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Forord

Dyktige forelesere og spennende fag har latt oss inspirere,
til d skrive en masteroppgave vi hdper vil engasjere.
Det har veert en krevende, lcererik og morsom prosess,
og vi haper REKO vil fortsette sin suksess!

Med denne masteroppgaven onsker vi herved d si,

at var tid som studenter pd NMBU dessverre er forbi.

Denne masteroppgaven er skrevet som et selvstendig arbeid og markerer avslutningen pé vér
mastergrad 1 ekonomi og administrasjon ved Norges miljo- og biovitenskapelige universitet
(NMBU). Masteroppgaven utgjer 30 studiepoeng innenfor spesialiseringen Business

Analytics.

Kursene vi har tatt gjennom studiene pA NMBU har vekket var interesse for samspillet
mellom digitalisering, ekonomi og barekraft innenfor forskjellige forretningsomrader. Vi
finner det dermed svart interessant og fremtidsrettet & undersoke krysningen mellom digitale

plattformlesninger og alternative matsystemer som blir gjort i denne masteroppgaven.

Forst vil vi rette en stor takk til var veileder Frode Alfnes for gode innspill, spennende
diskusjoner, konstruktive tilbakemeldinger og hele veien oppfordret oss til a tenke
selvstendig. I en hverdag preget av hjemmekontor og lockdown har vi ogsé satt stor pris pa

felles gruppeveiledninger med medstudenter og deres veiledere.

Vi ensker ogsa & rette en stor takk til informantene som har stilt opp 1 intervjuene. Vi har latt
oss inspirere av deres sterke engasjement, og gleder oss til & folge med pa utviklingen 1

lokalmatmarkedet fremover.

Til slutt vil vi takke familie, venner, kjente og kjare som har stettet og motivert oss gjennom

masterstudiene.

As og Oslo, mai 2021

Anna Elise Jevne og Karin Thobro Schietz



Sammendrag

Lokalmatmarkedet er i sterk vekst og pavirkes stadig av ekende popularitet, interesse og
ettersporsel. Alternative matsystemer og salg- og distribusjonskanaler gjennom digitale
plattform har vokst fram for & mete denne utviklingen. REKO-ringen er et alternativt
matsystem som kobler produsent direkte til kunde ved bruk av Facebook som digital

plattform og har hatt en kraftig vekst i Norge de siste arene.

Formalet med denne masteroppgaven har vart 4 bidra til ekt kunnskap om hvordan Facebook
fungerer som digital plattform for REKO-ringen, hvilke vekstutfordringer dette forer til og
peke pa de mulige veiene fremover. Ved bruk av kvalitativ metode har det blitt gjennomfort
semi-strukturerte intervjuer med akterer tilknyttet REKO, 1 tillegg til to alternative
matnettverk og Norsk Bonde- og Smabrukarlag (NBS). Intervjuene fanget opp hva akterene
opplever som styrker, svakheter og vekstutfordringer ved dagens digitale plattformlesning. I
tillegg til intervjuene har vi brukt litteraturgjennomgang, deltakende observasjon og utvikling

av ulike scenarier for & peke pd mulige fremtidige plattformlesninger for REKO-ringen.

Resultatene viser at aktorene opplever den direkte kontakten mellom produsent og kunde,
nettverkseffektene og funksjonaliteten til plattformer som hovedstyrkene ved dagens
plattformlesning. Videre opplever akterene haye transaksjonskostnader, mangel pa kontroll
over plattformen og begrensede brukeropplevelser som hovedsvakhetene. Studien avdekker
flere vekstutfordringer ved a bruke Facebook som digital plattform, blant annet at vekst gjor
plattformen mer uoversiktlig, begrenser kundegrunnlaget og hindrer videreutvikling. Det ble
ogsa avdekket behov for felles rutiner og mer standardiserte lasninger slik at REKO-

ringen kan tale vekst og ekende ettersporsel pa en mer barekraftig méite.

Studien presenterer tre digitaliseringsstrategier i form av potensielle scenarier for hvordan
REKO-ringen kan videreutvikles, utnytte potensialet og mete fremtidens behov. Vér
masteroppgave viser at korte verdikjeder gjennom digitale plattformer kan bidra til 4 oke
interessen og salg av lokalmat, men belyser ogsd kompleksiteten og utfordringene ved a

kombinere slike alternative matsystemer med digitale plattformer.

Neokkelord: Digital plattform, nettverkseffekter, alternativt matsystem, Short Food Supply
Chain (SFSC), lokalmatmarkedet, REKO-ringen



Abstract

The local food market is growing strongly and constantly affected by increasing popularity,
interest and demand. Alternative food systems and sales- and distribution channels using
digital platforms have emerged to meet this development. REKO-ringen is an alternative food
system which are linking producers directly to the customers using Facebook as a digital

platform and has grown rapidly in Norway during the last years.

The purpose of this master's thesis has been to contribute to increased knowledge about how
Facebook works as a digital platform for REKO-ringen, which growth challenges that appears
and point out possible ways forward. By using a qualitative method, semi-structured
interviews have been conducted with users associated to REKO, in addition to two alternative
food networks and the Norwegian Farmers and Smallholders Union (NBS). The interviews
captured what the users experience as strengths, weaknesses and growth challenges. In
addition to the interviews, we have used literature, participatory observation and developed

different scenarios to point out possible digital platform solutions for REKO-ringen.

The results show that the users experience the direct contact between producer and customer,
the network effects and the functionality of the platform as the main strengths with the current
platform solution. Furthermore, the users experience high transaction costs, lack of control
over the platform and limited user experiences as the main weaknesses. The study identifies
several growth challenges by using Facebook as a digital platform, such as that growth is
making the platform less organized, limiting the customer base and preventing further
development. The need for common and standardized routines was also identified so that

REKO-ringen can handle growth and the increasing demand in a more sustainable way.

The study presents three digitalization strategies based on potential scenarios for how REKO-
ringen can be further developed, utilize the potential and meet the needs of the future. Our
master's thesis shows that short supply chains through digital platforms can contribute to
increase the interest and sales of local food, but also highlights the complexity and challenges

of combining such alternative food systems with digital platforms.

Keywords: Digital platform, network effects, alternative food system, Short Food Supply
Chain (SFSC), the local food market, REKO-ringen
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1.0 Introduksjon

Lokalmatmarkedet er en bransje i sterk vekst der ettersporselen stadig blir pavirket av okt
popularitet, interesse og bevissthet hos kunden, samt et enske om & vite mer om matens
opprinnelse og historie. Lokalmat defineres av Stiftelsen Matmerk som mat- og
drikkeprodukter med lokal identitet, sceregen opprinnelse eller spesielle kvaliteter knyttet til
produksjonsmetode, tradisjon eller produkthistorie (Stiftelsen Matmerk, 2019). Ettersporsel
for lokalmat har ekt nesten 2,5 ganger raskere sammenlignet med dagligvaremarkedet og
bidrar til & skape konkurranse fra mindre akterer (Wedum & Hauge, 2017; Wifstad, 2018). I
tillegg er lokalmat den matkategorien innenfor dagligvare som vokser mest, og omsatte for
narmere 12 milliarder 1 2020 med en ekning pa 12,6% fra 2019 (Regjeringen, 2020). Dette er
noe av bakgrunnen for at Landbruksdirektorartet i 2020 etablerte et kompetansenettverk for a

oke verdiskapningen og omsetningen for lokalmat (Landbruksdirektoratet, 2020).

Nye salgs- distribusjonskanaler og digitalisering av kjopsprosessen ble trukket fram av
Innovasjon Norge til & vaere en av hovedfaktorene for & videre oke omsetningen av lokalmat
(Innovasjon Norge, 2016). I takt med den teknologiske utviklingen og digitalisering har det
vokst fram en rekke digitale plattformer som pavirker blant annet lokalmatmarkedet. Det
dukker stadig opp nye plattformvirksomheter som bruker teknologi for & koble sammen
mennesker, virksomheter og ressurser til en digital markedsplass. Interaksjonene som blir
utvekslet pa digitale markedsplasser skaper verdi mer effektivt sammenlignet med

tradisjonelle markedsplasser og skal helst forega raskt og semlest (Parker et al., 2016).

I lopet av de siste arene har det ogsé vokst fram alternative matsystemer og salgs- og
distribusjonskanaler som legger til rette for direktesalg av lokalmat mellom primaerprodusent
og kundene gjennom digitale plattformer (Arnesen, u.a.). Salg- og distribusjonskanaler for
lokalmat har tradisjonelt foregétt gjennom dagligvarekjeder og fysiske markeder som
Bondens Marked, girds- og seterutsalg, mathaller og Horecamarkedet som inkluderer
hoteller, restauranter og catering (Wedum & Hauge, 2017). REKO-ringen er et eksempel pa
alternativ salgs- og distribusjonskanal som tilrettelegger for kjop og salg gjennom Facebook.
REKO-ringen kombinerer Facebook som digital plattform for bestillinger og en fysisk
utlevering av produktene pa avtalt sted og tid, noe som bidrar til at produsenten kan selge
produktene sine direkte til kunden og dermed gjore lokalmat mer tilgjengelig (Norsk Bonde-
og Smabrukarlag, 2020).



Basert pé dette onsker vi 4 underseke nermere hvordan Facebook fungerer som digital
plattform for kjep og salg giennom REKO-ringen. REKO skiller de seg ut fra andre
alternative salg- og distribusjonskanaler siden de kombinerer en digital plattform med en
«tradisjonell» markedsplass der produktene utveksles. Denne kombinasjonen har oppnadd
stor suksess rundt i landet, men reiser ogsa en rekke utfordringer og begrensninger knyttet til
videreutvikling. Facebook er en sosial plattform som styres av trender, algoritmer og
annonser, og har opplevd dalende interesse i1 form av yngre brukere (Sperstad, 2021). Vi anser
det derfor som veldig interessant 4 underseke nermere hvordan REKO-ringen har utviklet seg

og fungerer, og hvilke muligheter og utfordringer Facebook som digital plattform ferer til.

Masteroppgaven er viktig av flere grunner:

e Studien vil bidra til & eke forstdelse om hvordan Facebook fungerer som
digital plattform for REKO-ringen.

e Studien vil bidra til & belyse hvilke faktorer som kan vaere suksessfulle for
videreutvikling av digitale plattformer for lokalmat, noe som blir etterspurt av Oncini,
et al. (2020).

e Det finnes lite forskning rundt temaet og eksisterende teori peker pa at kun et fétall av
plattformer for matmarkeder i dag har vert vellykket (Oncini et al., 2020).

e Det er et gap pa hva teorien sier om digitale plattformer for matmarkedet,
sammenlignet med hva som fungerer i virkeligheten. I lys av dette ensker vi &
kombinere teori tilknyttet digitale plattformer og verdikjeden for mat med praktiske
eksempler og erfaringer fra REKO-ringen.

e Studien vil skape et bedre grunnlag for hvilke verdier og elementer som burde bevares

ved videreutvikling og fremtidige losninger for REKO-ringen.

Vi anser det derfor som viktig 4 peke pa hvilke styrker og svakheter som eksisterer med
ndvarende losning, slik at REKO-ringen skal fortsette & bli brukt og videreutvikles for 4 mote
fremtidens behov. Funnene fra studien vil vare praktisk relevante for akterer av REKO-
ringen slik at de kan dra nytte av potensialet pa en bedre mate en slik det gjores 1 dag. Vi er
ogsa av den tro at studien kan vaere relevant for andre interessenter og akterer i
lokalmatbransjen som ensker & oke omsetningen av lokalmat gjennom alternative salgs- og

distribusjonskanaler som digitale plattformer.



1.1 Hovedformal og forskningsspersmal

REKO er et relativt nytt konsept som fortsatt er ukjent for mange og et omrade med begrenset
forskning. Grunnet okt ettersporsel og sterk vekst i lokalmatmarkedet vil det vaere interessant
a undersgke hvordan REKO-ringen kan vere et bidrag for 8 mete denne utviklingen og

ettersporselen.

Hovedfokuset i denne masteroppgaven vil veere hvordan Facebook fungerer som digital
plattform for kjep og salg av lokalmat gjennom REKO-ringen, hvilke vekstutfordringer dette
forer til og hvordan det kan utvikle seg videre. Vi har formulert folgende hovedformél med

masteroppgaven:

Hovedformal: Bidra til okt kunnskap om hvordan Facebook fungerer som digital
plattform for REKO-ringen, hvilke vekstutfordringer dette forer til og peke pd mulige

veier fremover.

For a belyse hovedformalet med masteroppgaven har vi formulert tre forskningsspersmal som
presenteres under. Studien benytter seg av kvalitativ metode for & besvare
forskningsspersméilene, hovedsakelig ved bruk av semi-strukturerte intervjuer. Funnene blir
komplimentert med litteraturgjennomgang, deltakende observasjon og utvikling av scenarier

for & presentere mulige digitaliseringsstrategier for REKO-ringen.

Styrker og svakheter for REKO-ringen ved 4 bruke Facebook som digital plattform:
I dag bruker REKO-ringen Facebook som digital plattform. Det forste forskningsspersmalet
vil fokusere pa ndvarende situasjon ved 4 underseke styrker og svakheter med denne

plattformlesningen. Det forste forskningsspersmaélet i oppgaven blir dermed formulert slik:

F1: Hvilke styrker og svakheter opplever de forskjellige aktorene ved bruk av
Facebook som digital plattform for REKO-ringen?

Hensikten med dette forskningsspersmalet er 4 bidra til ekt kunnskap om den digitale
ndsituasjonen om plattformlesningen til REKO-ringen, da det finnes lite teori og forskning pa

hvordan Facebook fungerer som digital plattform for kjep og salg av lokalmat.



Vekstutfordringer for REKO-ringen ved & bruke Facebook som digital plattform:

Det vil vere viktig for REKO-ringen & benytte seg av en plattform som kan tale ekende
ettersporsel uten at veksten stagnerer. Det andre forskningsspersmalet vil derfor identifisere
hvilke vekstutfordringer REKO-ringen opplever ved a bruke Facebook som digital plattform.

Folgende forskningsspersmal har blitt formulert:

F2: Hvilke vekstutfordringer har REKO-ringen opplevd ved d bruke Facebook som
digital plattform?

Hensikten med dette forskningsspersmaélet er 4 underseke hvordan Facebook som digital
plattform handterer vekst. Eksisterende teori peker pd hvordan digitale plattformer ber tale
vekst og skalering, men det finnes derimot lite forskning pa hvordan REKO-ringen ved bruk

av Facebook som digital plattform héndterer dette.

Muligheter og utvikling av REKO-ringen i fremtiden:
Det siste forskningsspersmaélet handler om hvordan REKO-ringen kan utvikle seg videre og
hvilke digitale plattformmuligheter som finnes. Basert pé dette har vi formulert folgende

forskningsspersmaél:

F3: Hva er de mulige veiene fremover med tanke pad digitale plattformer for

REKO-ringen?

Hensikten med dette forskningsspersmalet er & belyse det digitale mulighetsrommet til
REKO-ringen ved 4 presentere tre digitaliseringsstrategier i form av potensielle scenarier.
Dette kan bidra til at REKO-ringen kan mete svakhetene og utfordringer som blir avdekket i

oppgaven, men samtidig ta vare pa styrkene for & vokse og utnytte potensialet.

1.2 Oppgavens struktur

Masteroppgavens struktur er inndelt pa folgende mate: I kapittel 2 blir relevant teori og
bakgrunnslitteratur om endringen i verdikjeden for matmarkedet og digitale plattformer
presentert. Deretter presenteres relevant informasjon tilknyttet REKO-ringen som

masteroppgaven har tatt utgangspunkt i (kapittel 3). I kapittel 4 blir det redegjort for metoden



som anvendes for & besvare hovedformalet og forskningsspersmélene. Her blir ogsa de
metodiske valgene begrunnet og dreftet. I kapittel 5 presenteres funnene fra
datainnsamlingen. Funnene blir presentert temabasert og folger forskningsspersmélenes
struktur. I kapittel 6 blir viktigste hovedpunktene som har kommet fram pa tvers av funnene,
litteratur og teori diskutert. Avslutningsvis bestér kapittel 7 av oppgavens konklusjon,

implikasjoner og begrensninger, samt en anbefaling til videre forskning.

2.0 Teori og bakgrunnslitteratur

I dette kapittelet presenteres eksisterende teori og bakgrunnslitteratur som er relevant for
masteroppgavens hovedforméal og forskningsspersmaél. Forst presenteres relevant teori om
endringen i verdikjeden for matmarkedet og hvordan alternative matsystemer som inkluderer
digitale plattformer har vokst fram. Deretter presenteres teori om den nye digitale skonomien
og digitale plattformer som gir innsikt i hvilke muligheter som eksisterer. Dette legger

grunnlaget for casen tilknyttet REKO-ringen som blir presentert i kapittel 3.

2.1 Fra «tradisjonelle» markeder til dagligvarekjeder

«Tradisjonelle» markeder for lokalmat blir ofte forbundet med et fysiske torg der kunde motte
produsent og det foregikk en byttehandel. Torgene ble sett pa som enkle institusjoner der
kunden og produsenten mettes fysisk og kommuniserte direkte med hverandre. Dette bidro til
a bygge relasjoner samt skape tillit, forpliktelser og vennskap, og gjorde at kunden fikk et
narmere forhold til maten de serverte pa bordet (Sheth & Parvatiyar, 1995).

I moderne tid har ekonomisk effektivisering gjennom verdikjeder med flere mellomledd fort
til at dagligvarekjedene har mer innflytelse pd lokalmatmarkedet. Krokan (2016) beskriver
dette som markedets utvikling fra torgene som en sentral arena, til skonomisk effektivisering
gjennom dagligvarekjeder. Flere mellomledd i verdikjeden kan bidra til mer effektive
prosesser for kunde og produsent og skape konkurranse om a levere billigst og raskest, men
samtidig skape mer avstand til maten og fore til at det menneskelige aspektet ved

byttehandelen blir borte.
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2.1.1 Verdikjeden for det norske matmarkedet

Verdikjeden for matvarer i Norge blir sterkt preget av dagligvarekjeder og enkeltaktorer i alle
ledd (Wifstad et al., 2018). En verdikjede kan beskrives som er en lenke med akterer og
mellomledd som utferer verdiskapende prosesser fra ravarer til det ferdige produktet (Krokan,
2016). Hver aktivitet i verdikjeden har som forméal & skape merverdi for produktet eller
tjenesten sett fra kundes eller sluttbrukerens perspektiv (Porter & Miller, 1985; Hoff, 2016).
Ettersom det er en sterk maktkonsentrasjon i Norge der tre store dagligvarekjedene som
NorgesGruppen, Coop og Rema 1000 utgjer den storste salgskanalen for mat og dagligvare
med 96,1% (Wifstad et al., 2018), blir disse akterene ofte brukt som utgangspunkt til

verdikjeden for matmarkedet.

Verdikjeden for mat i Norge kan som regel bytes ned i fem ledd som illustrert i figur 1. Dette
er ravareproduksjon, videreforedling, distribusjon, transport og detaljist (butikk) (Retnes, u.4;
Wifstad et al., 2018). Hvert av disse leddene mé tjene nok til 4 kunne lonne sine ansatte og gi

avkastning til sine investorer (Rotnes, u.4.).

R k= = . NS

Primzerprodusent cepribici - Butikk, salg til
og Videreforedling :j:::zlrl:]::‘ossister tLoglstlkIr(tog kunde gjennom
ravareleverandgr ranspo detaljister

Figur 1: Klassisk verdikjede for det norske markedet (Rotnes, u.d.; Wifstad et al., 2018)

P& bakgrunn av at det er prim@rprodusenten og rvareleveranderen som danner grunnlaget for
verdikjeden, har dagligvarekjedene og detaljistene stor innflytelse og kontroll pa verdikjeden,
og sitter ofte igjen med storst andel av inntektene. Dagligvarekjedene kan fungere som
paraplyakterer som kontrollerer flere ledd gjennom vertikal integrasjon ved oppkjep av
mindre akterer og forpliktende samarbeid lengre ned 1 verdikjeden (Norges Bondelag, u.4.).
Dette gir dem en sterk posisjon til & presse prisene ned, effektivisere mellomleddene og
péavirke hvilke produkter kundene kan velge mellom blant butikkhyllene (Stiftelsen Matmerk,
2019).
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Det kan dermed argumenters for & vaere en skjev maktbalanse i verdikjeden til mat (Wifstad et
al., 2018). Paraplyakterene jobber 1 okende grad med 4 distribuere, reklamere og lofte fram
lokale matvarer i dagligvarebutikkene, men de selvstendige sma- og mellomstore
lokalmatprodusentene kan oppleve & bli borte i utvalget av lavprisede produkter og importerte
produkter (Arnesen, u.a.). Norges Bondelag (u.a.) skriver at skjevfordelingen og
maktbalansen 1 den norske verdikjeden for mat méa forbedres slik at primerprodusenten og

ravareleveranderen blir mer inkludert 1 verdiskapningen.

2.1.2 Short Food Supply Chains (SFSC)

Alternative matsystemer og salg- og distribusjonskanaler har 1 ekende grad vokst fram som en
motreaksjon pd moderne og effektive matmarkeder. Slike matsystemene bidrar til & inkludere
primarprodusenten og ravareleveranderen 1 sterre grad i1 verdiskapningen, og utfordrer den
klassiske verdikjeden til det norske matmarkedet ved 4 sikre at produkter kommer fram til

kunden utenfor de store dagligvarekjedene (Arnesen, u.a).

