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Béde i Norge og i mange andre industrialiserte land har det i de senere ar vaert gkende omfang av
markedshagedyrking, som, gitt en vid definisjon, kan beskrives som sméskala gronnsaksdyrking for
salg direkte til forbruker, restaurant eller butikk. I en sparreundersgkelse gjennomfert varen 2021
har vi kartlagt markedshagedyrking i Norge, med fokus pa agronomiske og gkonomiske muligheter
og utfordringer. Svarene fra 151 respondenter viser at det har veert en markant gkning i antallet
markedshagedyrkere de siste arene, og spesielt mellom 2019 og 2020. Markedshagedyrking
forekommer na de fleste steder i Norge, for det meste pa arealer pa under 2 dekar som i de fleste
tilfeller tidligere har veert brukt til grasproduksjon eller beite, eller ligget brakk. Markedshagedyrkere
er oftest tilknyttet et gardsbruk, og mange har annen jordbruksproduksjon ved siden av
gronnsaksdyrkingen. De fleste dyrker et mangfold av ulike gronnsaker, bruker lokale ressurser til
gjodsling og ulike handredskaper framfor motoriserte hjelpemidler som traktor.

Det er vanlig a bruke gkologiske dyrkingsmetoder, og det er for eksempel svert fa som bruker
mineralgjadsel. Likevel er det bare rundt halvparten av de erfarne dyrkerne som har
markedshagearealer som er gkologisk sertifiserte eller i karens.

Den salgskanalen de fleste benytter seg av er REKO-ringer, men de fleste bruker flere forskjellige
kanaler. I snitt er arsomsetningen for de erfarne dyrkerne rundt 120 000 kr, og mange er svart
forngyd med avling og salg, men bare passelig forngyde med netto inntekt. De fleste oppgir at
inntekten som generes fra gronnsaksdyrkingen er svert eller ganske viktig for egen gkonomi.
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De fleste som har besvart undersgkelsen planlegger & fortsette som né eller utvide, og & ha
gronnsaksdyrking som hovedinntekt sammen med annen inntekt. De fleste oppgir ogsa at de har
tilgang til areal de kan bruke for & utvide.

Markedshagedyrking byr pa ulike utfordringer relatert til bade agronomi og gkonomi. Nar det
gjelder dyrkingen er det for eksempel en del som har store utfordringer med ugress, snegler,
beregning av gjgdselmengder og vanning,.

Manglende ettersporsel er generelt ikke en utfordring, mens lokal etterspegrsel kan veere en
utfordring for en del. En del har ogsa utfordringer med a na ut med informasjon om produktene
sine, samt tid brukt pa markedsfaring og levering. En annen viktig utfordring er det & sette riktig pris
pa varene som selges.

En viktig utfordring relatert til gkonomi er manglende finansiering til investeringer det er behov for.
Dagens tilskuddssystemer for jordbruket er ikke tilrettelagt for denne typen smaskaladrift, og det
finnes fa gkonomiske stgtteordninger for markedshagedyrkere. En av mulighetene som finnes er
stotte til investeringer fra Innovasjon Norge, og 40 % av de erfarne dyrkerne oppgir at de har mottatt
stotte herfra.

Ulike tiltak for & fremme markedshagedyrking kan gi gevinster for eksempel i form av gkt biologisk
mangfold og mer utnyttelse av dyrkbar jord, gkte inntektsmuligheter pd mange gardsbruk, og det
kan fare til gkt tilbud og forbruk av norske grennsaker. Forslag til tiltak kan vare a etablere
stotteordninger som kan bidra til  sikre bedre lgnnsomhet i markedshagedyrking. Det kan ogsé
veaere nyttig med tiltak som kan gjore markedsfering, salg og levering enklere, for eksempel gjennom
mer omfattende produsentsamarbeid og & skape ulike digitale lasninger for markedsfering. Andre
eksempler er tiltak for & gke ettersporsel etter norske grannsaker, spesielt i rurale strgk der markedet
er mindre, ettersom mange markedshagedyrkere holder til langt fra store byer.

Markedshagedyrking er et relativt nytt fenomen, og det er behov for mer forskning pad mange ulike
omréder innen bide agronomi og gkonomi. Dyrkerne har ogsa behov for 4 fa tilgang til mer
kunnskap, for eksempel gjennom ulike kurs og tilgang til radgivere.
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Forord

Denne rapporten er i hovedsak et resultat av prosjektet «Smaskala grennsaksdyrking i Norge:
Okonomiske og agronomiske muligheter og utfordringer (SmaGregnt)», men er ogsa tilknyttet
prosjektet «Bgnder og byen: @kt verdiskaping og baerekraft gjennom optimalisert ressursbruk i byer
og bynere omrader (URBANFARMS)». «SmaGregnt» er finansiert av kunnskapsutviklingsmidler for
gkologisk produksjon fra Landbruks- og matdepartementet. <URBANFARMS» er et firearig prosjekt
finansiert av Forskningsradet (prosjektnummer 294604).

Prosjektet har veert ledet av Anna Birgitte Milford, avdeling gkonomi og samfunn, divisjon for
matproduksjon og samfunn. Anne Strgm Prestvik (avdeling gkonomi og samfunn) og Signe Karstad
(avdeling landbruksgkonomisk analyse, divisjon for kart og statistikk), har veert medarbeidere i
prosjektet og bidratt i hele prosessen, alle ansatt i NIBIO.

Matthias Koesling er prosjektleder for KU-midlene og Sebastian Eiter som er prosjektleder for
«URBANFARMS» har lest og godkjent rapporten. Froydis Gillund (NIBIO) har stétt for
kvalitetssikring.

Vi takker for gode innspill fra Freydis Lindén (Statsforvalteren Vestland). Vi gnsker ogsé a takke
markedshagedyrkere som har bidratt pa forskjellige méter, ved & stille opp til intervju, testing av
sporreskjemaet, bidratt til distribusjon av spgrreskjemaet, og alle som svarte pa spgrreundersgkelsen.

Bristol, Storbritannia 15.09.21

Anna Birgitte Milford
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1 Innledning

Temaet for denne rapporten er smaskala grennsaksdyrking for salg. Vi har valgt 4 bruke begrepet
«markedshager», eller «<markedshagedyrking», selv om det ikke foreligger noen helt klar definisjon av
hva dette begrepet omfatter, og det kan vare ulike oppfatninger om dette i ulike miljeer. Grunnen til at
vi likevel vil bruke begrepet er at det er et ord som mange etter hvert er kjent med, og det bestar av to
ord som dekker godt hva dette handler om: Det handler om hagebruk, naermere bestemt
gronnsaksdyrking, pa et relativt lite areal, og det dyrkes for et marked (i motsetning til en kjokkenhage
der det dyrkes til eget bruk). I denne rapporten defineres markedshagedyrking ganske vidt, som
smaéskala dyrking av grennsaker for salg gjennom lokale salgskanaler utenom de store kjedene. Mer
utdypende kan vi si at dyrking etter markedshageprinsippet kan sees pa som et system, der
neringsstoffer, avling, jordkvalitet, arbeidskraft, kunnskap, markedskanaler og forbrukere henger
sammen. Det er ogsa vanlig & ha et stort utvalg ulike sorter og kulturer, og a bruke metoder som
forlenger sesongen fra tidlig sommer til sent pa hasten.

Vi har ikke gnsket & begrense var definisjon av markedshagedyrking til & for eksempel bare gjelde
dyrking med héndredskaper og faste bed, som ofte regnes for & veere vanlige metoder med
markedshagedyrking. Vart fokus har vaert pa sméaskala dyrking, og salg utenom de store kjedene.
Diskusjonen om hva som er og hva som ikke er markedshagedrift er ikke et tema i denne rapporten,
men resultatene fra sperreundersgkelsen var viser hva som er karakteristikker ved de som har valgt &
svare, og rapporten kan kanskje vaere til hjelp for & eventuelt komme fram til en mer konkret
definisjon dersom dette er gnskelig.

Markedshagedyrking har i de siste drene hatt en fremvekst i bl.a. USA, Canada, EU og i Norge.
Begrepet er fortsatt relativt nytt i Norge. Det har i flere ar vart en gkende interesse for andelslandbruk
(se delkapittel 1.2.1), som vi her har definert at faller inn under markedshagebegrepet. Med
fremveksten av REKO-ringer (se delkapittel 1.2.2) har det ogsa vaert en gkning i direkte leveranser av
gronnsaker til forbrukere. Samtidig har bade REKO-ringer, restauranter og Bondens marked
etterspurt flere leveranderer av lokalproduserte gronnsaker. For & mgte denne etterspgrselen har det
blitt organisert kurs i markedshagedyrking, blant annet av Bondens marked og Norsk
Landbruksradgiving (NLR) med stotte fra Fylkeskommunen og Statsforvalteren i flere fylker
(Vestland, Rogaland, Trendelag, Oslo og Viken, Vestfold og Telemark).

Malet med prosjektene har vert a fa gkt kunnskap om markedshager i Norge gjennom & kartlegge
omfanget av markedshager nasjonalt, hvordan de som har markedshager dyrker og selger, hvilke
utfordringer de har, og hva som skal til for at de skal lykkes. Vi har tatt sikte pa & skaffe kunnskap som
kan veere nyttig bade for de som gnsker a starte opp med markedshagedyrking, og de som gnsker &
stotte opp om dem, slik at markedshager kan bidra til 4 nd mélet om gkt og mer baerekraftig
gronnsaksproduksjon i landet vart.

Hva er en markedshage?

Det finnen ingen bredt anerkjent definisjon av en markedshage, men dette begrepet er ofte knyttet
til bruk av et lite areal til dyrking av en variasjon av grennsaker for direktesalg. Andre vil si atien
markedshage dyrkes det pa faste bed med en bestemt bredde, med arbeidsintensive metoder og
sesongforlenging, og med fokus pa jordhelse og bruk av kompost. I denne rapporten bruker vi en
vid definisjon av markedshage som smaskala grennsaksdyrking for salg direkte til forbruker,
restaurant eller butikk. For 8 omfavne sd mange som mulig har vi ikke knyttet markedshage
direkte til dyrkingsteknikker, variasjon eller intensitet, selv om dette er en del av kartleggingen og
presenteres i resultatdelen.
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1.1 Markedshager fgr og na

Som med annen jordbruksproduksjon har grennsaksproduksjonen i Norge utviklet seg mot sterre
enheter og gkt spesialisering. Likevel er det mange som sgker produksjonstilskudd til grennsaker pa
mindre arealer. I 2020 var det 270 jordbruksforetak som sgkte om produksjonstilskudd til grannsaker
pa friland pé 5 dekar eller mindre. Framveksten av andelslandbruk har vaert med pa a oke interessen
for variert, smaskala grennsaksproduksjon, og de siste arene har ogsa begrepet «markedshage»
dukket opp som en beskrivelse av et dyrkingssystem som tar i bruk sma arealer for variert
gronnsaksproduksjon for direktesalg.

Smaéskala hagebruk er slett ikke noe nytt i Norge. Landbrukstellingen i 1959 avdekket 20 847 sakalte
hagebruk i Oslo kommune, som dyrket gronnsaker, frukt og baer pa o-5 dekar'. Mye av det som ble
produsert ble solgt pa torg midt i byen, selv om mye nok ogsé var til eget forbruk. Den «norske
markedshagen» kan ha hatt sin start pa begynnelsen av 1800-tallet, da Det kongelige Selskap for
Norges Vel begynte a arbeide for utbredelsen av «kjokkenhagevekstene» (Leisner 2013). Forst var
kjokkenhagen et symbol pa velstand, der et mangfold av gregnnsaker ble dyrket sammen med
prydvekster i private hager. Pa slutten av 1800-tallet kom bade hagebruksbgker og hagebruksskoler,
som gjorde at flere dyrket kjokkenhagevekster til eget bruk. Med moderniseringen av jordbruket pa
1900-tallet, ble det produsert stadig mer grennsaker for salg, som gjorde at stadig feerre dyrket i egen
hage (ibid.). I etterkrigstida var det politiske mélet a effektivisere «bedriften Norge», med storre
gardsbruk og mer effektiv bruk av bade arbeidskraft og teknologi (Tvete 1994). De sma hagebrukene i
Oslo kommune matte vike for en rask byutvikling, og grennsaksdyrkeren ble storre i trad med
utviklingen i resten av jordbruket.

Store europeiske byer har hatt lignende utvikling. Rundt London fantes et stort antall markedshager
pa 16-, 17- og 18-hundretallet, som leverte grannsaker til en gkende by-befolkning (Croot 2004). Paris
var selvforsynt med grennsaker i andre halvdel av 1800-tallet, takket vere parisiske markedshage-
gartnere, kalt jardiniers-maraichers pa fransk. I 1845 kom «Manuel pratique de culture maraicére», en
markedshagehandbok skrevet av to gartnere, som beskrev dyrking, verktay og selve gartneryrket
(Heérves-Gruyer 2016). Markedshagedyrkerne i Paris var effektive produsenter som visste hvordan de
skulle utnytte hestegjadsel fra byens transportsystem for 4 opprettholde jordas fruktbarhet og
produsere aret rundt. Etter hvert som byen trengte arealer for & vokse, ble markedshagene presset ut
til stadig mer marginal jord (derav maraichers som kommer fra maraiche som er det franske ordet for
myr), og matte konkurranse fra markedshager pa bygda, der eiendomsprisene var lavere. For a8 mate
konkurransen utviklet de parisiske markedshagegartnerne bade kunnskap og ferdigheter pa hgyt niva
(ibid.).

Mens urbanisering presset markedshagene ut av byen, gjorde mekaniseringen og de moderne
innsatsmidlene som kunstgjedsel og sproytemidler at den varierte dyrkingen og metodene som
kjennetegnet markedshagene forsvant, til fordel for spesialiserte storskala hagebruk. Nér sméskala,
variert grannsaksproduksjon na er pé vei tilbake, kan det veaere en reaksjon pa denne utviklingen. Bade
i Norge og resten av Europa, og ikke minst i Nord-Amerika kan vi se en gkende interesse for det som
kalles markedshage (Eip-agri newsletter 2020).

Det er mye som tyder pa at markedshage-begrepet kommer fra engelskspraklig litteratur, «market
garden», selv om markedshager har en lang tradisjon i Europa. En referansebok er «The new organic
grower» av amerikanske Eliott Coleman (Coleman 1995), farst utgitt i 1989. Coleman beskriver et
dyrkingssystem pa noen fa dekar, med faste bed, bruk av tohjulstraktor og hdndredskaper, lokale
ressurser for gjodsel, og gkologisk, intensiv og variert planteproduksjon for direktesalg. Boka er
skrevet for & vise hvordan smaskala grennsaksproduksjon kan gi nok inntekt til en person eller familie,

! Kilde: https://www.oslo.kommune.no/OBA/aktuelt_arkiv/fruktbyen.asp?fbclid=IwAR2aVNpmZLLYWGY9QL-
Tjjcc_bNriitoWM6JI7bUEPW_HBHwo0V70ZREUHJg
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selv om forfatteren uttrykker at dyrkingsmetodene kan fungere bade i en kjokkenhage og i en mye
storre skala. I 2014 kom en annen handbok som er en referanse for mange: «The market gardener: A
successful grower’s handbook for small-scale organic farming» av kanadiske Jean-Martin Fortier
(Fortier 2014). Fortier beskriver i enda sterre detalj hvordan man kan produsere et stort mangfold av
gronnsaker pé et relativt lite areal med lave investeringskostnader, effektiv infrastruktur, planlegging,
dyrking og hgsting. Markedshagen som Fortiers kone, Maud-Helene Desroches, né driver pa egenhand
sammen med ansatte, har et dyrkeareal pa ca 6 dekar (1,5 acres), leverer grennsaker til rundt 200
familier hver uke, og selger grannsaker pa Bondens marked. Ogsa i Fortiers bok er budskapet at det
gér an a leve av en markedshage, og han beskriver hvordan de gjor det pa egen gard.

Elliot Coleman (1995) viser til hvordan tradisjonell landbruksgkonomi forkaster hypotesen om at
sméskala kan lykkes. Samtidig viser han selv hvordan riktige teknikker og redskaper, a holde
kostnadene nede, kombinert med god markedsforing gjor at grannsakene nar kvalitetsbevisste
forbrukere som er villig til 4 betale det som det koster & produsere. Fortier beskriver hvordan salget fra
garden hans gkte fra 80 000 kanadiske dollar farste aret, til over 100 000 kanadiske dollar aret etter
(tilsvarer nesten 600 000 kri 2014), en omsetning fa trodde var mulig 4 f4 til pa sa sma arealer.
Hemmeligheten ligger, ifolge Coleman, i & dyrke intensivt, utvide sesongen og selge direkte til
forbruker.

