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SAMMANFATTNING

| det har examensarbetet ger gronsaksproducenterna sin syn pa hur
den moderna direktforsaljningen fungerar ur deras synvinkel. De ger
ocksa forslag pa hur den borde utvecklas for att bli ekonomiskt I6nsam.
Utredningen om producenternas syn pa de mdjligheter den digitala
tekniken ger for direktforsaljning har bestallts av Svenska
Tradgardsforbundet.

Narproducerat ar ett ord som ligger i tiden. | media har REKO-modellen
och Foodhub fatt stor synlighet de senaste aren. Ocksa i de stora
livmedelskedjornas butiker vill man garna lyfta fram narproducerade
varor.

Den nya informationstekniken och sociala medier ger i dag
producenterna helt nya mojligheter att kommunicera direkt med sina
kunder. Tidigare var det svart att marknadsfora produkterna i en
gardsbutik pa annat satt 4an med en skylt vid vagen. | dag kan varje
gardsbutik ha sin egen webbsida och flera andra digitala kanaler déar
man snabbt och billigt nar tusentals potentiella kopare.

| dagens lage ser manga producenter direktforsaljningen lika mycket
som ett form av marknadsforing som en direkt inkomstkalla. De som
staller sig mest positiva till direktforsaljning ar ofta de som har en egen
gardsbutik och samarbetar med andra producenter i ndrheten. For att
en gardsbutik ska vara lonsam &r det geografiska laget avgorande.
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INLEDNING

Mat ar nagot vi alla behdver, men i dag ar mat ocksa ett satt att visa
vem man ar och vilka varderingar man star for. For vissa kundgrupper
ar priset det avgorande, for andra ar det viktigare att produkterna
odlats pa ett visst satt. For vissa konsumenter vager narheten till
producenten tungt, da en kort transportkedja ses som en garanti for
farska och hallbart producerade varor. En del vill ocksa lara kdnna
producenten och fa rad om hur varorna ska anvandas. | takt med att
Finland urbaniseras blir ocksa mojligheten att besdka gardar och se hur
maten produceras en upplevelse, kanske lika viktig som sjdlva
produkten.

Narproducerat ar inte synonymt med smaskaligt, men oftast ar de nya
foretagen sma. Det innebéar att den har typen av verksamhet stdds
ekonomiskt av samhallet, bland annat genom stéd for investeringar i
utrustning och kompetenshdjande utvecklingsprojekt. Darfor ar det
intressant att hora vad producenterna som ar malgruppen for dessa
atgarder anser om modellerna.

Den traditionella torgforsaljningen haller pa manga orter pa att tyna
bort, unga kopare ar inte vana att handla pa torget. Samtidigt okar
intresset for lokalproducerade ravaror nar man foljer diskussionen i
media. Informationsteknologin 6ppnar nya moéjligheter fér kunder och
odlare att hitta varandra. De nya digitala forsaljningskanalerna lampar
sig just for smaskalig produktion. Tidigare hade sma producenter med
egna gardsbutiker svart att na ut till en storre kundkrets dn de som
annars rorde sigi ndromradet. | dag finns det flera kartor pa olika sajter
som visar var det finns gardsbutiker och via olika appar kan man sdka
upp de gardsbutiker eller férsaljningspunkter som finns langs den vag
man just sig pa for tillfallet. Rekoringar och Foodhub-modellen bygger
helt pa att producent och konsument kommunicerar direkt via sociala
medier.

Samtidigt har ocksa nya modeller for dykt upp, bland annat finns det
tradgardar dar man kan ha ett eget dppeltrad, men betalar odlaren for
att det far skotsel och plockar bara skorden. Dessa ar exempel pa en
delningsekonomi dar odlare och konsument delar pa den ekonomiska
risken. Olika satt att skapa direktkontakt mellan producent och
konsument kan ses som en social rorelse i tiden. Enligt Bjorkqvist
(2016) kan man se andelsjordbruken som en del av en storre helhet,
en social rorelse dar man vill skapa forum for denna direkta kontakt
mellan producent och konsument. Bjorkqvist anvander Alberto
Meluccis (1992) definition pa en social rorelse: En social rorelse kan
ses som ett kollektivt fenomen som innebdr att manniskor utfor
likartade handlingar under samma tid och pa samma plats.
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Bild 1. Till vanster: Det utvecklingsprogram som faststallts av NTM-
centralen styr bade fortbildning och investeringar. Till hGger: Svenska
tradgardsforbundets tidning Tradgardsnytt riktar sig bade till proffs
och amatodrer. (Uusimaaseutu 2019 / Svenska Tradgardsforbundet
2019)

Svenska Tradgardsforbundet har bestallt denna undersokning for att
fa en sammanstalld bild av hur odlare i verksamhetsomradet upplever
de nya direktforsaljningskanalerna och om de ar en reell inkomstkalla.
Under de senaste aren har forbundet satsat pa kurser fér odlare som
ar intresserade av att prova pa specialgrodor. Den har typen av
produkter lampar sig bra for direktforsaljning och darfor ligger det i
forbundets intresse att fa en bild av hur odlarna ser pa de nya
hjalpmedlen inom direktfoérsaljningen.

Det har examensarbetet koncentrerar sig pa minutférsaljning enligt
bestdllarens 6nskemal eftersom det ar dar som de nya
forsaljningskanalerna tagits i bruk. Inga mellanhdander kommer in i
kedjan. Undersdkningen har genomforts med hjalp av intervjuer med
utvalda odlare inom férbundets omrdde. Intervjuerna gjordes enligt
ett standardformular, se bilaga 1.



Antalet tradgardsforetag var ar 2018 3 407 stycken, det kan jamforas
med att det fér 30 ar sedan, 1987 fanns 10 321 foretag i branschen.
Den odlade arealen har under samma tid okat fran 12 872 hektar till
19 524 hektar. Foretagen har alltsa blivit betydligt storre om man ser
till genomsnittsarealen per féretag. (Luke, 2019)

Det finns totalt cirka 3000 gardar i Finland som idkar direktforsaljning
av olika produkter. Stérsta delen av dem finns i sédra Finland. Over
1000 gardar har uppgett att de ar intresserade av att satsa mer pa
direktforsaljning i en undersokning som Kantar TNS Agri OY
genomférde 2017. | samma undersdkning marks anda en nedgang i
producenternas intresse for Reko-ringar jamfort med tidigare ar. Enligt
undersokningen intresserar natforsaljning inte heller de gardar som
har direktforsaljning. (Ala-Siurua, 2018.)

Det 6kade intresset for direktforsaljning har ocksa en forklaring i att
den procent av forsaljningspriset som gar till producenten efter att alla
mellanhander fatt sitt ar mycket liten. Kortare forséaljningskedjor
borde kunna ge mer pengar i handen at den som gjort det tyngsta
arbetet.

| Néarings-, trafik- och miljocentralens utvecklingsprogram ”“Program
for utveckling av landsbygden i Nyland 2014 — 2020” (Bild 1) ar ett av
malen att Oka andelen av narproducerad mat pa den nylandska
marknaden. Det har malet stods genom olika ekonomiska atgarder, sa
som investeringsstod och kompetenshdjande utvecklingsprojekt for
smaskalig produktion. (Nylands NMT- central, 2014)

Syftet med den har utredningen ar att fa fram hur odlarna uppfattar
de nya kanalerna och de verktyg som digitaliseringen ger for
direktférsaljning. Ar direktférséljningen en inkomstkélla, en kanal for
marknadsforing eller nagot annat? Samtidigt vill bestdllaren ocksa
samla in forbattringsforslag fran odlarna angaende hur dessa kanaler
kunde utvecklas sa att bade kunder och producenter kan dra nytta av
dessa majligheter.

2 SVENSKA TRADGARDSFORBUNDET

Undersokningens bestéllare Svenska Tradgardsforbundet grundades
1945. Forbundet har via sina medlemsféreningar kring 2000
medlemmar fordelade 6ver hela Svenskfinland. Medlemmarna ar sa
val professionella odlare som amatérer med intresse for
tradgardskultur. Tradgardsforbundet &r en takorganisation for de
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svenska och tvasprakiga tradgardsforeningarna i Finland. Bland de
understddande medlemmarna finns ett tjugotal foretag med
anknytning till tradgardsbranschen. Svenska Tradgardsforbundet har
som uppgift att framja tradgardsnaringens allménna foérutsattningar
och tradgardskulturen i landet, samt bevaka dess intressen. Férbundet
ar medlem i Puutarhaliitto och dess kontor finns i samma byggnad i
Malm, Helsingfors. Férbundet leds av en styrelse med nio medlemmar.
Ordférande ar foretagaren och gronsaksodlaren Ingrid Traskman, Inga.