Short Food Supply Chains (SFSC) er en alternativ mate & organisere matsystemer gjennom
korte verdikjeder (Marsden et al., 2002). SFSC kan betegnes som forsyningskjeder der antall
mellomledd minimeres, og det ideelt er en direkte kontakt mellom produsenten og kundene
(Kneafsey et al., 2013; Marsden et al., 2002). Ved & minimere antall mellomledd kan det bidra
til at en storre andel av verdiskapningen matproduksjonen kapres av primarprodusenten
(Marsden et al., 2002). Korte verdikjeder kan ogsé gi klarere signaler pd hvor maten kommer
fra og bedre informasjon om produktet, i tillegg til & bedre matche forholdet mellom tilbud og
ettersporsel, skape mangfold i1 av produkter i butikkene og kutte ned pd import av mat

(Arnesen, u.d.; Marsden et al., 2002).

SFSC blir beskrevet som en méite & organisere mathandelen og transaksjoner basert pa tillit og
uformelle- og sosialbaserte styringsmekanismer (Fondse et al., 2012, referert i Demartini et
al., 2017). Dette blir begrunnet med at SFSC skaper en nar relasjon mellom produsent og
kunde gjennom direkte kontakt og mindre mellomledd (Kneafsey et al., 2013). Marsden et al.
(2002) og senere Renting et al. (2003) klassifiserer kort verdikjede for mat som enten face-to-
face interaksjoner eller gjennom nar tilherighet. Face-to-face interaksjoner er eksempelvis

salg av produkter gjennom gérdssalg, Bondens marked og REKO-ringen der kunden far meott
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produsenten fysisk. En kort verdikjede gjennom nzr tilherighet kan vaere at produktene selges
1 regioner fra produktets opprinnelse og verdien av tilherighet formidles pé salgsstedet eller
gjennom informasjon pa produktene. Aggestam (2017) papeker at slike verdikjeder brukes for
a skape nare relasjoner mellom produsent og kunde og skape tillitt og tilherighet mellom

partene.

SFSC gjennom digitale plattformlesninger har vokst fram 1 ekende grad som en alternativ
salg- og distribusjonskanal for lokalmat. Digitale plattformer gjor det mulig for produsenten &
levere produkter direkte til kunden uten & involvere flere mellomledd (European Commission,
2019). I lokalmatmarkedet kan dermed plattformlesninger bidra til 4 erstatte mellomledd, som
illustrert i figur 2, og fore til at en storre andel av verdiskapningen fra de solgte produktene
gér direkte tilbake til primarprodusenten (European Commission, 2019; Marsden et al.,

2002).

Digital plattform

il 5 2

Primaerprodusent
og Kunde

ravareleverandgr

Figur 2: Verdikjede gjennom Short Food Supply Chain (SFSC) som bruker digital plattform
inspirert av Dao (2016)

Verdikjeder som erstatter mellomledd med digitale plattformer beskrives gjerne som en ny
form for forretningsmodell som bruker teknologi for & koble sammen mennesker,
virksomheter og ressurser i et interaktivt system hvor verdi skapes og utveksles (Parker et al.,
2016). Ved a involvere digitale plattformer i forretningsmodellen kan produsenten kobles til

nye markeder og ta en storre del i den nye digitale skonomien.

2.2 Den nye digitale skonomien

De siste drene har begreper som "delingsekonomi" og "plattformekonomi" blitt brukt 1
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okende grad for 4 beskrive nye former for forretningsmodeller og ekonomiske aktiviteter.
Delingsekonomi blir ofte beskrevet som en forretningsmodell som formidler kontakt mellom
tilbyder og ettersporrer, gjerne gjennom en digital plattform. Delingsekonomien bidrar
dermed til at privatpersoner og virksomheter lettere kan finne hverandre og gjennomfoere kjop
og salg, utlaninger, byttehandler eller tilby andre tjenester og eiendeler pa nye mater enn
tidligere. I flere tilfeller vil slike nye former for deling eller formidling foregd digitalt og har
et forretningsmessig formdl (NOU 2017: 4).

Begrepet delingsekonomi er relativt nytt i bedriftsekonomisk sammenheng og kan vere
forvirrende ved at aktivitetene ikke nedvendigvis bare legger opp til «delingy i tradisjonell
forstand. Ordet "dele" betyr & gjore resurser vi selv eier eller disponerer tilgjengelige for andre
parter (Krokan, 2018), men delingsekonomi inkluderer ogsé ytelse eller utveksling av varer,
tjenester og kompetanse. Siden delingsekonomibaserte forretningsmodeller som regel bruker
plattformer til 4 koble sammen parter og gjore ressurser tilgjengelige, blir delingsekonomi

derfor ofte omtalt som plattformekonomi (NOU 2017: 4).

Plattformekonomien refererer til maten markedsplasser, kjops- og arbeidsprosesser
organiseres ved hjelp av digitale plattformer (Srnicek, 2017). Plattformekonomi dekker
dermed delingsekonomi-begrepet, men er et mer samlende begrep som i tillegg inkluderer
transaksjoner, bytte av eiendomsrett (kjop og salg) og samspillet pa plattformen mellom de
forskjellige aktorene. Plattformene kobler sammen mennesker gjennom tilgjengelige ressurser
og etablerer flersidige markeder (Rochet & Tirole, 2006). I en plattformekonomi skapes
verdien dermed helt eller delvis gjennom samspillet pa digitale plattformer der to eller flere

akterer skaper forskjellige former for transaksjoner og interaksjoner (Buckholm, 2020).

Det blir viktigere for virksomheter 4 ta del 1 plattformekonomien for & &pne opp for nye
markeder og interaksjoner gjennom digitale plattformer (Rogers, 2016). I tillegg argumenterer
Regjeringen for at man burde legge til rette for veksten av delingsekonomibaserte
forretningsmodeller fordi det skaper nye forretningsmuligheter for enkeltindivider,
virksomheter og entreprenerer (Regjeringen, 2017). Dette kan bidra til 4 stimulere innovasjon

og ekonomisk vekst, samtidig som det folger teknologisk utvikling (Buckholm, 2020).
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2.2.1 Fra Pipeline til Plattform

En digital plattform kan defineres som en arena som muliggjor transaksjoner og
verdiskapende interaksjoner mellom forskjellige aktorer (Krokan, 2018; Parker et al., 2016;
Rogers, 2016). Digitale plattformer kan koble sammen béde produsent med kunde (B2C),
produsent med produsent (B2B) eller kunde med kunde (C2C) (Van Alstyne et al., 2016).
Digitale plattformer er ofte flersidige og har et mer komplekst ikke-linezrt okosystem som
bestar av to eller flere uavhengige parter (Iden et al., 2019). Dette skaper flere
konkurransefordeler for virksomheter som benytter seg av digitale plattformer og utfordrer
stadig de mer tradisjonelle «pipeline»-virksomhetene som har dominert markedet i flere tidr

(Iden et al, 2019).

Pipelinesvirksomheter tar utgangspunkt i den klassiske verdikjedemodellen som skaper verdi
ved 4 kontrollere et ensidig marked og en linezr serie med aktiviteter (Oncini et al., 2020).
Begrepet «pipeline» kommer fra beskrivelsen av en linear prosess, giennom et ror, der
virksomheten produserer en vare eller tjeneste og deretter «skyver» det ut til kunden gjennom
flere steg 1 en verdikjede (Van Alstyne et al., 2016), som blir illustrert i figur 3.
Pipelinevirksomheter &pner ikke opp for verdiskapende interaksjoner mellom akterene da
hovedfokuset er & optimalisere aktivitetene i egen verdikjede, og verdien som blir skapt er
basert pa det ferdige produktet til kunden (Van Alstyne et al., 2016). Typiske eksempler pa
pipelinevirksomheter innenfor mat- og dagligvaremarkedet er de store paraplyakterene som

NorgesGruppen, Coop og Rema 1000.

PIPELINEVIRKSOMHET

O

Produsent flere steg Kunde

Verdien er det ferdige produktet som blir skapt gjennom

Figur 3: Tradisjonell pipelinevirksomhet (Dao, 2016)

Parker et al. (2016) argumenterer for at det blir krevende for de tradisjonelle pipeline-

virksomhetene & konkurrere nér plattformvirksomhetene inntar samme markedsplass. Dette
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blir begrunnet med at plattformvirksomheter er mer komplekse og sirkulare, og skaper en
synlig markedsplass som bringer sammen de ovrige partene gjennom interaksjoner og
sokbarhet (Parker et al., 2016), noe som blir illustrert i figur 4. Srnicek (2017) beskriver
digitale plattformer som en digital infrastruktur med en kompleks sammensetning av
programvare, maskinvare, praktisk arbeid og nettverk. Et eksempel pa en norsk
plattformvirksomhet er Oda (tidligere Kolonial) som bruker digitale plattformer for 4 lage
morgendagens dagligvarehandel og skaper dermed konkurranse for de tradisjonelle

pipelinevirksomhetene innenfor mat- og dagligvaremarkedet (Oda, 2021).

PLATTFORMVIRKSOMHET

N

Verdien som blir skapt er basert pa
interaksjonene mellom de
forskjellige partene

Produsent

Kunde

Figur 4: Plattformvirksomhet (Dao, 2016)

Plattformvirksomheter skiller seg fra pipelinevirksomheter med a konvertere lineare
forretningsmodeller til tosidige markeder som legger til rette for en mer sirkulaer og
tilbakemeldingsdrevet prosess (VDMA, 2017). Pa denne maten kan verdien som blir skapt i
en pipelinevirksomhet basere seg pa interaksjonene som skapes mellom de forskjellige
partene (Van Alstyne et al., 2016). Flere pipelinevirksomheter forseker dermed & utvikle seg
til plattformvirksomheter for & dra nytte av konkurransefordelene og synergiene som skapes

med plattformvirksomheter.

2.2.2 Elementer i en digital plattform

Forfattere vektlegger forskjellige aspekter og kategorier av digitale plattformer. Et fellestrekk
for digitale plattformer er likevel at de er en del av sterre digitale infrastrukturer og baserer
seg pd et okosystem med samme struktur (Evans & Basole, 2016). Denne strukturen bestar av

fire hovedelementer som blir illustrert i figur 5. Disse hovedelementene er eierne av
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plattformen som eier det intellektuelle innholdet og styrer plattformen, filbydere som fungerer
som grensesnittet mellom plattformen og brukere, produsenter som produserer innhold og
kunder som betaler for innholdet pé plattformen (Van Alstyne et al., 2016). Ved a koble disse
partene sammen pa en digital plattform skapes det interaksjoner og datautveksling som igjen

skaper verdi.

Produsentene av Kjgpere eller brukere
plattformens tilbud av plattformens tilbud
Produsenter Kunder

\ Verdi- og datautveksling (/\

Kontrouerer plattformen Ny _
og bestemmer hvem

som far delta Grensesnitt pa

plattformen

Plattform
Figur 5: De viktigste elementene til en digital plattform (Van Alstyne et al., 2016)

Ved utviklingen av en digital plattform mé eierne ta stilling til hvor dpen plattformen skal
vaere, hvem som far delta pé plattformen og hvordan styringsstruktur plattformen skal ha 1
form av hva som er mulig & gjore pa plattformen for de forskjellige partene (Van Alstyne et
al., 2016). Kostnadsstrukturen i form hva hvordan plattformen kan skape inntekter, er ogsa
noe eierne m4 ta stilling til (Rochet & Tirole, 2003). Ved & velge en dpen styring av
plattformen gir det mulighet for partene & forme reglene for handel og transaksjoner selv.
Eierne kan ogsa velge 4 tilby mer standardiserte avtaleverk og betalingsordninger, som for
eksempel skaper inntekter ved at eierne tar en prosentandel av transaksjonsbelopet (Van
Alstyne et al., 2016). Slike avgjerelser og valg blir som regel basert pé plattformens formal og
forretningsmodell (Hagel, 2015).

Ifolge Hagel (2015) kan de forskjellige typene av digitale plattformer deles inn i tre
hovedkategorier som er aggregeringsplattformer, sosiale plattformer,

mobiliseringsplattformer. Kategoriseringen av digitale plattformer blir vist i figur 6. Disse
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plattformtypene kan igjen utvikle seg til a bli leringsplattformer. Hovedfokuset i denne

oppgaven vil vere pd aggregeringsplattformer og sosiale plattformer.

Digitale plattformer
Aggregeringsplattform Sosial Plattform Mobilitetsplattform
Markedsaggregering- Informasjons-
plattform aggregeringsplattform Konkurranse-plattform

Figur 6: Kategorisering av digitale plattformer (Hagel, 2015)

En aggregeringsplattform er plattformtyper som kobler sammen brukerne av plattformen med
tilgjengelige ressursene gjennom transaksjoner. En populer type aggregeringsplattform er
markedsaggregeringsplattformer som samler virksomheter og enkeltpersoner til aggregerte
markedsplasser. Aggregeringsplattformer samler store mengder informasjon og produkter pa
plattformen og legger til rette for at akterene kan kategorisere og filtrere sekene (Hagel,
2015). En slik organisering av markeder pé en aggregeringsplattform kan bidra til & redusere
sokekostnaden til brukerne og oke effektiviteten pé interaksjonene og transaksjonene (Parker

etal., 2016).

En sosial plattform kan ligne pa aggregeringsplattformer i form av 4 samle mennesker og
informasjon, men skiller seg ut da de hovedsakelig er designet for & bygge relasjoner péa tvers
av brukerne pa plattformen, gjerne basert pa et felles interessefelt (Hagel, 2015). Sosiale
plattformer tilrettelegger for sosiale interaksjoner og nettverkseffekter ved a koble sammen
mennesker og virksomheter, og har spesielt i forbindelse med covid-19 hatt en viktig rolle for
a skape samhold og fellesskap hos forskjellige grupper (Ipsos, 2021). Klassiske eksempler pa
sosiale plattformer er Facebook og Twitter som bygger langsiktige forhold mellom deltagerne

pé plattformen, fremfor kun & fokusere pa & gjennomfere en transaksjon (Hagel, 2015).

2.3 Konkurransefordeler ved a delta pa digitale plattformer

Det er flere konkurransefordeler og synergier som skapes ved a delta pa digitale plattformer.
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Plattformvirksomheter tilrettelegger for en digital ekonomi gjennom digitale plattformer der

nettverkseffekter, kundeinnsikt og lavere transaksjonskostnader stér i fokus (Krokan, 2018).

2.3.1 Nettverkseffekter

Nettverkseffektene er en av nokkelegenskapene til digitale plattformer og danner selve
grunnlaget for verdien som skapes pé en digital plattform (Rogers, 2016). Nettverkseffekter
kan defineres som verdien nye brukere gir til eksisterende brukere i et tosidig marked
(Berntsen, 2019). Digitale plattformer trenger vekst pa begge sier av plattformen for &
videreutvikles, da verdien for den ene gruppen oker ved at antall deltakere 1 den andre
gruppen eker (Parker et al., 2016). Dersom det blir flere kunder, vil det veere mer attraktivt for
en produsent & vere pa plattformen, og ved flere produsenter vil det bli et bredere utvalg for
kunden. Dette bidrar til bedre samsvar mellom tilbud og ettersporsel (Van Alstyne et al.,
2016). Pa denne maten kan nettverkseffektene vaere selvforsterkende og bidra til gkt

lonnsomhet og eksponentiell vekst gjennom flere deltagere og storre nettverk (Krokan, 2018).

Nettverkseffekter er viktige for & oppnd vekst pa plattformen, og plattformen mé derfor vare
designet for & kunne skaleres og hindtere en gkende ettersporsel. Bedre skalering gir hoyere
verdi til plattformen da den kan vokse 1 form av flere brukere og transaksjoner uten at veksten
stagnerer (Van Alstyne et al., 2016). Dersom plattformen ikke tdler vekst og skalering, kan en
ubegrenset nettverksvekst overbelaste plattformen og gjere den uoversiktlig og lite praktisk

for brukerne. Dette kan bidra til 4 redusere verdien til plattformen (Rogers, 2016).

Eierne som kontrollerer og styrer plattformen fungerer ofte kun som et mellomledd for selve
transaksjonen fordi de ikke eier de fysiske eiendelene som gar fra produsent til kunde. Dette

kan bidra til at oppbygging, vedlikehold og skalering av plattformen blir enklere, billigere og
mer tilgjengelig da eierne kun skal legge til rette for transaksjoner (Van Alstyne et al., 2016).

I trdd med nettverkseffekter, nevnes ogsa «Community feedback loops» som en
konkurransefordel ved plattformvirksomheter. Community feedback loops samler
tilbakemeldinger og signaler fra kundene om kvaliteten pa produktet eller tjenesten som tilbys
gjennom plattformen. Dette foregér som regel gjennom kommentarer og rangeringer.

Kjopsbeslutningen pa digitale plattformer samler informasjon om mange aktuelle tilbydere og
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gjor det enklere for kunden & finne informasjon (Lutz et al., 2017). Dette bidrar til effektive
markedsinteraksjoner der kundene kan bruke tilbakemeldingene fra Community feedback
loops til & finne best egnet produkt, og produsentene kan tilpasse utvalget etter
tilbakemeldingene (Parker et al., 2016). Ved & benytte seg av tilstrekkelig informasjon fra en
objektiv tredjepart i tillegg til produsenten, kan kunden ogsé fa et mer helhetlig bilde av
produktet eller tjenesten (Krokan, 2018).

2.3.2 Kundeinnsikt og relasjonsmarkedsforing

Tilbakemeldinger fra kunden er ogsé en viktig konkurransefordel innenfor
relasjonsmarkedsforing og kan bidra til & bevare kunden (Hoff, 2016).
Relasjonsmarkedsfering handler om & integrere og involvere kunden for & bygge langsiktige
kunderelasjoner basert pa gjensidighet, som potensielt kan fore til gjenkjop (Sheth &
Parvatiyar, 1995). Flere forfattere argumenterer for at det er fem ganger sd vanskelige & skaffe
en ny kunde enn 4 bevare kundene man allerede har (Framnes & Thjemee, 2001). Det vil
derfor vare viktig a forsta kundeperspektivet og tilby en tilbakemeldingsdrevet prosess for &
fa tilfredse og lojale kunder, 1 tillegg til at det er mer lonnsomt og verdiskapende enn a skaffe

nye (Gummesson, 2003).

Relasjonsmarkedsforing pé digitale plattformer handler i stor grad om hvordan virksomheter
kan dra nytte av kundedata gjennom digitale transaksjoner (Nagel et al., 2020). Digitale
plattformer apner opp for at virksomheter 1 storre grad kan lagre, analysere og utveksle store
mengder kundedata om kjepshistorikk, tilbakemeldinger og preferanser. P4 denne maten kan
kundedata fra interaksjoner og transaksjoner brukes til & predikere kundens preferanser og
onsker ved fremtidige salg og dermed tilby kunden mer personaliserte og relevante tilbud

(Nagel et al., 2020).

For & handtere denne typen kundedata og kunderelasjoner har flere virksomheter i gkende
grad tatt i bruk databaser for & registrere informasjon om kundene og bruke dette i
relasjonsmarkedsferingen (Gummesson, 2003; Larsen, 2003).
Kunderelasjonshindteringssystemer, ofte kalt Customer Relationship Management (CRM), er
et eksempel pa digitale losninger som bruker kundeanalyser til & skape innsikt i kundens

opplevelse. CRM kan bidra til at kommunikasjonen med kundene forbedres, og at kundene
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foler seg mer ivaretatt ved at virksomheten legger til rette for et mer personlig kundeforhold

og bygger relasjoner (Zaby & Wilde, 2018).

2.3.3 Lavere transaksjonskostnader

En annen konkurransefordel ved & delta pa digitale plattformer er at transaksjons- og
koordineringskostnader som er fysiske kostnader i klassisk verdikjede, kan argumenteres for &
vaere lavere ved digitale plattformer (Krokan, 2015). Transaksjonskostnader er kostnadene
som oppstér ved a benytte seg av et marked og de ressursene som gar med til & gjennomfore
en handel, for eksempel gjennom & innhente informasjon om produktet, priser og kvalitet
(Krokan, 2015). Ronald Coase (1937) er opphavsmannen til transaksjonskostnadsteorien og
analyserte hvordan transaksjonskostnadene kan reduseres dersom handelen gér gjennom et
marked eller en virksomhet. Krokan (2015) argumenterer videre for at
transaksjonskostnadene ytterliggere kan reduseres gjennom digitale plattformer og at handel

lar seg gjore enklere og rimeligere for flere parter.

Gjennom plattformens infrastruktur, systemer og interaksjonsmuligheter kan det bli mer
effektivt for kunden 4 samle inn og sammenligne informasjon om produkter. Sekekostnadene,
som er de ressurser som gar med til & finne riktig produkt, kan reduseres ved at plattformen
for eksempel tilbyr en sekemotor. Informasjonskostnader, som er de ressursene som gér med
til & finne detaljer om produktet, kan reduseres da digitale plattformer kan gjore denne
informasjonen mer tilgjengelig (Krokan, 2015). Dette bidrar til & gjore det enkelt for kunden &
identifisere, evaluere, velge og anskaffe riktig produkt (Iden et al., 2019).