Blant litteratur som ligger narmere Norge, finner vi bokserien «Odla til f6rsiljning» av den svenske
gartneren Jonas Ringqvist (2021). Han sikter ogsa til det engelske ordet «market gardening», og
mener det pa svensk like gjerne kunne kalles biointensiv dyrking. I felge Ringqvist er de viktigste
kjennetegnene at man dyrker en stor variasjon grennsaker som selges direkte til forbrukeren. I tillegg
kan metodene som brukes beskrives som handverk fordi mekaniseringen er lav, samtidig som
produksjonen er effektiv og rasjonell. Som bade Coleman og Fortier beskriver Ringqvist et
dyrkingssystem som bestar av faste bed og minst mulig forstyrring av jorden. Malet er & dyrke i en
levende og fruktbar jord, og & produsere s mye som mulig pé et lite areal. Ringqvist beskriver
dyrkingssystemet i tre forskjellige starrelser, der det minste bruker ca 500 kvadratmeter jord og der
maélet er selvforsyning med litt salg av overskudd. Det mellomste eksempelet er pa 2 dekar, som er det
Ringqvist mener er mulig for en person a dyrke alene. Ifolge hans gkonomiske beregninger vil denne
storrelsen ikke kunne gi inntekt for et helt ar og arbeidet foregar i sommerhalvéret. I det siste
eksempelet tas 4 dekar i bruk, noe som skal kunne gi en liten arslenn, og i tillegg lenn til
sesongarbeidere som er ngdvendig for & dekke arbeidsbehovet. I det siste eksempelet utnyttes i tillegg
drivhus og andre teknikker for at garden skal kunne tilby grennsaker aret rundt.

Mens interessen for markedshager har gkt har ogsa flere aktarer tatt tak i denne méten & dyrke pa.
Blant annet har statsforvaltningen i Vestland, Trendelag og Viken et eget prosjekt i samarbeid med
Stadsbruk Europa i Malme?. Dette prosjektet har bade kurs og inkubatorprogram, og er nart knyttet
til interessen for urbant landbruk. Men markedshager dukker ogsa opp langt fra byer. Avdem
Gardsgrent er kanskje en av Norges mest kjente markedshager, og ligger pa Lesja overst i
Gudbrandsdalen, 600 meter over havet3. Gartneren Sofia Maria Bang selger gronnsaker direkte til
forbrukere i lokalmiljeet og til restauranter i de naermeste byene, og beviser at det er mulig & tjene
penger pa markedshager i Norge, ogsé pa landsbygda.

Teknikkene som er beskrevet i bokene som er nevnt ovenfor, samt framstillinger av markedshager i
nyhetsartikler og pa sosiale media, gir inntrykk av at markedshager er en helt bestemt méte & dyrke pé
sma4 arealer. Det inneberer ofte variert og intensiv dyrking pa faste bed, med liten eller ingen
jordarbeiding, bruk av kompost og andre lokale gjadselressurser og bruk av hdndredskaper.
Gronnsakene selges som regel rett til forbruker, eventuelt til restauranter og spesialbutikker. Det

2 https://www.stadsbruk.com/

3 https://www.nrk.no/innlandet/sofia-maria-dyrkar-gronsaker-til-fjells-og-far-det-lonsamt---det-far-okologisk-norge-til-a-
juble-1.14592094
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finnes eksempler pa at salgskanal er en del av begrepet, for eksempel nér det skilles mellom
markedshager og andelslandbruk (se Leikvoll og Lokka 2021 og Landbruksdirektoratet 2021). Men
andelslandbruk med grennsaksproduksjon kan ogsé definere sitt dyrkingsopplegg som en
markedshage. Siden markedshage pa norsk er et relativt nytt begrep («Markedshager i Norge» pa
Facebook ble startet i slutten av 2017), vil noen av dem som lenge har drevet med sméskala
gronnsaksproduksjon, kanskje ikke identifisere seg med et sdpass nytt begrep. I denne rapporten har
vi valgt 4 ha en vid definisjon av markedshage, for 4 favne om s mange som mulig av de smé
gronnsaksprodusentene som dyrker en variasjon av grennsaker og baserer seg pa direktesalg.

1.2 Oversikt over ulike salgskanaler for direkte omsetning

For den som driver med smaskala grannsaksproduksjon er det flere ulike salgskanaler eller
salgsmetoder som kan benyttes. Mens det for store produsenter er vanlig & selge alt de produserer
gjennom store grossister som Bama, bruker de fleste sma produsenter alternative salgskanaler. De
fleste av disse er naermere beskrevet i NIBIO-rapporten «Produksjon og omsetning av gkologisk frukt,
ber og gronnsaker gjennom alternative salgskanaler» (Milford m.fl. 2019). Under folger en kort
beskrivelse av de vanligste alternative salgskanalene.

1.2.1 Andelslandbruk

Andelslandbruk er et samarbeid mellom bonde og forbrukere der forbrukeren kjgper en andel av
avlingen, ofte ved forhdndsbetaling. Medlemmene, ogsé kalt andelshavere, og bonden deler séledes pa
risikoen for avlingstap. I en del andelslandbruk inngdr det en plikt om 4 delta p&4 dugnad pé girden. Pa
noen andelslandbruk hgster forbrukerne selv grennsakene sine, pa andre er det dyrkeren som tar
ansvar for hgsting, pakking og levering®.

De aller fleste andelslandbruk produserer grannsaker pa relativt smé arealer og tilbyr andelshaverne
mange forskjellige typer grennsaker. Okologisk Norge forer statistikk over antallet andelslandbruk, og
vi vet derfor det totale antallet, inkludert hvor mange nye som kommer til hvert ar. Figur 1-1 viser
utviklingen, fra 5 aktive andelslandbruk i 2012, til naermere 90 i 2020 (nedlagte andelslandbruk er
trukket fra).
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Figur 1-1  Antall andelslandbruk i Norge. Kilde: @kologisk Norge. De tre andelslandbrukene som ble etablert for 2012
ble startet opp i henholdsvis 2006, 2008 og 2011.

4 https://www.andelslandbruk.no/
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Etter en eksplosiv vekst i drene 2015-2017 synes gkningen i antall andelslandbruk & flate ut og det er
en mindre andel ny-etableringer. I d&rene 2017-2019 har 5-6 andelslandbruk blitt lagt ned per ar som
ogsa har bidratt til at antallet aktive andelslandbruk ikke gker like mye. Noe av grunnen til dette kan
vaere inntoget av REKO-ringer, som ogsé er en viktig salgskanal for sméskala grennsaksprodusenter.

1.2.2 REKO-ringer

Ordet REKO kommer fra «Rejil Konsumtion» (pé norsk Rettferdig Konsum) og startet i Finland i
2013 for a hjelpe sma matprodusenter med & na forbrukerne uten bruk av fordyrende mellomledd, slik
at de kunne sitte igjen med storre andel av utsalgsprisen. Den forste REKO-ringen i Norge ble lansert i
november 2017 og i oktober 2020 var det etablert totalt 200 REKO-ringer rundt om i Norge, med
tilknytning til 500 000 kunder og 5 000 produsenter’. Norges Bonde- og Smébrukarlag (NBS) har
siden oppstarten veert i involvert i utviklingen av REKO-ringene, forst gjennom prosjektet
«Matnyttig», og senere i eget prosjekt. Formélet med REKO-ringer er & gke smaskalaprodusenters
lennsomhet og verdiskapning ved & bidra med en plattform for direkte kontakt og salg til forbrukeren.
Terskelen er lav; salget foregar pa Facebook og utlevering av varene pa felles sted som er avtalt pa
forhand, i et sveert begrenset tidsrom, ofte bare en time. Sammenlignet med Bondens marked har salg
gjennom REKO-ringer bade lavere oppstartskostnader og er mer effektivt, siden selve salget er gjort pa
forhand. Produsenten slipper & ta med mer enn det som er solgt, og tiden brukt pa utvelevering er
begrenset.

1.2.3 Bondens marked

Det har vert arrangert Bondens marked i Norge siden 2003, og i dag arrangeres det pa rundt 20 ulike
steder rundt om i landet. Markedene avholdes som regel pa lordager i sentrum av byer, med
produsenter fra neromréadene. For & kunne selge pd Bondens marked stilles det krav til at varene skal
veare lokale og sporbare, og matprodusenten selv ma sté for salget. Bondens marked eies og styres av
produsentene selv gjennom samvirkeorganisering.

1.2.4 Abonnementsordninger

Det finnes en del ulike abonnementsordninger for grannsaker rundt om i landet. Med en
abonnementsordning far forbrukere levert kasser med grgnnsaker fast gjennom &ret, og de betaler for
hver enkelt kasse de far levert. Noen abonnementsordninger drives av en dyrker som selger sine egne
varer, noen selger bide sine egne og andres varer, og noen abonnementsordninger drives av andre enn
dyrkeren selv. Det finnes ogsa abonnementsordninger som er drevet av forbrukere, som for eksempel
Oslo Kooperativ.

1.2.5 Direktesalg til restauranter, butikker eller sma grossister

En del dyrkere selger grannsaker direkte til restauranter eller spesialbutikker utenom de store kjedene
(som for eksempel Reindyrka i Bergen). Det finnes ogsa en del smégrossister som tar inn mindre
partier med varer fra sméskala grennsaksprodusenter, for videresalg til spesialbutikker og
restauranter. Som beskrevet i Milford m.fl. (2019) har dyrkerne ofte ikke noen fast, skriftlig avtale med
disse oppkjoperne, men i en del tilfeller gjores muntlige avtaler som stort sett overholdes av begge
parter.

5 https://www.smabrukarlaget.no/norsk-bonde-og-smabrukarlag/matnyttig/lokalmatringer/aktive-reko-ringer/
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1.2.6 Andre salgsmetoder

Andre mater 4 selge gronnsaker fra en markedshage pa er 4 ha direktesalg fra egen gérd, for eksempel
med en gardsbutikk eller selvbetjening pa garden eller en bod ved veien. Noen dyrkere selger ogsa pa
andre markeder enn Bondens marked, for eksempel i forbindelse med festivaler o.l. En annen
mulighet er & selge til en industribedrift som foredler eller prosesserer produktet.
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2 Metodisk tilnaerming

Arbeidet har hatt béde en kvalitativ og en kvantitativ tilneerming. Til den kvalitative datainnsamlingen
ble det gjennomfart intervjuer med ulike ngkkelpersoner med kunnskap om smaskala
gronnsaksdyrking for direktesalg, blant annet en rddgiver i NLR som avholder kurs i
markedshagedyrking og en som var ngkkelperson under etableringen av REKO-ringene. I tillegg ble
det gjennomfort dybdeintervjuer med seks dyrkere, hvorav to ved gardsbesgk, de andre ved bruk av
videosamtale. Medarbeidere i prosjektet har ogséd hentet inn informasjon gjennom deltagelse pa
samlinger i markedshagekurs, markdager, kurs og ulike webinarer relatert til markedshagedyrking
eller direktesalg av gkologisk frukt og grent, arrangert i ulike deler av landet (Bergen, Voss, Nord-
Norge, og Ostlandet). Et sparreskjema ble brukt til den kvalitative datainnsamlingen som foregikk fra
varen 2019 og fram til varen 2020.

P& grunnlag av det kvalitative materialet ble det utarbeidet en spegrreundersgkelse for kvantitativ
datainnsamling. Det ble laget to spgrreskjemaer, ett for de som nylig hadde startet opp, og ett for de
mer erfarne. Sporreskjemaet for mer erfarne dyrkere ble i avslutningsfasen testet av tre erfarne
dyrkere. Det finnes ikke noe register over markedshager i Norge, og tilskuddsregisteret til
Landbruksdirektoratet er heller ikke egnet, siden mange dyrkere ikke sgker om tilskudd herfra.
Innsamling av data métte derfor skje via en opprettet internettlenke som forte til sperreundersgkelsen.
Denne lenken ble spredt pa sosiale medier fra midten av mars 2020, hovedsakelig gjennom post
opprettet av NIBIO pa Facebook, samt i Facebook-gruppen til @kologisk Norge om andelslandbruk, og
Facebook-gruppen «Markedshager i Norge». Lenken ble ogsa videresendt pa epost av kursansvarlig til
alle som hadde deltatt pa Statsforvalteren Vestland sitt kurs i markedshagedyrking. P4 den forste siden
i sperreundersgkelsen ble det gitt denne beskrivelsen:

«Malgruppen for spgrreundersgkelsen er smaskala gronnsaksdyrkere, som selger, eller har bestemt
seg for 4 selge gjennom alternative salgskanaler, det vil si f.eks. andelslandbruk, REKO-ring,
restauranter, Bondens marked, direkte til butikk eller sma grossister (og ikke gjennom de store
kjedene (BAMA eller COOP)).»

Deretter fikk respondentene valget mellom to ulike spgrreskjema, det forste for dyrkere som «sé vidt
har begynt & dyrke grannsaker med tanke pa & selge, men forelgpig har du ikke kommet ordentlig i
gang med salget (eventuelt bare litt salg i utprgvingsfasen).» Det andre skjemaet var for dyrkere «som
har kommet i gang med dyrking og salg av gronnsaker, og som har gjort seg noen erfaringer med salg i
minst én sesong.»

I denne teksten ble ikke markedshagebegrepet nevnt spesifikt. Dette var for & ikke ekskludere dyrkere
som av ulike arsaker ikke identifiserer seg med dette begrepet, for eksempel fordi de ikke dyrker etter
alle de prinsippene som er typiske for markedshagedyrkere.

Vi fikk ogsé gjennom sgknad til Innovasjon Norge tilgang til en liste med 54 epostadresser til personer
som hadde fatt statte til sméskala grentproduksjon. Blant disse var det en del som ikke drev med
gronnsaker, men med frukt, vindyrking e.l., men dette var ikke spesifisert i listen. Alle fikk derfor
tilsendt en epost med tilsvarende informasjon som i lenken, og en spesifisering om at sperreskjemaet
bare gjaldt de som drev med grgnnsaker, og samme valg mellom & fylle ut skjema for nyoppstartet og
erfaren dyrker.

Det ble ogsa annonsert at to respondenter som fullfgrte hele undersgkelsen ville bli trukket ut og
premiert med et gavekort pa 500 kroner fra Solhatt (og dette ble ogsa gjennomfert). Datainnsamlingen
ble avsluttet i begynnelsen av mai 2020.

Av svarene som kom inn var det en del duplikater, og da disse var luket bort satt vi igjen med 178
besvarelser, hvorav 26 hadde svart pa henvendelsen pa epost, og 152 via internettlenke. Blant disse var
det 27 som ikke hadde begynt & dyrke enda, og siden de da ikke var i mélgruppen for undersgkelsen, er
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ikke deres besvarelser vist i resultatene. Det vil si at resultatene er basert pa 151 besvarelser. Det var
ogsa 20 respondenter som hadde valgt & besvare skjemaet for de erfarne, til tross for at de hadde
startet opp med dyrking i 2020. Disse besvarelsene ble flyttet over til gruppen for de nyoppstartede.

I gjengivelsen av resultatene vil vi giennomgaende vise resultatene for to ulike grupper, de som er
erfarne og de som er nyoppstartet. I noen tilfeller er spagrsmélene bare stilt til de som er regnet som
erfarne. Det er 93 som er definert som nyoppstartede, enten fordi de selv valgte & besvare dette
skjemaet, eller fordi de startet & dyrke i 2020, og 58 som er i gruppen for de erfarne. Det vil si at 62 %
av de som har besvart er nyoppstartede. En del av de som valgte & besvare skjemaet for de
nyoppstartede oppgav at de hadde startet a dyrke tidligere enn i 2020. Vi antar at de da har dyrket til
eget forbruk, inntil de na helt nylig har startet opp med dyrking for salg.

Ikke alle sparsmélene var obligatoriske a svare pd, og noen har ikke svart pa enkelte spersmal. Det var
ogsa en del som ikke fullforte hele undersgkelsen. Deres besvarelser er ogsa tatt med. P4 grunn av
dette varierer antallet besvarelser mellom de ulike spersmalene.
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3 Resultater

I denne delen presenterer vi spersmalene i sperreundersgkelsen og svarfordeling pa disse.

3.1 Om dyrkerne

3.1.1 Ar startet & dyrke og selge

Noe av det mest sldende med resultatene fra sperreundersgkelsen er at s& mange hadde startet opp
med dyrking og salg de siste par arene. Figur 3-1 viser antallet dyrkere som startet med dyrking for
hvert ar.
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Figur 3-1 Oppstartsar for dyrking (ikke ngdvendigvis for salg), prosentvis fordeling. N=143 (bade erfarne og
nyoppstartede)

Figuren viser en markant gkning i antallet markedshager for hvert &r, og spesielt fra 2019 til 2020. Det
var hele 39 % av respondentene som oppga at de startet 4 dyrke i 2020.