Forbundet ordnar fortbildning fér sina medlemmar, sa val for proffs
som for amatorer. Till de arligen aterkommande evenemangen hor
kryssningar med foreldasningar och presentationer av intressanta
amnen. Under de senaste aren har forbundet satsat pa kurser for
odlare som ar intresserade av att prova pa specialgrodor, sa som betor
och bonor. Den har typen av produkter ldmpar sig bra for
direktforsaljning och darfor ligger det i férbundets intresse att fa en
bild av hur odlarna ser pa de nya hjilpmedlen inom
direktforsaljningen. Férbundet ordnar ocksa studieresor runt om i
Europa for att ge medlemmarna mdjligheter att bekanta sig med
produktionen i andra lander och halla sig uppdaterade om
internationella trender inom branschen.

Tidningen Tradgardsnytt (Bild 1) utkommer med 12 nummer per ar,
tva nummer ar dubbelnummer. | Tradgardsnytt behandlas trender,
forskning och annat aktuellt inom tradgardsodling med ett brett
perspektiv. Tidningen innehaller manga artiklar och reportage fran
massor och andra intressanta besdksmal runt om i Europa. Har finns
ocksa annonser for foretag och tjanster i branschen. Vissa nummer ar
temanummer dar man riktar sig speciellt till vaxthusodlare,
frilandsodlare eller fritidsodlare. En del av materialet fran tidningen
finns ocksa tillgdngligt pa forbundets webbsidor www.tradgard.fi

Svenska tradgardsforbundet &ar ocksa medarrangér i det arligen
dterkommande evenemanget Oppna tradgardar / Avoimet puutarhat.
Under Oppna tridgdrdar har besdkare méjlighet att se privata
tradgardar som normalt inte ar 6ppna for allmanheten.

3 TERMINOLOGI

App — ett program, applikation, som laddas ner till mobiltelefonen och
som ger tillgang till vissa tjanster.

Digitala forsaljningskanaler — kanaler som bygger pa marknadsforing
och kommunikation via internet och/eller sociala medier mellan


http://www.tradgard.fi/

producent och konsument. Varan kan byta dgare utan att parterna
traffas pa en fysisk plats.

Delningsekonomi — anvdands om olika foreteelser som gor det mojligt
att dela den ekonomiska risken, investeringarna, pa flera personer
eller foretag. Syftar till effektivare utnyttjande av resurser genom
delning av tillgang till varor och tjanster. (Nationalencyklopedin, 2019)

Hallbar utveckling — borjade anvandas pa 1970-talet, men slog igenom
1987 i samband med Brundtland-rapporten. Malet ar att vi skall leva
sa att planetens begransade resurser racker for alla. Malsattningen ar
ett samhalle dar levnadsvillkor och resursanvandning méter manskliga
behov utan att daventyra hallbarheten i ekosystemet och miljon sa att
aven framtida generationer kan fa sina behov tillgodosedda.
(Wikipedia, 2019)

Foodhub — en direktforsaljningsmodell som harstammar fran USA.
Kbpare och séljare gor ett avtal, till exempel for tre manader gallande
en viss mangd produkter. Produkterna levereras enligt
overenskommen tidtabell till en utdelningspunkt.

Landsbygdsprogrammet — Narings-, miljo- och trafikcentralens
utvecklingsprogram for landsbygden och landsbygdsnéaringarna i
Nyland. Detta ar en del av Utvecklingsprogrammet for fasta Finland
2014 —2020 som faststallts av EU och ett finansieringsinstrument som
styr vilken typ av utveckling som finansieras.

Narproducerat — ett ord som anvands i olika sammanhang nar man
talar om mat. En exakt definition av vad som &r narproducerat saknas,
i vissa fall racker det att produkten ar inhemsk, i andra att den kommer
fran det egna lanet.

Pro Localis — en app som kan laddas ner till telefonen och ger
information om direktforsaljningsforetag i ndarheten dar anvandaren
ror sig.

REKO-ring — en direktforsaljningsmodell som fungerar via Facebook-
grupper. Det finns inga mellanhander, képen goérs via en Facebook-
sidan och levereras till en bestamd plats pa 6verenskommen tid.

Sociala medier — Facebook, Instagram, Twitter med flera. Kanaler dar
producenterna gratis eller till en mycket |dg kostnad kan na sina
kunder med information om vad som finns till salu for tillfallet. Sociala
medier dr snabba och det dr mdjligt att uppdatera flera ganger om
dagen for att na sa manga kunder som majligt.

Storytelling — en marknadsféringsmetod dar man fokuserar pa
personer och traditioner for att na ut till kunderna. Storytelling ar ett



satt att ge kunderna ett ansikte bakom produkterna och
producenterna ett satt att beratta hur varorna produceras.

Webbshop — en webbsida dar séaljare lagger upp sina produkter och
kdparen kan bestalla och betala direkt pa samma sida. Varorna kan
sedan levereras eller avhamtas enligt dverenskommelse.

QR-kod — QR ar en forkortning av Quick Response. Sjdlva koden ar en
svartvit fyrkant som avlases via mobiltelefonen och fungerar som en
direkt lank till en webbsida. Koderna ar enkla att skapa och ett satt att
leda lasaren vidare for att ge mer information.

4 FORSKNINGSMETODER

Forskning kan vara kvalitativ eller kvantitativ. | kvalitativ forskning
stravar man efter att fanga egenarten hos den undersokta
populationen, medan det i den kvantitativa forskningen laggs vikt vid
att ha ett sa stort sampel som mojligt. Kvalitativ information praglas
av avstand och urval. Forskaren har bestamt vilka faktorer som ar
vasentliga och vill fa svar pa dessa fragor. Samtidigt ar ocksa narhet en
viktig faktor for kvalitativ forskning. Beroende pa om forskningen ar
kvantitativ eller kvalitativ anvands olika metoder.

| detta fall &r intervjun en given metod da det géller att samla in asikter
och forslag fran odlare. Att sdnda ut en enkat och sedan genomféra en
materialanalys pa svaren kunde ha varit ett alternativ, men
intervjumodellen ger storre lyhordhet och mdjlighet att fa mera
information pd en och samma gang. Svarsprocenten vid
enkatundersokningar ar ocksa i regel mycket lag och da det fran borjan
handlar om en ratt begransad malgrupp overvagde fordelarna med
intervjualternativet.

Kvalitativ forskning praglas av narhet till forskningsobjektet. Det
innebar att man som forskare forsoker satta sig in i objektets situation
i stallet for att betrakta det utifrdn sa som ar det traditionella
perspektivet i till exempel naturvetenskaper. Det stéller ocksa krav pa
att det finns ett fortroende mellan undersékare och den undersdkta
for att svaren ska bli korrekta. Det ar ocksa viktigt att forskaren och
den undersdkta gruppen forstar varandra for att resultatet ska bli ratt.
| kvalitativ forskning gor forskaren pa férhand upp en hypotes for vad
som ar viktigt och relevant utgaende fran den forhandsinformation
som finns.

Kvalitativ forskning anvands i huvudsak inom omraden som beror
samhalle och utveckling. Det framsta syftet med kvalitativ forskning ar



att forsta hur olika faktorer inverkar pa utvecklingen. (Holme I.M.,
Solvang B.K, Floijstad G., Kjedstadli K. & O’Gorman D., 1997, s. 80.)

De vanligaste metoderna som kan anvandas vid kvalitativa studier
behandlas narmare i foljande avsnitt, med fokus pa intervjun som
forskningsmetod.

4.1 Fokusgruppsdiskussioner

Fokusgruppen bestar av en grupp utvalda respondenter som samlas
till diskussion, en eller flera ganger, kring ett tema, dar
diskussionsledaren (forskaren) styr samtalet. Metoden liknar
intervjun, men skillnaden ar att respondenterna ar flera pa samma
gang. Det leder till mindre fokus pa de personliga svaren, om det ar i
linje med undersokningen i 6vrigt. Fokusgruppsdiskussioner ar mindre
tidskravande an individuella intervjuer. (Ahrne & Svensson 2015, s. 81-
84)

4.2 Observation

En av observationens fordelar ligger i att forskaren besoker den plats
dar undersoékningen sker och far en uppfattning om miljon. Det kan ge
kunskaper som Okar forstaelsen. (Ahrne & Svensson 2015, 97)

Observation, eller faltstudier, kan genomféras pa tva satt, som oppen
eller dold observation. Vid 6ppen observation kdnner den grupp som
observeras till att de observeras och av vem. Vid dold observation
kdnner objektet inte till att det observeras, forskaren kan vara med i
gruppen och delta i aktiviteterna som en medlem eller observera pa
avstand utan att objekten kanner till det. Det finns dock vissa etiska
aspekter som bor beaktas i fallet med dold observation. Om miljéerna
dar observationen sker ar offentliga och den insamlade informationen
inte kan knytas till individer utan representerar aktivitet i en viss miljo
anses det vara en acceptabel metod.

