske plantevernmidler eller tilsetninger, mens 13 prosent har en
produksjon fri for kunstgjedsel. En stor andel av produsentene har ikke lagt om, eller vurdert &
legge om produksjonen i gkologisk retning pé grunn av REKO, men 36 prosent er i storre eller
mindre grad enig i at REKO har pavirket produksjonen deres i mer barekraftig retning. 22 pro-
sent av produsentene mener at REKO har gjort det mulig for dem 4 starte egen bedrift.
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Ser vi pa mengder omsatt gijennom REKO, finner vi at omsatte volumer er klart sterst i produkt-
gruppen egg. Andre varer det omsettes mye av gjennom REKO, er kjott, grennsaker og poteter.
REKO har sterst betydning for skologiske produsenter innenfor kategoriene grennsaker, bar og
kjatt. Nér det gjelder produsenter som har alle eller deler av sine produkter Debio-sertifisert, fo-
regar 43 prosent av omsetningen pa grennsaker gjennom REKO-ringer, etterfulgt av beer (34
prosent) og kjett (29 prosent).

Potensialet for mer ekologisk

Kundene er i stor grad enige i at REKO har gitt dem bedre tilgang til ekologiske matvarer, og at
de kjoper mer gkologiske matvarer na enn for. 87 prosent av produsentene har opplevd at kun-
dene ettersper gkologiske produkter, og det er gkologiske grennsaker som er klart mest etter-
spurt. Hele 73 prosent av kundene svarer at de vil eller kanskje vil handle mer gkologisk dersom
det var et storre utvalg gkologiske varer i REKO. Av disse onsker flesteparten seg mer gkolo-
giske gronnsaker, deretter kjott og kjettprodukter etterfulgt av frukt og ost. Disse svarene fortel-
ler oss at det er et potensial for gkt omsetning av slike typer okologiske matvarer.

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?
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6. Oppsummering og diskusjon

Formadlet med studien har vaert & f4 mer kunnskap om REKO som omsetningskanal for
mat, og posisjonen gkologiske landbruksvarer har i REKO. Dette brukes som grunnlag
for & vurdere hvorvidt REKO kan vare en viktig omsetnings- og kommunikasjonskanal
for lokale, ekologiske gardsprodukter framover. Vurderingene er gjort pa grunnlag av
gjennomgang av litteratur og andre dokumenter, workshop, case-studier og en elektro-
nisk sperreundersokelse.

6.1 Hvordan fungerer REKO-ringene?

Omfang

Den forste REKO-ringen i Norge startet i Alesund november 2017, og veksten i antall ringer har
vert rask. Ved utgangen av desember 2019 var det 80 REKO-ringer i Norge spredt utover hele
landet, men flest fra Midt-Norge og serover. Tilsammen er det ca. 400 000 kunder tilknyttet de
ulike REKO-ringene. Estimatet av antall kunder er basert pdA medlemmer i Facebook-gruppene
som er rettet mot kundene i de enkelte ringene. Det er vanskelig & estimere antall unike forbrukere
som er tilknyttet REKO-ringer fordi mange er tilknyttet mer enn én ring slik at tallet vil vaere
overestimert nar vi teller antall medlemmer, slik vi gjor her. Tallene representerer derfor ikke
unike kunder.

Hvem som er engasjert og hvordan

Sperreundersekelsen viser at den typiske REKO-forbrukeren er kvinne (84 prosent av kundene),
bor i urbane eller tettbygde strok og har hayere utdanning. Kundene benytter stort sett én
REKO-ring, og flertallet handler gjennom REKO sjeldnere enn annenhver uke. Ogsé blant pro-
dusentene er kvinneandelen hay (62 prosent), og langt heyere enn kvinneandelen i landbruket
generelt, som er 16 prosent (Statistisk Sentralbyra, 2018). De haye kvinneandelene i REKO i
Norge samsvarer med REKO-studier fra Sverige og Finland. Nar det gjelder antall REKO-
ringer, benytter produsentene i sterre grad flere ringer enn kundene — for & f& opp volumene og
ogsa eventuelt kunne leve av a selge gjennom REKO. % av produsentene som har svart pa sper-
reundersokelsen var, benytter 2 eller flere REKO-ringer.

Fra sperreundersokelsen ser vi at produsentene reiser lenger til den REKO-ringen de benytter
oftest enn det kundene gjor. Antakeligvis vil de reise uansett hvor mange som har gjort bestil-
ling. Det er imidlertid vanskelig & méle miljgkonsekvenser av denne regionale transporten med
forholdsmessig smé volumer opp mot den transporten som er knyttet opp mot handel i det glo-
bale markedet.