Spersmal om nar man startet a selge ble bare stilt respondenter som definerte seg som erfarne. I
oversikten i Figur 3-2 er de 20 som ble flyttet over til den andre gruppen (nyoppstartet) tatt med.
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Figur 3-2  Ar startet & selge, prosentvis fordeling. N=73 (kun erfarne)

Ogsé her ser vi en markant gkning de siste par arene, spesielt fra 2019 til 2020. 43 % av
respondentene begynte & selge i 2020.

Det er flere mulige &rsaker til denne gkningen. En mulig forklaring er fremveksten av REKO-ringer,
som startet opp i november 2017, og som siden har gkt kraftig i omfang (for forklaring pd hva REKO-
ringer er se 1.2.2 ). En annen mulig medvirkende &rsak kan vare at det har veert organisert kurs i
markedshagedyrking, blant annet i Vestland og Viken, og disse kan ha bidratt til 4 fa folk til 4 realisere
tanken om 4 starte opp med dyrking for salg.

Ellers kan den markante gkningen ogsé ha noe sammenheng med metoden for innsamling av data,
som ikke er basert pa tilfeldig utvalg fra en kjent populasjon. Det er ikke usannsynlig at flere av de mer
nyetablerte dyrkerne er mer aktive pa Facebook i sgken etter markedshagerelatert informasjon og
derfor lettere har fitt med seg informasjon om spgrreundersgkelsen pa markedshagesiden, samt at de
har fatt informasjon om sperreundersgkelsen gjennom deltagelse pd markedshagekurs. De
nyoppstartede kan ogsa i storre grad enn de erfarne ha sgkt Innovasjon Norge om tilskudd til ulike
etableringsprosjekter, og derfor kan flere av dem ha fétt tilsendt epost om spagrreundersgkelsen.
Likevel, selv om det altsa kan vere flere markedshager som er etablert i arene for 2020 enn det disse
grafene gir inntrykk av, er det ingen tvil om at det har vart en sterk gkning i antallet markedshager
siden omtrent 2014, og spesielt i fra 2019 til 2020.

3.1.2 Geografi

I sperreundersgkelsen ble markedshagedyrkerne bedt om & oppgi sitt postnummer. Disse er lagt inn i
kartene i Figur 3-3 og Figur 3-4. De rade prikkene er for dyrkere som startet opp for 2020 (erfarne)
(N=57), de gule er nyoppstartede (N=92).
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Figur 3-3  Lokalisering markedshager i Norge
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Figur 3-4 Lokalisering markedshager i SgrNorge

Vi ser pa disse kartene at markedshagene er spredt over nesten hele landet. Det er noen omrader der
markedshagene ligger tettere enn andre. Dette gjelder for eksempel i omradet rundt Bergen, der en
stor andel av markedshagene er nyoppstartede. Dette kan skyldes kurset i markedshagedyrking som
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Statsforvalteren Vestland og Norsk Landbruksradgiving har organisert de to siste drene, hvorav alle
ble tilsendt lenke til sparreundersgkelsen og oppfordret til & svare.

Det vi kan se tydelig, er at det er mange som driver markedshagedyrking i omrader utenfor det som er
de tradisjonelle omradene for groannsaksdyrking, som er @stlandet (spesielt Vestfold), Trendelag og

Jaeren i Rogaland.
3.1.3 Demografi

Gjennomsnittlig alder er 47 ar for de nyoppstartede, og 46 for de erfarne dyrkerne (Figur 3-5). Til
sammenligning er gjennomsnittlig alder for den norske bonden 52 ar (Zahl-Thamen og Melas, 2020).
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Figur 3-5 Histogram over fgdselsar for alle respondenter

Det andre demografiske spersmalet vi har stilt gjelder kjonn, se resultater i Figur 3-6.
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Figur 3-6  Kjgnnsfordeling, svarfordeling i prosent, for erfarne og nyoppstartet

Blant besvarelsene til de nyoppstartede er det 73 % kvinner og 27 % menn. Blant de erfarne er det 60
% kvinner, 28 % menn og 2 % (ett svar) som ikke oppgir kjenn. Det er altsa en sterk overvekt av
kvinner, spesielt blant de nyoppstartede dyrkerne, i sterk kontrast til det tradisjonelle jordbruket der
84 % er menn (Zahl-Thamen og Melés, 2020).

3.1.4 Eierforhold til areal det dyrkes pa

I prosjektet gnsket vi ogsa & kartlegge hva slags eierforhold dyrkerne har til jorden de dyrker pa.
Resultatene er vist i Figur 3-7.
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Figur 3-7  Svar pa spgrsmal «Hvordan er eieforholdet ditt til arealet du dyrker grgnnsaker pa? Flere kryss mulig».
Svarfordeling i prosent, for erfaren og nyoppstartet
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De aller fleste har enten kjapt eller overtatt en gard som de dyrker p&. Det er 74 % av de erfarne og 66
% av de nyoppstartede som har egen gard.

Blant de som har svart «annet» er det en del som har et annet eieforhold til en gard, for eksempel at de
dyrker pa foreldres eller samboers gard.

Blant de som er nyoppstartet er det 16 % som dyrker i egen hage eller tomt, mens bare 5 % av de
erfarne oppgir dette.

Med tanke péa de som dyrker pa egen gard, er det interessant & vite hvilken annen drift som er pa
garden. Dette er vist i Figur 3-8.

o
N
o

40 60 %
Potet

Frukt og/eller baer
Korn

Grovfor for salg

Blomster

Husdyrprodukter (kjott, egg og/eller
melk)

Videreforedling av produkter

Tilleggsnaering (for eksempel turisme
eller inn pa tunet)

Annet

Erfaren, N=56 ® Nyoppstartet, N=9o Prosent

Figur 3-8 Hva produseres utenom grgnnsaker, svarfordeling i prosent, for erfarne (N=56) og nyoppstartet (N=90)

Vi ser at de erfarne har i stgrre grad annen produksjon enn de nyoppstartede. Det vanligste er & ha
husdyrprodukter (kjott, egg og/eller melk) (52 %) og potet (52 %), deretter frukt og/eller baer (36 %).

3.1.5 Kompetanse og informasjonskilder

Markedshagedyrking krever kompetanse om dyrking av en rekke ulike grennsaker, og i prosjektet
onsket vi 4 kartlegge hva slags bakgrunn de ulike dyrkerne har som gir dem kunnskap og erfaring om
gronnsaksdyrking (se Figur 3-9), samt hva de bruker som informasjonskilder for a skaffe ny kunnskap.

NIBIO RAPPORT 7 (153) 21



Erfaring fra kjﬂkkenhage/ dyrklng til eget forbruk _60 75

Yrkesutdanning (Gartner/(voksen) 47
agronomutdanning) P 36

Gatt kurs innen grﬂnnsaksdyrking _442‘4

Utdanning pa hayskole eller universitet (bachelor

22
eller master) I 1y

13
ANNet iy
Uformell opplering/jobb/praksis hos andre 1
gronnsaksdyrkere d 19
Vokst opp med gronnsaksdyrking pé gard * 19

Fagskole ' D

0 10 20 30 40 50 60 70 8o

Erfaren, N=55 ® Nyoppstartet, N=88 Prosent

Figur 3-9 Svar pa spgrsmal «Hvilken utdanning/opplaering har du innen grgnnsaksdyrking/jordbruk?». Flere kryss
mulig. Svarfordeling i prosent, for erfaren og nyoppstartet

De fleste (75 % av de nyoppstartede og 60 % av de erfarne) oppgir at de har erfaring fra egen
kjokkenhage eller dyrking til eget forbruk. Men det er bare 20 % av de nyetablerte og 15 % av de
erfarne som kun har erfaring fra kjokkenhage. Mange har ogsa relevant yrkesutdanning, enten vanlig
videregiende lap eller pa deltid tilpasset voksne, eller har gatt kurs innen gronnsaksdyrking.

Nar det gjelder sparsmél om informasjon ble det stilt pa to ulike mater til de erfarne og de
nyoppstartede. De erfarne fikk spgrsmél om hva slags informasjonkilder de brukte da de startet opp og
hva de bruker i dag, mens de nyoppstartede bare fikk spersmal om hva de bruker i dag. Svarene fra de
erfarne er vist forst, deretter for de nyoppstartede.
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Figur 3-10 Svar pa spgrsmal «Hvilke informasjonskilder bruker eller brukte du for a lazere mer om grgnnsaksdyrking og
salg?». Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, bare for erfarne (N=52)

Blant de erfarne kan det virke som det er mer vanlig & bruke internett, diskusjonsfora pa sosiale
medier og NLR né enn i oppstartsfasen. En del av forklaringen kan veere at for en del av de som startet
for relativt lenge siden var ikke internett og sosiale medier vanlig da de var i oppstartsfasen. Men det
er interessant 4 merke seg at bruk av NLR ser ut til 4 veere mer vanlig i dag enn i oppstartsfasen. Ellers
kan det virke som om en del ikke har forstétt at det var mulig & krysse av for bade «bruker i dag» og
«brukte mest i oppstartfasen», og bare svart én av to, altsd om de brukte det mest i oppstartfasen har
de ikke krysset av for at de bruker det i dag, selv om de gjor det.
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Figur 3-11 Svar pa spgrsmal «Hvilke informasjonskilder bruker eller brukte du for a lazere mer om grgnnsaksdyrking og
salg?». Svarfordeling i prosent, for nyoppstartet (N=64)

Blant de nyoppstartede er det informasjon pa ulike nettsider og beker som er de to vanligste kildene til
informasjon.

3.1.6 Dyrkingsareal

De erfarne fikk sparsmaélet «Hvor stort er arealet du dyrket grennsaker pa i 2020 (medregnet
gangareal, men ikke medregnet areal du grenngjodslet, dekket til eller dyrket andre vekster enn
gronnsaker)? Oppgi mélenhet (dekar eller kvadratmeter)»

De nyoppstartede fikk nesten det samme sporsmélet, men her var det formulert til «Hvor stort areal
planlegger du a dyrke grannsaker pa i Gr». Dette var fordi vi regnet med at en del ikke hadde hatt noe
sarlig produksjon i foregédende ar, 2020.

Dyrkerne fikk ogsé spersmél om hvor stort areal de planlegger a dyrke pa om 2-5 ar, her var
sporsmalet likt formulert for begge grupper.

Tabell 3-1 Stgrrelse pa dyrkingsareal, oppgitt i dekar

Erfaren Nyoppstartet
Gjennomsnitt Median  Gjennomsnitt Median
Dyrket ved oppstart 1,8 (N=48) 1,0 1,7 (N=18) 0,5
Dyrket i 2020/planlegger for 2021 2,8 (N=52) 1,8 1,8 (N=83) 0,9
Planlegger om 2-5 ar 6,0 (N=49) 3,0 5,4 (N=54) 2,0

Vi ser at de erfarne i gjennomsnitt dyrket pa et areal pa 2,8 dekar i 2020, mens medianen er noe
lavere, 1,8 dekar, som viser at gjennomsnitt er drevet opp av noen f3 til dels haye tall (det er 5 dyrkere
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som oppgir at de dyrker pa 10 dekar eller mer, men noen av disse kan muligens ha misforstatt
sporsmalet). Det 4 dyrke pa mer enn 10 dekar er ikke vanlig i det som kjennetegnes som
markedshagedyrking. De som svarte pa sperreskjema for de erfarne fikk ogsa spersmél om hvor stort
areal de hadde da de startet opp (de 18 som startet opp i 2020 er klassifisert som nyoppstartet), og
som forventet er dette tallet lavere, ca. 1 dekar (eller 0,8 for medianen). Det typiske for mange er altsd
4 begynne pa et lite areal som man gker etter hvert.

Tilsvarende ser vi nar det gjelder planer 2-5 ar fram i tid, at mange ser for seg & gke arealet litt. Noen
fa ser for seg a gke arealet ganske mye, utover det vi kan karakterisere som sméskala. Det kan tenkes
at noen av disse ser for seg 4 ga over til levering til de store kjedene etter hvert, og at de derfor ser for
seg et stort areal.

Blant de nyoppstartede hadde 65 % planer om & dyrke pa mindre enn 1 dekar i 2021, mens blant de
erfarne dyrket 33 % pa mindre enn 1 dekar i 2020, og 60 % dyrket pd mindre enn 2 dekar. Figuren
under viser fordelingen av antall bruk over antall dekar, der tall fra de erfarne og de nyoppstartede er
slatt sammen. To dyrkere som oppgav 20 og 30 dekar er ikke tatt med for 4 gi et tydeligere bildet av
fordelingen pé arealene.

o
<

Prosent
20 30
|

10

Dekar

Figur 3-12 Histogram fordeling av antall bruk over antall dekar som ble dyrket i 2020. Bade nyoppstartede og erfarne,
N=138

3.2 Areal

I og med at det er mange som nylig har startet opp med markedshagedyrking, er det interessant a vite
hvilket areal de har tatt i bruk, hva det har vaert brukt til tidligere, og hva de gjorde for de begynte a
dyrke gronnsaker.
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Figur 3-13 Svar pa spg@rsmal «Hva ble arealet brukt til fgr du startet a dyrke greonnsaker der?». Svarfordeling i prosent,
for erfaren og nyoppstartet

Vi ser av figuren at det vanligste er & dyrke der jorden tidligere har veert brukt til gras og beite (64 % og
65 %), eller har ligget brakk (19 % og 29 %). Langt feerre dyrker pé areal som tidligere har vaert brukt til
korn, potet eller grennsaker. At mange starter gronnsaksdyrking der det tidligere har vaert eng,
understotter ideen om at etablering av en markedshage stiller mindre krav til arealene enn storskala
gronnsaksdyrking. Mens arealer som brukes til korn, potet og grennsaker ofte blir ansett 4 ha hoyere
kvalitet, kan altsa en markedshage etableres pa arealer med darligere arrondering eller jordsmonn,
som kanskije er ansett & kun egne seg til flerarig eng eller beite. A ta i bruk slike arealer til
gronnsaksdyrking kan imidlertid ogsé by pa utfordringer, da det kan finnes flerarig ugras og skadedyr i
eng som kan gi utfordringer med grennsaksdyrking.

Vi spurte ogsa om hvilken jordart som dominerer der de dyrker. Fra litteraturen vet vi at i sméskala
dyrking er det mulig & dyrke i mye forskjellig jord, og hvis man har en gard fra for, ma man uansett ta i
bruk den jorda som er der. Coleman (2018) skriver: «S& & si all jord kan gjeres produktiv. Forskjellen
ligger i hva som ma til [for 4 gjore den produktiv]» (side 20, egen oversettelse).
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Figur 3-14 Svar pa spgrsmal «Hvilken jordtype® dyrker du grgnnsaker pa? (oppgi det du har mest av, eventuelt flere hvis
du er usikker pa hva du har mest av).

Vi ser at det ikke er veldig stor forskjell pa i hvor stor grad det benyttes sandjord, silt, leirjord og
morenejord, men at det er svart fi som dyrker i myrjord. En del, spesielt blant de nyoppstartede (12
%), vet ikke hva slags jord de dyrker i. Myrjord kan veere krevende & dyrke i fordi den krever god
drenering og er ofte sveert naeringsfattig slik at all neering til plantene ma tilfores. Vi vet likevel ikke om
det er derfor en lavere andel dyrker i myrjord, siden myr utgjor en svert liten del av norske
landomréder (Jorgensen m.fl. 2013), men dominerer i kystomrader.

Dyrkerne ble ogsé spurt om hva de hadde gjort av forarbeide og ulike jordforbedrende tiltak da de
startet opp med greonnsaksdyrking.

¢ Det korrekte skulle ha veert «jordart»
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Figur 3-15 Svar pa spgrsmal «Hvilket forarbeid gjorde du den gangen da, eller like fgr, du begynte med
gronnsaksdyrking?». Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, for erfarne og nyoppstartet

Vi ser at de aller fleste har tilsatt kompost eller husdyrgjadsel eller gjort annen jordforbedring (77 % og
83 %). Harving/fresing og pleying er langt mer vanlig blant de erfarne enn de nyoppstartede, som
igjen kan komme av at det er feerre blant de nye som har egen gard med tilhgrende traktor, eller at
dette er metoder som har blitt mindre populare. Tildekking for & bli kvitt ugress er mer vanlig blant de
nyoppstartede (44 % av de nyoppstartede og 29 % av de erfarne har gjort dette). Det er ogsé en del (9
% o0g 19 %) som har fjernet kratt/skog som en del av forarbeidet, som viser at ogsa jord som ikke er i
drift blir tatt i bruk.