Informationen samlas in av forskaren som antecknar och tolkar det
som sker. Vid 6ppen observation kan forskaren anteckna och stélla
tillaggsfragor da det kravs och pa sa satt fa ett tillforlitligare resultat.
Vid dold observation sker anteckning och noteringar i efterhand, redan
det Okar riskerna for misstolkningar. Forskaren kan inte heller stalla
tillaggsfragor i oklara lagen.

Observation kan ocksa ske indirekt, till exempel via videoupptagningar
dar grupper eller individers beteende analyseras utgdende fran
videoinspelningar.



4.3 Kvalitativa intervjuer

Intervju passar som undersokningsmetod nar antalet respondenter ar
litet. Det finns olika typer av intervjuer, fran strikt styrda, enkéatliknade
till helt fria samtal. | det féljande avsnittet har jag valt att anvdanda
begreppen strukturerad, halvstrukturerad och fri intervju for tre olika
typer av intervjuer enligt terminologin i Handbok i kvalitativa metoder.
(Ahrne och Svensson 2015, 35.)

Infor alla typer av intervjuer ar det viktigt att respondenten far
tillrackligt med information om varfor intervjun goérs och hur
materialet kommer att anvandas. Ju battre respondenten kanner till
situationen desto troligare ar det att svaren kommer att vara
uppriktiga och avslappnade. Om detta forarbete infor intervjun slarvas
bort kan hela intervjun bli svar att genomfoéra och svaren ger inte ratt
bild avamnet.

Valet av undersokningsobjekt ar avgorande nar man anvander
intervjun som metod. Darfor ar det viktigt att dgna tid at att hitta ratt
person eller ratta personer. Malet i kvalitativ forskning ar inte att ge
en genomsnittlig bild av en féreteelse, men om de personer som deltar
i undersokning valjs sa att de representerar extrema synsatt kan det
forvranga hela resultatet.

| regel ar det viktigt att dven i kvalitativa undersdkningar har ett
tillrackligt stort sampel. Undantaget dr da undersokningen géller en
starkt specificeras foreteelse dar sakkunskapen kan finnas samlad hos
en eller ett fatal personer.

Vid den strukturerade intervjun far man svar pa sina fragor men inte
nagot darutover. Metoden &r tidseffektiv, men det kan hédnda att
forskaren forbisett nagot vasentligt for fragestallningen. Den ger anda
mer information an en regelrdtt enkdt eftersom forskaren moter
objektet i sjdlva intervjusituationen. Modellen passar i situationer da
man vill ha intervju fran en medelstor grupp svarande.

Den halvstrukturerade intervjun liknar ett vanligt samtal, men foljer en
pa forhand uppgjord modell, en intervjumanual dar forskaren
forsakrar sig om att fa den relevanta informationen. | stallet for direkta
fragor har man amnesomraden som man pratar om. Darfor ar det
viktigt att dessa @mnen ar noga genomtankta, vad ar det man vill fa
svar pa och varfor intresserar just dessa saker. Infor
intervjusituationen bor man gora upp en plan for att fa fram den
relevanta informationen.

Den fria intervjun har sina fordelar i att det kan komma fram
information som ar viktig, men som man inte tankt pa att fraga efter.
Den har formen stéller stora krav pa utfragaren. Ju friare samtal, desto



noggrannare plan kravs for att man sakert ska fa fram den information
som behovs.

Kvalitativa intervjuer ar tidskravande som metod. For varje samtal bor
man rdakna med minst en timme. Eftersom intervjun till sin natur ar en
friare form dn en enkat bor man ocksa rakna med att det kan komma
fram information som inte varit kand pa forhand, men som danda kan
vara intressant. Lika mycket tid som for forberedelse och
genomférande av intervjuerna far man rakna med for utskrift och
analys av materialet. Det ar ocksa viktigt att komma ihdg att om man
intervjuat flera personer bor fragorna vara stallda pa samma satt for
att svaren ska kunna jamforas. | synnerhet vid fria intervjuer ar detta
viktigt for att man ska fa jamforbara uppgifter.

For att kunna jamfora och utnyttja resultaten av flera intervjuer maste
man gora upp en kodnyckel. Det kan vara férekomsten av vissa ord
eller uttryck som hjalper forskaren att sortera fram det vasentliga i
materialet. En annan metod ar att utga fran intervjufragorna, men i
synnerhet vid fria intervjuer kan den relevanta informationen ploppa
upp pa olika stallen. Ett satt att oka tillforlitligheten ar att Iata
respondenten ldsa igenom utskriften av intervjun for att undvika
misstolkningar. (Holme I.M., Solvang B.K, Fléijstad G., Kjedstadli K. &
O’Gorman D., 1997, 99-108.)

4.4 Materialanalys

Vid analys av komplexa fragor kan det vara svart att utga fran nagon
av de tidigare namnda metoderna. Det finns inte en eller ett fatal
personer som kan ge den information forskaren &r ute efter. Da lampar
sig materialanalys bast, ofta handlar det om analys av texter och/eller
statistik. Ett sadant exempel skulle vara hur bilden avinhemsk mat har
forandrats genom aren i media, jfr Ahrne och Svensson, 2015 analys
av svenskhet, Handbok i kvalitativa metoder Kapitel 11. | det fallet ar
det utformningen av forskningsfragan som styr vilken typ av material
man kommer att undersoka. | det namnda fallet blir det en analys av
reklam och artiklar, men med ett annat @mne kunde materialanalys
lika val handla om att jamfora statistik over antal gardar som
producerar livsmedel. Vid materialanalys ar det viktigt att bryta ner
materialet i delar som kan analyseras. Pastaenden, definitioner och
underforstadda resonemang ar exempel pa sadant material.
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5 OLIKA TYPER AV DIREKTFORSALINING

Direktforsaljning fran garden eller i egen gardsbutik bedomdes vara
den mest lonsamma formen av forsaljning da Naturresursinstitutet
LUKE undersokte saken 2016. Av den asikten var 84 procent av de som
deltog. Endast 18 procent ansag att torgforsaljning och REKO var mest
[6nsamt. | undersokningen deltog 334 producenter fran hela landet.
(Rikkonen, Korhonen, Helander, Vare, Heikkild och Kotro, 2017, 30)

Direktforsaljning ar ocksa ett satt att testa marknaden for nya eller
nygamla produkter. Det kan vara ett forsta steg att fora in nya sorter
pa marknaden. Det finns ocksa produkter som inte lampar sig for
forsaljning i butik eftersom de har dalig hallbarhet eller att de inte tal
hantering i stérre skala. Men om odlaren lyckas marknadsfora en
specialprodukt som saljs direkt till kunden breddar det utbudet och ger
mera inkomster. Smaskalig produktion bidrar ocksa till att halla flera
sorter i odling hos oss och bidrar till biologisk diversitet.
Specialprodukter forsvinner latt i utbudet i stora marketar, men via de
nya direktforsdljningskanalerna blir de tillgangliga for en ny
kundgrupp. Vissa kunder uppskattar de har modjligheterna och
upplever ocksa produkterna som saljs via direktforsaljning som
farskare.

Gemensamt for de nya modellerna, speciellt REKO och Foodhub ar att
matens ursprung betonas, liksom den personliga kontakten till
producenterna. | Reko mots producent och konsument helt konkret i
samband med utdelningen, men ocksa pa Foodhubs webbsida
presenteras odlarna utforligt. Foodhubs webbutik dr en del av ett
storre koncept med egna utdelningspunkter och darfér behandlas
Foodhub separat i undersékningen.

P& Pro Localis och olika webbsidor ar denna bit mindre framtréadande,
men ocksa dar finns producenter som tagit fasta pa konsumenternas
intresse for matens ursprung och berattar om sig sjalva och sin gard.

