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Sammendrag: (maks 200 ord)

Nordnorske fiskeribedrifter er lokalisert naert de viktigste fangst- og gytefeltene for
nordgstatlantisk torsk. Det gir gode forutsetninger for eksport av fersk torsk, forutsatt at bedriftene
evner & utnytte sine fortrinn. Kystflatens torskefiske er sesongbasert og ikke tilpasset markedets
gnsker om stabile og forutsigbare leveranser. Det er mye stor torsk som fiskes. Denne torsken
gar til saltfisk og klippfisk, pa grunn av prispremie for stor fisk. Ulike fiskeredskaper gir ulik kvalitet
pa fisken, og kun den med best kvalitet gar til fersk anvendelse. Alle disse tre forholdene bidrar i
stor grad til at torskefisket i Nord-Norge er bedre tilpasset konvensjonell enn fersk anvendelse.

Fangstbasert havbruk og oppdrett av torsk har veert sett pa som lgsninger for a tilfredsstille kravet
om forutsigbare leveranser. Pa grunn av prisfall pa villfanget torsk, sliter disse neeringene i dag
med store utfordringer og mange aktarer har lagt ned sin virksomhet. Rapporten peker pa
muligheter for stgrre eksport av ferske torskeprodukter til Frankrike, Spania, Portugal og
Tyskland. Utfordringene i disse fire markedene er sveert forskjellige. Det viser at
markedskunnskap er en forutsetning for stagrre eksport av ferske torskeprodukter fra Nord-Norge
til EU.

English summary: (maks 100 ord)

The fishing industry in Northern-Norway is located close to the main fishing and spawning areas
of the Northeast-Atlantic cod. Such a favourable location should generate a great export of fresh
cod. However, the export of fresh cod and fresh cod fillets are limited. This report concludes that
the industry faces several barriers, such as seasonal change in supply, quality and size. These,
among several other barriers, may explain why the export of fresh cod from Northern-Norway is
limited.

The report also point at possibilities and threats in the French, German, Spanish and Portuguese
market. These markets illustrate in a great way some of the challenges the industry faces in
different Europeans markets. Greater market knowledge is therefore of major importance to
increase the export of fresh cod from Northern-Norway to the different EU-markets in the future.




Forord

Denne rapporten gir et innblikk i noen av de mangfoldige utfordringene norske og seerlig
nordnorske bedrifter star ovenfor i forbindelse med produksjon og eksport av ferske
torskeprodukter til det europeiske markedet. Norske aktgrer har delvis forskjellige
oppfatninger av hva som er de stgrste utfordringene. Det forteller bade at bedriftene har ulike
kunder, og at det er ulike krav i ulike segmenter i ulike markeder. Samtidig viser det at det er
behov for ytterligere markedsforskning, slik at bedriftene kan basere sine strategiske valg og
beslutninger pa et bredere grunnlag (Gripsrud, 1987).

Nofima takker med dette oppdragsgiver for et interessant og laererikt prosjekt, som har gjort
det mulig & se nzermere pa utfordringene i det europeiske markedet for ferske
torskeprodukter i et bredere perspektiv. Rapportforfatterne takker ogsa lokale, nasjonale og
internasjonale aktgrer som har delt sin kunnskap med oss under utarbeidelsen av rapporten.
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1 Innledning

Nordnorske fiskeribedrifter er lokalisert naert de viktigste fangst- og gytefeltene for den
nordgstatlantiske torsken (gadus morhua). Parallelt er avstanden til de starste markedene for
fersk torsk i Europa kort. En slik lokalisering gir gode forutsetninger for en betydelig eksport
av ferske produkter, forutsatt at bedriftene evner a utnytte sine fortrinn (Barney, 2002).

