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Styrket baerekraft gjenﬁoil v
kortreist, lokal mat *

Hvor bzerekraftig er kortreist, lokal mat? Dette
faktaarket sammenfatter en rekke analyser fra
Strength2Food-prosjektet knyttet til ekonomisk,
sosial og miljemessig baerekraft ved direkte salg av
mat.

@kende interesse for kortreist og
lokal mat

Det er flere grunner til den okte oppmerksomheten
omkring sakalte korte verdikjeder eller direkte, lokal
omsetning og forbruk av mat. P4 verdensbasis er
matproduksjonen i dag truet av klimakrisen og tap av
natur i tillegg til en sosial og ekonomisk sarbarhet for
bender og fiskere.

Den globale pandemien og krigen i Ukraina har
dessuten vist at forsyningen med mat og andre varer
er sarbar. Direkte salgskanaler og forsyningsmater, det
som ofte pa norsk omtales som «kortreist» eller «lokal»
mat, har derfor fatt fornyet aktualitet.

Direktesalg kan styrke bendenes og fiskernes posisjon
mot urettferdig handelspraksis, samtidig som det gir
okt merverdi, bidrar til lokal ekonomisk utvikling og
opererer pa en mer sosialt og miljgmessig ansvarlig
mate. For mange forbrukere kan direktesalg veere viktig
for & fa tilgang til ferske, lokale ravarer av hey kvalitet.

Direktesalg har derfor et potensial til & stimulere
forbrukernes interesse for verdien og opprinnelsen
til mat, samtidig er det en mate & ta del i det bredere
sosiale livet i lokalsamfunnet.

(" Strength2Food-prosjektet )

Strenght2Food-prosjektet har hatt som mal & bidra
med ny kunnskap om hvordan direkte, kortreist og lokal
matdistribusjon bidrar til okt baerekraft.

Les mer om prosjektet i faktaark 1, Strength2Food
oppsummert, eller pa nettsiden strength2food.eu.

Kontaktpersoner

- Gunnar Vitterse, gunjar@oslomet.no

- Virginie Amilien, viram@oslomet.no
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Slik gjorde vi studien

| prosjektet ble det ved hjelp av ulike metoder
gjennomfert en dybdestudie av ulike former for
direktesalg:

- Sperreundersokelse blant produsenter (bender,
fiskere og fiskehandlere) for & analysere hvordan
direkte salgskanaler presterer pa et sett av
indikatorer for beerekraft sammenlignet med salg
gjennom konvensjonelle, «lange», salgskanaler.

- Dybdestudie av 12 ulike initiativer i seks europeiske
land (Frankrike, Italia, Norge, Polen, Storbritannia
og Ungarn). | studien ble det gjort intervjuer med
akterer som var involvert i de ulike initiativene slik
som bender, fiskere, fiskehandlere og personer som
bidrar til organisering av ulike typer markeder eller
samarbeid mellom produsenter og forbrukere.

- Dybdeintervjuer og kortere sparreundersokelser
blant forbrukere.
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Hva betyr geografisk neerhet? Ulike former for kortreist, lokal mat

Kravet om geografisk neerhet er ut fra denne Det finnes en rekke ulike typer distribusjons- og
definisjonen ikke helt entydig. | noen land er det nedfelt forsyningsformer som tilfredsstiller denne definisjonen:
konkrete avstandsnormer for hva som regnes for
kortreist. Det vil si at omsetningen ma skje innenfor en
gitt avstand i km fra produksjonsstedet.

- Direkte gardssalg gjennom selvplukk
- Direkte gardssalg til forbrukere

- Salg til smé& utsalgssteder (ett mellomledd)
I Norge opereres det ikke med en slik konkret definisjon - Direkte salg utenfor garden via internett
og naerhet defineres ofte pa bakgrunn av andre
geografiske betegnelser som region (f.eks. Hadeland-
eller Oslo-regionen) eller fylke (f.eks. Vestland).

- Direkte salg utenfor garden ved levering til forbruker

- Direkte salg utenfor garden via Bondens marked,
REKO, matmesser o.l.

Hvor baerekraftig er kortreist mat?

| Strength2Food ble baerekraft vurdert langs tre
dimensjoner; ekonomisk-, sosial- og miljemessig
beaerekraft, og som igjen ble definert og malt etter
spesifikke indikatorer utviklet i prosjektet (se figur).

@konomiske dimensjoner

- gjennomsnittlig merpris

- verdigkning gjennom kjeden

Miljemessige dimensjoner

Sosiale dimensjoner

- utslipp fra transport
(CO2 ekv./kg)

- attraktivt og meningsfullt
(pris, volum)

- effekt pa sysselsetting
- kjonnsfordeling

Beerekraft

\- J

Figuren viser tre dimensjoner av beerekraft flettet i hverandre.
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@konomisk baerekraft

@konomisk baerekraft handler om hvor
konkurransedyktig direkte omsetningsformer er

for bender og fiskere sammenlignet med ordineere
salgskanaler. Hva betyr de ekonomisk bade for
produsentene selv og for lokalsamfunnet med tanke
pa verdiskaping og jobbskaping? Videre innebeerer
okonomisk baerekraft at alle forbrukere skal ha rad til
god og erneeringsriktig mat.