Ved at digitale plattformer oker informasjonen og synligheten om produkter og tjenester, kan
dette ogsa redusere transaksjonskostnader fra produsenten sin side ved & gjore produktene mer
tilgjengelige for kunden (NOU 2017: 4). Transaksjonskostnader kan ogsa reduseres gjennom
avtaler og forhdndsdefinerte vilkér pé plattformen, slik at produsenten i mindre grad trenger a
utforme og forhandle dette selv (Krokan, 2015). Ved 4 delta pd en digital plattform, vil
kostnadssiden for produsenten sitt perspektiv likevel preges av markedsferingskostnader og
koordineringskostnader knyttet til bestillinger og kunderelasjoner. Slike kostnader krever

forskjellig innsats og tidsbruk ved forskjellige plattformer (Iden et al., 2019).
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3.0 Case: REKO-ringen

REKO-ringen er et alternativt matsystem med kort verdikjede (SFSC) som har vokst 1
rekordfart de siste drene (Engseth, 2020). REKO star for REttferdig KOnsum og ble grunnlagt
av Thomas Snellmann i1 Finland 1 2013 (Norsk Bonde- og Smébrukarlag, 2020). REKO-
ringen er en direkte salgs- og distribusjonskanal som bruker Facebook som digital plattform
for & koble sammen produsent og kunde, og bidrar til & sikre at produktene nér fram til
kunden utenfor de store dagligvarekjedene (Arnesen, u.d.). REKO-ringen kan dermed
oppfattes som en motreaksjon pd morderne markeder og den skjeve maktbalansen i dagens

dagligvaremarked.

Formalet med REKO er & gjore lokalmat lettere tilgjengelig for kunden og skape en enkel
handel uten mellomledd der produsenten fir 100 % av salgssummen. REKO har som mél &
oke satsingen innen lokalmatproduksjon og bidra til ekt omsetning og verdiskapning for
primarprodusenter (Norsk Bonde- og Sméabrukarlag, 2020). Direktesalg av lokalmat gjennom
REKO-ringen og Bondens Marked hadde 1 2019 en omsetning pa omtrent 450 millioner
kroner og salget gjennom REKO-ringen ble mer enn seks ganger s& mye 1 2020 (Regjeringen,

2019; Landbruksdirektoratet, 2020).

REKO-ringen bruker Facebook som digital plattform ved & organisere lokale “ringer”
gjennom Facebook-grupper. I disse ringene kan produsenter legge ut et salgsinnlegg med
bilde og tekst av sine produkter og ta imot bestilling fra kunder via kommentarfeltet (Arnesen,
u.4.). Facebook blir kun brukt i beslutnings- og bestillingsprosessen, da levering av de

forhdndsbestilte produktene foregar pa et fysisk utleveringssted med jevne mellomrom.

I Norge er det Norsk Bonde- og Smabrukarlag (NBS) som har tatt et overordnet ansvar for a
folge opp REKO-modellen og hjelpe til med etablering av nye ringer (Telemarksforskning,
2020). Likevel er hver ring er selvstendig og drives av frivillig engasjement mellom akterer
som produsenter, kunder og administratorer. Administratorene har ansvaret for 4 administrere
de enkelte ringene ved a blant annet godkjenne produsenter og kunder, administrere gruppene
og organisere utleveringer. Hver ring har en administratorgruppe ofte bestaende av fire til fem

personer som er produsenter, kunder eller frivillige.
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De forste REKO-ringene 1 Norge ble etablert i november 2017 og har deretter hatt en enorm
framvekst som vist 1 figur 7. I lopet av det forste aret ble det etablert 37 ringer over hele
landet, som doblet seg til omtrent 80 ringer ved utgangen av 2019. Dette antallet har okt
ytterligere til 120 ringer 1 lopet av 2020 (Landbruksdirektoratet, 2020).

Utvikling av REKO-ringer i Norge
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Figur 7: Utviklingen av REKO-ringer i Norge (Landbruksdirektoratet, 2020)

Norsk Bonde- og Sméabrukarlag anslar at omtrent 500 produsenter selger produkter gjennom
enten ¢én eller flere REKO-ringer. Antall kunder i Norge er basert pA medlemstallene 1
Facebook-gruppene og estimeres til 4 vere totalt 500 000 medlemmer. Hvor mange av disse

som er aktive kjopere er derimot ukjent (Landbruksdirektoratet, 2020).

Fra et plattformperspektiv skiller REKO-ringen seg ut fra andre digitale plattformer for kjop
og salg, siden Facebook er en sosial plattform og ikke en markedsaggregeringsplattform som
vanligvis blir brukt til & organisere kjop og salg. Det er derfor interessant & underseke hvordan

akterene av REKO-ringen opplever & bruke Facebook som plattform.

4.0 Metode og data

Dette kapittelet vil gjore rede for metodebruken som anvendes for & besvare oppgavens
formél og forskningsspersmal. A bruke en egnet metode er viktig for studiens gyldighet og
pélitelighet (Johannesen et al., 2011). Forst vil valgene knyttet til forskningsdesign og
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forskningsstrategi, etterfulgt av metodevalg og datainnsamling bli forklart og begrunnet.
Deretter blir det forklart hvordan den innsamlede dataen blir analysert. Til slutt vil studiens
kvalitet evalueres ved a redegjore for validitet, reliabilitet og etiske hensyn i lys av

metodevalget.

4.1 Forskningsdesign

Forskningsdesign er en beskrivelse av hvordan vi malrettet ensker 4 ga fram for & besvare
forskningsspersmélene (Saunders et al., 2012). Vi har valgt et eksplorerende forskningsdesign
siden det er begrenset med forskning og teori pa hvordan Facebook fungerer som digital
plattform for REKO-ringen. Et slik forskningsdesign er hensiktsmessig nér det finnes lite
eksisterende litteratur om temaet som blir forsket pd og der formélet er & oppnd ekt kunnskap
og forstéelse. Et eksplorerende design dpner ogséd opp for fleksibilitet slik at det er mulig a ta
hensyn til uventede forhold underveis i1 datainnsamlingen (Johannesen et al., 2011).

Vi har tatt utgangspunkt i et induktivt design med kvalitativ metode der vi henter data fra
forskjellige perspektiver tilknyttet REKO som case for & belyse forskningsspersmalene. En
induktiv fremgangsmaéte er nyttig for & oppna ny innsikt pa omrider der det finnes lite

forhandskunnskap (Jacobsen, 2015), noe vi anser som viktig for denne masteroppgaven.

4.2 Metodevalg og datainnsamling

Vi har valgt a benytte kvalitativ metode hvor datainnsamlingen bestir av bade primar- og
sekundardata. Kvalitativ metode gar 1 dybden pa et fenomen og har som hensikt 4 seke ny
forstaelse (Saunders et al., 2016). Grunnet utformingen av hovedformaélet og
forskningsspersmélene til oppgaven vil en kvalitativ tilnerming gi et mer helhetlig bilde av
naverende situasjon om styrkene og svakhetene som finnes ved a bruke Facebook som digital
plattform og hvilke vekstutfordringer REKO-ringen meter med Facebook. En annen fordel
med kvalitativ metode er at det er fa foringer pa dataen og informasjonen som blir innhentet,
noe som bidrar til 4 skape en riktig og virkelighetsnzar forstaelse av fenomenet som blir
forsket pd (Saunders et al., 2012). Kvalitativ metode og data har likevel noen ulemper, som
for eksempel at det kan vare ressurskrevende & gjennomfere og at dataene kan vaere
nyanserike som ofte er utfordrende 4 tolke. Det kan ogsa vere utfordrende a ha en objektiv og

kritisk vinkling til dataene ved at man kan bli preget av subjektive inntrykk.
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Kombinasjonen av to eller flere metoder for datainnsamling kalles metodetriangulering og er
et nyttig verktoy for & oppnd en virkelighetsner tiln@rming med lite rom for tolkning
(Saunders et al., 2016). Vi valgte & kombinere flere kvalitative metoder som var
forskningsstrategi for & oppna en dypere innsikt og underbygge resultatene fra flere
perspektiver, som blir vist 1 figur 8. De semi-strukturerte intervjuene vil vaere hovedmetoden
og har som hensikt & samle inn primardata for 4 belyse oppgavens forskningsspersmal. De
semi-strukturerte intervjuene vil bli komplimentert med litteraturgjennomgang, deltakende
observasjon og utvikling av scenarier. Vi tror at den kombinerte metoden for
datainnsamlingen fra flere kilder vil heve kvaliteten pé studiens empiri og bidrar til en mer

holistisk tilnerming med REKO som case.

Litteratur-

gjennomgang
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o intervi vekstutfordringer dette fgrer til og o
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T 9
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Figur 8: Metodetriangulering ved kombinasjon av flere metoder

4.2.1 Semi-strukturerte intervjuer

Semi-strukturerte intervjuer er en egnet hovedmetode ved et eksplorerende forskningsdesign
fordi det apner opp for fleksibilitet og gir mulighet til & generere ny kunnskap om et fenomen
ved at man fér tilgang til folks erfaringer, meninger og perspektiver (Johannesen et al., 2011).
Denne metoden er egnet for masteroppgaven da det er interessant f fram informantenes
erfaringer knyttet til 4 bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen. Informantene

1 et semi-strukturert intervju far stor frihet til & kunne uttrykke seg noe som &pner opp en los
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dialog mellom intervjuer og informant (Johannesen et al., 2011). Det er ogsa muligheter for &
gjore justeringer underveis 1 intervjuet ved & stille veiledende og oppfelgende sporsmaél

(Jacobsen, 2015).

Siden semi-strukturerte intervjuer behandler personopplysninger fra informanter, var det
viktig at vi sekte om godkjenning fra Norsk senter for forskningsdata (NSD) 1 god tid fer vi
begynte med datainnsamlingen. I denne seknaden matte vi forklare formalet med
masteroppgaven og hvordan datamaterialet skulle bli samlet inn, oppbevart, behandlet og
analysert 1 trdd med NSD sine retningslinjer. Det var dermed viktig & poengtere at
informantene til de semi-strukturerte intervjuene ble bevart anonyme og at datamaterialet ble
lagret pa institusjonens servere og slettet ved prosjektslutt. Det tok kort tid for seknaden ble

godkjent av NSD og vi kunne begynne med datainnsamlingen.

4.2.2 Valg av informanter til semi-strukturerte intervjuer

Det ble gjennomfort et strategisk utvalg av informanter gjennom en malrettet ikke-tilfeldig
metode. Denne strategiske utvelgelsesprosessen gir pd bekostning av et representativt utvalg
(Johannesen et al., 2011). Vi gjorde et vurderingsutvalg i begynnelsen av studien der vi
vurderte hvilke type informanter vi trengte for studien og lagde et kriteriesett som vi fulgte
gjennom utvelgelsesprosessen. For & skape bredde i datainnsamlingen ensket vi & inkludere
akterer med forskjellige roller og tilknytninger til REKO-ringen og alternative matnettverk
for 4 skape et mest mulig helthetlig bilde av ndvarende situasjon og det fremtidige
mulighetsrommet. Tabell 1 viser kriteriesettet som ble utformet for de forskjellige

informanttypene:

Tabell 1: Utvalgskriterier for informanter

Informanttype og tilknytning Utvalgskriterier
til REKO-ringen

Administrator - Administrerer minst én REKO-ring med over 10 000
medlemmer
- Poster innlegg jevnlig i Facebook-gruppene

- Vart administrator i mer enn tre maneder
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Produsent - Kan defineres som lokalmatprodusent, enten
primerprodusent eller foredler

- Har smaskala produksjon og bruker REKO-ringen som

salgskanal

Kunde - Er medlem i en eller flere REKO-ringer pé Facebook
- Har handlet gjennom REKO-ringen

Alternativt matnettverk - Distribuerer, selger eller markedsferer lokalmat gjennom en
digital plattform

- Fungerer som et bindeledd mellom primarprodusent og

kunde

Nekkelorganisasjon - Har tilknytning til REKO-ringen

Vi startet utvelgelsesprosessen med & kartlegge de storste REKO-ringene 1 Norge, melde oss
inn 1 disse gruppene og identifisere akterene som var mest hensiktsmessige for studien.
Deretter kontaktet vi akterene pa Facebook og spurte om de var interesserte 1 a stille i et
intervju. Videre avtalte vi tidspunkt for gjennomfering av intervju over mail. Vi kartla ogsa
alternative matnettverk og tok direkte kontakt gjennom mail med de vi ansa som best egnet
for studien. I enkelte tilfeller brukte vi ogsd den sakalte “sneballeffekten” og spurte
informanten om de hadde tips til noen andre potensielle informanter med mye erfaring som vi
kunne kontakte. Dette bidro ogs4 til et ikke-sannsynlighetsutvalg og at planlagte intervjuer

forte til ikke-planlagte intervjuer (Saunders et al., 2012).

Antall nedvendige informanter avhenger av forskningsspersmélene, men ber folge prinsippet
om metning som er det punktet der nye intervjuer ikke tilferer noe ny kunnskap til studien
(Sand, 2018). Vi endte dermed opp med elleve forskjellige informanter som inkluderte roller
som produsent, administrator, kunde og frivillig av REKO-ringen, to andre alternative
matnettverk som Dyrket og Dagens, og Norsk Bonde- og Sméabrukarlag (NBS) som hadde
innsikt og tilknytning til REKO-ringen. Noen av informantene kunne ha flere roller, som for
eksempel at en informant bade kunne vaere administrator og kunde. Det var ogsé flere av
informantene som var aktive i1 flere REKO-ringer. Informantene har blitt anonymisert og blir

presentert i tabell 2.
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Tabell 2: Oversikt over informanter

Type informant Intervjulengde
Administrator og kunde 1 57:56
Administrator og kunde 2 46:56
Administrator og kunde 3 59:20
Administrator, kunde og frivillig 1 1:13:05
Kunde 1 44:32
Produsent 1 35:33
Produsent 2 58:15
Produsent 3 30:56
Dyrket 1:11:31
Dagens 31:06
Norsk Bonde- og Smabrukarlag (NBS) 37:47
4.2.3 Intervjuguide

Et semi-strukturert intervju apner opp for fleksibilitet, dialog og frihet under intervjuet,
samtidig som det er viktig at vi holdt oss til temaet og forskningsspersmalene slik at vi fikk
samlet inn den dataen vi ensket. For & skape en god dialog der informantene kunne utrykke
seg samtidig som intervjuene fulgte en oversiktlig struktur utviklet vi en intervjuguide
(Johannesen et al., 2011). Vi brukte god tid pa & utforme intervjuguiden og serget for &
inkludere konkrete oppfolgingsspersmaél i tilfellet svarene vi fikk ikke dekket
forskningsspersmélene tilstrekkelig (Silverman, 2014). Intervjuguiden ble delt inn i en
introduksjonsdel, en temabasert hoveddel som fulgte strukturen til forskningsspersmélene og
en avslutningsdel. Spersmalene og intervjuguidene ble tilpasset de forskjellige rollene til
informantene. Intervjuguiden ble endret og tilpasset etter hvert som vi fullferte intervjuene og
erfarte hvilke spersmél som fungerte godt og hvilke sparsmél som ble overflodige.

Utarbeidelsen av intervjuguiden bidro til at vi var godt forberedt for intervjuene.

Vi utarbeidet ogsé en temaoversikt med hovedpunktene vi ensket & diskutere i lopet av
intervjuet og sendte denne til informantene 1 forkant av intervjuet slik at de kunne forberede
seg om de onsket det. Vi opplevde at flere av informantene satt pris pa & motta en slik

oversikt og hadde notert ned stikkord pa forhdnd som de ensket & formidle under intervjuet. I
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forkant av intervjuet sendte vi ogsa samtykkeskjemaet fra NSD som forsikret informanten om
at forskningsprosjektet var godkjent av NSD og at dataen- og personvernsopplysninger ville

bli behandlet anonymt.

4.2.4 Gjennomfering av intervjuene

Alle intervjuene ble gjennomfert i tidsperioden 08.03.2021-07.04.2021. Grunnet covid-19
situasjonen ble alle intervjuene gjennomfort digitalt over Zoom. En fordel med & gjennomfore
intervjuene digitale er at man sparer mye tid pa & ikke matte reise ut til informantene. Digitale
intervjuer har likevel noen utfordringer som kan pévirke flyten og dynamikken i samtalen ved
at det blir vanskeligere & skape tillit, og at man ikke fir de samme inntrykkene fra
kroppssprék som ved 4 sitte i samme rom (Jacobsen, 2015). Vi brukte derfor mye tid 1
begynnelsen av hvert intervju pé a etablere tillitt hos informanten ved & presentere oss selv og
stille 4pne spersmél, samt & informere om at det ikke fantes noen rette eller gale svar for &
ufarliggjore situasjonen. I ett av intervjuene opplevde vi ogsa noen utfordringer med tregt

internett som gjorde at forbindelsen ble brutt mot slutten av intervjuet.

Siden vi var to forskere byttet vi pa rollene med & holde dialogen gjennom intervjuet og ha
den observerende rollen. Slik fikk vi erfaringer fra begge perspektiver. Det varierte veldig fra
informant til informant om hvordan vi brukte intervjuguiden som ble utarbeidet. [ noen
intervjuer fulgte vi intervjuguiden neye, mens andre ganger ble den mer brukt som en

sjekkliste slik at vi med sikkerhet visste at alle hovedtemaene var dekket i tilstrekkelig grad.

4.2.5 Litteraturgjennomgang

Vi ensket 4 komplimentere hoveddataen fra de semi-strukturerte intervjuene med en kvalitativ
del i form av en tematisk litteraturgjennomgang. I litteraturgjennomgangen gikk vi gjennom
hva andre forskere hadde gjort og analyserte sekundardata som var ment til andre formél
(Johannesen et al., 2011). Litteraturgjennomgangen har som hensikt & underbygge funnene fra
de semi-strukturerte intervjuene ved & analysere sekunderdata tilknyttet
forskningsspersmélene (Saunders et al., 2012). Vi valgte sekunderdata som kunne bidra til &
besvare forskningsspersmalene og var basert pa tidligere forskning. Sekundardataen bestod

av relevante forskningsartikler og eksterne datakilder tilknyttet forskningsspersmalene, i
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tillegg til rapporter relatert til utviklingen av REKO. Litteraturen blir diskutert opp mot funn i
dreftingsdelen i kapittel 6.

4.2.6 Deltakende observasjon

I tillegg til metodevalgene beskrevet over, har vi ogsa benyttet oss av deltakende observasjon
som en kvalitativ tilleggsmetode for & underseoke hvordan REKO-ringen fungerer i praksis.
Dette innebar at vi meldte oss inn i en rekke REKO-ringer pa Facebook, leste kommentarer
og salgsinnlegg over lang tid, handlet gjennom REKO-ringen og deltok pa utleveringer med
en observerende deltagende rolle. Dette bidro til & oppna inngdende innsikt og forstdelse om
fenomenet og handlingsmensteret (Johannesen et al., 2011). En utfordring med deltakende
observasjon er at forskningen videre kan bli preget av egne perspektiver, subjektive meninger
og inntrykk. Vi var derfor veldig neye med a bevare et objektivt syn ved bruk av denne

metoden.

4.2.7 Utvikling av scenarier

For a besvare forskningsspersmél 3 om de mulige veiene fremover for REKO-ringen, var det
hensiktsmessig & utvikle scenarier for & komplimentere de semi-strukturerte intervjuene.
Utvikling av scenarier kan bidra til & skissere mulige hendelsesforlep og strukturere
alternative utviklinger for fremtiden (Stavem, 2020), som i denne oppgaven var & utforske

mulige fremtidsbilder for digitale plattformer for REKO-ringen.

Et scenario er ikke ment som en prognose av fremtiden, men skal vare hypotetisk og {4 fram
hvordan et fremtidsbilde kan se ut. Det kan ogsé peke pé hvilke usikkerheter og risikoer det er
med de forskjellige fremtidsbildene (Stavem, 2020). De semi-strukturerte intervjuene ble
brukt som datagrunnlag der informantenes tanker, ideer og forslag ble tydeliggjort. Forste steg
ved utvikling av scenarier er 4 identifisere og kartlegge ndsituasjonen til fenomenet som
undersegkes. Dette gjorde vi ved & identifisere styrker, svakheter og vekstutfordringer ved
dagens losning i forskningsspersmal 1 og 2. Neste steg ved utviklingen av senarioer er &
kombinere det som blir identifisert i forste steg og sette opp alternative fremtidsbilder
(Stavem, 2020). Dette gjorde vi ved & utvikle tre kvalitative scenarier som blir beskrevet i

kapittel 5.3.

30



4.3 Analysemetode

Analysemetode handler om & systematisk bearbeide innsamlet data og trekke ut det
essensielle slik at innholdet kan formidles pa en forstielig mate (Johannesen et al., 2011).
Dette gjorde vi ved & redusere og kategorisere innsamlet datamaterialet slik at det kunne bli

analysert uten at viktig informasjon forsvant.

4.3.1 Analyse av semi-strukturerte intervjuer

Vi begynte analysemetoden av de semi-strukturerte intervjuene med & dokumentere
prosessen. Dette gjorde vi ved & ta lydopptak under intervjuene som vi deretter transkribere til
radata i tekstform. Intervjumaterialene utgjorde totalt 74 sider tekst etter transkribering.
Transkriberinger ble gjennomfort kort tid etter intervjuene fant sted fordi da satt inntrykkene
og erfaringene ferskt i minnet. Lydopptakene ble slettet etter gjennomfering av
transkriberingen 1 trdd med NSD sine retningslinjer. Vi gjorde ogsé en intern evaluering etter
intervjuene for 4 sikre kvaliteten av arbeidet ved & vurdere hva som fungerte bra og hva som

kunne forbedres til neste intervju (Sand, 2018).