I et siste spersmal om areal har vi fremsatt en del pastander om tilgang til egnet jord, og
jordforbedrende tiltak.
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Figur 3-16 Svar pa spgrsmal «I hvilken grad stemmer fglgende for deg?». Svarfordeling i prosent, for erfarne (N=54) og
nyoppstartete (N=85)

Vi ser at for de fleste (78 % og 73 %) var det ikke en utfordring a fa tilgang til jord da de startet opp, og
enda flere (78 % og 81 %) har tilgang til arealer de kan bruke hvis de vil utvide produksjonen sin. De
fleste (82 % og 77 %) sier det stemmer helt eller litt at jorden de dyrker pa i utgangspunktet var egnet
til gronnsaksdyrking. Et flertall (57 %) av de erfarne svarer at det «stemmer helt» at de har gjort
jordforbedrende tiltak som de foler har gitt gode resultater. For de nyoppstartede er det litt flere som
svarer «stemmer litt» pa dette spersmaélet (42 %) enn «stemmer helt» (40 %).

3.3 Dyrkingsteknikk

Vi gnsket & finne ut i hvor stor grad dyrkerne brukte ulike dyrkingsteknikker, med fokus pa de som er
regnet som typiske for markedshagedyrking.
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Figur 3-17 Svar pa spgrsmal «Hva stemmer for deg nar det gjelder dyrkingen din i 2020?». Flere kryss mulig.
Svarfordeling i prosent, for erfaren og nyoppstartet

Svarene viser at det er svaert vanlig 4 ha vekstskifte med andre kulturer og & inkludere
pollinatorvennlige vekster, bade blant erfarne og nyoppstartede. Intensive dyrkingsmetoder
kjennetegnes av man har grenne planter i jorda mest mulig av tida, som i praksis betyr at man planter
eller sar ny avling rett etter at man har hgstet, og dette praktiseres av nesten halvparten av bade
erfarne og nyoppstartede. Bdde granngjadsling (dyrking av vekster som ikke hgstes men bidrar til
bedre jordkvalitet) og grent dekke («mulching») er ogsa ganske vanlige teknikker. Det & dyrke i faste
bed med en bredde pa ca. 75 cm er noe som blir beskrevet i litteraturen om markedshager, og
praktiseres av over 50 % av de nyoppstartede, og en litt mindre andel av de erfarne. Det samme gjelder
bruk av stikkegreip/bredgreip, som brukes av en litt mindre andel (rundt 40 %). Mens relativt fa
(rundt 30 %) player, harver eller freser, er det enda faerre som former nye bed eller drill hvert ar,
spesielt blant de nyoppstartede. Nér vi tar med de som dyrker i faste bed i en annen bredde enn 75 cm
(rundt 30 %), virker det som dyrking i permanente bed er en sveert vanlig praksis, men det er sveert fa
som harver eller freser i faste bed. Det som i stgrst grad synes 4 skille nyoppstartede fra erfarne
dyrkere, er hvor vanlig det er 4 ha flis eller halm i gangene mellom bedene, dette er langt vanligere
blant de nyoppstartede enn de erfarne.
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Figur 3-18 Svar pa spgrsmal «Hva dekker du bedene med?». Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, for erfaren og
nyoppstartet

De som oppgav at de dekket beddene fikk oppfelgingssparsmal om hva de dekket med. De fleste
oppgir at de dekker med plantehakk, men ogsd andre typer dekke er vanlig. Blant de som har svart
«annet» er det flere som bruker kompost og silohgy/ensilage, noen svarer ogsa kokosmatter, ull, lauv
og kvist, papp og dekkplanter.

3.4 Hvilke grgnnsaker dyrkes

I sméskala gronnsaksdyrking er et stort mangfold av forskjellige typer grennsaker ganske vanlig og vi
har derfor gruppert gronnsakene for at det ikke skulle bli for mange alternativer.
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Figur 3-19 Svar pa spgrsmal til erfaren «Hvilke grgnnsaker dyrker du?», og svar pa spgrsmal til nyoppstartet «Hvilke
grennsaker dyrker du, eller har du planer om a dyrke?». Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, for hhv.
erfaren og nyoppstartet

I motsetning til de erfarne, har de som er nyoppstartet blitt spurt om hvilke planer de har og ikke hva
de faktisk dyrker. Dette kan forklare hvorfor de nyoppstartede generelt oppgir flere gronnsaker enn de
erfarne. Men ogsé de erfarne dyrker et stort utvalg forskjellige grennsaker, i snitt 9 ulike typer.
Rotgrennsaker er den kulturen de fleste dyrker, mens mais er det som er minst vanlig.
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3.5 Fasiliteter og redskap

Markedshagedyrking er regnet for 4 kreve mindre kostbart utstyr og fasiliteter enn andre former for
jordbruk. Det er likevel en del fasiliteter og redskap som det er vanlig & bruke, og vi gnsket & undersgke
hva som er mest vanlig blant disse.

Drivhus med oppvarmings- Erfaren
muligheter Nyoppstartet s —
Uoppvarmet drivhus/ T 1 e
tunnel N N i e ————
Eget oppalsrom Erfaren s
Nyoppstartet I
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o) o e Al ——
. T €11 5
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® Har planer om & skaffe meg dette

Ubesvart

Figur 3-20 Svar pa spgrsmal «Kryss av for de fasiliteter og utstyr du bruker i grgnnsaksproduksjonen. Flere kryss mulig».
Svarfordeling i prosent, for erfaren og nyoppstartet
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Vi ser av Figur 3-20 at mange hadde traktor og lager uten kjol fra for, som har klar ssmmenheng med
at mange av respondentene allerede har et gardsbruk. Traktor ser ellers ut til & veere noe de faerreste
har eller har planer om & skaffe seg til groannsaksdyrkingen. Det flest har skaffet seg er hdndholdte
lukeredskaper uten hjul (36 % og 51 %) og uoppvarmet drivhus/tunnel (37 % og 53 %). Det flest har
planer om 4 skaffe seg er kjglerom (54 % og 50 %), pakkerom (43 % og 32 %) og vanningsanlegg (42 %
0g 19 %).

Ut fra hva de som er nyoppstartet har svart ssmmenlignet med de erfarne, virker det som at det forste
man typisk skaffer seg er uoppvarmet drivhus og oppalsrom, samt ulike redskaper som sdmaskin.

3.6 Gjpdsel
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Figur 3-21 Svar pa spgrsmal «Hva brukte du som gjgdsel, eventuelt jordforbedring, for sesongen 2020? Flere kryss
mulig». Svarfordeling i prosent, for erfaren og nyoppstartet

* f.eks. hgnsegjsdsel som pellets, Marihgne, Grgnn gjgdsel o.l.

Det er 64% av de erfarne og 63% av de nyoppstartede som bruker husdyrgjodsel enten fra egne eller
naboens husdyr (eller begge deler), og mange bruker ogsa egen kompost. Vi har ikke spurt om hva
komposten er laget av, men vi kjenner til at det er vanlig & inkludere rester fra egen
gronnsaksproduksjon (avskjer fra grennsaker, ugress o.l.), samt kvist o0.1., og mange tilsetter ogsa
husdyrgjedsel. Andre vanlige gjodselslag og metoder er granngjedsling og 4 legge gress eller
bladmasse pa bed. Disse resultatene viser at det i stor grad utnyttes lokale ressurser til dyrkingen
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En god del (42 % og 39 %) bruker innkjapt organisk gjodsel og noen (16 % og 18 %) bruker innkjopt
kompost. Et lite antall bruker mineralgjadsel (14 % av de erfarne og 7 % av de nyoppstartede).

3.7 @kologisk sertifisering

For 4 kunne markedsfare og selge produkter som gkologisk méa produksjonen veere sertifisert. I Norge
er Debio’ eneste aktor for sertifisering av matproduksjon. Debio er ogsé sertifiseringsorgan for
Demeter Norge, som eier varemerket Demeterblomst som kan brukes pa biodynamisk dyrket mat.

50

@kO]OgiSk sertifisert, ev.ikarens _ 27

Biodynamisk sertifisert, evt. i karens

Har planer om a bli gkologisk sertifisert (eller 8
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e et e e N 56
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Erfaren, N=50 ® Nyoppstartet, N=78 Prosent

Figur 3-22 Svar pa spgrsmal «Hvilke av disse gjelder for din produksjon?». Svarfordeling i prosent, for erfaren og
nyoppstartet

Halvparten av de erfarne er gkologisk sertifisert, blant de nyoppstartede er det under 30 %. Blant de
nyoppstartede er det 22 % som har planer om a bli gkologisk sertifisert og 36 % som «sitter pa
gjerdet» og ikke har bestemt seg enda. Ingen svarer at de er biodynamisk sertifisert. Det finns
sméskala grennsaksprodusenter i Norge som er det?, men ingen av disse har besvart undersgkelsen.

De som svarte at de ikke var eller ikke hadde planer om & bli gkologisk sertifiserte, eller som ikke
hadde bestemt seg enda, fikk et sett med spgrsmél som kunne gi innsikt i hva som kan veere arsaker til
at noen ikke gnsker eller vegrer seg for & bli gkologisk sertifisert.

" https://debio.no/

% https://www.biodynamisk.no/garder/
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Figur 3-23 Svar pa spgrsmal «Hva av det fglgende stemmer for deg?» Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, for
erfaren og nyoppstartet

Vi ser at et flertall bruker frg som ikke er godkjent gkologisk, og det er ogsa en relativt stor andel som
bruker sajord som ikke er gkologisk godkjent. En del respondenter (til sammen 14) har noen ganger
brukt kunstgjedsel, se ogsa Figur 3-21 som omfatter dette spgrsmaélet. De som har brukt andre
innsatsmidler svarer at de har brukt hensegjadsel, husholdningskompost, og én svarer «plantevern»,
en annen «ugressmidler, falger sprayteplan for gulrot».

Det er langt flere som har krysset av for at 4 bli gkologisk sertifisert tar for mye tid og penger (63 % og
56 %) enn det er som har krysset av for at kundene ikke ettersper gkologisk sertifiserte grannsaker (37
% 0g 31 %).

3.8 @Pkonomi og salgskanaler

Mens dyrkingen avgjor hvilke mengder som skal selges, vil priser og salg til slutt avgjere
lennsomheten for markedshagen. Dyrkere som selger direkte mé ogsa regne med a bruke en del tid pa
markedsforing, salg og kanskje levering.

3.8.1 Salgskanaler

Et viktig sparsmal er hvordan dyrkerne selger varene sine. Dette er vist i Figur 3-24.
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Figur 3-24 Svar pa spgrsmal til erfaren «Hvilke ulike salgskanaler bruker du til salg av grénnsaker?», og svar pa spgrsmal
til nyoppstartet «Hvilke ulike salgskanaler planlegger du a bruke til salg av grgnnsaker?». Flere kryss mulig.
Svarfordeling i prosent, for hhv. erfaren (N=51) og nyoppstartet (N=79)

De erfarne har fatt spersmal om hvor de faktisk selger, mens de nyoppstartede har blitt spurt om hvor
de har planer om & selge, noe som kan forklare hvorfor de nyoppstartede generelt har krysset av pé
flere alternativer enn de erfarne.

Det flest har krysset av for er salg gjennom REKO-ringer, etterfulgt av salg fra gard til forbrukere. Men
de fleste bruker mer enn én salgskanal. De erfarne bruker i gjennomsnitt tre ulike salgskanaler. Bare
én dyrker selger kun gjennom REKO-ring, noe som tyder pa at selv om dette er en viktig salgskanal, er
det fa som satser bare pa dette. Det er 27 % av de erfarne som har svart at de driver andelslandbruk, og
bare 14 % av de nyoppstartede vil satse pa denne maten & selge pa. Derimot er det en mye storre andel
av de nyoppstartede enn de erfarne som vil selge direkte til restaurant (57 % mot 27 %).

3.8.2 Prissetting

Avgjorelse angdende prisen man skal ta for varene kan veere en utfordring for alle dyrkere, uansett
hvilken salgskanal de selger gjennom. De som selger til restauranter ma forhandle med dem, de som
selger pd markeder ma vurdere hvilken pris de skal ta, og de som driver andelslandbruk ma bestemme
seg for hva hver enkelt andel skal koste. Det er ulike metoder for & avgjere hva prisen skal veere: Man
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kan for eksempel se pd hva andre dyrkere eller butikker tar, eller vurdere hvor mye man mé ta for &
kunne fa et overskudd man er forngyd med. Bade i intervjuer med dyrkere og pd markedshagekursene
var dette med prissetting et tema som ble tatt opp. Flere ganger ble det nevnt at det var problematisk
med konkurrenter som satte lave priser, og en av de erfarne dyrkerne mente opprettelsen av REKO
kunne veare en medvirkende arsak til at priser ble presset ned.

I undersgkelsen ble de som svarte pa sparreskjemaet for de erfarne, stilt en del spgrsmal om

prissetting. Resultatene kan ses i Figur 3-25.

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %
Jeg regner meg fram til hvilken pris jeg mé ha for _
gronnsakene jeg selger
For & finne pris ser jeg pa pris i butikk _

For & finne pris ser jeg pad mélprisene for gronnsaker
- Landbruksdirektoratet -

For ikt NG
smaskalaprodusenter tar
Jeg setter en lavere pris enn det jeg egentlig trenger

for god lennsombhet, for 4 vaere sikker pa a f& solgt _

gronnsakene

Jeg syns at mange sméaskala produsenter setter for _
lave priser

Mange kunder synes prisen jeg vil ha er for hay _

m Helt enig m Delvis enig Hverken enig eller uenig Prosent

Delvis uenig Helt uenig Vet ikke/ikke relevant

Figur 3-25 Svar pa spgrsmal «Hvilke av fglgende utsagn stemmer for deg?». Svarfordeling i prosent, for erfaren (N=50)

For 4 bestemme seg for pris er det vanligste & se pa prisen andre smaskalaprodusenter tar (88 % helt
eller delvis enig), mens en del ser pa pris i butikk (65 %), eller de regner seg fram til hvilken pris de ma
ha (54 %). Det er fi som ser pa mélprisene for gronnsaker hos Landbruksdirektoratet.

Vi ser at det er mange som syns andre produsenter setter for lave priser (57 %), mens det er relativt &
som har fatt tilbakemeldinger fra kunder om at prisene deres er for heye (24 %), noe som kan tyde pa
at det for en del kan vare rom for 4 sette hoyere priser. Samtidig er flere uenige enn enige i at de setter
en lavere pris enn de egentlig trenger for a fa god lennsomhet, for & vaere sikker pa a fa solgt
gronnsakene, noe som antyder at et flertall allerede tar priser som de mener er gkonomisk forsvarlige.

3.8.3 Omsetning og inntektskilder

I sparreskjemaet ble de erfarne dyrkerne stilt spersmal om hva som var deres totale omsetning fra salg
av gronnsaker i 2020. I resultatene vises svar fra de som startet opp med salg i 2020 separat.
Respondentene ble bedt om & oppgi om tallet var med eller uten MVA (som er 15 %), men 17 av de
erfarne og 7 av de som startet med salg i 2020 gjorde ikke dette. Vi har likevel inkludert disse
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besvarelsene’, og resultatene er vist i Tabell 3-2. MVA er trukket fra hos de som oppgav belgp med
MVA. Det var 2 av de erfarne som oppgav omsetning pa o, disse er ikke tatt med i estimatene.

Tabell 3-2 Omsetning fra salg av grgnnsaker i 2020 for erfarne og nyoppstartede

N Gjennomsnitt Laveste Hoyeste
Omsetning erfaren 49 121 980 6375 400 000
Omsetning nyoppstartet 18 66 483 12 750 212 500

Gjennomsnittlig omsetning for de som startet opp for 2020 var ca. 122 000 kr, og for de som startet
opp i 2020 var det ca. 66 500 kr. Vi kan anta at enkelte av disse er med MVA, og det reelle estimatet
for omsetning uten MVA kan ligge noe lavere.

Ut fra dette har vi ogsé beregnet hva som er omsetning per dekar for de som har besvart spersmalet
om omsetning, og finner at dette er i snitt 51 091 kr, mens medianen er noe lavere, 42 857 kr. Blant de
som svarte pa spgrreundersgkelsen er det flere godt etablerte markedshager som har en omsetning pa
opptil 200 000 kr per daa, som er gode eksempler pa at det gér an a fa hoy omsetning pa svert smé
arealer.