Blant REKO-produsentene finner vi en spredning nar det gjelder produksjonsform. 39 prosent
driver konvensjonelt, mens 34 prosent har Debio-sertifisert alle eller deler av sine produkter. Dette
er en langt heyere andel gkologiske produsenter enn det vi finner i det norske landbruket som
helhet. I tillegg oppgir 47 prosent av produsentene at de ikke benytter kjemiske plantevernmidler
eller tilsetninger og/eller ikke kunstgjedsel (men er ikke er Debio-sertifisert).
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Motivasjon for a delta

Produsentene deltar i REKO-ringer av mange grunner, og spesielt er behovet for & fa tilgang til
et storre marked viktig. Ogsé okt synlighet av varene, muligheten for & selge lokalt og kontakten
med kundene er faktorer som motiverer for a engasjere seg i REKO, sammen med en riktigere
pris. For produsentene blir den enkle og forutsigbare logistikken trukket fram som en fordel og
motivasjon for & bruke REKO. Det er enkelt & planlegge med forhandsbestilling, spesielt versus
torgsalg og matmarkeder, fordi man tar med akkurat det man trenger og slipper & pakke med
mange varer som kanskje ma bli med tilbake. Bdde produsenter og kunder er motivert av &
bygge opp under lokalt neringsliv og verdiskaping. Kundene er ogsé motivert av bedre tilgang
til kortreist og fersk mat i sesong, og & fa bedre kontakt med produsenten og innsikt i produksjo-
nen blant annet med tanke p& milje og dyrevelferd. Ogsa tilgangen til gkologiske varer vektleg-
ges, men for mange er tanken at lokalprodusert er «godt» nok.

Béde produsenter og forbrukere verdsetter i stor grad Facebook som plattform; produsentene
fordi den &pner for effektivt salg og er gratis & bruke, og kundene fordi bestilling og henting er
enkelt. REKO gir ogsa en forutsigbar logistikk.

Hva er viktig for at REKO skal fungere?

For at REKO-ringen skal fungere godt, er det nedvendig & mobilisere og opprettholde mange
produsenter slik at utvalget blir godt og variert. Ogséd god kommunikasjon og tydelighet internt i
produsentgruppa og med takheyde for diskusjoner i gruppa som administrerer ringen, loftes
fram som viktig. A ha god kommunikasjon, 4penhet og 4 vare tydelige utad mot kundene be-
skrives ogsé som viktig, for eksempel angéende salgsprosessen og om produksjonen. Apenhet
og aktiv dialog med andre interessenter og media er ogsé noe som vektlegges.

Ordningen innebzaerer forhdndsbestilling over Facebook, betaling for eller ved henting, fast utle-
veringssted og fast tidspunkt for utlevering. Jevnt over synes ordningen & fungere bra, selv om
det alltid vil vare noen som tidspunkter og liknende ikke passer for. A ha en god logistikk pa
utleveringsstedet blir fremhevet som viktig, da dette kan vere en utfordring der ringene vokser
raskt. A vare i forkant for 4 sikre at REKO blir enda mer praktisk for forbruker 4 benytte seg av
vil vaere viktig for at kundene skal fortsette 4 handle gjennom REKO, jf. Lam (2020) sin pigé-
ende studie av Finlands forste REKO-ring, der hun finner en nedgang i popularitet i Finlands
eldste REKO-ring.

Facebook som plattform

Facebook som plattform har flere fordeler, men ogsd noen ulemper. Den enkle grasrotorganise-
ringen ved bruk av Facebook som verktey blir trukket fram som bade en styrke og en svakhet.
Styrken ligger i den umiddelbare tilgangen pa mange kunder, samt at det er lavterskel, gratis og
enkel bruk for bdde produsenter og forbrukere og fritt for mellomledd som skal ha sin del av
avansen. Svakhetene ligger i at det kan bli for fritt, srbart og personavhengig. Lam (2020) fin-
ner ogsé i sin pagéende studie av en REKO-ringen i Finland, at en del av arsaken til nedgangen i
antall REKO-brukere kan henge sammen med at Facebook-algoritmene er folsomme for sving-
ninger i popularitet. Nér populariteten til REKO begynte & g ned, responderte Facebook-algo-
ritmene tilsvarende og reduserte REKOs synlighet i nyhetsstremmene. Dette har fort til mindre
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bevissthet rundt REKO hos folk, og at det er en tendens til at kunder har falt tilbake til tidligere
handlemenster gjennom etablerte kanaler. For & unngé at REKO blir en trend som gér over, kan
det veere nyttig & ta lerdom av disse ferske funnene fra Finland. Det er ogsé viktig a tenke pa
hva man kan gjere for a holde pé synligheten ovenfor forbrukere, enten med Facebook som
plattform eller en annen digital lgsning.