Fremgangsmaten for & analysere datamaterialet var inspirert av Gioia-metoden da denne
metoden har en induktiv tiln@erming som er i trdd med et eksplorerende forskningsdesign. Ved
a ta utgangspunkt i Gioia-metoden kan man folge et rammeverk som bidrar til & sikre
kvaliteten i en kvalitativ analyse. Formdlet med denne metoden er & redusere datamengden til
mindre kategorier som vil bringe fram hovedtematikk 1 intervjuene (Gioia et al., 2013). Gioia-
metoden baserer seg pé en systematisk tilneerming av den innsamlede gjennom tre steg som

blir presentert 1 tabell 3.

Tabell 3: Steg i kvalitativ analysemetode basert pa Gioia-metoden (2013)

Steg-for-steg Prosessbeskrivelse
Steg 1: Utforske og kode data i samsvar med fargekoder. Markere
Forste ordens koder gjennom viktige ord, sitater og setninger.

apen og induktiv koding

Steg 2: Gjennomga koder fra steg 1 for & identifisere fellestrekk og
Andre ordens analyse ulikheter. Dataen blir redusert til en mindre mengde data i felles
kategorier.
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Steg 3: Se etter ssmmenhenger mellom kategoriene fra steg 2.
Tredje ordens analyse Undersgke om sammenhengene reflekterer strukturene 1 dataen,

samt at det svarer pd forskningsspersmélene.

Det forste steget 1 analysemetoden gikk ut pa & gjere en &pen og induktiv koding. Den
induktive kodingen ble gjort ved & utforske dataen fra de transkriberte intervjuene og markere
nekkelord, sitater og setninger som representerte de temaene som vi opplevde var sentrale for
informantene. I forkant av analysearbeidet hadde vi definerte fargekoder basert pa
forskningsspersmélene som vi markerte i datamaterialet. I denne prosessen passet vi pé 4 ikke
bli styrt av vare egne meninger, men serget for at informantenes erfaringer og synspunkter var
1 fokus. Vi gjennomforte den induktive koding hver for oss, deretter diskuterte og
sammenlignet vi funnene vare med hverandre. Dette arbeidet ledet fram til en rekke forste

ordens koder.

Det andre steget 1 analysemetoden gikk ut pé & organisere forste ordens koder fra steg 1 til
andre ordens analyse. Dette gjorde vi ved a finne fellestrekk og ulikheter i kodene for &
redusere mengden koder og data til felles kategorier. Dette bidro til at vi senere i analysedelen

kunne forholde oss til mindre og mer oversiktlige kategorier.

Det tredje steget 1 analysemetoden gikk ut pa & sammenbinde og undersoke funnene og trekke
sammenhenger mellom dem de forskjellige kategoriene fra steg 2. Dette gjorde vi ved a
studere det transkriberte materialet pa nytt for & underseke om sammenhengene reflekterte
hovedpunktene i datamaterialet. Hovedmaélet med dette steget var & finne sammenhenger og
identifisere likhetstrekk i datamaterialet slik at analysen resulterte i funn som svarte pa

forskningsspersmélene.

Gjennom hele analyseprosessen var det viktig & gjere vurderinger underveis for 4 sorge for at
resultatene ble gyldige og palitelige, og ikke tatt ut av kontekst. Vi serget derfor for 4 ga
grundig gjennom hvert steg og lese igjennom transkripsjonene pa nytt dersom noe var uklart
slik at vi passet pé a inkludere de viktigste punktene. Funnene fra analysen blir presentert i

kapittel 5.
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4.4 Forskningskvalitet

Validitet og reliabilitet er gunstige dreftingskriterier for kvalitativ forskning og det er viktig &
forholde seg kritisk til dataen som blir samlet inn (Saunders et al., 2012). I denne delen blir

forskningskvaliteten til oppgaven droftet.

4.4.1 Validitet (gyldighet)

Validitet handler om 1 hvilken grad resultatene er gyldige, og sier noe om hvor godt den
valgte metoden faktisk maler det den er konstruert for & male (Saunders et al., 2012).
Gjennom studien har vi provd 4 ta de valgene vi mener har vaert de mest gunstige for 4 sikre
masteroppgavens gyldighet, og valgt et forskningsdesign som passer for & svare pa
forskningsspersmélene. Bruken av metodetriangulering bidrar ogsa til & sikre gyldighet i

masteroppgaven.

Utvalget av informanter ble basert pa et kriteriesett og valgt ut pd bakgrunn av hvilken
informasjon og tilknytning de hadde til temaet. Vi brukte mye tid 4 pa & utforme en
intervjuguide og testing av denne pd forhdnd. Dette sorget for at spersmalene som ble stilt i
intervjuene bidro til at forskningsspersmélene ble besvart. En kortere temaoversikt ble 1
tillegg sendt ut til informantene for intervjuet. Dette kunne fungere som en veileder for
informanten slik at de fikk tid til & reflektere over tematikken i forkant. Det ble gjort
tilpasninger til hver enkelt informant slik at det skulle vare enkelt & svare pd spersmélene. Vi
fulgte opp med veiledende spersmaél og oppfelgingsspersmal dersom det trengtes dypere
forklaringer. Vi gjorde ogsa endringer i intervjuguiden underveis dersom vi sa at noen
spersmaél var overfladige. Vi gjennomforte intervjuer til vi hadde samlet inn tilstrekkelig med
datamateriale og oppnadde metning. Dette bidro til & styrke masteroppgavens gyldighet siden

tilstrekkelig datamateriale kan minimere risikoen for misforstielser og feiltolkninger.

Ekstern validitet handler om 1 hvor stor grad resultatene fra studien kan overfores til andre
utvalg, grupper eller andre relevante ssmmenhenger (Saunders et al., 2012). I denne oppgaven
har det blitt gjort et strategisk utvalg av elleve informanter for & oke forstéelsen av REKO,
noe som gar pa bekostning av generaliserbarhet og overforbarhet til en sterre populasjon eller

andre bransjer.
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4.4.2 Reliabilitet (palitelighet)

Reliabilitet handler om i hvilken grad studien kan etterpreves. Dette handler om metodene for
datainnsamling og analyse vil gi konsistente resultater uavhengig av hvem som er forsker, slik
at forskningen kan gjentas og gi samme resultat (Saunders et al., 2012). Vi har dokumentert
forskningsprosessen s grundig og detaljert vi kan for & skape pélitelighet og sikre transparens

1 forskningen.

Kvalitative studier med intervju som innsamlingsmetode kan likevel vere vanskelig &
etterprove. Dette er fordi informantene representerer ulike roller med forskjellige synspunkter
og meninger, og dynamikken for intervjuet kan pdvirke hvordan informanter svarer. For &
hindre deltagerfeil og deltagerbias begynte vi dermed intervjuene med & stille
bakgrunnsspersmal. Vi opplyste ogsa om anonymitet og informert om at ingen svar er riktig
eller galt. Dette ble gjort for & ufarliggjere situasjonen og skape tillit til informantene slik at

informanten folte seg trygge og komfortable.

For 4 hindre forskningsfeil og forskningsbias begynte vi analysearbeidet individuelt, og
deretter diskuterte funnene mellom oss. Dette ble gjort for & minimere risikoen for subjektive
tolkninger og misforstaelser. Vi tok ogsd utgangspunkt i Gioia-metoden sitt rammeverk for &
gjore forenklinger 1 datamaterialet og unngé feiltolkninger, antagelser og forhastede

konklusjoner ved reduksjon av datamengden.

Det vil uansett vaere utfordringer knyttet til pélitelighet i forskningen ndr det gjennomfores
kvalitative metoder. For det forste vil det vere utfordrerne & beskrive alle detaljer knyttet til et
anonymt intervju for 4 skape transparens. Rammene for intervjuene kan ogsa til en viss grad
pavirke svarene fra informantene og tolkningene til forskerne. I tillegg mangler intervjuer
gruppedynamikk, og svarene kan bli pdvirket av intervjuerens egne meninger og
oppfatninger. REKO er ogsa i stadig utvikling, noe som kan pavirke svarene dersom de ville

blitt gitt pa et senere tidspunkt.

4.5 Forskningsetikk

En stor del av vér forskningsmetode er kvalitative intervjuer, noe som gjor at vi er tett pa

informanten. Det har derfor veert viktig for oss 4 ta etiske hensyn i1 innsamlingen og
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behandlingen av data. Forskningsetikk dreier seg om 4 ta ansvar for god vitenskapelig praksis
og ta ansvar for individene som inngar i forskningen (De nasjonale forskningsetiske

komiteene, 2018).

I forbindelse med seknaden til NSD utviklet vi et samtykkeskjema der vi informerte om hva
forskningen ville handle om, hva det ville innebare for informanten & delta i prosjektet,
informantens personvern, at personopplysninger ville bli bevart trygt inntil sletting og om
informantens rettigheter. Dette ble gjort for & sikre at var planlagte behandling av data og
personopplysninger var i trdd med personvernlovverket. Det ble ogsa lagt vekt pd at intervjuet
er frivillig. Alle informantene fikk tilsendt samtykkeskjema og skrev under pa dette for

intervjuene begynte.

I denne studien har vi ikke samlet sensitiv informasjon eller bedriftshemmeligheter.
Informantene har blitt anonymisert selv om de ikke har hatt spesielle behov eller formening

om dette.

5.0 Funn og analyse

I dette kapittelet vil de relevante funnen fra den kvalitative datainnsamlingen og dataanalysen
bli presentert. Funnene blir presentert temabasert knyttet opp mot oppgavens

forskningsspersmél og er supplert med direkte sitater.

Forst presenteres funnene som handler om hovedstyrkene og hovedsvakhetene ved & bruke
Facebook som digital plattform for REKO-ringen. Dette har til hensikt & svare pa
forskningsspersmél 1. Deretter vil funn tilknyttet vekstutfordringer for REKO-ringen ved &
bruke Facebook som digital plattform bli presentert, som har til hensikt & besvare
forskningsspersméil 2. Funnene fra dataanalysen legger grunnlaget for & peke pd mulige veier
fremover som er hensikten med forskningsspersmél 3. Dette vil belyse alternative
digitaliseringsstrategier gjennom a presentere tre forskjellige scenarier pd hvordan REKO kan

utvikle seg.
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5.1 Funn og analyse om styrker og svakheter ved 4 bruke Facebook som
digital plattform for REKO-ringen

Hensikten med forskningsspersmal 1 er & bidra til 4 ekt kunnskap om den digitale
ndsituasjonen gjennom & se pa hvilke styrker og svakheter akterene opplever ved & bruke
Facebook fungerer som digital plattform. Kapittel 5.1.1 vil presentere de identifiserte

hovedstyrkene og deretter vil hovedsvakhetene bli presentert i kapittel 5.1.2.

5.1.1 Styrker ved & bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Gjennom datainnsamlingen har vi identifisert tre hovedstyrker ved & bruke Facebook som

digital plattform for REKO-ringen som blir presentert i tabell 4.

Tabell 4: Hovedstyrker ved a bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Hovedstyrker Forklaring

Direkte kontakt mellom Apner opp for direkte kommunikasjon og skaper nare

produsent og kunde relasjoner, samt bidra til & redusere mellomledd i
verdikjeden.

Nettverkseffekter Skaper okt engasjement og okt verdi pé interaksjonene for et

storre kundegrunnlag. Skaper ogsé ringvirkninger og

eksponentiell vekst.

Funksjonalitet i Facebook Lavterskel plattform med stor frihet og fleksibilitet i de
forskjellige REKO-ringene.

Direkte kontakt mellom produsent og kunde: Fra datainnsamlingen ble det lagt vekt pa at
dagens losning med Facebook som digital plattform har en styrke ved at den apner opp for
direkte kommunikasjon mellom akterene. Eksempler som ble trukket fram om dette var at
produsentene kan takke for hver enkelt kundebestilling, svare pa tilbakemeldinger og svare
direkte pd spersméil i kommentarfeltet. Informantene pépekte at denne typen interaksjoner
bidro til & skape verdi blant annet gjennom at kunden fikk et mer personlig forhold til

produsenten. En av informantene formulerte seg slik:
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«Det er jo en verdi ndr produsenten kommenterer pd bestillingen din i gruppen med
«takk for din bestillingy, eller at de skriver «vi er tomme for produkter, men gleder oss
til neste utleveringy. Dette elementet blir borte ved andre plattformer og
ordresystemer, og da mister man litt av det personlige elementet som vi finner med

REKO» - Kunde 1.

Ved & sammenligne handelen gjennom REKO-ringen med handelen gjennom
dagligvarebutikkene, plattformer og ordresystemer, mente informantene at den direkte
kontakten gjennom REKO og Facebook bidro til 4 skape nere relasjoner, samt en forsterket
folelse av samhold og det & ta del i noe storre. Produsentene opplevde ogsé at relasjonene og
den direkte kommunikasjonen ble et virkemiddel for 4 holde pd kundene sine og forsterke

kunderelasjonene.

«Du skaper relasjoner, og relasjonen er noe av det viktigste ndr det handler om d

forme langsiktige samarbeidy - Produsent 2.

Funnene pekte ogsé pa at kunden fir en naermere relasjon til produsenten nér salgsinnleggene
de poster i Facebook-gruppene oppleves som personlig og apne. Eksempler pa dette er at
produsentene kan legge til private bilder av garden, menneskene bak produksjonen,
produktene og dyrene. Informantene papekte at de satt pris pa a fa et mer personlig forhold til
produsenten og okt kunnskap om produksjonsprosessen til maten. I tillegg &pner de mer
personlige salgsinnleggene opp for transparens om hvor maten kommer fra. Dette bidrar til &
styrke engasjementet rundt verdikjeden til lokalmat, sammenlignet med for eksempel

dagligvarebutikkene og andre digitale plattformer som ofte benytter seg av flere mellomledd.

«Det er fort a glemme at smdskalaprodusenter ikke har de store industrielle
maskinene, men ofte er familier og enkeltpersoner som stdr bak produksjonen, som
plukker og vasker egg selv, plukker gronnsakene for hand (...). Det er fint d fa et
forhold til dette, hvordan det fungerer, at dyrene har det bra (...)» - Administrator og
kunde 2.

Den direkte kontakten gjennom Facebook &pner ogsa opp for en handel uten mellomledd, og
kobler sammen produsent med kunde uten ekstra ekonomiske kostnader. Ved 4 fjerne
mellomledd 1 verdikjeden kan det dermed fore til at produsenten star igjen med en storre del
av fortjenesten som er et viktig prinsipp for REKO-ringen. Dette ble poengtert av

informantene slik:
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«Det handler om at primcerprodusentene, bondene, skal finne en mdte a kunne selge
produktene sine direkte til sluttbrukeren og da sta igjen med 100% av fortjenesten.

Det er pd en mate grunnprinsippene til REKO» - Administrator og kunde 2.

Nettverkseffekter: Funnene fra datainnsamlingen pekte pa at nettverkseffektene som oppstar
ved 4 bruke Facebook som digital plattform ogsa er en viktig styrke ved dagens losning. Noen
av informantene trakk fram at Facebook er et sosialt nettverk som er apent og synlig for alle
som har en Facebook-profil, noe som kan skape gkt engasjement og at man ndr ut til mange
potensielle kunder. Det store kundegrunnlaget gjor ogsa at salgsinnleggene nar ut til mange,

og sprer seg enkelt til nye og gamle kunder.

«Det er helt klart at REKO sin suksess er bundet i den sosiale interaksjonen og
synligheten pd Facebook. Tar du REKO bort fra Facebook vil ikke REKO veere synlig

noe mery - Administrator og kunde 3.

«Facebook gjor at mange ser salgsinnleggene noe som er en stor styrke. Det er en del
andre ting som kunne veert lettere pd andre digitale plattformer, men jeg tror ikke

synligheten hadde veert den samme dery - Produsent 1.

Noen av informantene papekte ogsd at jo mer aktivitet det er i REKO-ringene, jo mer synlig
blir salgsinnleggene for medlemmene av Facebook. P4 denne méten kan algoritmene til
Facebook fere til eksponentiell vekst og okt salg. Nettverkseffektene som kommer ved at
kunden for eksempel legger igjen likerklikk og kommentarer pa salgsinnlegg, kan ogsa skape
positive ringvirkninger ved at salgsinnleggene blir mer synlige for de andre medlemmene i
gruppen. Slik eker dette verdien pé interaksjonene. Styrkene om nettverkseffektene til

Facebook ble trukket fram slik av en informant:

«Det med a klikke «like» pd innlegg, og kommentarene som kommer inn i
kommentarfeltene forer til at enda flere kanskje legger inn en bestilling. Om vi tar
bort Facebook sann at ingen ser de andre bestillingene, sd vil antall bestillinger

kanskje gd ned» - Administrator og kunde 3.

Funnene peker ogsa pé at synligheten og engasjementet som kommer av nettverkseffektene
ogsa kan gjare Facebook til en effektiv markedsforingskanal for REKO-ringen. Ved at
salgsinnlegg dukker opp i1 «feeden» til medlemmene av Facebook kan det gi en pdminnelse

om 4 handle pd REKO-ringen. Informantene mente at dette bidro til spontane og tilfeldige
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kjop og mersalg. Informantene trakk ogsa fram at Facebook muliggjer markedsfoering og
kommunikasjon med kunder tilnermet kostnadsfritt. Ved & poste salgsinnlegg 1 de forskjellige
gruppene kan produsentene oppnd stor spredning og synlighet uten & betale ekstra for dette.

En informant trakk fram dette slik:

«Det jeg synes er fordelen med Facebook er jo er at ordet kan spres sd lett. Du kan
invitere venner til d delta i de forskjellige ringene. Vi ser ogsd pa Facebook-gruppene
som god markedsforing, i en gruppe med 20 000 medlemmer er det mange som

potensielt kan se salgsinnlegget og bildene av produktene» - Produsent 3.

Funksjonalitet i Facebook: Den tredje styrken ved & bruke Facebook som digital plattform
som ble tydelig gjennom datainnsamlingen er at det er mye funksjonalitet innebygd 1
plattformen. Informantene la vekt pé at det ikke kreves mye for & komme i gang eller delta
med Facebook som digital plattform, noe som gjer at Facebook oppleves som en lavterskel
plattform. For produsentene er det & legge ut et salgsinnlegg det samme som & poste et
innlegg pa Facebook, og for kundene er det a bestille et produkt det samme som & legge igjen
en kommentar. Slik krever plattformen liten teknisk kompetanse for begge akterene og tilbyr
et visst rammeverk for kjop og salg. Denne lavterskelen som oppleves ved & bruke Facebook

kan ogsa bidra til & genere flere kunder og oke salg.

«Det er en enkel og gjenkjennelig plattform som far med seg mange brukere vet at det

er sdpass lavterskel a komme i gang med kjop og salg» - Administrator og kunde 1.

Da det ikke er noen forpliktelser ved a bli medlem senker dette terskelen for & melde seg inn i
en gruppe. Kunden trenger heller ikke & laste ned en applikasjon eller bli kjent med en ny
nettside. P4 samme mate krever det lite investeringer og forpliktelser for produsenten & delta
pa en slik plattform, som kan bidra til en lav inngangsbarriere. En av informantene trakk fram

lavterskelen pa denne méten:

«Som kunde tror jeg at folk bruker REKO fordi at det er pa Facebook og dermed sa
enkelt tilgjengelig. Det finnes jo andre plattformer der folk kan kjope lokalmat, og de
som er interessert i det bruker det jo! Men resten av oss gjor det ikke, vi

bruker REKO eller ingenting» - Kunde 1.

Funnene pekte ogsé pa at organiseringen gjennom Facebook apner opp for mye frihet og

fleksibilitet til de forskjellige ringene. Slik det er organisert 1 dag er det fa felles regler og
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retningslinjer som ogsa gir mulighet til hver ring & gjore individuelle tilpasninger.
Produsentene trekker fram at de kan velge selv hvor mye de ensker & engasjere seg 1 REKO-
ringen, og opplever fleksibilitet rundt organisering og systematisering av bestillinger.
Administratorene opplever ogsé fleksibilitet 1 hvordan de ensker & organisere Facebook-
gruppene og rutinene for publisering av salgsinnlegg. Dette er gunstig da ringene drives av

frivillighet.

«Hele systemet er jo lagt opp til d veere veldig fleksibelt. Nar ingen betaler for d veere
med d kjope eller selge, sa er det heller ingen forpliktelser utover d levere eller hente

de produktene som er bestilt» - Norsk Bonde- og Smébrukarlag (NBS).

5.1.2 Svakheter ved i bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Gjennom datainnsamlingen har vi identifisert tre hovedsvakheter ved 4 bruke Facebook som

digital plattform for REKO-ringen. Disse er presentert i tabell 5.

Tabell 5: Hovedsvakheter ved d bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Hovedsvakheter Forklaring

Hoye transaksjonskostnader Hoye soke-, koordinerings- og

informasjonskostnader. Tidskrevende og skaper

dobbeltarbeid.
Plattform utenfor REKO sin Begrenser muligheten for & gjore endringer eller
lkontroll pavirke videreutviklingen til plattformen og styres av

eksterne faktorer som algoritmer.