Dyrkerne fikk ogsa spersmaél om hvilke inntektskilder de hadde og hvor viktige disse var for
gkonomien deres. Ettersom vi ikke regnet med at grennsaksdyrkingen hadde stor betydning for de
som var nyoppstartet, var det bare de erfarne som fikk dette alternativet.

Gronnsaks- Erfaren | —

produksjon

Nyoppstartet®
Inntekter fra

annen produksjon Erfaren [ .
relatert til

jordbruk/
ghrdsdrift Nyoppstartet | —

Inntektsgivende Erfaren | S —

arbeid utenom
gérd (ev. pensjon,

trygd el) Nyoppstartet | .
Ektefelle/samboer Erfaren [N

s inntekt fra
arbeid utenom
gard (ev. pensjon, Nyoppstartet | -
trygd e.l.)
0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

m Sveert viktig m Ganske viktig m Ubetydelig/har ikke dette som inntektskilde

Figur 3-26 Svar pa spgrsmal «Hvor viktig er fglgende inntektskilder for din gkonomi?». Svarfordeling i prosent, for
erfaren (N=55) og nyoppstartet (N=88)

* Nyoppstartede har ikke fatt dette spgrsmdlet

° Grunnen til det er at en overvekt av de som ikke oppgav informasjon om MVA er under 50 000 kr, sannsynligvis fordi
omsetning under 50 000 kr ikke er momspliktig. Nér vi lar veere & inkludere tall uten oppgitt MVA blir tallene hgyere enn hvis
de inkluderes, noe vi tror er misvisende.
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Det er bare 18 % av de erfarne som oppgir at grennsaksproduksjonen er en sveert viktig inntektskilde
for skonomien, mens 40 % sier den er ganske viktig. Det er flere som oppgir at den er viktig enn
ubetydelig. For de fleste er det inntektsgivende arbeid utenom gard som er det viktigste, men omtrent
halvparten har ogsa inntekt fra annen gardsdrift som er av betydning (53 % av de erfarne og 47 % av
de nyoppstartede).

3.8.4 Arbeid

Markedshagedyrking er regnet for & veere arbeidskrevende. Det er oppal av mange ulike kulturer, samt
gjodsling, utplanting, luking, tynning, vanning, hasting og utlevering, for & nevne noe. Mange lager
ogsa sin egen kompost, bruker tid pa markedsfering og kommunikasjon med kunder, planlegging av
sesongen og de ulike vekstskiftene, og sa videre. Nar de fleste ogsa bruker hdndredskaper, og
gkologiske metoder der for eksempel ugressmiddel ikke er tillatt, er det forventet at mange timer gar
med til en markedshage i drift.

I sperreundersgkelsen hadde vi spersmal om hvem som arbeider med grennsaksdyrkingen, og hvor
mange timer disse brukte. Spgrsmalet ble formulert slik: « Hvem arbeidet med grennsaksproduksjon
og salg i 2020, og omtrent hvor mange timer (gjelder for hele sesongen)?» Dette spgrsmaélet ble bare
stilt dyrkere med erfaring, men vi har inkludert svarene fra de som oppgav at de startet opp i 2020.

Tabell 3-3 Deltagelse i drift og arbeidstid (N=64)

Antall observasjoner

Deltar i drift Snitt timer i aret for timeantall*

Driver 100 % 459 40
Ektefelle/samboer 64 % 213 24
Forretningspartner/venn som je

driver sa:;r:en meé " 18% 456 >
@vrig familie 52% 80 24
Lgnnet arbeidshjelp 18 % 171 9
Frivillige som bor pa garden 18% 278 8
Andre frivillige 28 % 120 14

* Noen oppgir at de har hjelp fra ektefelle, forretningspartner og sa videre, men ikke hvor mye vedkommende har arbeidet

Av de som har svart er det 10 % som oppgir seg selv som den eneste som arbeider med driften, mens
18 % arbeider sammen med én annen person. I giennomsnitt arbeider det 5 personer med driften.
Medianen er tre personer.

Over halvparten oppgir at de ogsa har gvrig familie som hjelper til, men disse bidrar i snitt bare 8o
timer i aret. Ca. 18 % oppgir at de har lgnnet arbeidshjelp eller frivillige som bor pé garden, det siste er
ofte utenlandske frivillige som har kommet gjennom organisasjonen WWOOF (World Wide
Opportunities on Organic Farms) som arbeider mot kost og losji. Av de som oppgir at de har andre
frivillige som arbeider et relativt hgyt antall timer, er en del andelslandbruk som sannsynligvis har
regnet med dugnadstimene fra andelshavere.

Sveert mange oppgir at de bare arbeider i sesongen, som kan vare 5, 6, 7 eller 8 mineder. Av de som
oppgir hvor mange timer de selv arbeider i uken, er ingen pé mer enn 40 timer i uken, mens en del
oppgir langt mindre, for eksempel 8 timer i uken, eller to dager i uken. Dette ma ses i sammenheng
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med at det er en del som ikke har gronnsaksdyrkingen som en viktig inntektskilde (se Figur 3-26), og
at mange dyrker ogsa pa svaert sma arealer og har liten omsetning (se Figur 3-12 og Tabell 3-2).

3.8.5 @konomisk stgtte

Markedshagedyrkere har fa kanaler de kan sgke statte fra sammenlignet med mange andre former for
landbruksnaering. Fra Landbruksdirektoratet kan de som er registrerte jordbruksforetak sgke om
areal- og kulturlandskapstilskudd til grennsaksdyrking, samt tilskudd til gkologisk dyrking for de som
er sertifisert. For foretak med sma arealer og ingen annen produksjon, er det imidlertid lite tilskudd a
hente siden det er basert pa areal og hadde et bunnfradrag pa kr 6 000 i 2020. Arealtilskuddet for
grognnsaker pa friland i 2020 var kr 750 per dekar for starsteparten av landet, og kr 1750 i Troms og
Finnmark. I tillegg kommer kulturlandskapstilskudd (kr 162 per dekar) og akologisk arealtilskudd (kr
1650 per dekar, dette krever sertifisering)!°. Likevel vil de fleste som svarte pa sperreundersgkelsen
ikke veere berettiget tilskudd som overstiger bunnfradraget, med mindre de i tillegg har andre starre
arealer i drift eller husdyr som utlgser mer tilskudd. Vi ser av resultatene i Figur 3-27 at 36% av de
erfarne og 24% av de nyoppstartede har mottatt produksjonstilskudd. Dette utgjor til sammen 27
besvarelser og av disse har ingen mindre enn 1 dekar, og de fleste (23 besvarelser) har 2 dekar eller
mer, som betyr at de antakelig har annen jordbruksproduksjon som utlgser sterre tilskudd.

I jordbruksforhandlingene 2019 ble det avtalt & gremerke en del av bedriftsutviklingsmidlene, som
forvaltes av Innovasjon Norge, til produsenter som gnsker & etablere smaskalaproduksjon av
gronnsaker, frukt og baer (Regjeringen 2019). Dette gjor det mulig & sgke om stette til storre
investeringer relatert til driften, som for eksempel tunnel, kjglelager o.l., men ogsa utvikling av lokale
markeder og tilegning av egen kompetanse, uavhengig av starrelse. For & vare stotteberettiget matte
man ha eller vare tilhgrende et jordbruksforetak. I 2020 innvilget Innovasjon Norge totalt 51
spknader pa til sammen 8,2 millioner, men mange av disse var ogsa for sméskala frukt- og
barproduksjon. Gjennomsnittlig belop mottatt var 164 200kr, det minste var 30 000 kr og det hoyeste
600 000 kr. I jordbruksforhandlingene i 2020 ble ikke gremerkingen til sméaskala grentproduksjon
viderefort, men 120 millioner ble gremerket investeringer i grantproduksjonene, som ogsa omfatter
smaéskalaprodusenter (Regjeringen 2020/Prop. 180S (2019-2020)). For 2021 ble ogsa gremerkingen
til grontproduksjon borte, med ifalge proposisjonen skal stotte til grontsektoren prioriteres og det
nevnes at «Smaskala produksjon av grennsaker, frukt og beer er en del av mélomradet» (Regjeringen
2021/Prop. 2008 (2020-2021)). 40 % av de erfarne og 17 % av de nyoppstartede har sgkt og mottatt
tilskudd fra Innovasjon Norge.

Regionalt miljatilskudd (RMP) gis til miljatiltak pa egen eller leiejord, innenfor hovedomrédene 1)
redusere forurensning til vann og luft, 2) ivareta kulturlandskap og kulturminner, 3) tilrettelegge for
friluftsliv og 4) ivareta biologisk mangfold!''. Tilskudd til spesielle miljatiltak i jordbruket (SMIL) gis til
tiltak som fremmer natur- og kulturverdiene i jordbrukets kulturlandskap og reduserer
forurensningen fra jordbruket'2. Tilskuddene utbetales hovedsakelig per meter eller per dekar (spesielt
for RMP). For drift pd sma arealer, som gjelder for de fleste markedshager, vil de totale tilskuddene
det er mulig & soke om derfor veere sma. Kun 8 % av de erfarne og 3 % av de nyoppstartede har sgkt
om slike midler, men 18 % av de nyoppstartede planla & sgke i ar (altsd i 2021).

1 Tilskuddssatser blir publisert hos Landbruksdirektoratet: https://www.landbruksdirektoratet.no/nb/jordbruk/ordninger-for-
jordbruk/produksjonstilskudd-og-avlosertilskudd-i-jordbruket/produksjonstilskudd-og-avlosertilskudd--endelige-
satser#arealtilskudd_for %C3%B8kologisk_landbruk

! For mer informasjon om regionalt miljoprogram se https://www.landbruksdirektoratet.no/nb/jordbruk/ordninger-for-
jordbruk/regionalt-miljotilskudd-rmb?openStep=f67dea8b-6173-4eaa-aeeq-72bs17ddbob4-0

12 For mer informasjon om Spesielle miljgprogram i landbruket se:
https://www.landbruksdirektoratet.no/nb/jordbruk/ordninger-for-jordbruk/tilskudd-til-spesielle-miljotiltak-i-jordbruket-
smil
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Et relativt lite antall (12 % av de erfarne og 3 % av de nyoppstartede) har mottatt stotte fra kommunale

fond.

Det er 22 % av de erfarne og 34 % av de nyoppstartede som forelgpig ikke har mottatt noe statte fra

noen.
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RMP eller SMIL

Kommunale fond

Annet

Erfaren

Nyoppstartet

Erfaren

Nyoppstartet

Erfaren

Nyoppstartet
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Nyoppstartet
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®m Har mottatt m Har sgkt, men fatt avslag m Har sgkt og venter pd svar = Planlegger a sgke i ar = Ubesvart

Figur 3-27 Svar pa spgrsmal «Hvilken type gkonomisk stgtte har du mottatt helt eller delvis relatert til
gronnsaksdyrkingen?». Svarfordeling i prosent, for erfaren (N=50) og nyoppstartet (N=78)

3.9 Framtidsplaner

I et forsgk pa & forutsi utviklingen i denne naeringen, har vi spurt dyrkerne hvilke planer de har for
fremtiden med driften sin. Dette spgrsmaélet er bare stilt dyrkere med erfaring.

42
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Fortsette pé storre areal 67

Gjore viktige investeringer (f.eks. drivhus eller

kjolerom) 55

Utvide med salg av flere produkter i tillegg til

gronnsaker 49

Utvide med salg av tjenester knyttet til

gronnsaksproduksjon (for eksempel... 35

Skaffe noen/flere frivillige til 4 hjelpe meg 33
Fortsette omtrent som né 31
Starte med videreforedling av grennsaker 29
Ansette noen/flere i lonnet stilling (hvor mange?) 24
Selge gjennom andre salgskanaler (hvilke?) 18
Produsere mer intensivt pad samme eller mindre areal 18
Annet 12
Slutte helt med grennsaksproduksjon = o
Redusere omfanget av gronnsaksproduksjonen = o
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Figur 3-28 Svar pa spgrsmal «Hvilke konkrete planer har du for fremtiden, de neste 2-5 arene, nar det gjelder
grgnnsaksproduksjonen din?». Svarfordeling i prosent for erfarne (N=49)

Vi ser tydelige tegn til at det kan komme en vekst i denne neringen i de kommende &r. Blant de som
har svart er det sveert mange (67 %) som onsker & dyrke pa et storre areal enn de gjor i dag, og & gjore
viktige investeringer (55 %), utvide med salg av flere produkter (49 %) eller tjenester (35 %). I tillegg
kan det vere flere som har planer om & starte produksjon men som ikke ble fanget opp i
sparreundersgkelsen. Det er ingen som svarer at de tenker a redusere omfanget eller slutte med
gronnsaksproduksjon.

Tilsvarende har vi spurt om hvilke ambisjoner dyrkerne har nar det gjelder inntektene fra
gronnsaksdyrkingen.
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Figur 3-29 Svar pa spg@rsmal «Hva er malet ditt nar det gjelder inntekten fra grgnnsaksdyrkingen?». Svarfordeling i
prosent, for erfaren og nyoppstartet

Figuren viser at det er de faerreste som bare har tenkt 4 ha grennsaksdyrking som hovedinntekt, men
omtrent halvparten (52 % og 45 %) har tenkt & ha grennsaksdyrking som hovedinntekt ssmmen med
annen produksjon for salg. Det er flere blant de nyoppstartede enn de erfarne som tenker a ha annet
lgnnet arbeid utenom garden som hovedinntekt (31 % kontra 20 %), men disse er altsé fortsatt i
mindretall.

Blant de som svarer «annet» er det en del som svarer at de vil ha 50/50 grennsaksdyrking og annen
inntekt, og noen som svarer at de gnsker dyrking av grennsak og potet som en integrert del av driften.

3.10Utfordringer

Som alle neeringer har ogsd markedshager sine utfordringer, bade i forbindelse med dyrking og salg.
Det er spesielt interessant & f& kunnskap om hva som er utfordringene i norsk kontekst. I
undersgkelsen ble det stilt en rekke ulike sparsmél om utfordringer.

I et av spegrsmalene spurte vi om hvor forngyde dyrkerne er med ulike aspekter relatert til
markedshagedyrkingen. Dette spersmalet ble bare stilt de erfarne dyrkerne. Resultatene er vist i Figur

3-30.
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Figur 3-30  Svar pa spgrsmal «Hvor forngyd var du med fglgende i 2020?». Svarfordeling i prosent, for erfaren (N=50)

De fleste er svart forneyd eller forneyd med avling (64 %) og salg/omsetning (74 %). En del feerre er
forngyde med nettoinntekter fra gronnsaksdyrkingen (46 %), og ingen er sveert forngyde med det. De
aller fleste er forngyde eller sann passe forngyd med arbeidsmengden som mé til for & f& produsert den
mengden gregnnsaker de fikk (40 %). 44 % er sveert forngyd eller fornoyd med & fé solgt og levert de det
hadde produsert. Det er i tillegg en del som er passe forngyd med bade nettoinntekt og arbeidsmengde
for dyrking og for salg. Siden det er en betraktelig hayere andel som er forngyde med avling og salg,
kan vi tolke det slik at noen hadde sett for seg at de skulle fa en hgyere netto inntekt, eller at
arbeidsmengden har blitt litt sterre enn de hadde sett for seg. Det er imidlertid f& som oppgir at de er
misforngyde eller sveert misforngyde og alt i alt gir svarene inntrykk av at sveert mange er forngyd med
bade inntekt og arbeidsmengde, men at det ogsa er rom for forbedring for en del.

Det er viktig & huske at dette er subjektive oppfatninger om omsetning, inntekt og arbeidsmengde.
Men ut ifra svarene kan det virke som at det forelgpig ikke er et stort antall dyrkerne som har store
utfordringer. Samtidig, det er sannsynlig at det kan ha vaert dyrkere som har drevet med dette som har
hatt utfordringer og derfor har sluttet.

Figur 3-31 gir oversikt over besvarelsene pa sparsmél om hva som er viktige agronomiske utfordringer
hos dyrkerne.
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Figur 3-31 Svar pa spgrsmal «l hvilken grad vil du si at noe av det fglgende er utfordringer for deg?». Svarfordeling i
prosent, for erfaren (N=50) og nyoppstartet (N=77)

Mange har utfordringer med ugress, og nar det gjelder ettérig ugress har de erfarne mer utfordringer
enn de nyoppstartede. Ugress kan vere et mindre problem i oppstarten, kanskje spesielt ettirig ugress
som sprer seg med frg fra planter som det i begynnelsen er lite av, men etter hvert som disse plantene
formerer seg gker problemet i omfang. Kanskje kan det ogsa skyldes at de nyoppstartede i stgrre grad
bruker tildekking eller andre metoder, som gir mindre problemer med fraugress (se Figur 3-17).