Lenge var det en generell oppfatning at fortrinnet til nordnorske fiskeribedrifter var en unik
tilgang til fisk. Teknologisk utvikling og bedre infrastruktur farte til at torsken ble tilgjengelig i
et globalt marked pa 1990-tallet. Parallelt begynte stadig flere starre fiskefartay a fryse fisken
om bord, slik at tilfgrselen av rastoff til nordnorsk industri ble redusert. Denne utviklingen
medfarte for det farste at torsken gikk fra & veere et regionalt rastoff til & bli en internasjonal
ravare. For det andre ble tilgangen til rastoff generelt, og fersk fisk spesielt, betydelig
redusert for nordnorske fiskeindustribedrifter. Bedriftenes konkurransefortrinn med naerhet til
fiskeressursene og unik tilgang til rastoff hadde forvitret. Kinesiske bedrifter kunne levere
fryste torskeprodukter i Europa til en lavere pris enn norske aktgrer. | 2003 var Kina en stgrre
leverandgr av fryst nordgstatlantisk torskefilet til EU enn Norge.

Da bedriftene etter hvert forstod at konkurransen fra lavkostland var blitt for stor, reagerte de
med ulike strategier. Noen bedrifter forlot filetindustrien, andre endret produksjonen. Enkelte
fokuserte pa ferske produkter for & unnga konkurransen fra blant annet kineserne. Etter flere
ar med gode priser pa ferske produkter av torsk, er tilgangen pé fersk torsk av hgy kvalitet
kanskje den eneste kilden til fortrinn for nordnorsk hvitfiskindustri (Sogn-Grundvag et. al,
2008).

Til tross for et slikt fortrinn utgjer eksporten av ferske torskeprodukter bare en liten andel av
(10 — 12 %) den totale norske torskeeksporten (Eksportutvalget for fisk). En stor andel av
torsken som eksporteres er dessuten industrifisk som gar til videreforedling i EU.
Lannsomheten for mange av bedriftene som arbeider med fersk fisk har likeledes veert darlig
de siste arene (Bendiksen, 2010). Siden eksporten ikke er sterre og bedriftene ikke oppnar
bedre lgnnsomhet, kan det indikere at de ikke evner & utnytte sine fortrinn (Barney, 2002).

Hensikten med denne rapporten er derfor & kartlegge noen av de barrierene nordnorske
aktgrer opplever i forbindelse med eksport av ferske torskeprodukter til EU. Rapporten viser
likeledes hvilke markeder norske, danske og islandske bedrifter eksporterer sine ferske
torskeprodukter til. Med bakgrunn i avdekte barrierer og dagens eksportstruktur, identifiseres
muligheter — uttrykt ved fire betalingsdyktige markeder for fersk torsk med potensial for
framtidig vekst.

Kunnskap om hvilke barrierer nordnorske aktgrer opplever i forbindelse med eksport av
ferske torskeprodukter kan bidra til en stgrre satsning pa ferske produkter gjennom bedre
mater & handtere slike barrierer pd (Sogn-Grundvag et. al, 2008). Kunnskap om hvilke
markeder som konsumerer fersk torsk, er sentralt for & forsta vareflyten og dynamikken i det
europeiske torskemarkedet. Kunnskap om sentrale forhold i de viktigste markedene for fersk
torsk gjer at bedriftene kan basere sine strategiske valg og handlinger pa et bredere
grunnlag (Gripsrud, 1987).



1.1  Struktur i rapporten

Rapporten er organisert pa falgende mate. | neste kapittel ser vi pa hvilke markeder norsk,
dansk og islandsk industri eksporterer sine ferske torskeprodukter til. Deretter ser vi pa hvilke
utfordringer norske og seerlig nordnorske bedrifter opplever i sin satsning pa slike produkter.

Med bakgrunn i vareflyten for ferske torskeprodukter i Europa og opplevde batrrierer,
identifiseres fire markeder for ferske torskeprodukter med potensial for framtidig vekst.
Rapporten peker p& muligheter og trusler i markedet, slik at bedriftene kan basere sine
strategiske valg pa et bredere grunnlag (Gripsrud, 1987). Parallelt identifiserer vi omrader
hvor det er behov for mer kunnskap. Til slutt i rapporten oppsummeres funnene og deres
implikasjoner diskuteres.