Begrenset brukeropplevelser Begrenser interaksjonene mellom akterene, samt
manglende hensyn til privatliv gjennom offentlige

kjop.

Heye transaksjonskostnader: Funnene fra datainnsamlingen pekte pd at bade kunden og
produsenten opplever haye transaksjonskostnader i form av tid ved dagens losning for REKO-
ringen. Datainnsamlingen viste blant annet at flere kunder opplever at Facebook som

plattform for kjep og salg er uorganisert, tungvint og tidskrevende for & gjennomfore
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kjopsbeslutninger. Dette kan skape hoye soke-, koordinerings- og informasjonskostnader.
Siden plattformen ikke tilbyr noen filtrerings- eller kategoriseringsmuligheter, ma kunden
bruker tid pa a tilegne seg nok informasjon om de forskjellige produktene og produsentene.
Plattformen tilbyr heller ikke et bestillingssystem med ordrebekreftelse, som gjor at kunden er
avhengig av 4 ha et eget system for & holde oversikt over bestillingen og notere selv ned
kjepene, produsentinformasjon, bestillingsnummer og betalingssum manuelt. Kundene kan
dermed oppleve begrensninger ved 4 bestille mange produkter samtidig fordi handelen blir

mer uoversiktlig og vanskelig & administrere.

«Nad er det helt umulig d ha oversikt nar jeg bestiller fra 10 forskjellige produsenter
samtidig. Sda kommer jeg pa utlevering ogsd husker jeg halvparten av kjopene mine.
Noen ganger tar jeg screenshot, men det er slitsomt opplegg og jeg blir lei (...), det er

bare kaos» - Administrator, kunde og frivillig 1.

Noen av produsentene trakk fram i intervjuene at de opplever at de ma vere tilgjengelig store
deler av dagen for 4 ha kontroll over bestillinger ved & godkjenne, svare pa- og felge opp
kommentarer under salgsinnleggene. Siden plattformen ikke tilbyr noe automatisk system for
ordrebestillinger og -bekreftelse ma produsentene dermed holde oversikt over antall
bestillinger, produkter, bestillingsnummer, pris og sjekke at kunden har betalt via vipps til
hver utlevering manuelt. Det er ogsa opp til hver produsent a holde oversikt og informere 1
salgsinnlegget dersom et produkt blir fort utsolgt. Dette bidrar til heye transaksjonskostnader i

form av tid. En av produsentene formulerte seg slik:

«Det er jo ogsd tidskrevende. Man md veere litt pa nesten hele tiden. Man far
bestillinger til nesten alle tider pd dognet og det bor ikke ga sd lang tid for man svarer
kundene. Plutselig kan jeg se noen som har bestilt noe som jeg ikke har sett, sa det kan

forsvinne litt. Facebook er jo ikke optimalt pd den mateny - Produsent 3.

Funnene fra datainnsamlingen viste ogsa at mangelen pa et bestillingssystem bidrar til mye
dobbeltarbeid for produsenten. Siden salgsinnleggene blir slettet etter hver utlevering for &
rydde opp 1 gruppene, ma produsenten poste innleggene pa nytt etter hver gang. Dersom
produsenten benytter seg av flere REKO-ringer mé de héndtere slagsinnlegg og bestillinger

separat 1 hver gruppe. Noen av informantene pekte pé at dette var en krevende méte & jobbe
pa:
«Det er en tungvint mdte d jobbe pd. Du md fysisk inn der, pa Facebook, i stedet for a

godkjenne bestillingene direkte for eksempel via en nettbutikk» - Produsent 2.
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«Pd REKO er dette for mange et veldig tidkrevende arbeid for de md folge med pa
kommentarfeltet, sorge for at de har fdtt med seg alle bestillingene, passe pd at de sier
stopp hvis ting blir utsolgt, sjekke vipps om ting har blitt betalt (...). Det blir ganske

omfattende og alt arbeidet legges pd produsenten» - Dagens.

Noen av produsentene papekte ogsd at tid ikke er gratis, og at de skulle enske de heller kunne
brukt tid pd & fokusere pd gardens kjerneaktiviteter eller videreutvikle produktene fremfor &

administrere og svare pa bestillingene pa Facebook.

«Det krever mye d folge med pa alle disse bestillingene Facebook da man i tillegg ma
sorge for at produktene blir hostet riktig og pakket riktig, merket riktig og levert riktig.

Det er en veldig stor organisasjonsjobb pd selv en liten gdardy - Dagens.

«Sd ja Facebook er gratis, men det skaper mye arbeid sd da er det ikke gratis. Det
argumentet er det mange som ikke tenker pd. Ja, det er gratis, men hva er din egen tid

verdt?» - Administrator og kunde 2.

Plattform utenfor REKO sin kontroll: En annen svakhet som ble trukket fram med & bruke
Facebook som digital plattform at REKO er avhengige av en plattform de selv ikke har
kontroll over. REKO har derfor liten innflytelse til & pdvirke eller videreutvikle plattformen
og kan bli pavirket av eksterne faktorer som Facebook styrer. Et eksempel pé dette er dersom
Facebook gjer endringer eller oppdateringer pa gruppe-funksjonene til plattformen som kan
skape konsekvenser for REKO uten at de selv kan pdvirke eller kontrollere dette. Dette
begrenser ogsd REKO sin mulighet til & pavirke hvordan plattformen kan utvikle seg 1

fremtiden. En informant trakk det fram pa denne méten:

«Sd REKO-ringen overlater egentlig all kontrollen til en plattform de ikke har noen
avtale med, og de har ikke muligheten til d styre det heller, fordi Facebook styrer seg

selvy - Administrator, kunde og frivillig 1.

Facebook sin plattform styres ogsa av algoritmer som ble trukket fram som en svakhet da
dette pavirker synligheten til salgsinnleggene. Gjennom datainnsamlingen pépekte
informantene at synligheten og rekkefelgen pé salgsinnleggene er forskjellig og blir styrt av
algoritmer, uten at produsentene kan kontrollere dette. Algoritmene kan for eksempel

prioritere nyere salgsinnleggene med mye engasjement i form av likerklikk og kommentarer,
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og nedprioritere eldre salgsinnlegg. Produsentene opplever dermed at de mé meste Facebook
for & kunne optimalisere salgene sine, og prover & legge publiseringsstrategier for & dra nytte

av algoritmene for 4 oppna mest mulig synlighet:

«Det blir feil nar produsenten ma prove d lure Facebook og algoritmene for d selge

flere produkter og fd flere kunder» - Administrator, kunde og frivillig 1.

Begrenset brukeropplevelse: Selv om akterene opplever den direkte kontakten mellom
produsent og kunde som en styrke, kom det ogsé fram gjennom datainnsamlingen at
Facebook begrenser interaksjonene mellom akterene. Informantene opplever en begrenset
mulighet til 8 komme med tilbakemeldinger eller innspill, da kommentarer som ikke handler
om bestillinger ofte blir fjernet av administratorene for 4 unnga stey. Funnene viste at
plattformen ikke har et system som muliggjer for en sirkuler og tilbakemeldingsdrevet
prosess. Dette hindrer informasjonsflyt, forbedringer, samarbeid, leering og utvikling, og

reduserer derfor mulighetsrommet som finnes i interaksjonene mellom de ulike akterene.

«Vi mad jevnlig slette poster og kommentarer som ikke er relevante for kjop og salg for
d unngd at det blir stoy pa plattformen og vanskelig for kunden og finne frem» -

Administrator og kunde 1.

Siden alt av kjop og salg gjennom REKO-ringen er offentlig og synlig for alle som er
medlemmer 1 Facebook-gruppene, var det noen av informantene som pekte pé dette som
begrenser brukeropplevelsen. Dette ble begrunnet med at offentlige kjop kan oppleves som
ubehagelig og at det ikke tar hensyn til privatlivet, sammenlignet med for eksempel kjop i

dagligvarebutikk eller gjennom en digital plattform.

«Alle kan for eksempel se at jeg skal ha selskap dersom jeg kjoper 15 sjokreps og fem

liter iskrem» - Administrator og kunde 2.

43



5.2 Funn og analyse om vekstutforinger REKO-ringene har opplevd ved &
bruke Facebook som digital plattform

Forskningsspersmal 2 har til hensikt & identifisere hvilke vekstutfordringer REKO-ringen
opplever ved & bruke Facebook som digital plattform. REKO-ringen har hatt en enorm
fremvekst siden det ble etablert i Norge og antall ringer og medlemmer har okt kraftig.
Gjennom datainnsamlingen har vi identifisert flere vekstutfordringer knyttet til 4 Facebook

som digital plattform som blir presentert i figur 9.

Vekst kan gjgre Ikke en
Facebook- Lite Avhengige av Fremtidig
. L homogen
gruppene mer standardisering frivillige kundegrunnlag gruppe

uoversiktlige

Figur 9: Identifiserte vekstutfordringer med dagens losning

Vekst kan gjore Facebook-gruppene mer uoversiktlige: Den forste vekstfordringen med a
bruke Facebook som digital plattform er at vekst i gruppene kan gjere dem mer uoversiktlige
og skape kaos. I takt med at gruppene vokser og far flere medlemmer blir det ogsa
vanskeligere & holde oversikt innad i gruppene. Dette ble begrunnet av informantene ved at en
okning i1 produsenter ofte forer til flere salgsinnlegg, uten at Facebook som digital plattform

tilbyr noen oversiktlig méte & presentere, kategorisere eller sortere salgsinnleggene pa.

Funnene pekte ogsé pa at vekst 1 gruppene kan skape utfordringer for produsenten ved at flere
medlemmer ofte forer til flere bestillinger i kommentarfeltet som det kan vere vanskelig &
holde oversikt over og administrere. Facebook-gruppene tilbyr ikke automatiserte prosesser
for ordrebestilling noe som forer til en en-til-en-handtering av bestillinger. Dette skaper

utfordringer og tar mer tid nar antall bestillingen oker.

«Nar det er over 40 forskjellige salgsinnlegg i Facebook-gruppen og 100 bestillinger i
kommentarfeltet sa er det veldig krevende og uoversiktlig d finne fram for bade kunder

og produsentery - Administrator og kunde 2.
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Lite standardisering: Det er i dag ingen som direkte eier REKO-ringene og hver ring er
selvstendig og drives av frivillig engasjement. Datainnsamlingen viste at det er lite
standardisering og kommunikasjon pé tvers av gruppene, samt fa felles rutiner p hvordan
man kan lese problemer. Dette ble en utfordring da ringene vokste fordi administratorene
brukte mye tid pa 4 lose de samme problemene som andre grupper hadde lost for.
Informantene papekte at dette forte til mye dobbeltarbeid og tidsbruk rettet mot problemer

som kunne blitt lost mer effektivt dersom det var mer samarbeid og dialog mellom ringene.

«Problemer er at alle sitter alene og prover d finne opp hjulet pd nytt (...), det er ikke
noe scerlig dialog mellom ringene (...), den dialogen som finnes er bare basert pad vdrt
personlige initiativ. Jeg tror man bruker mye unodvendig tid som man hadde spart

med en felles guide eller rutiner for d lose problemery - Administrator og kunde 1.

Resultatene fra datainnsamlingen viste spesielt at de sterre gruppene var mer avhengig av
felles rutiner og standarder for & holde oversikt ettersom gruppene vokste. Flere ringer har
dermed gjort nedvendige tilpasninger for & gjore det litt enklere & administrere gruppene, som
for eksempel & sette krav til produsentene og etablere vedtekter og retningslinjer.
Informantene trakk imidlertid fram at disse tilpasningene ikke ville fungere pa lang sikt for &

tale en vekst.

«Det har ikke veldig potensiale for skalerbarhet slik det er nd, mye potensialet gar

tapt og det er begrenset hvor mye det kan voksey» - Administrator og kunde 1.

Avhengige av frivillige: Vekst i gruppene forer ogsa til mer arbeid for administratorene, noe
som er en utfordring da REKO-ringene i stor grad er avhengige av frivillige for & fungere.
Funnene viste at Norsk Bonde- og Smabrukarlag (NBS) har hatt en delvis koordineringsrolle
og hjulpet enkelte ringer med & komme i gang. I tillegg til dette er ringene avhengige av at
administratorer og frivillige bruker mye tid pa blant annet & organisere utleveringer,
godkjenne nye produsenter 1 henhold til REKO sine prinsipper, godkjenne medlemmer og
unnga spam og annonseposter, noe som eker i takt med vekst i gruppene. Disse akteorene gjor
dette pé frivillig basis slik at REKO skal vaere gratis & bruke. Informantene pekte pé flere
motivasjonsgrunner for a arbeide frivillig, som inkluderte blant annet et brennende
engasjement for lokalmat, enske om & laere mer om landbruk, givende tidsfordriv og

tilherighet 1 lokalmiljeet. Noen av informantene brukte likevel opp til 5-10 timer 1 uken pé a
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vaere administrator, noe som kan vare utfordrende for motivasjonen i lengden, og vanskelig &
f tid til 1 en ellers hektisk hverdag. Det er dermed sérbart for REKO-ringene at de er

avhengige av at frivillige administratorer dersom ingen er villige til & ta ansvaret.

«Vi ser at ringene er avhengige av d ha gode administratorer som vil gjore det
frivillig, spesielt de store ringene, som bidrar til at det fungerer bra» - Norsk Bonde-

og Smabrukarlag (NBS).

Fremtidig kundegrunnlag: Flere REKO-ringer erfarer at medlemsmassen oker, men det blir
mindre aktive kunder. Selv om en gruppe kan ha mange medlemmer er det imidlertid ukjent
hvor mange av disse som er aktive kjopere. Funnene viser at vekst i gruppene kan ha en
negativ pavirkning pa kundeopplevelsen da det blir mer uoversiktlig og tidkrevende & handle.
Flere REKO-ringer har opplevd at kunder stopper & handle etter forste forsek, og
produsentene har opplevd vanskeligheter med & holde pé kundene sine nér kjopsprosessen

oppleves som tidskrevende og uoversiktlig.

«Vi far mindre kunder hver gang og sliter med d holde pad kundene. Kundene er mer
kresne, de onsker d handle men vil at det skal veere proft og enkelt. Hvis det er masse
styr med Facebook sd gdr det ikke og de stopper a handley - Administrator, kunde og
frivillig 1.

For a sikre fremtidig vekst for REKO-ringen er det ogsé viktig & ta stilling til hvem de
fremtidige kundene er, og hvilke plattformer den relevante malgruppen benytter seg av.
Datainnsamlingen pekte pé at den store medlemsmassen til Facebook kan fungere som en
relevant mélgruppe for REKO-ringen pé kort sikt, men stiller spersmal om hvor relevant
denne malgruppen er i et langtidsperspektiv. Informantene trakk ogsa fram at de er skeptiske
til hvor aktive den yngre generasjonen er pa Facebook. I et langtidsperspektiv mé det dermed
bli tatt stilling til hvilken plattform REKO-ringen skal vare synlige pd uten 4 miste det

fremtidige kundepotensialet.

«REKO ma tenke pa fremtidige generasjoner og hvem som skal bruke konseptet i
fremtiden. Hvis det fortsetter slik det er nd sa er det fint for noen, men det ekskluderer

ogsa ganske mange potensielle kundery - Administrator og kunde 1.
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Ikke en homogen gruppe: Det er viktig & padpeke at REKO ikke er en homogen gruppe og
ringene blir pavirket av vekst og endringer pé forskjellige mater. Utviklingen i ringene er ogsa
avhengig av hvor mye tid administratorene har tilgjengelig. Datainnsamlingen pekte pa at
noen ringer har opplevd en sterk organisk vekst basert pa nettverkseffekter og «word of
mouthy», mens andre ringer har tatt i bruk mer strategiske tiltak som vervekonkurranser. De
ringene som etablerte retningslinjer og krav fra begynnelsen, handterte vekst pa en bedre méte
sammenlignet med de ringene som ikke fulgte noen fast struktur. Dette ble papekt av en

informant:

«Vi sd i gruppen at her trengs det ordentlig struktur med forening og regler, slik at

man vet hva man skal forholde seg til» - Administrator, kunde og frivillig 1.

Siden REKO har lite standardisering og felles rutiner kan de forskjellige ringene oppleve
uenigheter og spredte meninger rundt hvordan man ensker & utvikle ringene fremover. Noen
ringer ensker at det blir vaerede slik det er i dag ved at hver ring er selvstendig, mens andre
ringer understreker viktigheten av felles retningslinjer og regler, og at dette er helt nedvendig
for at REKO skal overleve. Det ble ogsé trukket fram at enkelte ringer ensker at noen tar
nasjonalt ansvar og eierskap over konseptet. Dette kan skape bedre samarbeid pé tvers av

ringene og bidra til fremtidig utvikling og forbedring.

«Det store sporsmdlet blir hva som skal veere veien videre der medlemmer er uenige.
Noen har ambisjoner om d ta steget videre og fd med seg de som ikke er pa Facebook,
de som ikke har tid til a administrere og folge opp bestillinger (...), og da er ikke
Facebook en losning pad lang sikt. For de andre som vil fortsette slik det er na, blir det

vanskelige d videreutvikle konseptety - Administrator og kunde 1.

5.3 Funn og analyse om mulige veier fremover med tanke pa de digitale
plattformene for REKO-ringen

Forskningsspersmal 1 og 2 har avdekket svakheter, styrker og vekstutfordringer som akterene
av REKO-ringen opplever med & bruke Facebook som digital plattform. Hensikten med
forskningsspersmél 3 er 4 se pd de mulige veiene fremover for REKO-ringen ved 4 undersoke
de digitale plattformmulighetene som finnes. Denne delen ensker a presentere alternative

digitaliseringsstrategier gjennom a presentere tre forskjellige scenarier pd hvordan REKO kan
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maote svakhetene og utfordringene som blir avdekket 1 oppgaven, og samtidig fortsette &
vokse, utnytte potensialet sitt pd en bedre mate og ivareta styrkene og prinsippene til REKO.
P& bakgrunn av datainnsamlingen har vi dermed utviklet tre scenarier om mulige

fremtidsbilder som blir presentert 1 tabell 6.

Tabell 6: Potensielle scenarier for videreutvikling av REKO-ringen

Forklaring av scenariene

Scenario 1 Fortsette slik REKO-ringen er i dag med Facebook som digital plattform, men
med standardiserte prosesser, felles retningslinjer og oppdaterte rutiner og at

noen tar eierskap.

Scenario 2 G4 over til en nasjonal markedsaggregeringsplattform

Scenario 3 Kombinere scenario 1 og 2, ved & kombinere Facebook-gruppene med en

nasjonal markedsaggregeringsplattform

Scenario 1: Fortsette slik REKO-ringen er i dag med Facebook som digital plattform,
men med standardiserte prosesser, felles retningslinjer og oppdaterte rutiner og at noen
tar eierskap

Funnene fra forskningsspersmal 1 pekte at flere av styrkene til REKO-ringen oppstér nettopp
ved a bruke Facebook som digital plattform. Flere av informantene pekte pé at disse styrkene
kunne forsvinne med andre plattformlesninger som ikke fungerer som sosiale plattformer, og

at REKO-ringen derfor burde fortsette 4 bruke Facebook som plattform.

Denne muligheten har likevel flere forbedringspotensialer som ble tydelig gjennom
intervjuene. I lys av svakhetene og vekstutfordringene som eksisterer ved & bruke Facebook
som digital plattform var det noen av informantene som etterlyste at noen tar mer eierskap til
REKO og lager et minimum rammeverk for hvordan ringene best mulig kan fortsette & bruke
Facebook som digital plattform. Informantene etterlyste ogsa at det blir tydeligere hvem som
eier konseptet, hvem som bestemmer hva dette skal bli fremover, hvem som serger for at det
blir tatt gode valg og at de gjor de riktige analysene slik at man klarer & utnytte bade det

okonomiske og berekraftige potensialet som er der.
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«Det er litt avgjorende det som skjer nd, om noen tar litt eierskap til konseptet, fordi
jeg tror ikke det er noe skalerbart i den formen det er i dag uten felles retningslinjery -

Administrator og kunde 1.

Funnene fra datainnsamlingen pdpekte ogsa at vekstutfordringene som REKO opplever med
Facebook kan forbedres dersom det blir mer dialog og samarbeid pé tvers av ringene slik at
kan dele erfaringer og tips med hverandre. Ved 4 etablere felles retningslinjer, guider og
maler, kan det fungere som et hjelpemiddel for de forskjellige aktarene og gjore det enklere a
holde oversikt innad 1 gruppene og organisere bestillinger uten at det tar for mye tid. Ved at
noen tar eierskap til REKO sitt konsept kan det ogsa bli lettere for produsent og kunde &
forholde seg til flere grupper ved at det blir mer standardisert.

Mulighetene nevnt ovenfor kan bidra til skalering av REKO-ringen pé kortsikt fordi partene
bruker mindre tid pé organisering. P& den andre siden kan det vere ressurskrevende & fa pa
plass felles retningslinjer siden REKO baserer seg pa frivillig arbeid og er avhengige av

engasjerte administratorer som mé innfores i de nye retningslinjene.

«REKO kan dra nytte av noen hjelpeverktoy eller felles guider som kan kombineres
med Facebook (...), og dersom det hadde veert en mer nasjonal administrering hadde
det veert lettere administrativt. Na er det sarbart over tid, sa det kan ikke

administreres pd denne mdten pd lang sikt» - Administrator og kunde 3.