5.1 Torgfoérsaljning

Torgforsaljningen binder personal under torgdagarna och atgangen
varierar, inte enbart beroende pa arstider utan ocksa pa vadret just
den dagen. Ocksa andra former av direktforsaljning kraver personal i
olika hog grad, men tidsatgangen ar mindre dn om odlaren maste aka
med sina varor till torget. Det finns cirka 400 torgplatser i Finland, men
av centralforbundet for torghandel bedoms endast ett tiotal av dem
som fungerade aret om. Det finns 12 000 — 15 000 torgforséljare pa
deltid, en del av dem ar producenter som saljer sina egna varor.
Centralférbundet har under de senaste aren forsokt utveckla
torghandeln genom ett projekt. Dar forsoker man hitta en rytm for
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ambulerande torg mellan narliggande orter sa att de skulle forsigga pa
olika veckodagar och forsdljarna kan delta i flera av dem.
(Markkinanetti, 2019)

Det ar svart att hitta statistik om torgforsaljningens omfattning och
utveckling. | en artikel fran ar 2016 sager Puutarhaliitto -
Tradgardsforbundets ordférande  Timo  Taulavuori  att
torgforsaljningen numera utgor cirka tva procent av forsaljningen av
frukt och gronsaker i Finland. Det ar i huvudsak aterforsaljare som star
pa torget, inte producenterna sjalva. | samma artikel uttalar sig flera
torgforsaljare om att torgen blivit allt samre. (Nikkanen, 2016.)

5.2 REKO-ringar

Den forsta Reko-ringen startades i Jakobstad 2013. Initiativtagare var
Tomas Snellman. REKO &r en forkortning av rejal konsumtion.
Modellen till REKO-ringarna kommer fran Frankrike dar Tomas
Snellman blev bekant med modellen. Grundidén ar att handeln sker
utan mellanhander, fran producent till konsument. Kopet sker vid en
overenskommen tidpunkt. Aterforsiljning &r inte tilldtet, men vissa
producenter samarbetar sa att man transporterar varandras varor for
att spara tid. Fordelar jamfort med vanlig torgforsaljning ar att man
sparar tid och att varorna ar forhandsbestallda, sa producenten vet
vad som kommer att ga at. (Ekonu, Svenska Lantbruksproducenternas
centralférbund, 2017)

Idag finns det omkring 200 REKO-ringar over hela landet (Aitoja
makuja, 2018). Det finns ingen statistik dver hur manga som handlar
via REKO, det gar endast att gora en uppskattning pa basen av antalet
medlemmar i de olika grupperna. Grupperna i huvudstadsregionen
kan ha flera tusen medlemmar (ex. Alberga 5400 medlemmar), medan
grupperna pa mindre orter har kring 1000 medlemmar (ex. Inga 1100,
Sjunded 1400). Aven om bara 10 % handlar aktivt, blir det &nda en
avsevard kopkraft da man beaktar att det finns 200 grupper runt om i
landet.

Utbudet varierar i de olika grupperna. Ocksa annat an livsmedel far
sdljas, sa lange det ar producenten sjalv som séljer. | en del grupper
sdljs bland annat naturkosmetik, ylleprodukter och farskinn. Varje
grupp har en eller flera frivilliga moderatorer som haller koll pa att
produkterna uppfyller de regler som finns.

Utdelningar ordnas vanligen kvallstid pa en 6verenskommen plats déar
alla producenter och konsumenter samlas under ungefir en halv
timme. Kunderna hamtar sina férhandsbestdllda varor och betalar
direkt till producenten. Det finns inga avtal eller minimimangder for
bestdllningen, men manga producenter meddelar att de inte kommer
att delta om de sammanlagda bestallningarna inte nar upp till en
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minimisumma. Bade ravaror och fordadlade varor far saljas pa REKO.
Aktiviteten ar som storst under sommar och host, da gronsaker och
bar och frukt &r en stor produktgrupp. (Ekonu, Svenska
Lantbruksproducenternas centralférbund, 2017)

Pa vissa hall i landet har man planerat in utdelningarna i narliggande
orter samma kvall sa att producenterna skall hinna till alla stallen. Sa
gor man till exempel i Ekends, Karis och Inga dar utdelningen sker
fredagskvallar for att fanga upp de manga fritidsboende som kommer
ut till sina stugor. Utdelningen i Ekenas sker 17.00-17.30, Karis 18.00-
18.30 och i Inga 19.00-19.30. Avstandet mellan orterna ar cirka 20
kilometer.

Som kommunikationskanal fungerar en Facebookgrupp. Moderatorn
skapar ett evenemang pa Facebook for varje utdelningsgang.
Producenterna lagger upp sina egna annonser dar de berattar vad de
har till salu. Konsumenterna gor sina bestadllningar genom att
kommentera producentens annons. De flesta REKO-ringar ar aktiva
aret om, men antalet utdelningar ar ofta farre vintertid.
Facebooksidan uppratthalls med frivilliga krafter, och producenterna
betalar ingenting for att ldagga upp sina annonser. For en del av
kunderna ar ocksa den personliga kontakten med producenten viktig.
Da kan man stélla fragor om ravarorna, hur de odlats eller hur de ska
anvandas.

Nylands Mat — Uudenmaan ruoka startade sin forsta utdelningspunkt
i Hertonds 2017 och har nu tva utdelningspunkter pa olika hall i
huvudstadsregionen. Den andra 6ppnade i Knektbro i Esbo i februari
2019. Malet ar att utvidga modellen med flera utdelningspunkter i
huvudstadsregionen efterhand som konceptet blir bekant hos
kunderna och efterfragan 6kar. Utdelningspunkterna finns inomhus, i
samband med biblioteket i Hertonds och atervinningscentralen i
Knektbro. Producenter och konsumenter registrerar sig pa webbsidan
www.ekompi.net (Bild 3) och lagger upp sina produkter i webbshopen.
Darefter sker képen via Foodhubs webbshop mellan producent och
konsument. Betalningen gors via natbank eller mobil betalningsapp. |
februari 2019 hade Foodhub cirka 350 registrerade anvandare.
Webbshopen ar hela tiden under utveckling i och med att antalet
anvandare okar. (Colliander-Nyman 2019)

Foodhub &r ett exempel pa delningsekonomi dar séljare och kdpare
delar pa risken. Genom att parterna ingar avtal for en langre period
minskar producentens risk att inte fa sina produkter salda. Pa engelska
anvands termen Community Supported Agriculture, pa svenska kallas
det andelsjordbruk. (Bjorkqvist, 2016)


http://www.ekompi.net/
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| Sverige finns exempel pa andelsjordbruk dar avtalen gors redan pa
varen sa att kdparna betalar en del av summan redan infér sdsongen.
Pa det viset minskar den ekonomiska insats som odlaren behéver gora
i borjan av sdsongen. Ett exempel pa en sadan gard ar Ulvarp
andelsjordbruk. (Ulvarp, 2019)

FRAMSIDA  PRODUKTER ~ PRODUCENTERNA  NYHETER  KONTAKTA  BLIMEDLEM

‘ﬁnuuasmms AFFA RKTTVIS NARMA

matens vag fran akern till matbo Vikan e s or
sasongsprodukter som du kan avhimta frin et distributionsstaile Jlst :‘ tpas
bast. Kom och var med om att skapa eft nytt satt att skaffa ekolo jis och
direkt fran gardama. "

Bild 2. Foodhubs webbsida, 28.2.2019 (skarmdump). (Nylands mat,
2019)

Modellen med gemensamma utdelningspunkter kommer fran USA,
dar Foodhub-modellen har fatt erkdnnande pa ministerieniva. Dar
finns det 6ver 400 motsvarande utdelningspunkter pa olika hall i
landet. (Reku, 2018)

Foodhub har jamforts med REKO, men skiljer sig pa flera satt.
Gemensamt ar att kopet sker direkt mellan producent och konsument.
Men en stor skillnad mellan REKO och Foodhub ar att kundrelationen
i delningsekonomi i huvudsak bygger pa langre avtal mellan kunden
och producenten. Enligt modellavtalet for Foodhub ska képet omfatta
produkter, fran en eller flera av Foodhubs producenter, for minst 100
euro under en period pa tva manader. Foodhub har inte utdelningar
utan kunden och forsaljaren kommer 6verens om nar varan skall vara
levererad och bagge slipper darmed stressen att folja en viss tidtabell.
(Nylands mat, 2019)

Foodhubs utdelningsstallen finns i samband med andra verksamheter,
i Hertonds i biblioteket och i Knektbro i en atervinningscentral.
Utdelningsstallet ar en egen avdelningen i byggnaden dar varje kopare
har ett skap forsett med kodlas. Det finns en deadline fér nar alla
produkter ska vara levererade och efter det kan kunden ga till
avhamtningsplatsen nar det passar att hamta varorna. Varorna kan
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avhamtas under den tid d3 avhamtningsplatsen ar 6ppen. (Nylands
mat, 2019)

Foodhub ar ett av 44 initiativ som under de tva senaste aren far AIKO-
stod for vidare utveckling. AIKO ar ett nationellt stod for initiativ som
stoder regional utveckling och ett av malen ar hallbar konsumtion, i
det har fallet en kortare leveranskedja fran producent till konsument.
(Nylands forbund, 2019.) Foodhub-verksamheten har ocksa fatt stod
fran SITRA, Suomen Itsendisyyden Juhlarahasto.