1.2 Metode

Inspirert av Yin (1989) gjennomfarte vi samtaleintervju med relevante aktgrer inntil det ikke
dukket opp nye elementer. For & fa en stgrre forstaelse for hvilke barrierer norske og
nordnorske selskaper opplever i forbindelse med eksporten av fersk fisk, er det gjennomfart
samtaleintervjuer med flere eksportselskaper og deres naeringsorganisasjoner (FHL & NSL).
Bedriftene vi har intervjuet er lokalisert langs hele kysten, fra Mgre og Romsdal i sar til
Finnmark i nord. Hovedfokuset har veert pa bedrifter i Nord-Norge (Nordland, Troms og
Finnmark).

| forbindelse med markedsstudiene har vi snakket med lederne i flere franske og tyske
sjgmatselskaper, herunder bade importarer, distributgrer og supermarkedskjeder. Likeledes
har butikkobservasjoner i det portugisiske, franske og tyske markedet veert sentrale og
presise kilder som har gitt nyttig kunnskap om mulighetene for produktdifferensiering (Sogn-
Grundvag & Young, 2009). Nofima har tidligere gjennomfart fokusgrupper i flere spanske
byer (Madrid, Barcelona, Sevilla og Bilbao). En kan ikke generalisere fra fokusgrupper
(Bjerklund, 2008), men de gir allikevel en forstaelse for hva deltakerne i fokusgruppene
legger i begrepet "bacalao” (torsk). Denne undersgkelsen (Jstli & Gallart, 2009), kombinert
med samtaler med norske aktarer, er sentrale kilder i kapitlet om det spanske markedet.

1.3 Fersk fisk

Tidligere forskning viser at konsumenter har forskjellige oppfatning av begrepet fersk fisk
(Ngstvold, 2009). Lorentzen et. al (2006) skriver at begrepet "ferskfisk” betegner fisk som
ikke har gatt igiennom noen form for konservering. Forbrukerundersgkelser Nofima har
gjennomfgrt i det britiske markedet viste at fryst fisk ikke regnes som fersk, til tross for at det
selges mye tint fisk i engelske kjgledisker som forbruker oppfatter som fersk. Sensoriske
tester forteller at britiske forbrukere ikke evner & skille mellom ferske og tinte produkter av
torsk (Ngstvold & Altintzoglou, 2010). Det viser at begrepet fersk fisk ikke er uproblematisk,
0g at det vil variere fra forbruker til forbruker og fra marked til marked.

Norske bedrifter eksporterer en rekke ferske produkter basert pa hvitfisk. | denne rapporten
er fokuset pa filetprodukter av torsk og slgyd og hodekappet torsk. Fokuset er pa villfanget
torsk. Oppdrettstorsk holdes dermed utenfor. Vi anvender Lorentzen et. al (2006) sin



definisjon pa fersk fisk, som sier at fersk fisk er fisk som ikke har gatt igjgnnom noen form for
konservering. En slik avgrensning er ngdvendig, siden barrierene som beskrives i kapittel 3,
i stor grad vil avhenge av operasjonaliseringen av begrepet fersk fisk (Egeness, 2006).



2 Hvor gar fisken i dag?

| dette kapitlet skal vi farst se naermere pa hvor fersk norsk torsk og fersk norsk torskefilet
eksporteres. Gjennomgangen viser at Danmark er mottaker av en sveert stor andel av den
norske torsken. Arsaken til dette er at torsken fortolles inn i EU i Danmark, slik at Danmark
blir registrert som mottakerland. Det meste av denne fisken gar videre til andre europeiske
markeder, enten direkte eller etter ytterligere videreforedling. Vi skal derfor ogsa se naermere
pa dansk eksport av ferske torskeprodukter til EU. Siden Island er en av vare stgrste
konkurrenter i det europeiske markedet for ferske fiskeprodukter av torsk, ser vi ogsa pa
islandsk eksport.

2.1 Norsk eksport

Norske bedrifter eksporterte i 2010 ferske torskeprodukter for NOK 793 millioner. Fersk
torskefilet var det starste produktet malt i verdi, med en eksportverdi pa NOK 403 millioner.
Gjennomsnittsprisen var NOK 67,69 per kilo. Totalverdien for fersk torsk var pa NOK 390
millioner, med en snittpris pA NOK 24,71 per kilo. Malt i mengde ble det eksportert 5 950
tonn fersk torskefilet, og 17 339 tonn fersk torsk. Tall fra 2008 og 2009 viser at det var stgrre
eksport av filet enn fersk torsk, malt i verdi.