Datainnsamlingen pekte pa tiltak som allerede har blitt gjennomfort slik som scenarioet
foreslar. NBS har for eksempel etablert en hindbok for REKO-ringen og har i dag en
koordineringsrolle der de bistar med hjelp til & organisere og sette opp ringer. REKO-ringen 1
Oslo arbeider ogsa med a etablere en hdndbok for produsenter og frivillige med felles
retningslinjer som kan kopieres og tilpasses de forskjellige ringene. Noen av informantene
pépekte at slike tiltak kan forbedre REKO-ringen slik at Facebook kan fungere som en digital
plattform i et kortsiktig perspektiv, men at Facebook som digital plattform ikke vil vaere en

langsiktig lasning da det er sarbart over tid.

Scenario 2: G4 over til en nasjonal markedsaggregeringsplattform
Noen av informantene mente at kundegruppen og organiseringen pa Facebook er de storste

utfordringene til REKO pa langsikt. Den andre digitale plattformmuligheten som kom fram i
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datainnsamlingen var dermed & gé helt over til en ny digital plattform som implementeres
nasjonalt for REKO-ringene i Norge. Ideen bak denne muligheten var & utvikle en ny og
forbedret versjon av REKO som beholder de samme grunnprinsippene, men som tar i bruk en
ekstern markedsaggregeringsplattform med et ordresystem for & skape en mer semlos og

effektiv bestilling- og ordreregistreringsprosess for bade kunde og produsent.

«Vi ma skape noe som er likt pa innsiden og beholder de samme grunnprinsippene,
men er mer overordnet, praktisk og visuelt bedre d bruke for alle parter, og da trenger

vi nye teknologiske losninger og verktoy» - Administrator og kunde 2.

P& plattformen skal det veere mulig for kunden 4 filtrere bdde pa lokasjon og produkt, og bade
kunde og produsent kan fa en samlet oversikt over bestillinger. Muligheten med et slikt
ordresystem kan gjore det lettere for produsent og kunde 4 holde oversikt over produkter og
bestilling, og kan gjere det enklere & kjope flere ting samtidig. Den fysiske utleveringen av
produkter vil fortsatt skje pa avtalt sted og tid for & bevare grunnprinsippet om uten

mellomledd, slik at den direkte kontakten mellom produsent og kunde ivaretas.

«Det er noen fordeler med et web basert bestillingssystem som forsvinner med d bruke
Facebook, sann som at du for eksempel kan filtrere og se etter de og de produktene.

Du kan bestille samlet og fa en samlet oversikt» - Produsent 3.

Et av REKO sine grunnprinsipper at 100% av fortjenesten skal komme tilbake til
produsenten. For at dette prinsippet skal bli bevart ma ordresystemet vere gratis 4 bruke for
produsent og kunde. Datainnsamlingen pekte pd enkelte organisasjoner som var villige til &
frivillig utvikle en slik plattform som var gratis & bruke for akterene og hadde en
kostnadsstruktur som baserte seg pa offentlige subsidier, tilskudd og donasjoner. Ved a
integrere en betalingslosning 1 ordresystemet, kan det ogsd vare mulig for kunden 4 legge
igjen ekstra tips om enskelig, som kan gd tilbake til utviklerne og administratorene. Noen av
produsentene var ogsa positive til & betale en prosentvis avgift for & potensielt selge
produktene sine gjennom REKO-ringen eller et nytt ordresystem, og s pé det som en naturlig

avgift siden det fungerer som en gratis markedsfering og blir driftet av frivillige.

«... det er pa tide at vi betaler en liten avgift som takk til de frivillige som bruker tiden

sin pd d gjore det lettere for oss d selge produkter til kunden ...» - Produsent 2.
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Pé bakgrunn av at plattformen skal vaere gratis & bruke kan det vare nyttig dersom REKO
inngar samarbeid med noen som vil utvikle den frivillig eller at de selv eier plattformen. Pa
denne maten har de mer kontroll over plattformen og kan tilpasse den etter tilbakemeldinger
fra kunder og produsenter. Alternative mattnettverk som Dyrket og Dagens blir trukket fram
som gode eksempler som kobler sammen lokalmatprodusenter og kunder gjennom en

markedsaggregeringsplattform som de selv eier og har kontroll over.

«Vi jobber veldig tett med bade produsenter og kunder som bruker plattformen, og
har dyktige designere som jobber med brukerutvikling og brukeropplevelsesdesign og
kan videreutvikle og forbedre plattformen etter tilbakemeldingene fra brukereny -

Dagens.

Noen av informantene fortalte om tidligere- og eksisterende samarbeid med akterer som er 1
prosess med 4 utvikle et eksternt ordresystem som produsenter og kunder av REKO-ringen
kan benytte seg av. Funnene fra datainnsamlingen viste at muligheten med et eksternt
ordresystem burde vaere nasjonalt og gjelde for flere ringer slik at det blir en felles standard
losning. Dette er ogsa gunstig for produsenter som selger i flere ringer slik at de kan samle

alt/alle salgsinnleggene/alle produktene pa ett sted.

«Det er en styrke om plattformen kan skaleres videre og utvide seg til andre
geografiske omrdder. Dersom det er flere brukere av plattformen, vil det bli enda mer

attraktivt for nye brukerey - Dyrket.

Flere av informantene mente at et slikt ordresystem ga mer frihet til partene og kunne bidra til
a skape mer effektive lasninger pa bestillinger, betalinger og tilbakemelding fra kunder uten
at det unike med REKO-ringen forsvant. Det ble ogsa trukket fram at en mer somlos
kundeopplevelse kan resultere i at kunden kjeper mer, og at produsenten far frigjort tid og

ressurser de ellers hadde brukt pa Facebook til & fokusere mer pa kjerneaktivitetene.

«Kunden vil ha enkle losninger som gjor det enkelt d handle. De onsker en oversikt
over valgene de har og kan bestille det de vil, betale og fa en kvittering som de kan ta
med pd utlevering. Sd jeg tror at hvis REKO bytter til en annen plattform kommer
kunden faktisk kommer til d kjope mer fordi det blir lettere d handle» - Administrator,

kunde og frivillig 1.
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Scenario 3: Kombinere Facebook-gruppene med en nasjonal
markedsaggregeringsplattform

Siden REKO allerede har en stor kundegruppe og synlighet pa Facebook med over 500 000
medlemmer 1 Norge, kom det fram i1 datainnsamlingen at dette kundepotensialet burde bli
inkludert i1 fremtidige losninger. Det tredje framtidsscenarioet pekte dermed pa muligheten
ved a kombinere scenario 1 og 2 ved & bruke Facebook-gruppene sammen med en nasjonal
markedsaggregeringsplattform. Bestillinger vil med denne losningen forega semlost og
oversiktlig gijennom markedsaggregeringsplattformen, og Facebook-gruppene vil fungere mer
som en markedsferings- og kommunikasjonskanal. Facebook-gruppene kan dermed brukes til
paminnelser om utlevering, informasjonsdeling om produktene, historiefortelling, filmer,
oppskrifter, markedsferingsstunt som «ukens produsent» og «dagens produsenty, og dermed

linke direkte til ordresystemet som tar imot bestillingene.

«Vi ma tenke nytt og annerledes ndr Facebook ikke kan hjelpe oss lenger, og samtidig
bevare synligheten ved d bruke Facebook til markedsforing og paminnelsery -

Administrator, kunde og frivillig 1.

Informantene pekte pé at denne kombinasjonslesningen kan dra nytte av nettverksfordelene
og engasjementet som sprer seg 1 Facebook-gruppene uten at det gir ut over bestilling- og

ordreregistreringsprosessen som foregdr gjennom en markedsaggregeringsplattform.

«Jeg tror REKO kommer til d svekkes hvis det ikke fdr et bedre system for bestillinger

pd plass forty - Administrator og kunde 2.

Ved dette scenarioet skal det vaere frivillig for de enkelte ringene om de ensker 4 ta i bruk den
eksterne plattformen eller ikke. Funnene fra datainnsamlingen viste at REKO-ringen ikke er
en homogen gruppe og at sterrelsen pa ringene kan pavirke hvorvidt akterene oppfatter
bestillingsprosessen som uoversiktlig. Ved & bevare Facebook-gruppene sitt potensial gir det
dermed mulighet for de mindre ringene som ikke opplever problemer med bestillinger &

fortsette & bruke Facebook slik det gjores i dag.

«Ved a selge i flere ringer er det tydelig at ringene er forskjellige. Facebook fungerer
for eksempel bra i de mindre ringene, men blir mer problematisk for a organisere

bestillinger i de storre ringene» - Produsent 1.
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6.0 Diskusjon

Hovedformélet med masteroppgaven er & bidra til ekt kunnskap om hvordan Facebook
fungerer som digital plattform for REKO-ringen, hvilke vekstutfordringer dette forer til og
peke pd mulige veier fremover. I dette kapittelet diskuteres de mest interessante funnene og
hovedpunktene som har kommet fram pa tvers av litteratur og datainnsamlingen opp mot
teorien som ble presentert i kapittel 2. Kapittel 6.1 diskuterer fra et plattformperspektiv
hvordan Facebook egentlig er egnet som digital plattform for REKO. Videre diskuteres
kundekontakt og relasjoner i kapittel 6.2 og transaksjonskostnader i kapittel 6.3.
Avslutningsvis blir fordeler og ulemper med de forskjellige scenariene diskutert 1 kapittel 6.4.
Diskusjonen vil sammen med funnene gi oss grunnlag for 4 besvare oppgavens hovedformal

og forskningsspersmal.

6.1 Hvordan er Facebook egentlig egnet som digital plattform for kjep og
salg for REKO?

Hovedfunnene fra kapittel 5.1 besvarer forskningsspersmal 1 og trekker fram de viktigste
styrkene og svakhetene som kommer ved 4 bruke Facebook som digital plattform for kjep og
salg 1 REKO-ringen. Som beskrevet i teorikapittelet er nettverkseffekter og interaksjonene
som skapes mellom de forskjellige partene noen av de sterste konkurransefordelene ved
digitale plattformer. Dette blir gjenspeilet i datainnsamlingen som noen av hovedstyrkene ved
a bruke Facebook som digital plattform, samtidig som det kan vere en svakhet i form av

begrensinger for vekst og interaksjoner.

Ved at REKO har benyttet Facebook som digital plattform har de dratt nytte av
nettverkseffektene som er sterke ved sosiale plattformer. Dette kommer fram i funnene i
kapittel 5.1. Uten store investeringer og innsats har bruken av Facebook som digital plattform
fort til at REKO-ringene har hatt en sterk vekst. Rogers (2016) peker pé netteverkseffekter
som en av de viktigste nokkelegenskapene til plattformer og at nettverkseffektene er
selvforsterkende og skaper en eksponentiell vekst. Parker et al. (2016) trekker ogsa fram at
verdien til en plattform eker ved at antall deltagere gker. Dette blir bekreftet 1 funnene fra 5.1
blant annet ved at Facebook er en dpen plattform med stor kundebase, noe som kan gjore at

ordet sprer seg lett og skaper positive ringvirkninger. Dette kan igjen fore til flere salg, kunder
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og produsenter.

Funnene fra kapittel 5.2 peker pd at den sterke veksten som REKO har opplevd har fort til

flere vekstutfordringer ved 4 benytte seg av Facebook som digital plattform. Dette motstrider

med teorien i kapittel 2.3.1 om at digitale plattformer har muligheter for skalering og skal

vare designet for 4 tile okende ettersporsel, medlemsmasse og vekst. Fra et

plattformperspektiv kan to av grunnene til disse vekstutfordringene vare at Facebook er

designet for & vare en sosial plattform og at det er en plattform utenfor REKO sin kontroll.

Facebook er en sosial plattform og ikke en markedsaggregeringsplattform: En av
vekstutfordringene fra kapittel 5.2 viser til at veksten som REKO har opplevd kan fore
til & gjore Facebook-gruppene mer kaotiske og uoversiktlige for akterene. Dette
kommer av Facebook hovedsakelig er ment som et sosialt nettverk og ikke tilbyr de
samme funksjonene som en markedsaggregeringsplattform. En
markedsaggregeringsplattform gir kunden mulighet & filtrere sokene sine og sortere
produkter etter kategorier. En markedsaggregeringsplatt tilbyr ogséd mer automatiserte
prosesser som gjor plattformopplevelsen mer somlos for brukerne. P& denne maten vil
ikke kunden legge merke til vekst pd plattformen i1 form av antall akterer, slik de gjor 1
dag med & bruke gruppe-funksjonen til Facebook som digital plattform og en-til-en-
héndtering av bestillinger. Selv om Facebook har utviklet seg fra & vaere et sosialt
nettverk til en av verdens steorste plattformselsaper, sa er ikke gruppefunksjonen som
REKO-ringen bruker laget for & vaere en salgskanal noe som kan gjere REKO sarbar

over tid.

Plattform utenfor REKO sin kontroll: Funnene fra kapittel 5.1 peker pa det at
REKO benytter en plattform som er utenfor deres kontroll som en betydelig svakhet.
Det er ingen kontakt mellom Facebook som eier plattformen og REKO som benytter
seg av den, noe som gir REKO lite kontroll og innflytelse over plattformen. Dette kan
gjore REKO-ringene mer sarbare dersom Facebook for eksempel skulle komme med
nye oppdateringer eller innstillinger som kan pévirket dynamikken i gruppene. Ved at
REKO ikke kan gjere noen endringer pd plattformen selv kan de heller ikke bidra til &

forbedre plattformer eller lase eventuelle svakheter og utfordringer som oppstér.
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Disse vekstutfordringene skiller seg fra andre markedsaggregeringsplattformer der
produsentene som regel har mer innflytelse over plattformen og kan komme med
tilbakemeldinger og innspill pa endringer og forbedringer. Dette kom fram i1 datainnsamlingen
der markedsaggregeringsplattformer som Dyrket og Dagens béde eier og utvikler
plattformene selv og har kontroll over egne losninger, men ogsa jobber tett med produsentene.
Dette skaper et helt annet mulighetsrom for hvordan produktene kan presenteres og bestilles,

og at transaksjonene kan gjores mer semlost.

Vekstutfordringene med Facebook som digital plattform gjer at REKO ikke far dra nytte av
alle de fordelene som kan komme ved & delta pd en digital plattform, og hindrer dem i a
utnytte sitt fulle potensiale. Dette kan skape konsekvenser og utfordringer for
videreutviklingen, som ogsd kan fore til at de forskjellige akterene slutter & bruke REKO fordi

de opplever for mange utfordringer.

6.2 Kundekontakt og relasjoner

Effektivisering gjennom flere mellomledd i verdikjeden for mat har fert til sterre avstand
mellom ravareprodusenten og kunden, sterre distanse til maten, mindre personlig handel og
fravaer av narhet. Dette kan bidra til & skape konkurranse om 4 levere billigst og raskest, noe
som gjor at det menneskelige aspektet blir borte og at kunden ikke far en forstéelse av selve
«reisen» som maten har vert gjennom. REKO-ringen er et eksempel pé et alternativt
matsystem og salg- og distribusjonskanal som fjerner mellomledd og skaper mer narhet til
maten for kunden. Dette kan ses pa som et onske om & g4 tilbake til den tradisjonelle

markedsplassen der produsent og kunde hadde direkte kontakt med hverandre.

REKO-ringen fjerner mellomledd og kobler produsent og kunde tettere sammen som skaper
en nar relasjon. Denne narkontakten kan bidra til at akterene foler de tar del i noe storre og
skape samhold. I folge Marsden et al. (2002) kan Short Food Supply Chains (SFSC) bidra til &
bygge relasjoner, gi klarere signaler og bedre informasjon om hvor maten kommer fra, og
skape en verdi og mening for kunden. Ved at produsenten legger ut mer informasjon om
produktene pé salgsinnleggene i Facebook-gruppene far kundene mulighet til & vite mer om
«reisen» maten har vaert igjennom. P4 samme mate far kundene muligheten til & bli kjent med

menneskene «bak maten» ved at de legger ut mer personlige bilder. Funnene fra
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datainnsamlingen peker pa at dette er viktig for flere av akterene som benytter seg av REKO-

ringen.

Facebook som sosial plattform bidrar ogsa til & bygge relasjoner mellom akterene. Dette blir
trukket fram i teorien om sosiale plattformer ved at de bidrar til & samle mennesker og er
designet for & bygge relasjoner pé tvers av brukerne og skape samhold (Hagel, 2015).
Funnene fra 5.1 viser at en av styrkene ved Facebook er at det dpner opp for direkte kontakt
og kommunikasjon mellom produsent og kunde gjennom varebestillingen, noe som ogsé

bidrar til okt kundekontakt, relasjoner og en narhet til maten.

Produsentene opplever at relasjonen som skapes til kunden gjennom REKO-ringen blir et
viktig virkemiddel for & holde pa kundene sine. Dette er i trdd med teorien om
relasjonsmarkedsforing, der interaksjoner og kundekontakt er noen av de viktigste
virkemidlene for & skape langsiktige kunderelasjoner. Dagens losning der REKO-ringen
bruker Facebook som digital plattform legger til rette for en-til-en-héndtering, noe som gir
mulighet til 4 involvere kundene i storre grad og bygge langsiktige relasjoner. Fra teorien
beskrives dette som en face-to-face interaksjoner (Aggestam, 2017). Dette oppleves som
viktig for flere av akterene fra datainnsamlingen og er noe som tydelig skiller REKO-ringen

fra dagligvarehandelen.

Siden kunderelasjoner oppleves som viktig for akterene av REKO, kan dette med fordel
utnyttes bedre enn slik det gjores 1 dag. Innenfor relasjonsmarkedsfering 1 kapittel 2.3.2 kan
kunderelasjonshandteringssystemer som Customer Relationship Management (CRM) bruke
dataanalyse til personalisering og fasilitere personlige tilbud og anbefalinger basert pa
tidligere transaksjoner og kjepshistorikk. Denne typen databasert relasjonsmarkedsforing kan
bidra til & oke salg ved at kunden foler seg ivaretatt. Ved at REKO-ringen benytter seg av
Facebook som digital plattform har produsentene i mindre grad tilgang til data om
transaksjoner og kjepshistorikk. Det er opp til produsentene selv & lagre og analysere denne
dataen gjennom manuelle systemer. Dette begrenser muligheten for & dra nytte av
interaksjonene som skapes og fordelene med databasert relasjonsmarkedsforing. Det kan
dermed vare mye potensial som forsvinner ved at REKO ikke far vaert med pé denne

utviklingen.

Slik REKO bruker Facebook som digital plattform i dag kan det begrense muligheten for
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tilbakemeldingsdrevne prosesser. Administratorene har i flere tilfeller en rutine med 4 rydde
opp 1 gruppene etter utlevering og fjerne tidligere salgsinnlegg. Kommentarer, synspunkter og
innlegg som ikke er relatert til kjop og salg blir dermed fjernet for & unnga stey. Ved at
kommunikasjonen og dialogen pa plattformen stopper opp etter bestilling, mister kunden
muligheten til & komme med tilbakemeldinger eller eventuelle klager. Dette begrenser
interaksjonene som foregér gjennom en sirkuler- og tilbakemeldingsdreven prosess med
Community feedback loops som blir trukket fram 1 kapittel 2.3.1, og gjor at potensialet med
tilbakemeldinger som kunne bidratt til forbedringer og nye innspill til REKO-ringen

forsvinner.

6.3 Transaksjonskostnader

De store dagligvarekjedene har en sterk posisjon i matmarkedet og reduserer
transaksjonskostnadene gjennom effektivisering, kontroll og innflytelse i flere ledd i
verdikjeden. For primarprodusenten betyr dette at ravarene blir hentet direkte pa garden, og
de resterende leddene i1 verdikjeden for de ferdige produktene meter kunden, som foredling,
distribusjon og salg, blir h&ndtert av andre parter. Dette bidrar ogsé til en mer semlos
handleprosess for kunden der flere produkter fra forskjellige produsenter blir samlet pa
samme sted. Siden verdikjeden involverer flere mellomledd blir produktene distribuert uten at

det krever mye innsats, tid eller kontakt mellom produsent og kunde.

REKO-ringen har vokst fram som en alternativ salgskanal til dagligvarekjedene som har
kuttet bort mellomleddene. Dette er en fordel som kan bidra til & forsterke kontakten mellom
produsent og kunde, men funnene fra 5.1 viser ogsé at det kan fore til hoye
transaksjonskostnader for akterene, spesielt ved & bruke Facebook som digital plattform.
Funnene fra datainnsamlingen viser ogsa til forskjellige oppfatninger av
transaksjonskostnader og at flere aktorer ikke nedvendigvis var klar over hvilke faktorer som

kan bidra til & oke transaksjonskostnadene.

Dagens losning med Facebook som digital plattform felger REKO-ringen sitt prinsipp om &
vare gratis a bruke, men kan fore til hoye transaksjonskostnader i form av tid. Det at akterene
ikke trenger & betale en plattformavgift for & delta pa Facebook ble trukket fram i

datainnsamlingen som en grunn til at det var gratis 4 bruke REKO-ringen. P4 den andre siden
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blir Facebook oppfattet som lite oversiktlig og automatisert, noe som kan fore til hoye
transaksjonskostnader. Teori fra kapittel 2.3.3 peker pa transaksjonskostnader som for
eksempel tid som gir med til & soke og lese om produkter for kunden, og tid til & koordinere
bestillinger og utleveringer for produsenten. Organiseringen av salgsinnleggene 1 Facebook-
gruppene er uoversiktlig og blir pavirket av algoritmer. Dette dpner ikke opp for at kunden
enkelt kan f4 oversikt og velge riktig produkt, noe som Iden et al. (2019) trekker fram som en

mulighet ved digitale plattformer.