Pro Localis ar en mobil applikation som lanserades i Finland i april 2018
och i augusti hade 170 producenter registrerat sig. Applikationen kan
laddas ner gratis till anvandaren mobiltelefon. Det ar gratis att
anvanda den for bade producenter och konsumenter. En
premiumversion med flera funktioner planeras. | den nya versionen
kommer det att finnas funktioner som &r avgiftsbelagda for
producenter som vill ha ut mer av verktyget. Bland annat kommer
foretaget bakom appen att erbjuda marknadsféringstjanster och
anvanda storytelling for att lyfta fram smaproducenter och deras
tjanster. De som vill anvanda premiumtjansterna betalar en avgift.
Grundversionen kommer ocksa i fortsattningen att vara gratis.
(Tarvasaho, 2018).

Appen ar tresprakig (svenska, finska och engelska) och fungerar sa att
lokala foretag kan registrera sig och beratta vad de har att erbjuda.
Den omfattar alltsd inte enbart gardsbutiker utan ocksa
hantverksbodar och caféer som har svart att nd ut med sin
marknadsforing, i utbudet finns allt fran ved och kott till hantverk och
klader. Tanken ar att turister och andra som tillfalligt ror sig i ett
omrade ocksa kan kunna hitta sma och annorlunda foretag eller
forsaljningspunkter. | appen finns en karta dar man enkelt kan se om
det finns registrerade producenter i narheten. Anvandaren kan endera
lata appen s6ka upp vad som finns i ndrheten av ens egen position eller
mata in en adress. Genom att klicka pa de olika féretagen far man veta
vad de sdljer, nar det ar 6ppet och hur man kor dit. Kunderna kan ge
sitt omdome om platsen och tjansterna. Modellen ar den samma som
i till exempel TripAdvisor, men Pro Localis ger sma lokala producenter
en chans att synas. Appen kan ocksa anvandas av restauranger och
andra forsaljare som vill hitta lokala varor. Men for att ett foretag ska
fa anvdanda Pro Localis som markandsféringskanal kravs att det ar
privatdgt och att &dgaren sjalv jobbar med produktionen eller
forsaljningen. (Pro Localis, 2017-2019)
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Pro Localis ordnar ocksa sa kallade ”"Farmers Markets”, marknader déar
producenterna kommer in till huvudstadsregionen och sdljer sina
produkter.

5.5 Webbutik

En webbutik dr en e-handelsplats dar producenten lagger upp de varor
som finns till salu pa en webbsida. Webbutiken kan vara gemensam
for flera producenter sa som i Foodhub eller gardens egen (Bild 4). |
dagens lage finns det enkla och billiga system for att skapa en egen
webbutik, men eftersom det kravs ett visst utbud kan samarbete med
andra producenter vara en god idé. | webbutiken kan producenterna
beratta mera om sina produkter, produktionsmetoder och hur olika
typer av varor skall anvindas i Osterbotten. (Gards-Smak, 2019)

Kunden valjer sina varor i 6nskad mangd, lagger dem i en varukorg och
betalar via valt system. Hur varorna levereras varierar, vissa
webbutiker har hemkorning, andra har leverans till verenskomna
stallen. | vissa fall kan de varor som kopts i webbutiken avhamtas fran
garden under vissa tidpunkter.

Gards & Smak

- M@loggain Omoss Kontakt Véraproducenter

Griskatt
Notot
Rotsaker
Gronsaker

Agg

Brod och bakverk
Smorgaspaligg
Matkassar

Mjol och gryn
Fisk

Saft och syt
Ovrigt:

Rea

Ekobutiken
Kalkon

PRODUKTKATEGORIER
POPULARA PRODUKTER

Bild 3. Gards-smak &r ett exempel pa en webbutik dar flera
producenter ar med, 22.3.2019. (Skarmdump) (Gards-smak, 2019)

Webbutiken binder inte personal till butiken under vissa tider, utan
kunderna kan betjanas nar det passar in i det ovriga jobbet. Men
arbetsinsatser behovs anda for att uppdatera utbudet och hantera
bestdllningarna. For en webbutik behovs ocksa bildmaterial av de
produkter som finns till salu.



16

5.6 Gardsbutiker

Att sdlja direkt fran garden ar férmodligen den aldsta formen av
forsaljning, men de senaste 10 dren har gardsbutikerna levt upp igen.
En orsak kan vara att det finns allt farre bybutiker dar de lokala
producenterna kan salja sina produkter. Manga kunder vill ocksa
kombinera inkbpen med en upplevelse och besdka producenten.

Det som gor gardsbutikerna intressanta i det har sammanhanget ar
utvecklingen med sociala medier som gor det mojligt for sma
gardsbutiker att na storre kundkretsar gratis eller for en liten summa.
Att annonsera om utbudet i en gardsbutik har varit en ekonomisk
omojlighet sa lange en annons i en papperstidning var det enda
alternativet. Med en skylt vid vagen kunde man na de kunder som
korde forbi, men att fa ut information om varor och specialiteter var
svart. Nu ar det mojligt att na tusentals kunder till en l1ag kostnad via
Facebook, Instagram, WhatsApp eller ndgon annan kanal. Sociala
medier gor det mojligt att skraddarsy marknadsféringen. Det ar mojligt
att beratta precis nar de forsta nypotatisarna eller jordgubbarna
plockas och nar de kommer att finnas i butiken tillsammans med
lockande bilder pa produkterna.

Bild 4. En gardsbutik med ordentlig kyldisk och belysning pa
FinneFarm, i Korsholm. (FinneFarm, 2019)

Gardsbutiker kan se ut pa manga olika satt, fran en egen byggnad till
ett par hyllor i ett lager dar kunderna far komma in och hamta sina
varor (Bild 5). Det finns gardsbutiker som har 6ppet bestamda tider
och dér det alltid finns personal pa plats, likavdl som det finns de som
ar 6ppna dygnet runt och kunden sjalv far lagga betalningen pa en
anvisad plats. Den enklaste formen av gardsbutik kanske bara ar en
hylla i lagret dar kunderna sjalva far plocka sina varor.
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5.7 Webbsidor

Det finns flera olika webbsidor som samlar information om
producenter som har direktforsdljning. Dessa har ofta skapats i
samband med olika lokala eller regionala projekt och det kan vara svart
att veta om uppgifterna pa sidorna fortfarande ar aktuella. | basta fall
fungerar en sadan sida som en mangsidig och informativ kanal for
forsaljning direkt fran producent till konsument och stoder
marknadsforingen.

K6p av bonden/Osta tilalta ar en kampanj dar man férsoker fa storre
synlighet genom att satsa pa en dag per ar da gardar har 6ppet for alla
intresserade. De gardar som deltar hittar man pa
https://ostatilalta.fi/sv/. Dar finns ocksa permanenta gardsbutiker
som drar nytta av kampanjen. Pa sidan finns ocksa tips hur man kan
starta gardsforsaljning och vad man ska tanka pa i sammanhanget.

Ar 2018 deltog cirka 250 gardar i kampanjen. Nasta Kop av bonden-
dag ordnas 14.9.2019. Dagen arrangeras av ett flertal nationella
organisationer. Kampanjen ar tvasprakig och finansieras via
Programmet for utveckling av landsbygden i Fastlandsfinland 2014 —
2020. (Landsbygdsnatverket, 2019)

6 URVAL OCH INTERVJUPERSONER

De personer som valdes ut for intervjuer ar alla professionella odlare,
med erfarenhet av minst en av de forsaljningskanaler som ingar i
undersoékningen. Professionella odlare definierades sa att de saljer
sina produkter, men det behover inte innebara att gronsaksodlingen
ar deras enda inkomstkalla. Majoriteten av foretagen som deltog i
undersokningen hade verkat minst 10 ar i branschen och kan darmed
anses vara valetablerade.