De fleste andre utfordringer er mindre for de erfarne enn for de nyoppstartede, noe som kan tyde pa at
mange leerer & overkomme utfordringene etter hvert som de far mer erfaring.

Ellers er det en del som oppgir at de har store utfordringer med snegler, spesielt blant de
nyoppstartede (27 %), mens litt faerre har store utfordringer med insekter eller pattedyr (mellom 16 og
19 %).
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Veldig f har utfordringer med plantesykdommer, men ogsé her er det litt flere erfarne enn
nyoppstartede som har problemer. Dette kan bety at ogsa dette er et problem som kan tilta etter hvert.

For de nyoppstartede er beregning av gjodselmengder den sterste utfordringen, men ogsa mange
erfarne uttrykker at dette kan vare en utfordring. Dette kan komme av at bade dyrkingsveiledere og
gjoedslingsnormer ikke er tilpasset den intense og arealeffektive dyrkingen som kjennetegner mange
markedshager. Bruk av kompost kan ogsé vare en utfordring i forhold til naeringstilfarsel (bade
mengde naring og tidspunkt for frigjering), seerlig nar man lager denne selv.

Andre ting det er interessant & merke seg, er at tilgang til gjadsel i liten grad er sett pd som en
utfordring sammenlignet med andre faktorer.

Ikke overraskende har de nyoppstartede, som har hatt mindre tid til jordbearbeiding, sterre
utfordringer med darlig drenering, darlig jordstruktur og for lite eller for mye naringsstoffer i jorden.
Mange av de nyoppstartede (27 %) har ogsa problemer med vanning, noe som kanskje kan forklares
med at de ikke har fatt investert i vanningsanlegg.

I tillegg til agronomiske utfordringer, kan markedshager ha utfordringer relatert til gkonomi,
markedsfering, transport o.l. Oversikt over besvarelser angdende dette kan ses i Figur 3-32. Dette
spersmalet ble bare stilt dyrkere med erfaring.

0% 10 %20 %30 %40 %50 %60 %70 %80 %90 %100 %
Manglende ettersporsel lokalt |G 31 16 31 4

Manglende ettersporsel generelt (ogsé regionalt) [T 15 51 11

Lang avstand til sterre marked (omrader med T

mange forbrukere) 20 16 37 B

Vanskelig & na ut med i;llfi(r)lremasjon om produktene 1 u 55 6 39 6
Tid brukt pd markedsfering ||| NN o 22 27 0

Tid brukt pa levering av varer til kunder |22 31 22 4
Prissetting  ||NGNGEESHEE 29 31 62
Behov for & gjore invigzeglnger som jeg ikke har BT 16 27 o
Ingen & spfa;rle; ;)lgel drsaf(; lf)lilrtg okonomi og o = o 31 5
Egnede lagerfasiliteter | NNNEZ 16 29 10 2

Annet IS5 26 11 37

m 5 Stor utfordring m4 m3 2 1 Ingen utfordring  Ikke relevant

Figur 3-32 Svar pa spgrsmal «I hvilken grad vil du si at noe av det fglgende er utfordringer for deg? Svarfordeling i
prosent, for erfarne (N=49)

Mangel pé investeringsmidler er den storste utfordringen, etterfulgt av tilgang pa egnede
lagerfasiliteter. De faerreste har utfordringer med manglende ettersporsel, bare to dyrkere oppgir at
dette er en stor utfordring. Det kan se ut til mangel pa lokal ettersporsel er en starre utfordring enn
manglende etterspgrsel generelt. For mange er det ogsa utfordring med prissetting, som vi har vaert
inne pa tidligere.
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For & lgse utfordringer kan det vaere behov for mer kunnskap. Dette er et spersmaél vi har stilt bade de
erfarne og de nyoppstartede dyrkerne.

80

o

20

AN
@)
N
o

Prissetting

©Okonomiske stattemuligheter og hvordan skrive
sgknader

Ugrasbekjempelse

Plantesjukdommer

Planlegging og logistikk

Dyrkingsmetoder

Skadedyr

Gjadsling

Salg

Markedsforing

Jordkvalitet

Annet

Prosent
Erfaren, N=49 ®Nyoppstartet, N=77

Figur 3-33 Svar pa spgrsmal «Hva trenger du mer kunnskap om?». Flere kryss mulig. Svarfordeling i prosent, for erfarne
og nyoppstartet

Prissetting er det som flest har behov for mer kunnskap om, etterfulgt av gkonomiske stottemuligheter
og hvordan skrive sgknader. Som forventet har de som er nyoppstartet storre behov for kunnskap enn
de erfarne pa de fleste omrader, men det gjelder ikke for dyrkingsmetoder, ugrasbekjempelse,
plantesykdommer og skadedyr. Dette henger sannsynligvis sammen med tidligere resultater, der vi s
at de erfarne hadde storre problemer enn de nyoppstartede pa akkurat disse omrédene. Kanskje er det
ogsa et element av «jo mer du lerer, jo bedre skjgnner du hvor lite du vet...», og at noen som
nyoppstartet kan ha inntrykk av at kunnskapen er pa plass, men at man med erfaring forstar at det
fortsatt er mye & leere. Pa noen omrader, som jordkvalitet og gjodsling, er det derimot de
nyoppstartede som har starst behov for kunnskap. Det gjelder ogsé for de fleste gkonomiske omradene
(salg, markedsforing, planlegging og logistikk, prissetting og stottemuligheter).

I et siste spersmalsbatteri har vi brukt data fra de kvalitative intervjuene for & kvantifisere omfanget av
ulike pastander, med spesielt fokus pa hvor mange dyrkere som opplever ulike utfordringer, og i
hvilken grad de ser positivt pa ulike mulige tiltak.
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Figur 3-34 Svar pa spgrsmal «l hvilken grad stemmer fglgende for deg?». Svarfordeling i prosent, for erfaren og
nyoppstartet

Mange, ogsa blant de som er nyoppstartet, har starre etterspersel enn de klarer 4 dekke (stemmer helt
eller noe for 62 % av de erfarne og 28 % av de nyoppstartede). For en typisk markedshage der mye av
arbeidet foregdr manuelt vil storrelsen pa driften ofte veere en begrensning for hvor mye man klarer &
levere. Men vi ser ogsa at mange mener de kunne ha produsert og solgt mer hvis transport og levering
var enklere (stemmer helt eller noe for 36 % og 57 %), og hvis de hadde hatt gkonomisk stgtte til &
gjennomfore planene sine (stemmer helt eller noe for 75 % for begge to gruppene).

Det er ogsé interessant & merke seg at mangel pa kunnskap om gkonomi og markedsfering ser ut til &
vere en stgrre utfordring enn mangel pa kunnskap om agronomi og dyrking. Mange savner ogsa kurs
som dekker deres kunnskapsbehov (stemmer helt eller noe for 51 % og 43 %).

Vi ser ogsa at mange savner flere produsenter i nerheten (stemmer helt eller noe for 43 % og 46 %) og
a veere en del av et nettverk (stemmer helt eller noe for 49 % og 55 %).

3.11 Motivasjon

Det var 106 respondenter som svarte pa det siste og &pne spagrsmaélet i sporreskjemaet, om hva som er
motivasjonen for & dyrke gronnsaker («Frivillig spersmal til slutt: Kan du si noe om hva som motiverer
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deg til & dyrke gronnsaker pd denne méten?»). De fleste besvarte med 4 beskrive en rekke ulike
faktorer som de fant motiverende med markedshagedyrking.

Disse svarene er lagt inn i programvaren NVivo og klassifisert inn i ulike kategorier, som vist i figuren
under (Figur 3-35).
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Figur 3-35 Klassifisering apne svar om motivasjon for a drive med markedshagedyrking
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De fleste har nevnt forhold som gér pé det & produsere kortreist og lokalprodusert mat. Noen har
spesifisert hva som er det positive ved dette, for eksempel at det gir lokalsamfunnet gkt kunnskap om
landbruk, at grennsakene er ferske, og at det blir mindre transport.

Videre er det mange svar som er relatert til gleden ved & dyrke, at for eksempel at det er goy & se
gronnsaker gro . Her et eksempel pa et svar som har med begge de to mest nevnte forholdene, kortreist
og glede:

«Jeg mener det er viktig & produsere sunne og velsmakende grannsaker lokalt, og
har selv glede av & jobbe med jord og planter.»

Ogsa andre av de kategoriene som er satt opp er relatert til at det gir glede & dyrke, for eksempel
«interesse for dyrking», «sosialt», «mestringsfolelse», «skaperglede» eller «variert arbeidshverdag».
Noen svar handler om at dyrkingen er bra for egen helse, og at det er positivt & vaere i fysisk aktivitet.
Nar det gjelder helse, er det ogsd mange som er motivert av det 4 produsere sunn mat.

For eksempel disse:

«A produsere sunne rdvarer til et marked der ferske okologiske gronnsaker er s
godt som ikke-eksisterende.»

«A produsere mat er det viktigste man kan gjore. Alle trenger mat. Den bor vare
sa sunn som mulig.»

Videre er det mange svar som handler om barekraftig matproduksjon, klima og miljg, ren, gkologisk
mat, gkt selvforsyning og lignende. Her er noen eksempler (alle svarene er gjengitt i sin helhet):

«Baerekraftig matsystem. Selvberging. Hindre gjengroing av "mindre attraktiv
matjord" (gamle sma skifter i helling). Bevare smdabruk og tilherende jord.»

«Det er viktig for meg @ vite hva som er i den maten jeg spiser. Det er viktig
hvordan den har vokst, og hvordan den har blitt behandlet etter at den er hostet.
Det er viktig at naturen blir ivaretatt. Det er artig at det er et kretslop pa garden,
med dyr, gjodsel, planter. Det er ofte man leser om miljeproblemer og man foler
seg motles. Men sd tenker jeg at jeg kan ikke gjore sG mye med klimaet generelt,
men jeg kan gjore noe med miljoet her hos meg. Og s@é ma man nesten bare sla
seg til ro med det?»

«A dyrke gronnsaker som smaker godt. A se at man kan produsere sG@ mye mat
pd et lite omrdde. A bidra til okt seluforsyning. A bruke muligheten jeg har til &
dyrke til flere uten bruk av store maskiner.»

Kunnskapsformidling er en annen faktor som ofte er nevnt, enten om hvordan man dyrker
gronnsaker, eller om hvor maten kommer fra, og at landbruk er viktig. Her er et eksempel:

«Et onske om G fa mer lokal mat i salg. Direktesalg til kunde - viktig oppleering
om hva som ligger i matproduksjon. Viktig G beholde kunnskap knytt til
grennsaksproduksjon, kunne vare mer selvberget. Ogsa viktig G bringe
kunnskapen til neste generasjon.»

Det er relativt fi som nevner at de er motivert av faktorer relatert til inntekt og gkonomi, men det er
noen ganger nevnt sammen med andre motivasjonsfaktorer. For eksempel her:

«Onsker G produsere gronsaker som er dyrket sa naturlig som mulig og uten
bruk av giftstoffer. Er ogsd motivert av og prove a fa til en lonnsom produksjon
pd garden.»
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«Viktig med ren, okologisk mat. Lokal matproduksjon. @nsker flere ben G std pa i drifta av
gdrden. Framtidsretta naering.»

I figuren under er det laget en ordsky med svarene som kom inn pa spersmélet om motivasjon.
Hjelpeord som «er», «for», «og» etc. er slettet.
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Figur 3-36 Ordsky laget av svar pa spgrsmalet «Kan du si noe om hva som motiverer deg til 8 dyrke greonnsaker pa denne
maten?»
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4 Diskusjon

4.1 Markedshager i Norge

Med den kartleggingen som er gjort gjennom sperreundersgkelsen kan vi trekke frem noen generelle
kjennetegn ved smaskala gronnsaksdyrking for direktesalg i Norge, som vi her har definert som
markedshagedyrking:

De 151 markedshagedyrkerne som har besvart undersgkelsen, som alle dyrket for salg i 2020, finnes
over hele landet, bade naer byer, i fjellomrader og langs fjorder, og langt nord i landet. Dette er
omrader hvor det er fi storskala kommersielle grennsaksdyrkere. Arealene de dyrker pa er for det
meste sma: Gjennomsnittsarealet til de erfarne markedshagedyrkerne var pa 2,8 dekar, og de fleste
dyrket pd 2 dekar eller mindre. Selv om det dyrkes pa smé areal, oppgir de fleste at inntekten som
generes fra grannsaksdyrkingen er svaert eller ganske viktig for egen gkonomi.

Markedshagedrift er i stor grad relatert til det tradisjonelle landbruket, ettersom et flertall av
markedshagedyrkerne har egen gird og driver med annen gardsdrift ved siden av grennsaker. Mer enn
halvparten av de erfarne dyrkerne oppgir at gardsdrift utenom grennsaksdyrking er sveert eller ganske
viktig for egen gkonomi. Men til forskjell fra ellers i landbruket er flertallet av markedshagedyrkerne
kvinner, og gjennomsnittsalderen er noe lavere enn for bgnder i Norge generelt.

Det vanligste er & dyrke gronnsakene pa jord som tidligere har veert brukt til grasproduksjon eller som
beite, eller som har ligget brakk. De fleste dyrkerne har gjort ulike jordforbedrende tiltak, som for
eksempel 4 tilsette kompost. Mange benytter en del av de typiske teknikkene for markedshagedyrking:
Det er vanlig 4 dyrke mange forskjellige gronnsaker, bruke lokale ressurser fra garden eller i
neeromradet til gjadsling (enten husdyrgjedsel eller egen kompost), dyrke i faste bed med flis eller
halm i gangene, og & dekke til bedd med for eksempel plantehakk.

Det a selge direkte til forbruker medferer en god del arbeid til markedsfering, salg og logistikk. Den
typiske markedshagedyrkeren méa dermed ha kunnskap ogs& om dette. De mest brukte salgskanalene
er REKO-ringer og direkte fra egen gard, og de fleste bruker flere ulike kanaler. Det & spre seg pa flere
ulike salgskanaler reduserer avhengighet av én kanal og risiko dersom denne kanalen skulle opphgre,
for eksempel hvis en restaurant gar konkurs eller skifter konsept. P4 den annen side kan flere
salgskanaler ogsa bety mer arbeid for dyrkeren med markedsfering, salg og levering.

Flertallet av markedshagene planlegger & fortsette som na eller utvide produksjonen med mer
gronnsaker eller andre relaterte aktiviteter. De fleste oppgir ogsa at de har tilgang til arealer ved en
eventuell utvidelse. De fleste som planlegger a utvide vil fortsatt vaere relativt sma, men noen fa
planlegger 4 utvide sapass at de ikke lenger vil kunne kalles sméskala. Selv om de fleste dyrker sveert
mange forskjellige gronnsaker, er det ogsa noen dyrkere som er litt mer spesialisert, det vil si at de kun
dyrker noen fa kulturer. Definisjonen av markedshage som er brukt i denne rapporten er sveert vid. Vi
ser imidlertid at bade storrelse pa areal og spesialisering gjor at noen av produsentene som svarte pa
sperreundersgkelsen faller utenfor det som mange vil kalle en typisk markedshage. Likevel er det
nyttig & undersgke variasjonen i sméskala grennsaksproduksjon for direktesalg, fordi produsentene
har noen likhetstrekk og noen av de samme utfordringene som skiller seg fra storskala produksjon.

4.2 @Pkologisk eller ikke?

Halvparten av de erfarne dyrkerne er gkologisk sertifiserte eller har arealer i karens. Andelen
gkologiske blant de nyoppstartede er mye lavere, men en del av dem vurderer & bli sertifisert. En del er
imidlertid sikre pa at de ikke vil bli gkologisk sertifiserte. Selv om vi ikke spurte spesifikt om det, vil vi
anta at en del av de som ikke er sertifisert likevel vil indentifisere seg med gkologiske
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dyrkingsmetoder. Kun et fitall bruker mineralgjedsel og kun én oppga at det ble brukt
plantevernmidler.