Dette kan bli begrunnet med at Facebook er en sosial plattform og har derfor ikke de samme
funksjonene som en markedsaggregeringsplattform. En markedsaggregeringsplattform tilbyr
en infrastruktur for & synliggjere produkter for kunden pa en oversiktlig méte, og enkelt
registrere bestillinger, betalinger og transaksjoner. Krokan (2017) argumenterer for at slike
digitale plattformer kan bidra til & redusere transaksjons- og koordineringskostnader som
oppstar i en klassisk verdikjede. Det er derfor et tydelig skille mellom
markedsaggregeringsplattformer og sosiale plattformer ved at sosiale plattformer ikke
tilrettelegger for transaksjoner pd samme mate, og derfor kan skape hoye

transaksjonskostnader gjennom mindre mellomledd.

Dersom transaksjonskostnadene oppleves som for haye ved at det blir en for tidskrevende og
tungvinn handel, kan det fore til at REKO-ringen risikerer & miste kunder og produsenter.
Likevel er det en risiko ved & redusere transaksjonskostnadene da dette kan gi pa bekostning
av n@rhet og relasjoner som oppleves som viktig for flere av akterene til REKO-ringen. Et
eksempel er en-til-en-handteringen av bestillinger gjennom Facebook som har hoye
transaksjonskostnader ved at det tar mye tid, men til gjengjeld bidrar til & bygge relasjoner
som blir diskutert ovenfor. Dette er noe som flere av akterene verdsetter da naerhet og

relasjoner kan oppleves som viktigere enn en semloes handel med lave transaksjonskostnader.

Avslutningsvis er det ogsa flere av akterene som ser pA REKO-ringen som en hobby eller
fritidsinteresse. P4 denne maten kan det bli en annen avveiing mellom jobb og fritid, og tiden
produsentene bruker til & hndtere salg og bestillinger blir ikke inkludert som en
transaksjonskostnad. Kundene kan ogsd unnlate 4 inkludere tiden som gar med pa 4 finne
produkter og gjennomfoere en handel dersom de ser pa dette som en hobby eller
fritidsinteresse. P4 denne méten har ikke nedvendigyvis transaksjonskostnadene en stor

betydning for alle akterene.
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6.4 Fordeler og ulemper med forskjellige scenarier

Dette kapittelet diskuterer fordeler og ulemper med de tre digitaliseringsstrategiene i form av
scenariene som ble presentert 1 kapittel 5.3. Scenariene kan bidra til 4 lese de forskjellige
svakhetene og utfordringene som ble identifisert i kapittel 5.1 og 5.2, og samtidig bevare
styrkene fra 5.1. Hvert senarioene har som mél om 4 utnytte potensialet til REKO-ringen pé
en bedre og mer effektiv mite, men reiser ogsa noen usikkerheter og risikoer. Det vil derfor
vaere nyttig & diskutere fordelene og ulempene ved de forskjellige scenariene og koble det opp

mot teori fra kapittel 2.

Scenario 1: Fortsette slik REKO-ringen er i dag med Facebook som digital plattform,
men med standardiserte prosesser, felles retningslinjer og oppdaterte rutiner og at noen
tar eierskap

Scenario 1 fra kapittel 5.3 er en mulig lesning uten store endringer der REKO-ringen
fortsetter & bruke Facebook som digital plattform, men etablerer mer standardiserte rutiner og
felles retningslinjer gjennom at noen tar mer eierskap til konseptet. Med denne losningen kan
REKO bevare styrkene som ble presentert i 5.1 og samtidig bli mer standardisert som var en
svakhet fra 5.1. Spesielt styrkene tilknyttet nettverkseffektene og direkte kontakt vil forsterkes

ved a fortsette & bruke en sosial plattform slik som Facebook.

Flere av svakhetene og vekstutfordringene som ble identifisert i 5.1 og 5.2 baserer seg likevel
pé & bruke Facebook som digital plattform, noe som Scenario 1 ikke tar stilling til. Scenario 1
kan dermed bli sett pd som en kortsiktig losning som bare treffer de kundene som er pé
Facebook. Siden REKO er basert pd frivillige og uten mange forpliktelser, kan en ulempe
med Scenario 1 vere at aktorer slutter 4 delta dersom REKO-ringen ikke tar hensyn til

svakhetene og vekstutfordringene som finnes med dagens losning.
Videre vil en annen ulempe med Scenario 1 vare at standardiserte rutiner og felles

retningslinjer ikke nedvendigyvis vil kunne gjelde for alle REKO-ringene siden de er

forskjellig fra hverandre og pavirkes ulike av styrkene og svakhetene.

Scenario 2: G4 over til en nasjonal markedsaggregeringsplattform

Scenario 2 fra kapittel 5.3 presenterer en mulighet ved & over til en
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markedsaggregeringsplattform som fungerer nasjonalt for alle REKO-ringene i Norge. En av
fordelene med markedsaggregeringsplattformer som ble presentert i kapittel 2.2.2 er at det gir
gode muligheter for vekst og skalering. I lys av REKO sine vekstutfordringer som ble
presentert i 5.2, vil en markedsaggregeringsplattform hindtere vekst pa en bedre mate enn det
Facebook gjor 1 dag. Dersom REKO eier og utvikler plattformen selv har de ogsé mer
innflytelse og kontroll til & oppdatere, gjore endringer, videreutvikle og forbedre plattformen

ut ifra akterene sine tilbakemeldinger.

Teori fra kapittel 2.2.2 viste ogsa til at en markedsaggregeringsplattform kan redusere
sokekostnaden til brukerne og eker effektiviteten pa transaksjonene. Dette vil vare en fordel
for REKO ved at bestillings- og ordreprosessen blir enklere, mer oversiktlig og tar mindre tid.

Dette kan bidra til & frigjere tid som produsenten kan bruke pa kjerneaktiviteter.

Disse fordelene ble ogsa trukket fram hos andre alternative matnettverk som Dyrket og
Dagens. I motsetning til REKO som bruker Facebook som er en sosial plattform, bruker
Dyrket og Dagens en markedsaggregeringsplattform de selv eier og har kontroll over. Dyrket
og Dagens hindterer ogsa deler av logistikken og transport av produktene fra produsent til
kunde, og tar dermed en liten prosentandel fra produsentene. Et likhetstrekk er at de ikke selv

eier noen av ravarene, men funger som et slags bindeledd som kobler sammen produsent med

kunde.

Videre kan en mer oversiktlig og effektiv kjopsprosess skape bedre kundeopplevelser som vil
vare viktig for 4 bevare gode relasjoner og fore til gjenkjop. Verdien av & ta vare pa kundene
ble ogsé trukket fram som god relasjonsmarkedsfering 1 kapittel 2.3.2 og er mer lennsomt og
verdiskapende sammenlignet med & skaffe nye kunder. Ved & bruke Framnes & Thjemee
(2001) sitt argument om at det kan vaere fem ganger sa vanskelige a skaffe en ny kunde
sammenlignet med & bevare en kunde man allerede har, kan et eksternt ordresystem vare en

fordel for REKO dersom dette skaper en bedre kundeopplevelser.

En markedsaggregeringsplattform har ogsé en fordel ved at kundene unngér offentlige kjop
over Facebook og treffer de kundene som ikke er aktive pa den sosiale plattformen.
Losningen dpner ogsa opp for flere muligheter for digital relasjonsmarkedsfering, slik som
CRM og personalisering. Produsentene kan dermed utnytte dataen og interaksjonene pa

markedsaggregeringsplattformen for & oke salg pd en mer effektiv mate.

60



En markedsaggregeringsplattform &pner ogsé opp for flere muligheter til & skalere videre og
dra nytte av eksterne samarbeid. Et eksempel pé dette kan vare & kombinere REKO sine
utleveringer med en hjemleveringstjeneste dersom noen ikke hadde mulighet til & komme pé
utleveringen. Ved at plattformen holdes nasjonal, vil det ogsa vaere samme system i hele
landet noe som gjer det enklere for produsenter og kunder & benytte seg av flere REKO flere

steder 1 landet.

En risiko med Scenario 2 er & bevare styrkene ved & bruke Facebook som digital plattform
som ble identifisert i 5.1. Det er dermed flere ulemper med & g over til en
markedsaggregeringsplattform. En ulempe er at en markedsaggregeringsplattform kan
oppleves som mer lukket sammenlignet med en sosial plattform. Dette gir ikke den samme
muligheter for & skape engasjement, og det er dermed en risiko for & ikke oppnd de samme

nettverkseffektene slik REKO gjor ved a bruke Facebook 1 dag.

Lavterskelen som flere av akterene opplever ved Facebook i dag kan ogsé risikere & forsvinne
ved 4 gd over til en markedsaggregeringsplattform. For produsentene kan det vere en hoyere
terskel 4 delta pa en markedsaggregeringsplattform, da det krever mer innsats 4 sette seg inn 1
et nytt system. For kundene kan terskelen ogsé oppleves som hoyere, da det krever mer
innsats 4 bestille gjennom en markedsaggregeringsplattform sammenlignet med & bestille

gjennom et kommentarfelt pa Facebook.

Scenario 3: Kombinere Facebook-gruppene med en nasjonal
markedsaggregeringsplattform

Diskusjonen over viser at det er flere fordeler og ulemper med Scenario 1 og 2. Ved &
kombinere disse framtidslesningene i1 Scenario 3, kan REKO dermed dra fordeler fra begge

losningene uten at det ene alternative utelukker det andre.

Det kan vare en fordel 4 gjore det valgfritt for de forskjellige REKO-ringene & ga over til en
markedsaggregeringsplattform da dette tar stilling til at REKO ikke er en homogen gruppe og
blir pdvirket forskjellig. Ved & gjore det valgfritt kan de ringene som ensker det gradvis gé
over til markedsaggregeringsplattformen, og de ringene som er ikke opplever like mye
utfordringer med dagens losning kan fortsette & bruke Facebook. Dette kan redusere risikoen

for & miste de forskjellige aktorene gjennom ett bytte til en markedsaggregeringsplattform.
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Ved a ta i bruk en kombinasjonslesning og fortsette & bruke Facebook som markedsfering- og
kommunikasjonskanal, beholder de ogsé den store kundegruppen og engasjementet som

bidrar til & skape nettverkeffekter pa en sosial plattform.

En ulempe med denne kombinasjonslesningen kan vare at det forer til mye arbeid for
produsenten ved at de ma folge opp markedsaggregeringsplattformen og Facebook-gruppene
parallelt. Det kan ogsa oppsta uenigheter i ringene om de skal ta i bruk lesningen eller ikke,
og det kan vare vanskelig 4 fa til en felles nasjonal utvikling av REKO ringen. Fordelene og

ulempene med alle tre scenariene blir oppsummert i tabell 7.

Tabell 7: Oppsummerte fordeler og ulemper med de tre scenariene

Hovedfunn

Scenario 1 Scenario 2 Scenario 3

Tema 1 [Bevarer direkte
Styrker [:jntakt mellom produsent og Til en viss grad

nde

Beholder nettverkseffekter Uvisst

Bevarer funksjonalitet i
Facebook

Tema 1 |Loser hoye transaksjons- i
Uvisst
Svakheter [kostnader

LLoser plattform utenfor REKO
Til en viss grad
sin kontroll

Loser begrenset ) )
Uvisst Uvisst
brukeropplevelse
Tema 2 |Uoversiktlig og kaos Uvisst
Vekst-  [Lite standardisering og .
Uvisst

utfordringerautomatisering

Avhengig av frivillige Uvisst Uvisst
Facebook er ikke designet for

vekst

Fremtidig kundegrunnlag Til en viss grad Til en viss grad
Ikke en homogen gruppe Til en viss grad
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7.0 Konklusjon og videre forskning

7.1 Overordnet konklusjon

Hovedformélet med denne masteroppgaven har vart & bidra til okt kunnskap om hvordan
Facebook fungerer som digital plattform for REKO-ringen, hvilke vekstutfordringer dette
forer til og peke pa mulige veier fremover. Dette har blitt gjort ved 4 formulere tre
forskningsspersmél knyttet til styrker og svakheter ved nésituasjonen, vekstutfordringer og
fremtidige muligheter for REKO-ringen. Datagrunnlaget for 4 besvare forskningsspersmalene
har hovedsakelig vert semi-strukturerte intervjuer, samt utvikling av scenarier for & svare pa
forskningsspersmaél 3. I tillegg har det blitt gjort en litteraturgjennomgang og deltagende

observasjon for 4 styrke datagrunnlaget fra de semi-strukturerte intervjuene.

Forskningsspersmaél 1 handler om & underseoke hvilke styrker og svakheter de forskjellige
akterene opplever ved 4 bruke Facebook som digital plattform. Det som fungerer godt med
dagens plattformlesning er at Facebook skaper en direkte kontakt mellom produsent og
kunde, bidrar til nettverkseffekter og er en lavterskel plattform med mye funksjonalitet.
Plattformlesningen har likevel forbedringspotensial grunnet hoye transaksjonskostnader,
mangel pd kontroll over plattformen og begrensede brukeropplevelser som gjor at dagens

plattformlesning ikke fungerer optimalt.

Forskningsspersmaél 2 handler om hvilke vekstutfordringer REKO-ringene har opplevd med &
bruke Facebook som digital plattform. Dagens plattformlesning kan hindre vekst, gjore
gruppene mer uoversiktlig og begrense kundegrunnlaget og videreutvikling. Siden REKO-
ringene er selvstendige og sterkt avhengig av frivillige er det ogsé behov for felles rutiner og
mer standardiserte losninger slik at de kan tale vekst og en skende medlemsmasse pé en bedre
madte. Samtidig er det viktig & pdpeke at REKO ikke er en homogen gruppe og pavirkes av

vekst pa forskjellige mater.

Forskningsspersmal 3 undersoker de mulige veiene fremover med tanke pé de ulike digitale
plattformene for REKO-ringen. Basert pa styrkene, svakhetene og vekstutfordringene fra
forskningsspersmél 1 og 2, presenterte vi tre mulige digitaliseringsstrategier pd hvordan

REKO-ringen kan utvikle seg bdde 1 et kortsiktig og langsiktig perspektiv. Scenario 1 baserer
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seg pa fortsatt bruk av Facebook som digital plattform som drar nytte av styrkene som ble
identifisert. P4 den andre siden kan dette vare en kortsiktig lesning da svakhetene og
vekstutfordringene identifisert er knyttet til Facebook som digital plattform. Scenario 2 og 3
baserer seg helt eller delvis pa & ga over til en markedsaggregeringsplattform som kan leose
flere av svakhetene og vekstutfordringene med dagens losning. Det vil samtidig veare en viss

risiko for at REKO mister noen av styrkene knyttet til & bruke Facebook.

Studien har en rekke praktiske implikasjoner. Forst og fremst kan akterer tilknyttet REKO-
ringen dra nytte av oppgaven ved at den bringer fram ny kunnskap og eker forstaelse om
hvordan Facebook fungerer som digital plattform for REKO-ringen. Videre presenterer
oppgaven digitaliseringsstrategier pd hvordan de kan videreutvikle dagens lesning og hvordan
digitale plattformer kan brukes som en alternativ salgskanal for lokalmat, noe som Innovasjon
Norge trekker fram som en viktig faktor for 4 ekte omsetningen av lokalmat. P4 denne maten
kan ogsa andre aktorer 1 lokalmatbransjen, samt interessenter og organisasjoner som Norsk
Bonde- og Smébrukarlag (NBS), Landbruksdirektoratet, Innovasjon Norge og Stiftelsen

Matmerk dra fordel av oppgaven.

Det viktigste a ta med seg videre fra studien vil vare hvordan Facebook som digital plattform
bidrar til & skape en direkte kontakt mellom produsent og kunde. Dette skaper ogsé nare
relasjoner, personlig handel og felelsen av & vaere en del av noe storre. Denne direkte
kontakten mé bevares ved videreutvikling da dette er et av grunnprinsippene til REKO som
bygger pa en handel uten mellomledd. Samtidig har studien vist at det er utfordringer knyttet
til dagens plattformlesning og det vil derfor vere viktig 4 ta 1 bruk nye

digitaliseringsstrategier for & dra fordel av REKO sitt potensial pd en bedre méte.

7.2 Begrensninger ved studien

Det vil veere viktig 4 evaluere oppgaven fra et kritisk perspektiv og kommentere begrensinger

og svakheter ved studien, og hva som eventuelt kunne bli gjort annerledes.
En tydelig svakhet er omfanget av datainnsamlingen som hovedsakelig har studert

opplevelsen og erfaringene ved & bruke Facebook som digital plattformen for REKO-ringen.

Studienes resultater er dermed kontekstspesifikke og kan ikke generaliseres for hele bransjen
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da REKO er et smalt felt som kombinerer bruk av en digital plattform med tradisjonelle
markedsplasser for utlevering av lokalmat. Dette har begrenset studien i & ga i dybden pé de
mer tekniske mekanismene ved digitale plattformer og underseke enkelte temaer som kom

fram gjennom teorien og datainnsamlingen, noe som kunne gitt oppgaven mer tyngde.

Det vil ogsa vere begrensinger tilknyttet studiens datainnsamling, spesielt siden det er basert
pa kvalitativ metode. Datainnsamling fra semi-strukturerte intervjuer utfordrer studien da det
samles inn mye ustrukturert data som kan vaere vanskelig 4 analysere. Siden REKO-ringene er
spredt over hele landet med store variasjoner i1 hver ring, kan det vare vanskelig &
argumentere for at utvalget av vire informanter var det beste. Vi har likevel provd & ta
hensiktsmessige valg ved utvelgelsen av informanter basert pa et kriteriesett og var

oppfatning av informantenes erfaring.

For studien valgte vi ogsa & intervjue flere aktorer fra forskjellige roller, i stedet for & gd 1
dybden pa for eksempel kun produsentsiden eller kundesiden. Dette har begrenset oss i & fa
dybdeinnsikt fra én gruppe, men har derimot gitt oss et mer spredt perspektiv som har vert

nyttig for denne masteroppgaven.

Tidlig 1 arbeidet med studien vurderte vi ogsa & bruke fokusgrupper og brukerundersokelser
som metode. Fokusgrupper kunne gitt oppgaven en dypere innsikt og svar som var mindre
preget av subjektivitet og egne meninger, men ble utfordrende & gjennomfere pa grunn av
covid-19 og manglende gruppedynamikk over digitale metelosninger. Brukerundersekelser
kunne ha bidratt til et storre datagrunnlag ved & inkludere flere akterer fra flere REKO-ringer,
men siden lignende brukerundersekelser hadde blitt gjort tidligere ved andre studier, valgte vi

heller & bruke dem som sekunderkilde for litteraturgjennomgangen.

Avslutningsvis vil legge til at var kunnskap om REKO, alternative matsystemer og kvalitativ
metode har gkt betraktelig gjennom oppgaven. Det kan dermed tenkes at datagrunnlaget og
vinklingen av oppgaven hadde vart annerledes dersom vi hadde hatt den samme kunnskapen

ved prosjektstart.
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7.3 Anbefalinger for videre forskning

Gjennom denne masteroppgaven har ensket vaert & bidra til okt kunnskap og forstaelse om
hvordan Facebook fungerer som digital plattform for REKO-ringen. Det finnes imidlertid
flere andre relevante og interessante temaer og problemstillinger tilknyttet bAde REKO som
alternativt matsystem og digitale plattformer for lokalmat. Som en anbefaling for videre
forskning har vi dermed samlet noen temaer vi mener det kan vaere hensiktsmessig & forske

videre pé:

e En kvantitativ studie som analyserer hvordan REKO kan bruke kundedata og
kjopshistorikk til & optimalisere salg og styrke relasjonsmarkedsfering.

e Kovantifiserte hvor mye tid de forskjellige akterene av REKO-ringen bruker, og
hvordan digitale plattformlesninger kan redusere transaksjonskostnadene.

e En kvantitativ studie som underseker produsentenes lennsomhet ved 4 selge via
REKO-ringen sammenlignet med andre salgs- og distribusjonskanaler.

e Fokusgrupper med administratorer, produsenter og/eller kunder av REKO-ringen,
samt andre lokalmatakterer for & studere endringsvillighet knyttet til digitale losninger
for lokalmat.

e Samarbeidsstudier som underseker hvilke effekter salg av lokalmat gjennom REKO-
ringen kan ha for baerekraft og reduksjon av matsvinn (Norsk Bonde- og
Smabrukarlag, Matsentralen, Innovasjon Norge etc.).

e Studere effektive losninger for distribusjon, logistikk og levering av produkter
gjennom REKO-ringen, da hovedformaélet vért kun har vaert det som foregdr gjennom

den digitale plattformslesningen.
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9.0 Vedlegg
Vedlegg 1: Intervjuguide akterer av forskjellige REKO-ringer

* Intervjuguiden ble tilpasset avhengig av rolle til akter (administrator, produsent og kunde).