Vid urvalet av intervjupersoner stavades det ocksa efter en regional
spridning inom Svenska Tradgardsforbundets verksamhetsomraden.
Av de intervjuade foretagen finns tre i Narpes, tva i Raseborg, tva i
Inga, och de 6vriga i Sibbo, Kimito och Korsholm. Férhallanden varierar
i olika delar av forbundets omrade. Framfor allt ar det enbart odlare i
Nyland som har erfarenhet av Foodhub-modellen eftersom den inte
finns pa annat hall i landet.

Intervjuerna gjordes i februari-mars 2019 per telefon.
Foljande foretag och personer har intervjuats:

1. Ahlbergs Tradgard, Minna Tengvall


https://ostatilalta.fi/sv/
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Bjorknas Tradgard, Johan Kinos
FinneFarm, Krister Finne

Henrik Kevin, Ammi Malkamaki
Holmqvists Tradgard, Bjorn Holmqvist
Landets gronsaker, Johanna Back-Hannus
Lillbreds bargard, Gustav Hildén

Smiths Garden, Johanna Smith
Traskmans Gronsaker, Ingrid Traskman
10 Thomas Edstrom-Simons, Linda Simons

©ONDU A WN

6.1 Produktionsinriktningar

Malet var att fa med odlare som representerade olika
produktionsinriktningar och ett brett urval av produkter sa som
rotsaker, frilandsgronsaker, tomater, orter och bar, liksom bade
vaxthus- och frilandsproducenter. Fyra av de undersokta féretagen
odlar enbart i vaxthus, tva odlar bade i vaxthus och pa friland och fyra
enbart pa friland.

De produkter som produceras av mer an en producent presenteras i
bild 6 och 7 nedan. Dartill produceras olika specialiteter som
aubergine, chili, groddar och stérbona i vaxthus och jordgubbar, arter
och orter pa friland. Frilandsodlarna har 6verlag ett brett sortiment,
den egentliga produktionen omfattar mellan fem och tio olika
gronsaker. Dartill odlas ofta olika specialiteter i mindre skala.

Produktion i vaxthus, antal odlare

Bild 5. Antal producenter per produktgrupp som deltog i
undersokningen varen 2019.
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Produktion pa friland, antal odlare

Bild 6. Antal producenter per produktgrupp som deltog i
undersokningen varen 2019.

Foretagens storlek

Foretagens storlek bedomdes utgdende fran manarbetsar, alltsa
antalet arbetstimmar i foretagen omrdknat i hur manga
heltidsarbetstillfallen det skulle ge. | en sdsongbetonad bransch ar det
svart att jamfora foretagens storlek i form av antal anstdllda. Av de
foretag som deltog i enkdten var majoriteten i storleksklassen 2 - 5
manarbetsar. Tva foretag hade mer an 10 manarbetsar och kan anses
vara stora foretag i branschen, i ett foretag omfattade
gronsaksproduktionen och forsaljningen mellan 1 - 2 manarbetsar.

Fragan om foretagens omsattning som finns med pa bilaga 1, visade
sig snabbt vara daligt fungerade eftersom manga av foretagen har
annan verksamhet vid sidan av gronsaksodlingen. | ett foretag dar det
odlas spannmal eller andra grodor ar det inte alltid inkomsterna delas
upp enligt produktionsgren, i alla fall visade det sig svart att fa ett
konkret svar pa fragan. En bedémning utifran den arbetsinsats som
behovs ar lattare att gora och ger omraknat i manarbetsar en siffra
som ar jamforbar mellan olika foretag och en uppfattning om
foretagets storlek.

Hur stor andel av produkterna som siljs direkt till kunder varierar i
foretagen. Ett av foretagen saljer allting direkt, men de flesta betydligt
mindre. Fyra av foretagen uppger att mindre an 5 procent av volymen
sdljs direkt till kunderna, tva uppger att andelen dr mellan 5 och 10
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procent, ett foretag séljer lite mindre an halften, och tva mellan 50 och
90 procent.

7 VARFOR DIREKTFORSALINING

Orsakerna till att de olika foretagen hade direktférsaljning varierade.
Flera odlare uppgav att de ser direktforsaljningen snarare som en
marknadsforingskanal an som en direkt inkomstkalla. Nar kunderna far
ett ansikte bakom produkten ar det ocksa troligt att kunden valjer
samma produkt i butiken. En annan vanlig orsak var att
direktforsaljning ar en enkel metod, flera foretag har borjat med
direktforsaljning fran lagret eller vaxthuset. En foretagare uppgav att
det ar ett bra satt att testa efterfragan pa nya produkter i mindre skala.

Det geografiska laget var ocksa en orsak till att direktforsaljningen
blivit allt viktigare kanal for tva av foretagen. | bagge fallen handlar det
om gardsbutiker som ligger vid vagar med mycket trafik till
sommarstugor och fritidsbostader. Ett foretag uppgav att de slutat
med direktforsaljningen efter forra sdasongen eftersom kunderna
minskat och butiken inte langre var I6nsam.

Samtliga foretag som deltog i undersokningen hade erfarenhet av flera
direktforsaljningskanaler (Bild 8). De foretag som saljer via REKO deltar
ocksa vanligen i flera ringars utdelningar.
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Erfarenheter av direktforsaljningskanaler

7

Torg Reko  Foodhub Prolocalis WebbutikGardsbutikSjalvplock  Annat

Bild 7. Antal féretag som deltog i undersokningen och som hade
erfarenhet av de olika direktforsaljningskanalerna.

8 FORDELAR UR PRODUCENTSYNVINKEL

8.1

Torg

Orsakerna till att producenterna anvander direktforsaljning och
fordelarna med dessa gar delvis in i varandra. Nedan foljer ett
sammandrag av svaren pa fragan om férdelar uppdelat enligt de olika
kanalerna. En del av svaren dr de samma for flera av de kanaler
producenten anvander.

Tva producenter séljer i nuldget aktivt pa ett eller flera torg, tva har
gjort det tidigare.

- Inga mellanhander, battre koll pa produkten.

- Kontakten med konsumenterna

- Man far ge konsumentupplysning och beratta hur olika produkter ser
ut och skall anvandas. Om det ar ingefdara eller jordartskocka till
exempel. Eller hur kunden ska anvanda auberginer och chili.

- Kundkontakten, man far beratta om sitt jobb.
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- Battre pris for produkten, om man kan valja mellan att fa 90 cent eller
4 euro per kilogram for tomaterna sa ar det inte ett sa svart val.

Alla utom tva av foretagen har erfarenhet av REKO, dven om alla inte
ar aktiva forsaljare i dagslaget.

- REKO ar en bra marknadsforingskanal.

- Inga mellanhdnder, man vet vad som gar at pa férhand.

- Lokal service.

- Man far feedback.

- Direktkontakt med konsumenterna.

- Battre pris for produkten, om man kan valja mellan att fa 90 cent eller
4 euro per kilogram for tomaterna sa ar det inte ett sa svart val.

- Battre tidsanvandning an REKO.

- Bestallningarna kan [amnas in langt pa forhand, ex. en bestallning pa
jordgubbar i juli kan Iamnas in redan i april. Det ger producenten
mojlighet att planera sin verksamhet pa basta satt.

Det kan noteras att endast en producent av de som deltog i
undersoékningen hade erfarenhet av Foodhub. Samtidigt sa har denna
producent lang efterfarenhet av olika direktforsaljningskanaler och
anser Foodhub-modellen har god utvecklingspotential.

Endast en producent hade anvant Pro Localis -appen, och da mera i
egenskap av konsument pa resa i Finland an som producent. De egna
uppgifterna finns med i appen, men svarande uppgav att det ar svart
att uppskatta nyttan med dem. Den storsta orsaken till att foretaget ar
med &r att det ar gratis. Nagra uppgav att de kande till appen, men inte
anvande den.

8.5 [Egen webbutik

En av producenterna har egen webbutik, en annan planerar. Den
storsta fordelen med webbutiken ar att det gar snabbt att betjana
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kunder den vagen anser den producent som har erfarenhet av
modellen. Kunden bestéller i webbutiken och kan avhamta varorna
fran gardsbutiken utan att det binder personal. Bestdllningarna
plockas ihop nar det passar in i det 6vriga arbetsschemat. En annan
stor fordel ar ocksa att betalningen skots direkt pa natet.