Hvis vi ser pa 2011, har det veert en stor vekst i eksporten av fersk torsk fra Norge. | januar,
februar og mars 2010 eksporterte norske aktgrer fersk torsk for 160 millioner, i samme
periode i 2011 gkte eksporten med 46 millioner (29 %) til 206 millioner. Prisen gkte fra NOK
21,87 per kilo til NOK 24,58 per kilo. Hvis vi ser pa eksporten av fersk torskefilet ble det
eksportert slike produkter for NOK 154 millioner i januar, februar og mars 2011, mot NOK
166 millioner i samme periode i 2010. Det utgjar en reduksjon pa NOK 12 millioner eller cirka
7 %. Prisen per kilo gkte imidlertid fra NOK 62,92 per kilo til NOK 67,41 per kilo.

2.1.1 Norsk eksport av fersk torsk

Slik vi beskrev i forrige delkapittel eksporterte norske bedrifter i 2010 fersk torsk for NOK 390
millioner. | figur 1 ser vi at Danmark er det starste mottakerlandet med en eksport pa NOK
270 millioner og et volum pa 12 019 tonn. Portugal er nest stgrst med et volum pa 1 186
tonn. Deretter fglger Frankrike, Storbritannia, Sverige og Nederland, alle med over 500 tonn.
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Figur 1 Norsk eksport av fersk torsk etter marked i 2010

Hvordan har eksporten av fersk torsk fra Norge utviklet seg? Hvis vi sammenligner arets to
ferste maneder (2011) med fjorarets to ferste maneder (2010) ser vi, slik det er vist i figur 3,
at det er en vekst til alle de atte stgrste markedene; Danmark, Portugal, Spania,
Storbritannia, Tyskland, Frankrike, Sverige og Nederland. Portugal har stgrst vekst med 932
tonn. Totalt gkte mengden eksportert torsk fra 3 728 tonn i perioden januar og februar i 2010,
til 5 850 tonn i perioden januar og februar i 2011. Parallelt gkte prisen fra NOK 22,99 per kilo
til NOK 23,76 per kilo eller med 3,35 %.
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Figur 2 Norsk eksport av fersk torsk i januar og februar 2010 og 2011

Norsk eksport av fersk torsk

D
o
]

w
[8)]
1

w
o
|

N
ol
1

—e—Jan - Feb 2011
—a— Jan - Feb 2010

NOk per kilo
= N
(6] o

=
o
1

Figur 3 Norsk eksport av fersk torsk, verdi i NOK per kilo

Hvordan er betalingsevne og -viljen i de ulike markedene? Hvis vi ser pa eksportprisen var
snittprisen i perioden januar til februar 2011 NOK 22,62 per kilo. Generelt er det markeder
hvor torsken i stor grad gar rett til konsum som oppnar de beste prisene (Spania, Tyskland,
Frankrike og Sverige). Prisene er lavere i markeder hvor torsken i stor grad er rastoff i
nasjonal industri, slik som Portugal og Danmark. Torsken oppnar ogsa lave priser i
Storbritannia. Stor konkurranse og valutakurser er mulig forklaringer pa den lave prisen.



2.1.2 Norsk eksport av fersk torskefilet
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Figur 4 Norsk eksport av fersk torskefilet i 2010

| figur 4 ser vi at det starste markedet for fersk torskefilet fra Norge er Danmark. Det skyldes
slik vi kommenterte tidligere, at mye av den norske torsken som eksporteres til EU, fortolles
inn i EU i Danmark, far den gar videre til andre EU-land. Etter Danmark falger Frankrike,
Storbritannia, Nederland, Tyskland, Belgia og Sverige. Det er verdt & merke seg at det kun er
de fire stgrste landene som importerer mer enn 100 tonn ferske torskefilet direkte fra Norge.