En koordinerende og veiledende akter

Alt tyder pé at det & ha en akter som koordinerer og veileder REKO-ringene, er av stor betyd-
ning for suksessen 1 Norge sa langt. Bade i Norge og Sverige er det sentrale organisasjoner som
stotter opp om og veileder initiativene. Dette tyder pa at det ogsé framover blir viktig & ha en
akter som koordinerer og er aktiv i veiledning av ringer og i den videre utviklingen av REKO i
Norge.

6.2 Kan REKO vare en ordning for gkt andel produksjon og for-
bruk av gkologiske varer?

Hey andel ekologisk

De originale prinsippene for REKO fra Thomas Snellman og oppstarten i Finland fremhever at
varene skal vare sa kortreiste som mulig, produksjonen skal vaere etisk, helst gkologisk, og
kommunikasjonen skal vere &pen og transparent om tillagingsprosessen. Vér studie viser at
REKO-ordningen bringer produksjon og forbruk nermere okt beerekraft og tiltrekker gkolo-
giske produsenter og forbrukere som er interesserte i gkologisk og lokalprodusert mat. Dersom
vi antar at de 215 produsentene som valgte & besvare sperreundersgkelsen er rimelig representa-
tive for produsentene i REKO, ser vi at andelen gkologiske produsenter i REKO er langt heyere
enn den er gjennom andre salgskanaler: 20 prosent av leveranderene oppgir at de har Debio-ser-
tifisert alle sine produkter, mens 14 prosent har sertifisert noen av produktene. I tillegg oppgir
47 prosent at de ikke er Debio-sertifisert, men at de ikke bruker kjemiske plantevernmidler eller
tilsetninger og/eller ikke kunstgjodsel.

Omsetning gjennom REKO

For mange av produsentene i var undersgkelse utgjor REKO en viktig markedskanal. Dette gjel-
der serlig innenfor baer og produkter av baer (bade ekologiske og konvensjonelle) og skologiske
gronnsaker og produkter av grennsaker. REKO har ogsé vesentlig betydning for produsentenes
omsetning av gkologisk kjett og kjettprodukter og ferdig tillaget mat.

Utvikling av nye markeder for bzerekraftsorienterte produsenter

Litteraturgjennomgangen viste at REKO gav markedstilgang til produsenter som ellers ikke
hadde mulighet til & omsette gjennom etablerte kanaler. Var studie viser ogsa at REKO kan ha
betydning for at smaskala produsenter med mer barekraftig produksjon kan gjere seg synlig for
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og komme i kontakt med potensielle kunder, noe de ikke har mulighet til gjennom de tradisjo-
nelle kanalene med flere ledd i verdikjeden. Disse produsentene kan man se pa som et forste po-
tensial for ekt ekologisk produksjon, dersom forutsetningene ligger til rette for & legge om.

REKO-kundene har blitt mer bevisst pa hvordan maten er produsert, og de kjeper mer gkolo-
giske varer etter de ble med i REKO. Mange oppgir at de ville kjopt mer ekologiske varer der-
som det var tilgjengelig et storre utvalg. Spesielt onsker de seg mer gronnsaker og produkter av
gronnsaker, noe som er sammenfallende med inntrykket som produsentene har om hva kundene
onsker seg mer av. Dette stottes ogsa av funn fra intervjuer i case-studiene, og det viser at det er
rom og behov for flere gkologiske grennsaksprodusenter over hele landet. Dette utgjor et vekst-
potensial for REKO-ringene. Sperreundersekelsen ble gjennomfert i september, som er en ma-
ned hvor det er forholdsvis godt med utvalg av grennsaker. Det kan derfor hende at ensket om
gronnsaker hadde vert enda tydeligere dersom undersekelsen hadde vaert gjennomfort pé en an-
nen tid av &ret hvor det er ferre gronnsaker i sesong. Det er ogsé enskelig med et storre gkolo-
gisk tilbud innenfor andre de andre produktgruppene. Samtidig er det flere av kundene som for-
teller at de er mest opptatt av at produksjonen er lokal og/eller berekraftig med tanke pa miljo
og dyrevelferd, og at de er opptatte av at de har innsikt i produksjonen. Det er ogsé indikasjoner
pa at REKO kan vere en kanal for omsetning av «ikke-standardiserte» varer som produsentene
har vanskelig for & omsette gjennom etablerte kanaler, noe som kan fore til redusert matsvinn.