Efter det forsta aret finns det redan stamkunder som aterkommer med
bestallningar och avhamtar sina bestallningar nar det passar in i deras
ovriga tidtabell.

8.6 Egen gardsbutik

Gardsbutiken ar ett enkelt satt att sdlja direkt till kunderna. Modellen
kan variera fran en separat byggnad till en hylla i lagret dar kunderna
far ta sina varor och lagga pengarna i ett skrin. Sju av producenterna i
undersokningen har nagon form av gardsbutik.

De foretag som satsat pa att utveckla sina gardsbutiker har ocksa
samarbete med andra producenter i narheten sa att man kan erbjuda
kunderna ett bredare utbud.

- Inga mellanhander.

- Gardsbutiken kan fyllas pa nar man hinner bland 6vriga uppgifter.

- Battre pris.

- Man far traffa kunder.

- Gardsbutiken ar 6ppen dygnet runt, men binder bara personal vid
pafyllining.

- Fast pris hela sdsongen.

- Bra séatt att testa marknaden for nya produkter.

8.7 Sjalvplockning

8.8 Annat?

Endast en producent har sjalvplockning av jordgubbar. Det finns en
lang tradition av den sortens verksamhet pa garden och modellen ar
val inarbetad. Laget ar bra, garden ligger invid en livligt trafikerad vag
och det finns gott om parkeringsplats. Producenten planerar att
utvidga med andra bar sa som vinbar.

Flera producenter uppger att de har sporadisk direktférsaljning pa
marknader och olika jippon. En producent saljer till kunder pa olika
arbetsplatser. | de har fallen ar orsaken framst att man vill synas bland
kunderna for att ge ett ansikte at produkterna.



24

9 NACKDELAR UR PRODUCENTSYNVIKEL

9.1 Torg

9.2 REKO

En forutsattning for direktforsaljning ar att det finns intresse bland
kunderna. Den traditionella torghandeln har forlorat terrang och i
synnerhet unga kunder ar sdllsynta pa torget. De nya
direktforsaljningsmodellerna  REKO och Foodhub har fatt stor
uppmarksamhet i media. Samtidigt har mellanhandernas andel av
konsumentpriset fatt stor uppmarksamhet och manga kunder vill
stoda producenterna genom att handla direkt. Men hur fungerar det i
praktiken?

Torgforsaljningen tar tid och man vet aldrig av som gar at, sdger en av
de producenter som har lang erfarenhet av att silja pa torget. Det kan
handa att man kommer hem med bilen full av varor som borde siljas
inom ett dygn. En av producenterna i undersdkningen har slutat med
torgforsaljning for att den tog for mycket tid i forhallande till
inkomsterna.

Fem producenter uppger att REKO &r for arbetsdrygt, det att man far
ett battre pris for produkten ats upp av tiden som gar at. Det ar framst
packandet av produkterna som tar tid, men ocksa distributionen av
varorna och administration av bestédllningar kraver tid (Bild 9).
Administrationen underldttades nar det kom en egen app for
forsdljarna. De producenter som dr med i flera forsaljningsringar
upplever ocksa att det blir stressigt att hinna mellan de olika platserna,
nar utdelningen bara ar en halvtimme pa varje stélle. En producent
anser att det finns for manga rekoringar i huvudstadsregionen, det
leder till att producenterna kor “Rekorally” mellan utdelningsstéllena
och att forsdljningen pa varje plats blir liten.
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Bild 8. Administrationen av REKO ar arbetsdryg och distributionen av
varorna tar for mycket tid anser flera producenter. (REKO Karis/Karjaa,
2019)

Tva producenter uppger att kunderna minskat i REKO-sammanhang,
pa samma satt som for direktforsaljningen i stort. De tror att det beror
pa att kunderna inte vill planera sina uppkép pa forhand. Det stdds
ocksa av att det finns kunder som kommer till REKO-utdelningarna
utan att ha bestallt pa forhand och vill kdpa pa ort och stélle.

Eftersom REKO-utdelningarna ordnas utomhus lampar modellen sig
inte for frostkansliga produkter som gurka och tomat papekar en
producent med vaxthusodling.
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Jamfort med REKO ger Foodhub-modellen producenten battre
forutsattningar att leverera varorna och planera verksamheten. |
undersokningen finns bara en producent som har erfarenhet av
Foodhub, men som anser att den ar battre for producenterna an REKO-
modellen och hoppas att den kommer att utvecklas med flera
utdelningsplatser.

Inga erfarenheter som i den har undersékningen.

9.5 Egen webbutik

Endast en producent har webbutik och ser inga nackdelar med den.

9.6 Egen gardsbutik

Sju av de undersokta foretagen har eller har haft egen gardsbutik. De
skiljer sig fran varandra pa sa satt att vissa har 6ppet dygnet runt och
forlitar sig pa sjalvbetjaning, medan andra har fasta 6ppettider da det
finns personal pa plats. | de fall d@ man har personal pa plats ar det
klart att gardsbutiken binder personal och det tar tid att betjana
kunder, men samtidigt ger det kunderna en upplevelse att ga runt i
vaxthusen och valja varor. Ocksa i de fall da det ar sjalvbetjaningen
binder gardsbutiken personal som ser till att varor fylls pa. Tva
producenter som har sjdlvbetjaningen dygnet runt konstaterar att det
inte passar alla, kunder kommer vilken tid som helst pa dygnet och vill
man ha nagon sorts koll pa laget i butiken ar man bunden sa val
Iordagskvallar som helgdagar. En producent vill gdrna veta nar det ar
kunder pa vag och tycker att bade Facebook och webbsidor ar bra
verktyg att hora av sig pa pa forhand. Det finns inte alltid alla varor pa
hyllan, men om man vet att kunden vill ha nagot sa gar det att ordna.

| sjalvbetjaningsmodellen finns ocksa en risk for att det forsvinner
varor eller pengar fran butiken.

Det &r ocksd svart att berdkna dtgdngen i en gardsbutik. Okande svinn
i form av varor som inte gick at som beraknat ar orsaken till att en
producent slutat med direktférsaljningen.

10 PRODUCENTERNAS UTVECKLINGSFORSLAG

Det finns olika syn pa direktforsaljningens framtid bland
producenterna. En del sdger att intresset bland kunder minskar medan
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andra menar att det har 6kat. En orsak till att producenterna deltar ar
att de vill traffa kunder. Halften av de producenter som deltog i
undersokningen sager att de gérna skulle vilja ha mer feedback fran
konsumenterna. Har ger ny teknik mojligheter att fa
kommunikationen att ga fram mellan de olika leden. Ett férslag som
framkommer ar att utnyttja forpackningarna till att ge kunden mera
information och majligheter att reagera pa produkten. En QR-kod pa
forpackningen som leder till producentens webbsida skulle vara ett
enkelt satt for kunden att fa fram vem som producerat varan i fraga.
Dar kan producenten beratta om sorter, odlingsmetoder och ge forslag
pa hur gronsaken i fraga kan anvandas. Dar skulle ocksa kunden ha
mojlighet att ge direkt respons pa produkten.

Angdende REKO foreslar en producent att man skulle forsdka salja
fardiga paket for att minska plockandet for producenten. Det ar viktigt
att se till att utdelningsplatserna har belysning och ar sandade om man
vill ha kunder aret om. Men en annan producent misstanker att fardiga
paket inte fungerar, utan avskracker fran att kdpa flera ganger om
paketet innehaller sant man inte vill anvanda.

| gardsbutikerna séljs vanligen produkter fran flera producenter i
narheten. Ju storre utbud, desto flera orsaker att stanna. Eftersom
laget ar avgorande for de flesta gardsbutiker, ndra en stor vag och
sommartrafik I6nar det sig att fundera pa placeringen. De egna
odlingarna ligger kanske for avlagset, men hur ar det med grannen? En
producent som satsat pa att bygga ut gardsbutiken séljer férutom de
egna produkterna ”"allt fran sylt till korv” fran andra lokala
producenter. En producent ger radet att fundera pa hur man kan sélja
flera varor till kunden som kommer till platsen. Kommer kunden for
att kdpa potatis, sa kanske det gar att salja dill, sallat och jordgubbar
pa samma gang?

Har betonas ocksa uthallighet, det tar tid for en ny idé att sla igenom
och det tar tid for kunderna att lara sig hitta. En egen Facebooksida
och lokala gruppers sidor dr enkla och fungerade
marknadsféringskanaler.