Blant de som ikke var eller hadde planer a bli gkologisk sertifisert, var det en del som brukte frg og
sdjord som ikke er gkologisk sertifiserte. Onsket om & bruke disse innsatsfaktorene kan for noen
dyrkere vere arsaken til at man ikke vil bli sertifisert, og noen vil nok oppfatte regelverket for
gkologisk jordbruk som innskrenkende. Samtidig kan mangel pa kunnskap om regelverket og hvilke
muligheter som finnes vare et hinder, og flere kunne sannsynligvis veert sertifisert uten veldig store
endringer i produksjonsopplegget. For eksempel kan man sgke om unntak fra kravet om & bruke
gkologisk savare, hvis det ikke er mulig & fa tak i. Mange mener det tar for mye tid og penger a bli
sertifisert, noe som er et signal til Debio om at mange smaskala gronnsaksprodusenter trenger mer
informasjon om hva som kreves for & bli sertifisert. Likevel vil nok mange oppfatte sertifisering som
ungdvendig bruk av ressurser hvis de ikke ser at de vil fi noe igjen for det i form av enklere
markedsforing eller hgyere pris. En god del opplever nok at kunden er mer opptatt av a kjope direkte
fra bonde enn at produksjonen er gkologisk sertifisert. Med direkte kontakt med kunden er det ogsa
enkelt for dyrkeren 4 kommunisere de teknikker og verdier som ligger bak produksjonen, sarlig
fravaer av kjemiske plantevernmidler. Markedshagedyrkere kan dermed ha mindre behov for &
dokumentere at produksjonen er gkologisk, i form av en sertifisering fra tredjepart.

4.3 Hvor mange markedshager i Norge?

Vi kan ikke si ngyaktig hvor mange markedshagedyrkere som finnes i Norge i dag, men undersgkelsen
var gir en viss indikasjon. Vanligvis ligger svarprosent pa sperreundersgkelser blant gardbrukere pé
rundt 40 %. I vart tilfelle har vi ikke hatt mulighet til & né fram til alle med foresporsel om a delta i
undersgkelsen, bare de som er aktive i enkelte grupper pa Facebook, som har veert innom nettsiden til
Okologisk Norge der en artikkel om undersgkelsen ble lagt ut, eller som har sgkt tilskudd fra
Innovasjon Norge i 2020 eller fram til mars 2021. Samtidig har kanskje flere av de som har fatt
foresparselen veert motivert til a fylle ut enn hva som vanligvis er tilfelle, fordi de har sett behovet for
en slik type kartlegging, som er den forste av sitt slag.

Ser vi pé sgknader om produksjonstilskudd %, sgkte 249 jordbruksforetak om produksjonstilskudd til
frilandsgrennsaker pad mindre enn 5 dekar i 2019 og 298 i 2020, i gjennomsnitt 2,1 dekar (kilde
Landbruksdirektoratet). Dette gir ogsé en indikasjon p& hvor mange som driver med sméskala
gronnsaksproduksjon. Likevel kan vi ikke anta at de som sgker produksjonstilskudd utgjer
populasjonen av markedshagedyrkere i Norge. Vi vet ikke hvor mange av disse foretakene som driver
med smaskala, variert grannsaksproduksjon med direktesalg. Grannsaksproduksjon pa smé arealer
kan ogsa veere til eget konsum, eller det kan veere en spesialisert produksjon av for eksempel
sylteagurk til konserves. Noe spesialisert produksjon til direktesalg, for eksempel av gresskar til salg
fra garden, vil imidlertid vere i grenseland for hva som faller inn under definisjonen av en
markedshage som er brukt i denne undersgkelsen. Vi vet dermed ikke hvor mange av de 298
gardsbrukene som sgkte produksjonstilskudd til mindre enn 5 dekar grennsaker pa friland i 2020,
som faller innunder var definisjon av markedshage. Siden var definisjon er vid, er det antakelig en god
del, fordi dyrking pa to dekar er mer enn hva et vanlig hushold vil konsumere av grennsaker, men
samtidig alt for lite for salg gjennom de store grossistene.

Figur 4-1 viser antall produsenter med grennsaker pa friland, totalt (hgyre akse) og sortert etter
storrelse pa areal (venstre akse). I perioden fra 1999 til 2020 er antallet nesten halvert. Pa begynnelsen
av 2000-tallet var det helt klart flest produsenter med mindre enn 5 dekar, men antallet i denne
storrelsesgruppen sank mye og har vert stabilt pa rundt 230 i drene 2012-2018. I 2019 og 2020 har

13 For mer informasjon om produksjonstilskudd se: https://www.landbruksdirektoratet.no/nb/jordbruk/ordninger-for-
jordbruk/produksjonstilskudd-og-avlosertilskudd-i-jordbruket
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imidlertid antallet gkt tydelig, og fortsetter denne utviklingen vil det igjen vere flest produsenter med
mindre enn 5 dekar. Dette sammenfaller med utviklingen i antallet markedshager som ble avdekket i
var undersgkelse og trolig er denne gkningen i antallet sma grannsaksprodusenter som sgker
produksjonstilskudd en del av den samme trenden som gkningen i antallet markedshager, slik at det
er en viss overlapp i disse populasjonene.

Produsenter, etter

Produsenter,
storrelsesgruppe totalt i Norge
800 1800
700 1600

1400
600 4
1200
500
1000
400
800
300
600
200
400
0 -
9 O & I D * PPN D OO RDITON N LN D 9 PO
o © L O L O OO O O O ¥ I DN DYDY
VD o o D QO PO
Tom. 5 dekar 6-10 dekar 11-15 dekar
16-20 dekar 21-30 dekar over 30 dekar

= = TotaltiNorge (h. akse)

Figur 4-1 Utvikling i antall produsenter med grgnnsaksareal, totalt i Norge (hgyre akse) og etter stgrrelsesgrupper
(venstre akse), i perioden 1999 til 2020.

* Kilde: Produksjonstilskudd til jordbruksforetak i Norge (Landbruksdirektoratet)

Selv om mange som sgker produksjonstilskudd faller innunder var definisjon av markedshage, vet vi
fra sparreundersgkelsen at det er sveert fi markedshager som sgker produksjonstilskudd, henholdsvis
36 % og 24 % av erfarne og nyoppstartede. Dermed er det en stor andel av populasjonen som ikke er
registrert noe sted, noe som gjor det enda vanskeligere a ansla hvor mange det er. Et anslag kan likevel
vaere at dersom ca. halvparten av de som driver med markedshagedyrking i Norge i dag har besvart
undersgkelsen, vil det faktiske antallet markedshager som hadde startet opp i 2020 eller tidligere pa
det tidspunktet undersgkelsen ble sendt ut, veere ca. 300. Til sammenligning var det i 2020 777
jordbruksforetak som sgkte produksjonstilskudd til grennsaker pé friland, derav nesten 300 som
dyrket pa 5 dekar eller mindre.

For & kunne si noe om betydningen av markedshager for norsk matproduksjon kan det ogsa vaere
interessant 4 vite hva som er det totale arealet til de 151 som har besvart undersgkelsen, som er 288
dekar. Arealet de planlegger a dyrke pa om 2-5 &r er 750 dekar. Med intensive dyrkingsmetoder og hay
produktivitet kan dette fremskaffe en betydelig mengde grennsaker.

4.4 Hva gjor markedshager sa populart/attraktivt?

En av de viktigste funnene i sperreundersgkelsen er den eksplosive utviklingen i antallet
markedshager de siste to-tre drene. Antallet andelslandbruk hadde en lignende utvikling for bare fa ar
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siden, og frammarsjen av REKO-ringer kan ha bidratt til at antallet markedshager fortsetter & gke.
Ettersporsel etter lokalproduserte grannsaker er antakelig en av de viktigste forklaringene til denne
utviklingen, men det finnes ogsa gode forklaringer pa tilbudssiden og forklaringer som ikke er direkte
markedsrelatert.

For det forste er framveksten av markedshager et fenomen som er tydelig ogsa i Europa og Nord-
Amerika, og det er enkelt 4 tenke seg at markedshagedyrkere i Norge er inspirert av dette. Det har
gjort at informasjon og kunnskap om denne maten & dyrke pa har blitt stadig mer tilgjengelig giennom
baker og nettsider, pavirkning gjennom sosiale medier og detaljerte beskrivelser med lyd og bilde pa
Youtube. Fra spgrreundersgkelsen ser vi at informasjon pa internett er den aller mest brukte
informasjonskilden, fulgt av bgker, sosiale medier og kurs. De siste drene har ogsé bade
interesseorganisasjoner som Jkologisk Norge og Norges Bonde- og smabrukarlag, forsknings- og
utviklingsmiljger som Norsk Landbruksradgivning og NORSJK, og myndigheter, serlig
Statsforvalteren, fattet interesse for disse trendene og hatt egne prosjekter med blant annet kurs rettet
mot gardbrukere og andre som er interessert i & starte opp. Det at man fra 2019 har hatt mulighet til &
soke midler fra Innovasjon Norge til denne typen drift, kan ogsa vare en medvirkende arsak til
veksten i antallet markedshagedyrkere.

For det andre krever en markedshage bare tilgang til (sveert) smé arealer og relativt lite ressurser for &
starte opp. To tredjedeler av de nyoppstartede og en tredjedel av de erfarne som svarte pa
sparreundersgkelsen dyrker pa 1 dekar eller mindre. I praksis er det dermed mulig & starte en
markedshage i en litt stor villahage, selv om de aller fleste har et gardsbruk som utgangspunkt. Den
geografiske spredningen av markedshagene i undersgkelsen viser ogsé at det er mulig & ha en
markedshage selv i omrader som er ansett som lite egnet til grannsaksproduksjon. Pa de fleste
gardsbruk vil det veere mulig 4 finne et lite areal som er egnet, og pa et lite areal som dyrkes intensivt
kan det veere overkommelig 4 investere i jordforbedrende tiltak som grefting, og bruke kompost og
gronngjedsling for & bedre jordkvaliteten. Sparreundersgkelsen viste at svaert mange gjor slike tiltak,
og at de fleste har tilgang til egnede arealer, ogsa om de gnsker & utvide.

Til forskjell fra konvensjonell grannsaksproduksjon i sterre skala som krever spesialiserte maskiner og
der bade kjolelager, sorterings- og pakkemaskiner kan vare ngdvendig infrastruktur, kan en liten
markedshage drives med handredskaper og infrastruktur som allerede er tilgjengelig pa et gardsbruk.
Selv om mange ma skaffe seg bide hindredskaper og vanningsanlegg nar de starter opp, viser
undersgkelsen at de litt starre investeringene som oppvarmet drivhus og kjelerom kan komme nér de
er i gang. Mange av de erfarne som har svart pa spgrreundersgkelsen har fatt statte fra Innovasjon
Norge for a gjore disse investeringene, og enda flere av de nyoppstartede har planer om a sgke om
tilskudd. For en som allerede har gérd og jord kreves er det mindre behov for egenkapital for & starte
opp en markedshage enn for andre landbruksaktiviteter, og god ettersporsel kan bidra til & senke
terskelen for & starte opp.

Til tross for at det ressursmessig kan vare relativt enkelt & starte opp en markedshage, krever det bade
mye spesialisert kompetanse og mange arbeidstimer. At det & drive markedshage er «<handverk» (se
f.eks. Ringqvist (2021)), kan i midlertidig vare det som tiltrekker mange til denne méten a dyrke pa.
Det som i hvert fall er sikkert er at mange er svaert motivert til 4 sorge for bade egen
kompetanseheving og de ngdvendige arbeidstimene for & drive en markedshage, og at dette arbeidet er
meningsfylt for dem. Dette kan sammenlignes med funn fra studier om motivasjon for gkologisk
jordbruk, hvor det & drive gkologisk blir framstilt som ekstra krevende, men at det bidrar til & motivere
fordi det samtidig gjor det mer interessant (se f.eks. Prestvik m.fl. 2015, Milford 2014).

Noe som ogsé kan vare en av drivkreftene bak den gkte markedshagedyrkingen, er det gkte fokuset pa
miljg, baerekraft og sunt kosthold i mange miljger. Svarene fra respondentene pa hvorfor de driver
med denne typen grennsaksdyrking, viser at sveert mange er motivert av a dyrke gkologisk og
miljevennlig for et lokalt marked. Selv om enkelte ogsa nevner at markedshagedyrking kan ha
gkonomisk betydning som «et ekstra ben a sta pa,» tyder ogsa svarene pa at faktorer som gar pa
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bedret livskvalitet til en viss grad kan kompensere for lave inntekter forbundet med denne typen
dyrking.

4.5 Betydningen av markedshager i Norge

Undersgkelsen viser at markedshager potensielt kan fore til en positiv utvikling pa flere omrader. Vi
ser at det dyrkes pa sma arealer og pa ulik jord narmest over alt i landet. Undersgkelsen viser at de
fleste dyrker pa arealer som tidligere har ligget brakk eller som har vart brukt til & dyrke gras eller som
beite. Dette antyder at med de dyrkingsmetodene som benyttes er det mulig & dyrke grannsaker pa
steder som ikke blir ansett som grennsaksomréder, og dermed kunne oppné en stegrre produksjon av
gronnsaker i Norge enn det som er estimert med utgangspunkt i storskala, kommersiell dyrking
(Mittenzwei m. fl. 2020). Nar det produseres grgnnsaker for salg gjennom de store kjedene er det
ngdvendig med store arealer for & kunne utnytte seg av stordriftsfordeler, og det er strengere krav til
jordsmonn og klimatiske forhold for & kunne ha lennsom produksjon. Med markedshagedrift er
mulighetsrommet storre. Arealer som ligger i omrader der levering til de store kjedene ikke er mulig
kan tas i bruk, og det er mulig & utnytte arealer som er for sma til annen lgnnsom drift, til produksjon
av mat. Dette har betydning for den potensielle selvforsyningen i Norge. Markedshager kan ogsé bidra
til & styrke jordvernet. Spesielt neert byer er presset pad matjorden stor, men der er ogsa etterspoarselen
fra forbrukere starst. Markedshagene kan potensielt vaere det som redder dyrkbar jord fra nedbygging
fordi det skapes sterkere insentiver til 4 ta den i bruk til matproduksjon.

Markedshager skaper ogsé inntekter i primeernzringen, selv om det for mange utgjor en liten andel av
total inntekt. Undersgkelsen viser at de fleste som dyrker er bender som dyrker pa egen jord. En
markedshage kan typisk veere attraktivt for de som har en drem om a flytte pa landet og drive et lite
smabruk. Men vi ser at det ogsé er mange som har overtatt gard fra foreldregenerasjonen, og som da
har hatt eller fortsetter & kombinere annen aktivitet pa gdrden med sméskala grennsaksproduksjon. At
de fleste markedshager er knyttet til gdrdsbruk er interessant i en tid der stadig flere slutter som
bender. Ogsa husdyrdrift med omsetning gjennom samvirker og de store kjedene krever i stadig storre
grad storskaladrift for & fi lennsomhet, men mange har ikke kapasitet eller gnske om en slik utvidelse.
Markedshagedyrking gir muligheter til en type gardsaktivitet som hverken krever store arealer eller
kostbare investeringer i maskiner og bygninger. Undersgkelsen viser ogsé at sveert mange driver med
gronnsaksdyrking ved siden av annen gardsdrift, noe som kan ha flere fordeler. Det & ha husdyr gir
tilgang til gjodsel, og hvis man har korn eller grasproduksjon kan dette innga i vekstskiftet med
gronnsaksdyrking.

Fordelene med & dyrke grennsaker pa steder i landet som regnes som marginale for slik produksjon, er
at flere forbrukere kan fa tilgang til ferskere varer. Dette vil kunne gi en bedre kvalitetsopplevelse og
kanskje fare til gkt forbruk av norske grennsaker. Dette gjelder for eksempel i Nord Norge. Men
overalt i landet kan denne typen grennsaksproduksjon og salg potensielt fore til gkt interesse for, og
forbruk av, norske greonnsaker, for eksempel gjennom medlemskap i andelslandbruk, bruk av
abonnementsordninger eller kjop av gronnsakskasser pA REKO-ringer, slik studier fra andre land viser
(AbuSabha og Gargin 2019; Hanson m. fl. 2017). @kt forbruk av grennsaker kan ha en sveert positiv
helsegevinst, serlig for de som i utgangspunktet spiser mindre enn det som er anbefalt av
helsemyndighetene, noe som gjelder for mer enn 75 % av befolkningen (Melnas m. fl 2012).

Markedshagedyrking gir ogsa tettere kontakt mellom forbrukere og produsenter enn det som er vanlig
med andre salgsformer, bade gjennom sosiale medier, epostformidling, direkte mater pa salgssted og
forbrukere som besgker gardene de kjaper fra (det siste gjelder sarlig andelslandbruk). Dette kan
bidra til & gi gkt kunnskap om og forstaelse for norsk landbruk i en sterre del av befolkningen.