Kundene viser hoy grad av tillit til at informasjonen de far fra produsentene er palitelig. Likevel
finner vi i intervjuene at det eksisterer frustrasjoner og motsetninger innenfor ordningen. Dette
gér 1 hovedsak ut pé at enkeltprodusenter har gitt utydelig informasjon om produksjonen (begre-
pene «barekraftigr og «ekologisk» misbrukes), samt at sterre produsenter som ellers leverer
gjennom eksisterende omsetningskanaler, har solgt sine produkter gjennom REKO til lavere
«storproduksjonsprisy». I denne sammenheng ser det ut til & vare en varierende tiltro til at nar
kundene far nok kjennskap til produktene og produksjonen, sé vil de folgelig gjore de «rettex»
valgene. Vére funn tilsier at kunden er mer opptatt av at maten som produseres er lokal, framfor
at den er gkologisk produsert.

Framtiden til REKO

Deler av empirien illustrerer at kundene ma ha en viss skonomisk situasjon for & ha mulighet til
a handle gjennom REKO. Det & handle lokalmat er ikke for alle, selv om man ensker det eller
man tenker at prisen er rettferdig overfor produsenten.

Pé sikt kan vi anta at dersom praktiske, organisatoriske (og muligens «idealistiske») aspekter av
REKO-ringene videreforedles og drives av kompetanse og kapasitet som kan samordne og
koordinere bade pa sentralt niva og pa ring-nivé, sa er det grunn til & tro at det er store utvik-
lingsmuligheter for nye produsenter av gkologiske varer og eksisterende produsenter til & oke
sin produksjon og omsetning av gkologiske varer gjennom REKO. Med den enorme responsen
som REKO har fatt i markedet og ensket om mer gkologiske varer, kan REKO i framtiden bli
en viktig kanal for & gke folks bevissthet rundt baerekraftig matproduksjon og ekologisk land-
bruk.
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8. Vedlegg

Vedlegg 1: Spersmél i workshop og intervju

Emne: REKO-ring.

Suksessfaktorer og barrierer.

Dokumentere kunnskap og erfaringer om REKO-ringens betydning for & fremme produksjon, omsetning
og forbruk av gkologisk mat.

Intervjutemaer:

Informasjon om personens tilknytning til REKO

Historien bak etableringen: Ide, padrivere og realisering

Hva som kjennetegner REKO-ringen: formél, organisering(er), omfang, omsetning, aktiviteter,
involverte akterer m.m.

Utvikling og endring

Hvilke utfordringer som har gjort seg gjeldende i de ulike etableringen, og hvorfor?

Styrken og svakheter ved dagens organisering

Viktige akterer / enkeltpersoner

Forholdet mellom produsenter og administrasjon
Er det aktorer som har motarbeidet dere underveis, eventuelt, hvordan har dere taklet det?

Milje og kultur pa stedet — hvilke betydning har det hatt?
Hva tror du vil vere den sterste utfordringen for dere i fremtiden?
Veien videre

I hvilke grad kan REKO-ring motivere nye og gamle produsenter til & gke salget / legge om til
okologisk landbruk.

I hvilke grad bidrar REKO-ring til bred verdiskaping:

Miljemessig berekraft?

Okonomisk barekraft?

Avslutning:
- Med tanke pé den kunnskapen du sitter med né, er det noe du tenker at burde blitt gjort an-

nerledes fra startet?

- Huvilke rad har du til andre som har en idé om & etablere en lokal REKO-ring?

Apen for kommentarer
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Vedlegg 2: Elektronisk sperreundersgkelse

Hva er din hovedrolle i REKO?

1y U Farst og fremst produsent som leverer til ordningen

@ U Farst og fremst kunde som handler gjennom ordningen

@) U Har ikke solgt eller kjgpt giennom REKO enna, men vurderer & gjgre det

@ U Er medlem fordi jeg er interessert i temaet (som forsker, i forvaltningen etc.)

Hvor mange REKO-ringer fgiger du?