En producent dnskar att direktforsaljningen kunde bli en kanal som tar
vara pa det som idag blir svinn nar man saljer via packerier. Det saknas
en kanal som tar vara pa de fullt dugliga varor som inte kan saljas till
packerier. Har finns en kanal att minska det matsvinn vi talar mycket
om idag anser producenten. Det kan i enskilda producenters fall
handla om hundratals kilo fullgoda produkter som kastas varje dag pa
grund av obetydliga fel som prickar pa skal eller andra skonhetsfel.
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11 SLUTSATSER

For att direktforsaljningen ska ha en framtid maste den vara l6nsam
for producenten och lockande for konsumenten. Tidigare var torget en
samlingsplats for stadsborna och dar kunde odlare och képare motas
under bestamda tider for att gora affarer. Men i takt med att utbudet
i butikerna 6kat och 6ppethallningstiderna blivit allt Iangre har vi vant
oss vid att det gar att handla dygnet runt. Vi vill kdpa just de 350 gram
palsternacka som behdvs till soppan klockan 20 pa kvallen, nar vi
marker att det ar den som saknas. Att kopa direkt fran producenten
kraver oftast planering och kanske inkop i storre mangder. Moderna
bostader saknar lampliga forvaringsutrymmen for storre mangder
rotfrukter och andra gronsaker.

For att direktforsaljningen ska ge ett mervarde ar producenten ar det
ocksa viktigt att ha bokforingen i skick sa att man kan se varifran
inkomsterna kommer. Det hjilper inte att man sjalv vill odla en vara
om ingen koper den eller om priset ar for lagt. Men vissa varor sa som
bonor och arter kan ge ett forvanansvart stort tillskott i kassan i en
gardsbutik aven om mangderna ar sma. Har man inte koll pa vad som
ger inkomster blir det svart att fa verksamheten att bara sig.

Av svaren framgar att de producenter som har ett brett sortiment har
en mer positiv installning till direktforsaljning, an de som specialiserat
sig en eller tva produkter. Direktfoérsaljningen ses om en kanal for att
testa nya produkter i liten skala. En producent tar ocksa
smaskaligheten som en mojlighet att halla mindre avkastande sorter
kvar i produktion for att ge kunderna annorlunda smakupplevelser. De
producenter som ser plockandet och packandet av varorna som en del
av arbetet har en mer positiv installning till direktférsaljning, an de
som tycker att det enbart ar sjalva produktionen som ar det egentliga
jobbet. Samma producent kan ocksa uppleva handarbetet som bade
positivt och negativt.

| de fall da direktforsaljningen sker utomhus oberoende av arstid ar
det klart att alla varor inte passar lika bra. Torgforsaljningen har i alla
tider anpassats till arstid och vader och dven om REKO-utdelningarna
bara tar en kort stund inverkar vadret ocksa dar pa vilka varor som kan
sdljas. Kansliga produkter som tomater eller orter faller bort da
temperaturen sjunker under nollstrecket.

11.1 Narproducerat — en social rorelse i tiden?

Direktforsaljning ar forutom den ekonomiska transaktionen en
direktkommunikation. Pa torg och i gardsbutiker har den har
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kommunikationen mellan producent och konsument funnits i alla
tider. De nya direktforsdljningskanalerna REKO, Foodhub och
webbsidor flyttar kommunikationen till natet, men likaval ar det en
direkt kanal utan mellanhander.

Den direkta kontakten betonas av manga producenter i denna
undersokning. Darfor ar det motiverat att se hela trenden med
narproducerat som en del av en ny social rorelse (Bjorkqvist 2016).
Producenter och konsumenter moéts i denna rorelse med den
gemensamma malsattningen att skapa direkt kommunikation och
delaktighet. Av de undersokta foretagen uppgav 6ver halften att direkt
feedback, att fa berdtta om sitt arbete och att ge
konsumentupplysning var viktiga orsaker till att man anvander dessa
kanaler.

Att handla i en gardsbutik ar for manga kunder lika mycket en
upplevelse som ett inkopstillfalle. Som producent maste man fundera
hur mycket man ar beredd att satsa av sin fritid for att ge dessa
upplevelser. | de fall gardsbutikerna har 6ppet dygnet runt innebar det
ocksa att det kommer kunder alla tider pa dygnet uppger flera av
producenterna i undersokningen. Man maste hinna fylla pa varor sa
att det inte blir tomt pa hyllorna. | synnerhet fredagar och l6rdagar blir
langa arbetsdagar om kunderna vill handla sent pa kvallen. Om butiken
ar beldgen nédra bostaden far man ocksa rdakna med biltrafik och
begransningar i den privata sfaren.

11.2 Geografiska skillnader

| Osterbotten siger samtliga producenter som deltog i
undersokningen att intresset bland kunderna minskat. Det samma
géller sager ocksa producenter som har erfarenhet av REKO pa mindre
orter i sddra Finland (Ingd och Kimito). Men samtidigt upplever flera
producenter att kunderna ar intresserade av varornas ursprung och
garna vill veta hur de odlats. De kunder som kommer till REKO-
utdelningarna eller gardsbutikerna soker ocksa information om hur
olika gronsaker kan anvandas.

REKO-ringarna har pa en kort tid haft stor genomslagskraft i hela
landet och atta av de tio foretag som undersoktes deltar eller har
deltagit i REKO-utdelningar. Trots det ar det endast tva foretagare som
anser att det ar en I6nsam forsaljningsform. Flera uppger att de ser
REKO mera som en marknadsforingskanal an inkomstkalla. Da flera
forsaljare ocksa sager att intresset har minskat bland kunderna nér
nyhetens behag med utdelningar dr 6ver sa kan man fraga sig om
REKO-modellen ar bestaende. Men dven om modellen som sddan inte
fortsatter har den hjalpt nya kunder att hitta direktférsaljningen och
pa den vagen uppskatta de varor som produceras pa nara hall.



30

Foodhub som begrepp ar kdnt bland producenterna i Nyland, men an
sa lange forhaller sig manga avvaktande. Avstandet till
utdelningsstallena i Esbo och Helsingfors gor att det kravs storre
forsaljningsvolymer for att det skall I6na sig att kéra varorna. En
producent talar om kundernas 6nskemal pa en “bondebutik” narmare
Helsingfors, dar Foodhub kunde vara ett alternativ. Fragan dr om en
lockande webbutik kan fungera lika bra som en fysisk butik med varor
pa hyllorna? Det forutsatter att marknadsféringen lyckas bade for
konsumenter och producenter.

En storre undersdkning kunde ge en bredare bild av situationen.
Eftersom marknaden ser olika ut i olika delar av landet kunde det ocksa
vara intressant att dela upp amnet och se hur huvudstadsregionen
skiljer sig fran till exempel Aboland och Osterbotten. Eftersom bade
REKO och Foodhub ar tva ratt nya foreteelser finns det ocksa orsak att
folja med hur dessa utvecklas under de narmaste aren.
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Bilaga 1/1
Intervjufragor

1. Foretagets namn och ort

2. Storlek, omsattning eller arbetsar

— Omsattning euro /ar — Arbetsar
— >10.000 euro - >1

— 10.000 - 25.000 - 1-2

— 25.000-50.000 - 2-5

— 50.000-100.000 - 5-10

— 100.00-200.000 — 10-20
— 200.000 -500.000 - <20

— <500.000

3. Hur lange har foretaget/du verkat som producent?
— >1ar
- 1-3
- 3-5
- 5-10
10-20
<20ar

4. Vad odlas inom foretaget?

— Vaxthus —  Friland

— —gurka - rotsaker

— - tomat — - nypotatis

— - paprika — -sallat

— - sallat —  -kal

— - orter — -squash

— -annat? — - frilandsgruka
- — -jordgubbar

— — -annat?



Bilga 1/2
5. Hur stor del av produktionen saljs direkt till kunderna?

- <5%
- 5-10%
- 10-25%
- 25-50%
— 50-90%
- >90%

6. Vilka direktforsaljningskanaler har du/ni erfarenhet av?

Torg — Egen webbutik
— REKO — Egen gardsbutik
— Foodhub — Sjalvplockning
— Prolocalis (eller mot — Annat?

— svarande app)

7. Varfor anvander du/ni just dessa kanaler?

8. Fordelar med dessa?

9. Nackdelar med dessa?

10. Hur borde direktférsaljningen utvecklas?
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