Resultater fra Strength2Food-prosjektet bekrefter

at deltakelse i korte verdikjeder er lennsomt for
produsentene fordi det gir dem en relativt heyere andel
av produktprisen. Direkte salg kan ogsa tilfere verdi

i form av tilknyttede tjenester (for eksempel skape
opplevelser og overfere kunnskap gjennom direkte
levering til forbrukere), og det kan legge til rette for &
skape markedsnisjer for mat av hey kvalitet.

Dette funnet gjelder for alle korte distribusjonskanaler,
alle produktkategorier og alle land i Strength2Food-
studien.

Ulemper ved direktesalg

Forskningen peker ogsa pa noen ulemper ved direkte
salg.

Mange smaskala-produsenter som selger

produktene sine i korte verdikjeder, har relativt lave
produksjonsmengder og/eller relativt begrenset
produktspekter. Mye av salget er dessuten tidkrevende
og kan kreve ekstra tid og kostnader til pakking og
transport.

Slike ulemper kan reduseres ved & legge til rette for
skreddersydd samarbeid mellom bender og mellom
bender, underleveranderer og kunder.

Smaskalaprodusenter kan ha nytte av a tilby et bredere
utvalg varer og tjenester som utfyller hverandre,

enten separat, som for eksempel gardsturisme, eller

i samarbeid med andre lokale akterer. Produsentene
kan ogsa dele markedsferingskostnader for i fellesskap
a styrke sin relative posisjon i distribusjons- og
salgskjeden, som for eksempel REKO-ringer eller
gjennom Bondens marked og Hanen.

Videre er dannelse av produsentsamvirker en velkjent
losning for mange smaskala-produsenter. Bendene
kan for eksempel investere og eie kostbart materiell
sammen og dele pa faste kostnader.

¢ STRENGTH

Utdeling med REKO-ringen pa torget i Larvik. REKO star for "REttferdig
KOnsum” og foregar ved at kundene bestiller og betaler pa forhand og
far varene utlevert til avtalt tid. Foto: Gunnar Vitterse

Sosial baerekraft

En sosialt beerekraftig forsyningskjede er basert pa
tillit og fremmer rettferdige og personlige relasjoner,
solidaritet og felles verdier mellom forbrukere og
produsenter.

Produsentene i Strength2Food-prosjektet rapporterte
at korte verdikjeder styrket deres muligheter for
samarbeid og gjorde det lettere & bygge uformelle
nettverk. Ansikt-til-ansikt-kontakt med forbrukere gir
toveis kommunikasjon, deling av kunnskap og direkte
tilbakemeldinger fra kundene.

Denne formen for kommunikasjon ble ogsa verdsatt

av forbrukerne fordi de opplevde at det ga dem okt
kunnskap om produksjon, praktisk tilberedning og
oppbevaring av mat. Korte verdikjeder skapte tettere
band mellom produsenter og forbrukere, noe som ogsa
ble oppfattet som positivt for & styrke samhold og
utvikling lokalt.

Dialog mellom forhandler og kunde. Her fra Georg Marius Larsen
fiskebutikk i Larvik. Foto: Gunnar Vitterse
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Miljemessig bzerekraft

Miljemessig beerekraft dreier seg om effektiv bruk av
energi og naturressurser, seerlig reduksjon av fossilt
brensel og avfall. Det krever ogsa bevissthet om
betydningen av god dyrevelferd, biologisk mangfold,
baerekraftig landbrukspraksis og baerekraftige
fangstmetoder for fisk.

Strength2Food-prosjektet fant at mange typer korte
verdikjeder hadde et relativt hayt karbonutslipp per kilo
produkt sammenlignet med lengre distribusjonskjeder.
Forbrukerne star for en betydelig del av utslippene
knyttet til transport, spesielt der reiseavstanden er lang,
som for eksempel til et gardsutsalg.

Samarbeid mellom produsenter og forbrukere om
transport- og utleveringslesninger, som for eksempel
i forbrukerkooperativer, kan bidra til & begrense
transporten.

For de fleste matvarer, spesielt produkter som krever
mye ressurser & produsere, er miljgbelastningen
imidlertid sterst i produksjonen framfor distribusjonen,
uavhengig av distribusjonsmate. Bade produsenter og
forbrukere var opptatt av & minimere emballasje og a
unngé matsvinn. Det ble imidlertid ikke gjort noen egne
miljeanalyser av dette innenfor rammen av prosjektet.

Fra utdeling av matvarer i REKO-ringen, Larvik. Foto: Gunnar Vitterse
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