O
@ W2
@ A3
@ Q4

5) W 5eller mer

Hvilke(n) REKO-ring har du benyttet? (flere kryss mulig)
1y O Arendal

@ O Askim

@) U Bergen Fyllingsdalen
@ O Bergen Asane

59 [ Bodg

6) U Bygday

@ U Dokka

@ [ Drammen

© U Eidsvoll

(100 U Finnskogen

11y U Flekke

(120 U Florg
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(13)

(14)

(15)

(16)

(7

(18)

(19)

(20)

1)

(22)

(23)

(24)

(25)

(26)

@7

(28)

(29)

(30)

@1

(32)

(33)

(34)

(35)

(36)

@7

(38)

(39)

(40)

(41)

U Follo

U Fredrikstad
U Farde

Q Gjovik

U Gloppen

U Grenland

U Hadeland
U Hamar

U Haugalandet
U Hitra

U Horten

U Jessheim

U Kongsberg
U Kongsvinger
U Kragero

U Kristiansand
U Kristiansund
U Kvinnherad
U Larvik

U Lillehammer
U Lillestrgm
U Lofoten

U Lyngdal

U Mandal

U Molde

U Prindsenshage
U Ringerike
U Sandefjord

U Sandvika
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42) U Sogndal

@3) [ St.hanshaugen
44) [ Stavanger

@5) [ Steinkjeer

@6) [ Sunnhordaland
@7y [ Tromsg

@8) [ Trondheim

49) U Taensberg

0) W Voss

1) O Alesund

20 O Arnes

3) W Annen

Omtrentlig hvor ofte deltar du i handel giennom en REKO-ring?
() W Hver uke

@ W Annenhver uke

@) W Hver tredje uke

@ O Hver fierde uke

) U Caen gang per 1-2 maneder

@ U Caen gang per 2-4 maneder

6) U Sjeldnere enn hver 4 maned

Hvor langt reiser du til utleveringsstedet som du benytter oftest?
1y W Under 1 km

@ W2-5km

@ W6-10km

@ W 11-20km

) W 21-50km
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(6)

@)

U Over 51 km

U Vet ikke

Hvilken type produsent er du? (flere kryss mulig)

Q)

@)

©)

®)

(4)

U Produsent med egen landbruksproduksjon

U Produsent med foredlingsbedrift som ikke er tilknyttet egen landbruks-/ravareproduk-
sjon

U Produsent som foredler egne ravarer

U Produsent som ogséa driver andelslandbruk

U Annet

Jeg har administrative og/eller praktiske oppgaver i REKO utover mitt eget salgsarbeid

Q)

@)

©)

O Ja
U Nei

U Vet ikke

Hva kjennetegner din produksjon? (flere kryss mulig)

Q)

@)

©)

(4)

®)

U Alle produkter er gkologisk Debio-sertifisert

U En del av produkter er gkologisk Debio-sertifisert

U Er ikke Debio-sertifisert, men bruker ikke kjemiske plantevernmidler eller tilsetninger
U Er ikke Debio-sertifisert, men bruker ikke kunstgjadsel

U Har en «vanlig» konvensjonell drift
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Hva er omtrentlig anslag for leveringer i 2019? Omtrentlig kg/liter totalt og gjennom

REKO)

Mengder totalt i virksomhet Mengder giennom REKO
Kjott og kjettprodukter (kg)

Melk og flytende meieripro-

dukter (liter)

Ost og andre faste meieri-

produkter (kg)

Egg (kg) - -

Grgnnsaker og produkter av

grennsaker (kg)

Poteter og produkter av po-

teter (kg)

Frukt og produkter av frukt
(kg)

Beer og produkter av beer
(kg)

Urter og produkter av urter
(kg)

Mikrogragnt (kg)

Korn og mel (kg)

Bakevarer (kg)

Drikkevarer (liter)
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Mengder totalt i virksomhet Mengder giennom REKO

Annen ferdig tillaget mat
som varruller etc. (som ikke

er fanget opp over) (kg)

Annet

Hvor viktig er felgende faktorer for at du er engasjert i REKO-ring? Svar pa en skala fra
1-6, der 1 er «ikke viktig» og 6 er «svaert viktig».