Hvis vi ser pa utviklingen i arets to fgrste maneder, sammenlignet med samme periode i fjor,
ser vi at det har veert en vekst i eksporten til Frankrike, Storbritannia, Nederland og Sverige,
mens det har veert en reduksjon i eksporten til Danmark og Tyskland. Sammenligner vi arets
to forste maneder (2011) med fjorarets to forste maneder (2010), var det kun mindre
endringer i totalt volum. Prisen gkte imidlertid fra NOK 62,27 per kilo til NOK 65,20 per kilo.
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Norsk eksport av fersk torskefilet, januar til februar 2010 og 2011
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Norsk eksport av fersk torskefilet, januar til februar 2010 og 2011




Figur 6 viser stabile priser pa filet, nar vi sammenligner perioden januar til februar i 2011,
med samme periode i 2010. Med unntak av Tyskland som har noe hgyere priser, ser vi at
det er relativt liten variasjon i prisene en oppnar pa fersk torskefilet i de ulike europeiske
markedene. Vi merker oss at det er en marginalt hgyere snittpris pa filet til Storbritannia enn
til Frankrike, mens det for fersk torsk er bedre priser i Frankrike enn i Storbritannia, slik vi
viste i kapittel 2.1.

Gjennomgangen av norsk eksport av ferske torskeprodukter viser at eksporten er konsentrert
til et begrenset antall markeder. En reduksjon i konsumet av fersk torsk i Frankrike vil kunne
pavirke norske bedrifter negativt. Det kan derfor veere hensiktsmessig a utvikle nye markeder
for ferske torskeprodukter, slik at en oppnar en mer fragmentert eksportstruktur. Det kan
imidlertid ikke veere noen malsetning & gke eksporten til nye markeder pa kort sikt, hvis en
oppnar bedre lgnnsomhet i eksisterende markeder (Gripsrud, 1987).

2.2 Dansk eksport

Siden mye av den ferske torsken som eksporteres fra Norge fortolles inn i EU i Danmark, blir
Danmark registrert som mottaker av en uforholdsmessig stor andel av norsk torskeeksport,
sett i forhold til nasjonalt konsum. Hvis vi skal fa en oversikt over hvilke europeiske markeder
som importere ferske torskeprodukter, er det derfor formalstjenelig & se neermere pa dansk
eksportstatistikk. En slik gjennomgang vil kunne gi en bedre oversikt over varestrammen for
ferske torskeprodukter i det europeiske markedet.

2.2.1 Dansk eksport av fersk torsk

Tabell 1 viser dansk eksport av fersk torsk. Tabellen viser at danske bedrifter eksporterte
totalt 32 331 tonn fersk torsk i 2009. Frankrike er den stgrste importgren av fersk torsk fra
Danmark, med en total import pa 8 973 tonn. Deretter fglger Polen, Nederland, Spania,
Storbritannia og Sverige. Disse landene importerer mellom 2 000 — 3 300 tonn torsk fra
Danmark. Slik det framgar av tabell 1 har Polen vokst til det nest stgrste markedet for fersk
torsk fra Danmark. Polen har lenge veert et viktig videreforedlingsnasjon for laks og pelagisk
fisk. Dansk eksportstatistikk tyder pa at Polen har fatt en stadig stgrre rolle som
videreforedler av torsk i EU. Frankrike og Tyskland er viktige markeder for torsken som
videreforedles i Polen. Tilbakemeldinger fra norske aktarer antyder at Polen vil fA en enna
viktigere rolle som videreforedler i arene som kommer.

Tabellen viser ogsa at Italia, Litauen og Portugal importerer torsk fra Danmark. Kategorien
"andre” star for kun 122 tonn. Noe som viser at eksporten av fersk torsk er lite fragmentert. Vi
merker oss samtidig at Norge og Danmark i stor grad eksporterer til de samme markedene.
Unntakene er Polen, Italia og Litauen som Danmark eksporterer relativt mye torsk til. Norske
bedrifter eksporterte i 2010 25 tonn fersk torsk til Polen og kun 4 tonn fersk torsk til Italia.
Det ble ikke registrert noen norsk eksport av torsk til Litauen i 2010.