Nér det gjelder fordeler for natur og miljg viser undersgkelsen at de fleste dyrker sertifisert gkologisk
eller med gkologiske dyrkingsmetoder. Det vil si at sa & si ingen bruker kjemisk-syntetiske
plantevernmidler mot ugress, insekter eller plantesykdommer, og dermed unngér man lokal
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forurensing fra denne typen plantevernmiddelbruk. Vi fant ogsé at mange inkluderer
pollinatorvennlige planter i driften (se Figur 3-17), som er positivt for biologisk mangfold. Istedenfor
mineralgjodsel som er vanlig i konvensjonell drift, brukes i stor grad lokale ressurser til gjadsling, bade
husdyrgjadsel fra egen gard og fra garder i nabolaget, men ogsa annen organisk gjedsel som for
eksempel gressklipp eller egen kompost. Miljgeffekten av dette vil veere spesielt positiv dersom disse
gjodselressursene i liten grad har alternative bruksomrader og kanskje til og med utgjor et
avfallsproblem. For mange innebzrer markedshagedyrking & bruke metoder som bedrer
jordkvaliteten, slik som redusert eller ingen jordarbeiding, bruk av kompost og jorddekke. Selv om det
er diskutert i hvilken grad slike metoder kan bidra til gkt karbonbinding eller reduserer negative
miljoeffekter fra dyrkingen, er det nok viktig for mange av markedshagedyrkerne at nettopp deres drift
er sa positiv for miljget som mulig.

Det er usikkert hva som vil vaere klimaeffekten av gkt omsetning av grennsaker gjennom disse
kanalene. Hvis det forer til gkt forbruk av norske grennsaker pa bekostning av import eller animalske
produkter, vil det ha en positiv effekt pa grunn av reduserte klimagassutslipp i forbindelse med
transport eller produksjon. Men hvis gkt omsetning skjer pa bekostning av norske grennsaker som
leveres gjennom de store kjedene er det mer usikkert hva klimaeffekten blir. Markedshagedyrkerne
bruker i storre grad lokale, organisk baserte ressurser til gjgdsling som reduserer utslipp fra transport
og fra gjedselproduksjon. De bruker ogsa hdndredskaper istedenfor maskiner og kjoretay som bruker
drivstoff, noe som tilsier lavere utslipp fra produksjonen. Markedshagedyrkere trenger ogsa i mindre
grad a kaste produkter som ikke tilfredsstiller dagligvarebutikkenes krav til starrelse og fasong
(Milford m. fl. 2019), noe som ogsa reduserer miljepavirkningen ved a redusere matsvinn pa
primaerleddet. Men utslippene forbundet med transport kan tenkes a vare hgyere for produkter fra
markedshager som kjorer og leverer lite og ofte eller som kunder eller andelshavere hyppig reiser til,
enn for sterre produsenter der store volum transporteres samtidig, noe som kan gi lavere utslipp per
vareenhet (Majewski m. fl. 2020).

4.6 Utfordringer for markedshager i Norge

Alle som har besvart undersgkelsen har planer om a fortsette driften, og veldig mange onsker 4 utvide
béde med mer gronnsaker (bade gkt areal og gkt utvalg) og med annen aktivitet. Men vi ser ogsa at det
er utfordringer med markedshagedyrking. Nar det gjelder dyrkingen er det for eksempel en del som
har store utfordringer med ugress, snegler, beregning av gjgdselmengder og vanning. Utfordringer
med vanning kan skyldes manglende gkonomi til & investere i vanningsanlegg.

Undersgkelsen viser ogsa at mange er forngyde med avling og omsetning, men mange er bare passelig
forngyde med inntektene. Selv om markedshagene er sma, er det likevel mange ulike kostnader
forbundet med driften, ikke bare arbeidstid, men ogsa utstyr og ulike innsatsfaktorer. Spesielt i
oppstartfasen kan disse vere store. Mens sveert mange er forngyd med béde avling og salg, synker
andelen som er svaert forngyd nér vi sper om netto inntekt. Dette kan vaere en indikasjon pa at
lennsomheten ikke er spesielt god hos enkelte av dyrkerne, seerlig nar vi vet at det ligger mange
arbeidstimer bak. I tillegg har vi sett at prissetting er en stor utfordring. Hvis prisene settes for lavt,
blir det ikke nok inntekter. Men settes de for hgyt kan salget utebli, og dermed blir det heller ikke nok
inntekter. Det er tydelig at det her er en balansegang som det er utfordrende & finne ut av.

Blant de som har noen ars erfaring med salg, er det fa som har utfordringer med manglende
ettersporsel generelt, mens lokal etterspgrsel kan vaere en utfordring for en del. En del har ogsa
utfordringer med & nd ut med informasjon om produktene sine, samt tid brukt pa markedsfering og
levering. Markedsfering og levering kan ofte vaere en utfordring for sméaskala produsenter som leverer
direkte (Milford m. fl. 2019). Det finnes ikke noe nasjonalt register over markedshageprodusenter for
de som gnsker 4 kjope fra denne typen leverandgrer, noe som kan vanskeliggjore kontakt mellom
produsent og oppkjaper. Markedshagedyrkere har sjelden skriftlig kontrakt med oppkjgper, og mange
ma selv sté for levering til butikk, restaurant e.l., noe som kan vare tidkrevende.
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De storste utfordringene relatert til gkonomi er likevel manglende finansiering til investeringer det er
behov for, samt mangel pa egnede lagerfasiliteter. Produsenter som ikke har lager med kjal er naermest
avhengig av & kunne selge grannsakene samme dag som de hgstes, saerlig dersom veret er varmt, og
dette kan vaere sveert krevende. Mangel pé lagringsfasiliteter gjor det ogsa umulig a lagre for salg
utover i sesongen, noe som er viktig hvis mélet er & gke salget av norske grennsaker produsert av
markedshager.

Andre viktige utfordringer som er avdekket i denne undersgkelsen er at mange savner et lokalt
nettverk av produsenter som driver pd samme mate som dem selv.

Undersgkelsen viser ogsa at mange dyrkere gnsker mer kunnskap pa mange ulike omrader. Det gjelder
spesielt prissetting og skonomiske stgttemuligheter, men ogs& mange andre temaer relatert til
agronomi og gkonomi.

4.7 Forslag til tiltak

Svarene pé spgrsmél om hva som motiverer respondentene til & dyrke grennsaker pad den méten som
de gjor, tyder pa at de fleste er drevet av et gnske om a holde pa med noe som béde gir personlig glede
og trivsel, og som foles meningsfullt fordi det er bra for miljg, helse, lokalsamfunn, matsikkerhet o.1.
Slike motivasjonsfaktorer kan vaere sterke drivere, men til syvende og sist er det ofte gkonomien i
driften som avgjer om den kan fortsette. Den er ogsa avgjerende for mulighetene til 4 utvide, slik
mange planlegger. Vi har ogsa sett at markedshagedyrkerne star overfor mange ulike utfordringer.
Derfor er det relevant a se pa ulike tiltak som kan bidra til 4 statte opp om markedshagedyrking.

4.7.1 @konomiske stgtteordninger

Noen av de utfordringene som utpeker seg som spesielt store for markedshagedyrkerne, kan loses med
bedre gkonomiske statteordninger. Det gjelder for eksempel manglende finansiering til investeringer,
som mange oppgir er en stor utfordring. Mange har ogsé planer om & skaffe seg kjolerom, pakkerom
og vanningsanlegg, noe som krever storre investeringer, men som er viktig for dyrkingen, og blant
annet bade vil kunne bedre kvaliteten pa produktene og utvide vekst- og salgssesongen. Vi ser ogsa at
mange sier de har behov for mer kunnskap om stgtteordninger og hvordan skrive sgknader. Samtidig
er det ogsd mange som ikke har sgkt om gkonomisk stgtte fra noe hold, noe som henger sammen med
at det er fa muligheter for & sgke. For de med landbruksforetak er det er mulig 4 sgke om stgtte til
nyinvesteringer fra Innovasjon Norge, og dette er den ordningen flest har benyttet seg av. Kommunal
statte kan ogsé gis pa tilsvarende méte, men dette er det svaert fi som har mottatt.

Registrerte landbruksforetak kan sgke om areal- og kulturlandskapstilskudd, samt tilskudd til
okologisk drift dersom de er sertifisert. Men de fleste slike tilskudd er basert pa areal og har i dag et
bunnfradrag pa kr 6000. De fleste markedshager er svaert sma, og grennsaksproduksjon pa ett eller to
dekar vil ikke utlgste tilskudd som overstiger bunnfradraget, selv med tilskudd til gkologisk drift. Med
mindre markedshagen er del av en starre jordbruksdrift vil den derfor ikke motta tilskudd. Dette til
tross for at en markedshagedyrker med ett eller to dekar kan ha en omsetning som overstiger
omsetningen til et lite gdrdsbruk med husdyr, korn- eller grasproduksjon pa et betraktelig storre areal.
Det samme gjelder tilskudd til avlgser ved sykdom og fadsel mm. som ogsé krever et
tilskuddsgrunnlag pé over 5 000 kr for noe tilskudd blir utbetalt. Faktoren for areal med grennsaker
som brukes til 4 beregne tilskuddsgrunnlag gjer at man ma opp i 10 dekar for 4 kunne motta tilskudd.
Markedshagedyrkeren blir dermed sveert sirbar ved sykdom eller skade som gjor det vanskelig 4 gjore
nedvendige operasjoner som utplanting eller hasting, og som gir et betydelig skonomisk tap selv om
det dreier seg om et lite areal.
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Dersom myndighetene gnsker 4 oppnéa de fordelene med markedshagedyrking som er beskrevet over,
bor det diskuteres om det er mulig 4 f4 til bedre stgtteordninger som kan bidra til & sikre bedre
lonnsomhet i markedshagedyrking slik at det bestar eller gker. Det 4 eremerke midler fra Innovasjon
Norge til denne typen drift, er et eksempel pa et godt tiltak dersom man gnsker & fremme denne
driftsformen. Men dagens tilskuddssystemer for jordbruket er ikke tilrettelagt for & fremme denne
typen sméaskaladrift, s& her vil det vaere behov for nytenkning. En ekstra utfordring med denne typen
drift er at det kan veere vanskeligere & dokumentere mengder som er solgt direkte til forbrukere, enn
nar det for eksempel selges via starre grossister.

4.7.2 Tiltak for mer kunnskap om markedshagedyrking i Norge

Mye av den kunnskapen som foreligger om markedshagedyrking er basert pa erfaringer fra land med
et annet klima, fauna, flora og rammebetingelser enn det vi har her i landet. Sméskala
gronnsaksdyrking har man drevet med i Norge i arhundrer, men mye har endret seg med nye sorter og
dyrkingsmetoder, og det er behov for & utvikle den agronomiske kunnskapen pa mange ulike omréder.
Undersgkelsen viser at mange dyrkere opplever utfordringer med blant annet ugress og snegler, som
de gjerne skulle hatt bedre kontroll pa. Noen av de typiske markedshageteknikkene som benyttes, som
bruk av kompost som jorddekke, kan veere i strid med gjeldende forskrifter bide pa innhold av
neeringsstoffer og tungmetaller, og det er behov for & skaffe mer kunnskap om effekten dette kan ha pa
mattrygghet. Forskningsprosjekter med mer dyptgadende analyser av avlingsmengder, ressursbehov og
miljemessig beerekraft i den typen intensive dyrkingssystemer som markedshagedyrking er, vil ogsa
dekke viktige kunnskapsbehov. Men det er ogsa behov for kunnskap om de gkonomiske sidene ved
markedshagedyrking, bade det som har & gjere med salg, markedsfering og forbrukerpreferanser, men
ogsa lgnnsom drift med bruk av arbeidskraft. For eksempel kan det vare interessant a vite mer om
hvilke kulturer og sorter som gir best lannsomhet nar bade kostnader (inkludert arbeidskostnader) og
inntekter tas i betraktning.

Samtidig er det ogsa viktig at bade eksisterende og nye kunnskap blir gjort tilgjengelig for
markedshagedyrkerne, for eksempel gjennom ulike former for kurs. Mange oppgir at det mangler kurs
som dekker deres kunnskapsbehov, ogat de savner noen a spgrre om rad. Kunnskapsbehovene kan
veaere svert ulike for de som er nyoppstartet og de som har drevet en stund. Mens de forstnevnte for
eksempel i starre grad syns det er vanskelig 4 beregne gjodselmengder, kan de mer erfarne ha andre
utfordringer, som for eksempel flerarig ugress som har fatt etablere seg. Tilgang til et
radgivingsapparat som har oppdatert kunnskap pa dette feltet kan veere av stor betydning, og at
formidling av kunnskap ellers fasiliteres, for eksempel gjennom nettbaserte lgsninger. Vart inntrykk er
at landbruksradgivningen og andre akterer jobber aktivt bade for & gke egen kunnskap og
videreformidle denne. Det kan virke som noen markedshagedyrkere ikke er klar over hvor de kan sgke
rad. Samtidig er det viktig & undersgke hvordan markedshagedyrkere gnsker radgivning, slik at den
blir best mulig tilpasset deres behov og arbeidsméter.

4.7.3 Markedsfgring og nettverk

Markedsfering og levering av varer er en utfordring for mange markedshagedyrkere, og her kan det
ogsa veere mulig a tilrettelegge med ulike tiltak. Bedre tilgjengelig informasjon om
markedshagedyrkere kan gjore det lettere for kunder & komme i kontakt med dem, og et mer
samordnet system for levering av varer kan lette arbeidsbyrden. I begge tilfeller kan gkt grad av
samarbeid mellom produsenter vere sveert nyttig, og mange markedshagedyrkere oppgir ogsa nettopp
at de har behov for et nettverk, og at de savner andre produsenter i naerheten. Organisering av
nettverk og samarbeid mellom markedshagedyrkere, bade lokalt, regionalt og nasjonalt, kan veere
fordelaktig bade for markedsfering, opplering og kunnskapsformidling, innkjep av innsatsfaktorer og
for & fremme markedshagedyrkernes saker bade overfor myndigheter, organisasjoner og naeringsliv.
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Tiltak relatert til markedsforing kan ogsé fokusere pd 4 gke ettersporselen etter norske grennsaker.
Dette er tiltak som ogsa vil kunne gagne folkehelsen. Dersom gkningen skjer pa bekostning av
animalsk mat, vil det ogsa gi en betydelig klimagevinst (Mittenzwei m. fl. 2020). Mulige tiltak kan
vaere for eksempel i form av reklamekampanjer, kampanjer pa sosiale medier, bedre opplaering i
skolen om bruk av norske grannsaker, okt stotte til «Opplysningskontoret for frukt og gront» m.m.

For markedshagedyrkere som holder til i mer rurale strak og ikke ligger ner noen av de store byene, er
det spesielt viktig at folk som bor i disse omrédene far gkt interesse for & kjope gronnsaker lokalt, og
enkelte tiltak kan kanskje vaere mer lokalt rettet mot forbrukere som er bosatt i disse omradene.

Nar det gjelder grennsaker dyrket i markedshager kan det kanskje oppleves mer tungvint for
forbrukerne for eksempel a bestille og hente fra en REKO-ring, eller hgste selv fra en andelsgard, enn
det er & g& pa neermeste butikk og velge fra hyllene akkurat det man vil ha. Det forbrukersegmentet
som foretrekker 4 handle grennsaker pa denne méten er sannsynligvis begrenset. Det bar derfor vaere
fokus pa hvordan det kan bli enklere a né ut til flere med markedshagegrennsaker, for eksempel
gjennom ulike digitale lgsninger og leveringsformer, uten at det oppstar fordyrende mellomledd
mellom produsent og forbruker. Her igjen vil godt samarbeid mellom produsenter kunne spille en
ngkkelrolle.
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NIBIO

NORSK INSTITUTT FOR
BIOGKONOMI

Norsk institutt for biogkonomi (NIBIO) ble opprettet 1. juli 2015 som en fusjon av Bioforsk,
Norsk institutt for landbruksgkonomisk forskning (NILF) og Norsk institutt for skog og landskap.

Biogkonomi baserer seg pa utnyttelse og forvaltning av biologiske ressurser fra jord og hav,
fremfor en fossil gkonomi som er basert pa kull, olje og gass. NIBIO skal vaere nasjonalt ledende
for utvikling av kunnskap om biogkonomi.

Gjennom forskning og kunnskapsproduksjon skal instituttet bidra til matsikkerhet, baerekraftig
ressursforvaltning, innovasjon og verdiskaping innenfor verdikjedene for mat, skog og andre
biobaserte naeringer. Instituttet skal levere forskning, forvaltningsstgtte og kunnskap til
anvendelse i nasjonal beredskap, forvaltning, nzeringsliv og samfunnet for gvrig.

NIBIO er eid av Landbruks- og matdepartementet som et forvaltningsorgan med sarskilte
fullmakter og eget styre. Hovedkontoret er pa As. Instituttet har flere regionale enheter
og et avdelingskontor i Oslo.

Forsidefoto: Anna Birgitte Milford
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