1 Ikke vik- 6 Svaert Vet ikke /

tig viktig  ikke aktuelt
A fa et (storre) marked for
vare produkter ved a na uttiit @4 @4 @ @wd ¢ ©Ud @U

flere kunder

A fa en riktigere pris for va-
md ed e ¢ pd ed w4
rene

REKO tilbyr raskt og effektivt

salg owd o0 ¢d 9wd pd ed »nd4d

@nsker a selge varene lokalt
md ed e ¢9d pd ed w4

Det er givende & samarbeide

med andre produsenter owd o0 ¢d wd pd d »nd4d
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1 Ikke vik-
tig

A fa gkt synlighet for varene

md
A ha nzerkontakt med kun-
dene m4a
REKO er gratis a bruke m4a
@nsket om a bygge opp un-
der lokalt naeringsliv og ver-

mA
diskaping
REKO gir meg mer forutsig-
bar logistikk mQ
Jeg velger REKO-ringene
som slagkanal frem til bedrif-

mA

ten er sas stor at andre ka-

naler blir aktuelt
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24

24

24

24

24

24

34

O

34

34

34

34

@

@

@A

@

@

@

5 A

53

5 A

54

54

5 A

6 Svaert Vet ikke /

viktig

© 4

6

© 4

© 4

© 4

© 4

ikke aktuelt

m A

n

" A

m A

m A

m A



Hvor enig er du i falgende pastander? Svar pa en skala fra 1-6, der 1 er «helt uenig»

og 6 er «helt enig».

1 Helt

uenig

Generelt opplever jeg at pro-
dusenter er apne overfor
kundene om hvordan varene (1)U

er produsert

Jeg er stolt av varene jeg

presenterer gignnom REKO (1)U

REKO utgjgr et enkelt sys-
tem for & omsette varer lo- mQ

kalt

Jeg prioriterer a selge varer i

ring(er) med best omsetning (1)U

REKO-ring er en av mange
mA
salgskanaler jeg benytter

Omsetningen gjennom
REKO utgjer er en vesentlig (1)U

del av inntekten

24

24

24

24

24

24

O

O

34

34

34

@4

@

@

@

@

@

@«

5

53

53

5 A

5 A

5 A

53

6 Helt enig

6

6

© 4

6

© 4

6

Vet ikke /

ikke aktuelt

n

m A

m A

n

m A

n
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1 Helt

uenig

REKO har gjort det mulig for
meg a starte opp egen be- md @04 @4

drift

Jeg opplever at kundene
som oppswoker REKO er
opptatt av gkologisk produk- d @oUd (34

sjon

Jeg har gkt min produksjon
av gkologiske varer pa gar-
den som fglge av at REKO
mad o @4d

har gitt nye markedsmulig-

heter

REKO har har gjort at vi vur-
derer a legge om til gkolo-

mad o @4d
gisk produksjon

Spersmal fra REKO-
kundene pavirker meg til &
stadig gjare produksjonen mad o @4d

mer beerekraftig

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?

@

@«

@

@

@

Vet ikke /
5 6 Helt enig
ikke aktuelt

6d 6 »n4d

6d 6 »n4d

nd ed QA

6d e »n4d

6d 6 »n4d



1 Helt Vet ikke /
2 3 4 5 6 Helt enig
uenig ikke aktuelt

Vi har hatt besgk av REKO-

kunder som har gnsketabe- m"d @1 QA @wd A ¢Ad @4

sgke garden

Driften er basert pa regene-

rativt landbruk, permakultur

md od @ e9d pd ed w4

eller annen driftsform med

sterkt baerekraftsfokus

Har du opplevd at kundene etterspar gkologiske varer?

Q)

@)

©)

O Ja
U Nei

U Vet ikke

Hva slags varer ettersper kundene gkologisk?

Q)

@)

©)

(4)

®)

(6)

@)

®)

©)

(10)

(n

U Kijatt og kjgttprodukter

U Melk og flytende meieriprodukter

U Ost og andre faste meieriprodukter

U Egg

U Grennsaker og produkter av grannsaker
U Poteter og produkter av poteter

U Frukt og produkter av frukt

U Baer og produkter av baer

U Urter og produkter av urter

U Mikrogrant

U Korn og mel
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(120 [ Bakevarer

(13) [ Drikkevarer

(14) 1 Annen ferdig tillaget mat som varruller etc. (som ikke er fanget opp over)

(15) [ Annet, spesifiser:

(16) [ Kundene ettersparrer ikke gkologisk

Eventuelt utdypende kommentarer nar det gjelder ettersparsel etter gkologiske varer:

Hvilken type kunde er du?

1y U Vanlig kunde

@ U Kunde som ogséa har administrative og/eller praktiske oppgaver i REKO

@) O Annet

Hvor viktig er felgende faktorer for at du handler gjennom REKO-ring? Svar pa en

skala fra 1-6, der 1 er «ikke viktig» og 6 er «svaert viktig».