Tabell 1 Dansk eksport av fersk torsk. Tall i tonn. Kilde Eurostat

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Frankrike 11569 8713 9712 14414 19670 10381 7094 6771 8513 8973
Belgia 2246 1646 1711 1806 1745 1417 1157 1238 1190 1332
Tyskland 1752 1293 1091 987 726 1024 880 936 893 1343
Spania 3034 3084 3573 9011 18535 5797 3259 2371 2657 3276
Storbritannia 5677 3980 3832 3681 3580 438 3878 358 1707 1992
Italia 1140 1102 1019 1865 2052 1032 897 849 778 826
Nederland 6846 4409 589 6196 5866 5176 4620 4285 4715 5505
Litauen 322 979 524 736
Polen 20 169 541 2762 4761 5344 5895
Portugal 25 172 577 650 1700 886 957 1831 986 384
Sverige 454 500 495 955 1608 1711 1668 1208 1721 1948
Andre 172 198 295 203 114 108 436 1070 118 122
Totalt 32914 25119 28201 39765 55766 32456 27929 29883 29145 32331

2.2.2 Dansk eksport av fersk torskefilet

Danske bedrifter eksporterte totalt 12 050 tonn fersk torskefilet i 2009. Tabell 2 pa side 9
viser at Frankrike er det stgrste markedet for fersk torskefilet fra Danmark. Frankrike mottar
nesten halvparten av torskefileten som eksporteres fra Danmark. Deretter fglger Italia og
Tyskland. Mye av den norske torsken som gar til Tyskland, sendes til Padborg i Danmark,
hvor den auksjoneres bort og gar inn i det tyske markedet. Til tross for at Tyskland er det
tredje starste markedet, er eksporten mer enn halvert fra 2000 og fram til 2009.

Italia er det nest stagrste markedet for torsk som eksporteres fra Danmark. Det er kanskje noe
overraskende sett med norske gyne, siden det er sveert liten direkte eksport av torskefilet fra
Norge til Italia. Storbritannia er det fijerde stagrste markedet. Totalt var det 9 forskjellige land
som importerte mer enn 100 tonn fersk torskefilet fra Danmark i 2009. Vi merker oss ogsa
det ikke er registrert noen eksport av fersk torskefilet til Polen, samtidig som det var en
eksport pa nesten 6 000 fersk torsk i 2009. Det bekrefter i stor grad antakelsene til norske
aktgrer som forteller at Polen er blitt en stor videreforedlingsaktar av ferske torskeprodukter.

Tabell 2 Dansk eksport av fersk torskefilet (tonn). Kilde: Eurostat

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Frankrike 1452 1519 1349 1694 2082 2625 3275 3465 3861 5746
Belgia 1376 1028 934 970 1064 873 841 869 724 632
Sveits 676 581 505 486 485 540 313 213 174 158
Tyskland 3236 2915 2470 1924 1769 1649 1435 1119 1145 1465
Spania 2390 1520 1076 1354 1305 703 545 485 317 353
Storbritannia 246 419 449 285 283 326 608 765 1157 842
Italia 2357 2471 2324 3134 3514 2137 2144 1859 1866 2208
Nederland 229 336 267 239 179 136 99 95 85 171
Dsterrike 537 613 604 559 315 326 306 362 331 325
Sverige 253 250 287 189 247 468 157 246 107 91
Andre land 102 73 93 74 149 77 69 91 86 59
Totalt 12853 11726 10358 10908 11390 9859 9793 9570 9853 12050
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Hvordan er prisene pa fersk torskefilet? Vi i tabell 3 at Sveits betaler best med en pris pa
8,93 Euro per kilo. Videre fglger en rekke markeder som betaler mellom 7 — 8 Euro per Kilo.
Vi merker oss at Frankrike, som tar i mot det stgrste volumet, betaler i snitt 7,88 Euro per
kilo. Det gir gode priser og stort volum i Frankrike. Det er likeledes relevant & merke seg at
prisen pa fersk torskefilet falt fra 10,36 til 7,88 Euro per kilo fra 2008 til 2009.

Vi merker oss at Nederland, Sverige og Italia er markedene med lavest betalingsvilje. Det
kan skyldes produktsammensetningen, eller at det er mye tint filet som eksporteres til disse
markedene. Tint filet er ikke en egen kategori i handelsstatistikken, og kommer derfor fram i
statistikken som fersk. Danske selskaper eksporterer mye tint fiskefilet. Det kan veere en
forklaring pa hvorfor prisen pa torsk til Italia bare utgjar 70 % av prisen pa torsk til Frankrike.