1) Introduksjon

Takke for at informanten tok seg til tid & delta i intervju.

Presentere oss selv, forklare oppgavens tema og problemstilling. Avklaring av
begreper.

Understreke at det ikke er noe rett eller galt svar for 4 ufarliggjere intervjuet og at
informantene kan unnga 4 svare om de ensker det.

Sikre at det er greit at vi benytter eventuell stillingstittel 1 oppgaven og informer om
anonymitet.

Informere om at vi ensker 4 ta opptak, og serge for samtykke til dette. Opptaket blir
slettet etter transkribering.

Signering av samtykkeskjema fra NSD.

2) Bakgrunnsspersmal

Kan du fortelle litt om ditt forhold til REKO-ringen?

Hvor lenge har du vert aktiv i REKO-ringen?

Hvordan ble du introdusert for REKO-ringen?

Hvilke REKO-ring(er) har du ansvaret for/er du medlem av?
Hva er din motivasjon for & vaere med i REKO?

3) Hovedspersmail
3.1) Styrker og svakheter ved a4 bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Sporsmdl vedrorende hvilke styrer og svakheter de forskjellige aktorene til REKO-ringen
opplever ved bruk av Facebook som digital plattform

Hvordan synes du det er & bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen?

Hvor godt kjent er du med Facebook som digital plattform (funksjoner, oppdateringer

osv..)?
Hva synes du er positivt med REKO-ringen slik den er i dag?
Hva er styrkene ed 4 bruke Facebook som digital plattform, som man ikke fir ved
andre salgskanaler?

o Direkte kommunikasjon med produsent/kunde?

o Mulighet til & se hva andre vil kjope per 1 salgsinnleggene
Har du opplevd noen svakheter ved a bruke Facebook som digital plattform for
REKO-ringen?

o Eks: Innlegg forsvinner, uorganisert, mange kommentarer, spam osv.?

o Har dere tatt stilling til at dere ikke nar ut til kunder som ikke bruker

Facebook?

Gjer dere noen analyser av aktivitetene 1 Facebook-gruppen 1 form av ettersporsel,
utleveringstidspunkt, nar innlegg publiseres og nar kunder melder interesse?
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Bruker de Facebook Group Analytics dataen til & gjore analyser?

Hvordan opplever du at produsentene synes det er & bruke Facebook som digital
plattform?

Hvordan opplever du at kundene synes det er 4 bruke Facebook som digital plattform?

3.2) Vekstutfordringer ved 4 bruke Facebook som digital plattform

Sporsmdl vedrorende hvilke vekstutfordringer REKO-ringen har opplevd med d bruke
Facebook som digital plattform

Hvor mange medlemmer er det i REKO-ringen du bruker?
Har dere merket noe til en okt ettersporsel de siste arene/den siste tiden?
Hvordan fungerer REKO-ringen i dag sammenlignet med hvordan det var for (spesielt
knyttet mot ekende medlemsmasse)?
o Har dere gjort noen tilpasninger knyttet til dette?
Hvordan merker dere at REKO-ringene blir pavirket av okt ettersporsel?
o Flere tilbud og produsenter?
Vanskeligere 4 organisere utleveringsdager?
Flere medlemmer og kundere?
Produktene blir fortere utsolgt?
Salgsinnleggene forsvinner langt ned i Facebook-gruppene?
Hva gjor dere for & holde REKO-ringene ryddige og oversiktlige?
Vet du om Facebook noen funksjoner som gjor det lettere & organisere store grupper?

@)
@)
@)
@)

3.3) Mulige veier fremover for REKO-ringen

Sporsmdl vedraorende hvilke muligheter REKO-ringen har fremover med tanke pa digitale
plattformer

Hvordan ser du for deg at REKO-ringen vil utvikle seg fremover?
Hvordan ser du for deg at Facebook plattformen vil utvikle seg fremover?
Tror du REKO-ringen vil bli mer populart fremover?
Hvordan kan REKO-ringen téle en skende medlemsmasse?
Kjenner du til andre digitale plattformer der kundere kan kjope lokalmat?
Tror du det vil komme konkurranse fra andre digitale plattformer fremover?
o Hvorfor/hvorfor ikke?
o Eventuelt, hvilke digitale plattformer er en konkurrent i dag?
Hva tenker du er viktig for at REKO-ringen skal fortsette & bli brukt?
Hvordan kan REKO-ringen bli en enda bedre digital plattform?
o Gjer dere noe som administratorer for & gjere REKO-ringen bedre?
o Ser du for deg muligheter til 4 tilpasse seg innenfor den plattformen de er?

4) Avsluttende spoersmél

Vi n@rmer oss slutten av intervjuet nd, er det noe annet du ensker & legge til?

Har dere noen tips til aktive produsenter eller kunder som vi kunne kontakte for et
intervju?

Takke for intervjuet og veien videre. Sper om vi kan ta kontakt igjen dersom vi
trenger videre utdyping.
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Vedlegg 2: Intervjuguide nekkelperson, Norsk Bonde- og Smabrukarlag (NBS)

1) Introduksjon

Takke for at informanten tok seg til tid & delta i intervju.

Presentere oss selv, forklare oppgavens tema og problemstilling. Avklaring av
begreper.

Understreke at det ikke er noe rett eller galt svar for 4 ufarliggjere intervjuet og at
informantene kan unnga & svare om de ensker det.

Sikre at det er greit at vi benytter eventuell stillingstittel 1 oppgaven og informer om
anonymitet.

Informere om at vi ensker 4 ta opptak, og serge for samtykke til dette. Opptaket blir
slettet etter transkribering.

Signering av samtykkeskjema fra NSD.

2) Bakgrunnsspersmal

Kan du fortelle litt om NBS sitt forhold til REKO-ringen og hvordan de har jobbet
sammen tidligere?
Hvordan har NBS jobbet med & utvikle REKO-ringene?
Hvordan fordeler dere arbeidsoppgavene med REKO 1 NBS?
Hvilke midler har NBS knyttet til arbeidet med REKO?
Hvordan samarbeider dere med de ulike ringene?
o Hvordan er kontakten og dialogen mellom dere og ringene?

3) Hovedspersmail

3.1) Styrker og svakheter ved a4 bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Sporsmdl vedrorende hvilke styrer og svakheter de forskjellige aktorene til REKO-ringen
opplever ved bruk av Facebook som digital plattform

Hva synes NBS er positivt med REKO-ringen slik den er i dag?
Hvordan synes NBS det er & bruke Facebook som digital plattform for REKO-ringen?
Hvor godt kjent er NBS med Facebook som digital plattform (funksjoner,
oppdateringer osv..)?
Hva er styrkene ved & bruke Facebook som digital plattform, som man ikke far ved
andre salgskanaler?

o Direkte kommunikasjon med produsent/kunde?

o Mulighet til & se hva andre vil kjope per 1 salgsinnleggene
Har NBS opplevd noen svakheter ved REKO-ringen pd Facebook (innlegg forsvinner,
mange kommentarer, spam osv...)?

o Er det noe dere 1 NBS jobber med?

o Har dere tatt stilling til at dere ikke nar ut til kunder som ikke bruker

Facebook?

Hvordan forholder dere dere til eventuelle ordresystem og nettbaserte lesninger?

Hvordan opplever NBS at produsentene synes det er 4 bruke Facebook som digital
plattform?
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e Hvordan opplever NBS at kunderne synes det er a bruke Facebook som digital
plattform?

3.2) Vekstutfordringer ved 4 bruke Facebook som digital plattform

Sporsmdl vedrorende hvilke vekstutfordringer REKO-ringen har opplevd med d bruke
Facebook som digital plattform

e Hvordan fungerer REKO-ringen i dag sammenlignet med hvordan det var for (spesielt
knyttet mot skende medlemsmasse)?
e Har NBS merket noe til en okt ettersporsel de siste drene/den siste tiden?
o Har NBS gjort noen tilpasninger knyttet til dette?
e Flere av administratorene har ensket mer felles retningslinjer og at noen tar eierskap
til ringene, hva tenker NBS om dette?
e Er dere interesserte 1 4 ta mer eierskap i REKO fremover?
o Utarbeide felles retningslinjer og krav?
o Ordresystem?
e Hva tenker NBS er styrkene med at REKO-ringene er selvstendige?
e Hva tenker NBS er svakhetene med at REKO-ringene er selvstendige?
e Burde det vert et mer felles system/retningslinjer/krav?

3.3) Mulige veier fremover for REKO-ringen

Sporsmdl vedraorende hvilke muligheter REKO-ringen har fremover med tanke pa digitale
plattformer

Hvordan ser NBS for seg at REKO-ringen vil utvikle seg fremover?

Hvordan ser NBS for seg at Facebook plattformen vil utvikle seg fremover?

Tror NBS at REKO-ringen vil bli mer populrt fremover?

Hvordan kommer NBS til & arbeide med utviklingen av REKO fremover?

Kjenner NBS til andre digitale plattformer der kundere kan kjope lokalmat?

Tror NBS det vil komme konkurranse fra andre digitale plattformer fremover?
o Hvorfor/hvorfor ikke?
o Eventuelt, hvilke digitale plattformer er en konkurrent i dag?

e Hva tenker NBS er viktig for at REKO-ringen skal fortsette a bli brukt?

e Hvordan kan REKO-ringen bli en enda bedre digital plattform?

o Gjer NBS noe for & gjore REKO-ringen bedre?

o Ser NBS for seg muligheter til 4 tilpasse REKO innenfor den plattformen de
er?

4) Avsluttende spoersmél

e Vinermer oss slutten av intervjuet né, er det noe annet du ensker & legge til?

e Har dere noen tips til aktive produsenter eller kunder som vi kunne kontakte for et
intervju?

o Takke for intervjuet og veien videre. Sper om vi kan ta kontakt igjen dersom vi
trenger videre utdyping.
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Vedlegg 3: Intervjuguide alternativt matnettverk (Dyrket og Dagens)

* Intervjuguiden ble tilpasset avhengig av de forskjellige alternative matnettverkene

1) Introduksjon

e Takke for at informanten tok seg til tid & delta i intervju.

e Presentere oss selv, forklare oppgavens tema og problemstilling. Avklaring av
begreper.

e Understreke at det ikke er noe rett eller galt svar for & ufarliggjere intervjuet og at
informantene kan unnga & svare om de ensker det.

o Sikre at det er greit at vi benytter eventuell stillingstittel 1 oppgaven og informer om
anonymitet.

e Informere om at vi ensker 4 ta opptak, og serge for samtykke til dette. Opptaket blir
slettet etter transkribering.

e Signering av samtykkeskjema fra NSD.

2) Bakgrunnsspersmal

e Kan du fortelle litt om matnettverket?
o Hvor lenge har dere eksistert?
o Hvor mange jobber med det?
o Hvem er de typiske kundene?
e Hvaer din rolle?
e Hvordan har dere utviklet dere siden oppstart?
o Tilpasninger i forretningsmodellen?
o Tilpasninger pa salgsplattformen?
o Tilpasninger i logistikk og transport?
e Hvor mange produsenter har dere pa plattformen deres?
o Hvordan kontrollerer dere produsentene?
e FEier og utvikler dere plattformen deres selv?
e Hvordan fungerer prosessen med bestilling av produkter og levering?
o Anser dere dere selv om et mellomledd mellom produsent og kunder?
o Hvor mye koster det for produsenten & vaere med pa deres plattform?

3) Hovedspersmail

3.1) Styrker og svakheter ved i bruke digitale plattformer for alternative matsystemer
og salg- og distribusjon av lokalmat

Sporsmdl vedraorende hvilke styrer og svakheter ved alternative digitale muligheter for
REKO-ringen

e Hva er positivt med deres forretningsmodellen slik den er i dag?

e Hvordan synes brukere det er a bruke plattformen deres?

e Hyvilke styrker er det for produsenter & bruke deres plattform som man ikke far ved
andre salgskanaler/butikker?



Hvilke styrker er det for kundene a bruke deres plattform som man ikke far ved andre
salgskanaler/butikker?
Har dere opplevd noen utfordringer ved a bruke digitale plattformer som salgskanal
for lokalmat?

o Skaffe produsenter

o Distribusjon og logistikk

o Markedsforing

o Annet?
Hvordan jobber dere for 4 forbedre slike svakheter?
Hvordan jobber dere med & videreutvikle plattformen?
Hvordan opplever dere at produsentene synes det er 4 bruke deres digitale plattform?
Hvordan opplever dere at kunderne synes det er 4 bruke deres digitale plattform?

3.2) Mulige veier fremover for alternative matsystemer og matnettverk

Sporsmdl vedrorende hvilke muligheter REKO-ringen har fremover med tanke pa digitale
plattformer

Har dere merket noe til en okt ettersporsel den siste tiden?

Har dere gjort noen tilpasninger knyttet til dette?

Hvordan merker dere at salgsplattformen blir pdvirket av gkt etterspersel?
o Flere tilbud, produsenter og kunder?
o Produktene blir fortere utsolgt?
o Vanskelig 4 holde oversikt pa salgsplattformen?

Hvordan ser du for deg at dere vil utvikle dere fremover?

Hva anser dere som suksessfaktorene til deres plattformlesning?

Kjenner du til andre digitale plattformer der kunden kan kjope lokalmat?

Tror du det vil komme konkurranse fra andre digitale plattformer fremover?
o Hvorfor/hvorfor ikke?
o Eventuelt, hvilke digitale plattformer er en konkurrent i dag?

3.3) Spersmél knyttet til REKO-ringen

Hva tenker dere er de viktigste forskjellene og likhetene mellom dere og REKO-
ringen?

Vet du om noen av deres produsenter har brukt eller bruker REKO 1i tillegg til dere?
Hva tenker dere er styrkene til REKO-ringen slik den er i dag?

Hva tenker dere er svakhetene til REKO-ringen slik den er i dag?

Ser dere p4 REKO-ringen som en konkurrent?

4) Avsluttende spoersmal

Vi n@rmer oss slutten av intervjuet nd, er det noe annet du ensker & legge til?

Har dere noen tips til aktive produsenter eller kunder som vi kunne kontakte for et
intervju?

Takke for intervjuet og veien videre. Sper om vi kan ta kontakt igjen dersom vi
trenger videre utdyping.
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Vedlegg 4: Temaoversikt til intervju Masteroppgave NMBU om REKO-ringen

*Temaoversikten ble tilpasset informantene og sendt i forkant av intervjuet

Bakgrunnsspersmal

Punkter til diskusjon:

- Litt om ditt forhold til REKO-ringen.

Tema 1: Styrker og svakheter med Facebook som digital plattform for REKO-ringen

Punkter til diskusjon:

- Bruk av Facebook som digital plattform for REKO-ringen og hvilke styrker/svakheter
det har.

- Hvordan du opplever at produsentene synes det er & bruke Facebook som digital
plattform.

- Hvordan du opplever at kundene synes det er & bruke Facebook som digital plattform.

Tema 2: Vekstutfordringer ved 4 bruke Facebook som digital plattform

Punkter til diskusjon:

- Hvordan du merker at REKO-ringene blir pavirket av okt ettersporsel.

- Hvordan fungerer REKO-ringen i dag sammenlignet med hvordan det var for (spesielt
knyttet mot skende medlemsmasse)

Tema 3: Mulige veier fremover for REKO-ringen

Punkter til diskusjon:

- Hvordan du ser for deg at REKO-ringen vil utvikle seg fremover.

- Hvordan REKO-ringen kan bli en enda bedre digital plattform.
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Vedlegg 5: Samtykkeerklaering

Samtykkeerkleering

Vil du delta i forskningsprosjektet
«Digitalisering av markedsplasser for lokalmatbransjen

med utgangspunkt i REKO-ring plattformen»?

Dette er et sparsmaél til deg om & delta i et forskningsprosjekt hvor hovedformélet er d bidra til
okt kunnskap om hvordan Facebook fungerer som digital plattform for REKO-ringen, hvilke
vekstutfordringer dette forer til og peke pa mulige veier fremover. 1 dette skrivet gir vi deg
informasjon om malene for prosjektet og hva deltakelse vil innebare for deg.

Formail

Dette prosjektet er i forbindelse med masteroppgaveavhandling ved Norges Miljo- og iovitenskapelige
Universitet (NMBU). Masteroppgaven handler om digitaliseringsstrategier for alternative
matsystemer, med utgangspunkt i REKO-ringen som bruker Facebook som digital plattform.
Oppgaven vil i hovedsak lases ved bruk av semi-strukturerte intervjuer.

Hvem er ansvarlig for forskningsprosjektet?
Norges Miljo- og biovitenskapelige Universitet.

Hvorfor far du spersmail om 4 delta?

Vi ensker 4 fa flere synspunkter og vinkler vedrerende REKO-ringen og Facebook som
digital plattform, og vil derfor intervjue et utvalg av mennesker som representerer forskjellige
roller tilknyttet REKO.

Du har blitt spurt til & delta som informant fordi du enten er en

Sentral person 1 utviklingen av REKO eller lignende matnettverk
Administrator av en eller flere REKO-ringer

Produsent som benytter/har benyttet deg av REKO-ringen
Kunde som benytter/har benyttet deg av REKO-ringen

el e

Hva innebzerer det for deg a delta?
Hvis du velger a delta i prosjektet, innebarer det & gjennomfore et intervju. Intervjuet vil bli
gjennomfort digitalt over Zoom. Det vil bli tatt lydopptak av intervjuet som slettes etter
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intervjuene har blitt transkribert. All data blir anonymisert i oppgaven og det vil ikke gis ut
noen sensitive opplysninger. Du ma vere fylt 18 ar for & delta.

Det er frivillig 4 delta

Det er frivillig & delta i prosjektet. Hvis du velger & delta, kan du nar som helst trekke
samtykke tilbake uten & oppgi noen grunn, fram til publisering av oppgaven 15. mai 2021. Det
vil ikke veere noen negative konsekvenser for deg hvis du ikke vil delta eller senere velger a
trekke deg.

Ditt personvern — hvordan vi oppbevarer og bruker dine opplysninger

Vi vil bare bruke opplysningene om deg til formalene vi har fortalt om 1 dette skrivet. Vi
behandler opplysningene konfidensielt og i samsvar med personvernregelverket.

e Kun studenter som er en del av dette prosjektet og veileder for studentene ved Norges
Milje- og biovitenskapelige universitet vil fa tilgang til dataen som samles inn.

¢ Ditt navn vil ikke bli publisert i oppgaven. Din rolle vil heller ikke bli publisert
direkte, men det vil komme fram om du er/har vert en sentral person, administrator,
produsent eller kunder.

e Du vil ikke kunne gjenkjennes i1 publikasjonen.

e Funnene og masteroppgaven vil bli publisert pa det offentlige arkivet Brage,
www.brage.bibsys.no.

Hva skjer med opplysningene dine nir vi avslutter forskningsprosjektet?

Prosjektet skal etter planen avsluttes /5.05.2021. Datasamlingen vil deretter bli slettet etter
masterforsvaring, rundt 01.07.2021. Dataen blir kun lagret pé privat pc og ekstern harddisk
tilknyttet NMBU 1 mellomtiden som alltid er oppbevart trygt.

Dine rettigheter
Sé lenge du kan identifiseres 1 datamaterialet, har du rett til:
- innsyn 1 hvilke personopplysninger som er registrert om deg, og a fa utlevert en kopi
av opplysningene,
- 4 farettet personopplysninger om deg,
- 4 fa slettet personopplysninger om deg, og
- & sende klage til Datatilsynet om behandlingen av dine personopplysninger.

Hva gir oss rett til 24 behandle personopplysninger om deg?
Vi behandler opplysninger om deg basert pé ditt samtykke.

Pé oppdrag fra Norges Miljo- og biovitenskapelige Universitet har NSD — Norsk senter for
forskningsdata AS vurdert at behandlingen av personopplysninger i dette prosjektet er i
samsvar med personvernregelverket.

Hvor kan jeg finne ut mer?
Hvis du har spersmal til studien, eller ensker & benytte deg av dine rettigheter, ta kontakt med:
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e Norges Miljo- og biovitenskapelige Universitet, Frode Alfnes (veileder) pa
frode.alfnes@nmbu.no

e Norges Miljo- og biovitenskapelige Universitet, Anna Elisa Jevne (student) pa
anna.elise.jevne@nmbu.no

e Norges Miljo- og biovitenskapelige Universitet, Karin Thobro Schietz (student) pa
karin.thobro.schigtz@nmbu.no

e Virt personvernombud: Hanne Pernille Gullbrandsen, personvernombud@nmbu.no
eller telefon: 402 81 558

e NSD — Norsk senter for forskningsdata AS, pa epost (personverntjenester@nsd.no)
eller telefon: 55 58 21 17.

Med vennlig hilsen

Frode Alfnes Anna Elise Jevne og Karin Thobro Schiotz
Veileder Studenter
Samtykkeerklaering

Jeg har mottatt og forstatt informasjon om prosjektet «Digitalisering av markedsplasser for
lokalmatbransjen med utgangspunkt i REKO-ring plattformen» , og har fétt anledning til &
stille sparsmal. Jeg samtykker til:

O A delta i intervjuet
Ll At intervjuet blir tatt opp og bevart fram til 01.07.2021
[l At min data blir brukt til & besvare oppgavens formal

Jeg samtykker til at mine opplysninger behandles fram til prosjektet er avsluttet, ca.
01.07.2021.

(Signert av prosjektdeltaker, dato)
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