1 Ikke vik-
2 3 4
tig
A fa bedre tilgang til kortreist
mat owd o0 ¢ @A

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?

6 Svaert Vet ikke /

viktig  ikke aktuelt

nd ed @A



1 Ikke vik-
tig

A fa bedre tilgang til gkolo-
gisk mat mA
A fa tilgang til fersk mat som
er i sesong mQ
At tilbyr spesifikke varer som
jeg er pa utkikk etter m4a
At REKO-ringen har et godt
vareutvalg mA
A vite hvor maten kommer
fra og a fa mate produsen-

mA
ten
A gjore miljigvennlige hand-
linger i praksis mA
@nsket om a statte opp om
lokalt neeringsliv og verdi-

mA

skaping

24

24

24

24

24

24

24

34

34

@4

34

34

@4

O

@

@

@«

@

@

@

@

54

5 A

53

54

5 A

53

53

6 Svaert Vet ikke /

viktig

© 4

© 4

6

© 4

© 4

6

6

ikke aktuelt

m A

m A

n

m A

m A

n

n
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Det er enkelt & bestille og

hente varene

At utleveringsstedet er naer

der jeg kan fa hentet varer

Annet, spesifiser:

1 Ikke vik-

tig

mA

mA

mA

24

24

24

34

34

34

@

@

@

6 Svaert Vet ikke /

viktig  ikke aktuelt

6d 6 »n4d

6d e »n4d

6d 6 »n4d

Hvor enig er du i felgende pastander om REKO? Svar pa en skala fra 1-6, der 1 er

«helt uenig» og 6 er «helt enig».

Jeg opplever generelt at pro-
dusentene er apne og palite-
lige om hvordan varene er

produsert

REKO har gitt meg bedre til-
gang pa gkologiske varer

enn det jeg hadde far

Jeg kjgper mer gkologiske
varer na etter at jeg er med i

REKO enn det jeg gjorde far

1 Helt

uenig

mQ

mA

mA

24

24

24

O

34

34
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@

@

@«

Vet ikke /
5 6 Helt enig
ikke aktuelt

nd ed @A

6d 6 »n4d
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1 Helt Vet ikke /
2 3 4 5 6 Helt enig
uenig ikke aktuelt

Jeg har blitt mer bevisst pa

hvordan varene jeg spiserer ('l 21 31 @wd epd ed @nUd

produsert

Det er viktig for meg at pro-

dusenten kan dokumentere ©HUd @@Ud @A @wd A d »n4d

at produksjonen er gkologisk

Det er tilstrekkelig for meg at

produsenten sier at produk-

sjonen er beerekraftig og jeg

md od e ¢9Qd pd ed w4

ser omtale pa Facebook —

jeg trenger ikke mer doku-

mentasjon eller bevis for det

Ville du handlet mer gjennom REKO dersom det var stgrre utvalg av gkologiske varer

der?

Q)

@)

©)

(4)

O Ja
U Kanskje
U Nei

U Vet ikke

Hvilke gkologiske varer ville du evt. handlet mer av? (merk at vi her kun spar om gko-

logiske varer)

Q)

@)

U Kijatt og kjgttprodukter

U Melk og flytende meieriprodukter
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@) U Ost og andre faste meieriprodukter

@ O Egg

) U Grennsaker og produkter av grannsaker
6) U Poteter og produkter av poteter

@ U Frukt og produkter av frukt

@) U Beer og produkter av baer

© U Urter og produkter av urter

(10) [ Mikrogrgnt

(11y 1 Korn og mel

(120 [ Bakevarer

(13) [ Drikkevarer

(14) 1 Annen ferdig tillaget mat som varruller etc. (som ikke er fanget opp over)

(15) [ Annet, spesifiser:

Omtrentlig hvor stor del av arsforbruket av mat dekkes gjennom REKO? Grovanslag

oppgis i %.

1 L o-20
@ W 2140
@3 W 41-60
@ 61-80
) U 81-100

6) W Vet ikke

Hva er arsaken til at du ikke har gjort handel giennom REKO enna? (flere kryss mulig)
(1y [ Prisene er ikke som forventet

@ O Utleveringsstedet er for langt unna meg

@) U Tidspunkt for utlevering passer ikke

@ U Vareutvalget i ringen er ikke attraktivt nok
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®)

(6)

@)

Siden du ikke er produsent eller kunde, s& fa du ikke spersmalene som er rettet mot disse. Vi er imidlertid

U Andelen gkologisk og dokumentert baerekraftig er for lav

U Jeg vet for lite om produksjonen av varene som tilbys i ringen

U Annet, spesifiser:

interessert i & finne ut hvem andre som felger REKO-ringene pa Facebook.

Skriv gjerne noen ord om hvorfor du falger REKO.

Hva er din alder?

Q)

@)

©)

(4)

®)

(6)

@)

U Under 20 ar

U 21-30ar
U 31-40ar
U 41-50ar
U 51-60ar
U 61-70ar

U 71 og oppover
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Er du:

1y W Mann
@ W Kvinne
@) O Annet

Hvor mange er dere i husholdningen?

O
@ W2
@ O3
@ W4

) A 5ellerflere

Er det barn/unge i husholdningen?

1 QJa
@ W Nei
@) W Avog til

Bor husholdningen i by eller bygd?
1y O I by-kjerne

@ O I utkanten av by

@) U Pa starre tettsted

@ U Pabygda

Hva er husholdningens hgyeste utdanningsniva?
¢y O Grunnskole

@ U Videregaende skole / yrkesskole

REKO-ring: En viktig omsetningskanal for ekologisk landbruk?



@) U Hayere utdanning

@ O Annet

Takk for at du svarte pa undersgkelsen! Det vil bidra til mer kunnskap om REKO-ringene i Norge.

Mvh Telemarksforsking, Norsk Bonde- og Smébrukarlag og @kologisk Norge
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Vedlegg 3: Statistikk for de sterste produktgruppene

Omsatte volumer totalt og gjennom REKO (gkologisk og konvensjonelt).

Kjott og kjettprodukter (kg)

6000

5000 B Mengder totalt

Menger gjennom REKO
4000
3000

2000

1000

. ‘ | “l H TR A A P |

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39 41 43 45

Figuren viser svarene til de 45 respondentene som har svart.

*7 respondenter har heyere volum enn det som er synlig i figuren, og 2 av dem har 30.000 kg total omset-
ning (respondent nr. 1 og 21) **6 respondenter har ikke oppgitt totalmengder, kun mengder omsatt gjen-
nom REKO
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Egg (kg)

50000
45000
40000
35000
30000
25000 ®m Mengder totalt
20000 Mengder gjennom REKO
15000
10000
5000 |

0 I | S

1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 11 12 13 14 15
Figuren viser svarene til de 15 respondentene som har svart.

*2 respondenter har hgyere volum enn det som er synlig i figuren, med henholdsvis 135.000 (respondent
2) og 160.000 (respondent 6).
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Gronnsaker og produkter av grennsaker (kg)

10000
9000
8000
®m Mengder totalt
7000
Mengder gjennom REKO
6000
5000
4000
3000
2000
1000 ‘
0 I | I [ Lo _ I - -

1234567 011121314151617 1819 2021 222324252627 282930

8 91

Figuren viser svarene til de 30 respondentene som har svart.

*3 respondenter har heyere volum enn det som er synlig i figuren, med henholdsvis 12.00 (respondent 1),
70.000 (respondent 7) og 450.000 (respondent 13). **2 respondenter oppga ikke totalmengder, kun meng-
der omsatt gjennom REKO.
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Poteter og produkter av poteter (kg)
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Figuren viser svarene til de 15 respondentene som har svart.

*3 respondenter har hgyere volum enn det som er synlig i figuren, med henholdsvis 100.000 (respondent
5), 750.000 (respondent 9) og 250.000 (respondent 11).
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Frukt og produkter av frukt (kg)
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Figuren viser svarene til de 12 respondentene som har svart.
*3 respondenter har hgyere volum enn det som er synlig i figuren, med henholdsvis 40.000 (respondent

1), 10.000 (respondent 3) og 7.500 (respondent 6). **1 respondent oppga ikke totalmengder, kun mengder
omsatt gjennom REKO.
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Bear og produkter av beer (kg)
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Figuren viser svarene til de 13 respondentene som har svart.

**] respondent oppga ikke totalmengder, kun mengder omsatt gjennom REKO.
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Bakevarer (kg)
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Figuren viser svarene til de 12 respondentene som har svart.

*3 respondenter har hgyere volum enn det som er synlig i figuren, med henholdsvis 250.000 (respondent
1), 30.000 (respondent 2) og 120.000 (respondent 4).
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Annet (kg/liter)
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Figuren viser svarene til de 25 respondentene som har svart.
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**4 respondenter har ikke oppgitt totalmengder
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