Tabell 3 Dansk eksportpris for fersk torskefilet (€/kilo) Kilde: Eurostat

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Frankrike 5.39 5.83 6.72 5.91 7.05 9.10 11.74 1126 10.36 7.88
Belgia 6.74 7.12 7.48 6.97 6.35 7.75 9.78 10.00 9.80 7.52
Sveits 7.21 7.68 7.73 7.34 7.63 8.50 9.12 9.34 11.97 8.93
Tyskland 5.55 6.14 6.36 6.25 6.30 6.93 7.82 8.54 8.29 6.89
Spania 5.79 6.52 6.53 4.77 4.58 6.84 7.72 8.05 8.94 7.39
Storbritannia 7.84 7.93 7.61 7.04 6.86 7.86 9.68 9.62 9.38 7.20
Italia 5.61 5.69 5.91 4.18 3.65 6.03 6.56 6.74 6.76 5.56
Nederland 5.36 6.66 6.82 7.27 7.33 8.03 10.44 9.43 9.13 5.28
Dsterrike 6.57 6.59 6.91 6.31 6.64 6.77 9.61 9.16 9.13 7.60
Sverige 5.62 6.27 5.23 5.23 7.44 7.68 6.63 6.35 6.10 5.42
Andre land 2.93 5.53 5.76 5.80 5.44 7.08 7.18 6.75 7.97 6.07
Totalt 5.87 6.32 6.55 5.56 5.53 7.54 9.23 9.35 9.15 7.20

Dansk eksport av fersk torskefilet i perioden 2000-2009
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Figur 7 Dansk eksport av fersk torskefilet i perioden 2000 — 2009
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| figur 7 har vi vist hvilke endringer i eksporten av fersk torskefilet fra Danmark i perioden
2000 — 2009. Her ser vi at det er spesielt eksporten til Frankrike som har vokst de siste
arene. Slik vi har kommentert tidligere kan trolig prisfallet fra 2008 (10,36 Euro per kilo) til
2009 (7,88 Euro per kilo) forklare noe av veksten i eksporten til Frankrike. Italia har ogsa
vokst noe de siste to arene, men det er allikevel langt igjen til toppvolumet i 2004, da
italienske aktarer kjgpte 3 514 tonn fersk torskefilet direkte fra danske aktarer.

2.3 Islandsk eksport

| de to forrige kapitlene har vi sett pa eksporten av ferske torskeprodukter fra Norge og
Danmark. Island er en av vare sterste konkurrenter i det europeiske ferskfiskmarkedet. Hvor
eksporterer islendingene sine ferske torskeprodukter?

2.3.1 Islandsk eksport av fersk torsk

Islendingene konsentrerer i stor grad sin eksport til det britiske markedet. De siste arene har
mer enn 80 % av den ferske torsken fra Island blitt eksportert til Storbritannia, slik vi ser av
tabell 4 og figur 8. En viktig forklaring er at den geografiske lokaliseringen som gjgr det ideelt
a frakte fersk fisk med bat mellom Island og Storbritannia.

Tabell 4 Islandsk eksport av fersk torsk (tonn).(Kilde: Hagstofa islands)

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fersk I alt 8785 5297 6621 9137 8384 8175 7041 8110 9374 4451
slgyd heravtil UK 8170 4483 5456 7809 7182 7275 6444 7652 8765 3872
Fersk filet !t 5693 7187 7830 11336 11131 11468 8974 8849 13214 13092

herav til UK 3291 3844 4030 5436 5240 5390 4350 4487 5282 4873
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Islandsk eksport av torsk, andel til UK etter produkt
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Figur 8 Islandsk eksport av torsk, andel til UK etter produkt

2.3.2 Islandsk eksport av fersk torskefilet

| figur 8 viste vi at en sveert stor andel av den ferske torsken fra Island eksporteres til
Storbritannia. Til tross for at det britiske markedet ogsa er et viktig marked for fersk
torskefilet, har eksporten av filet et mer fragmentert eksportmgnster enn fersk torsk.

Islandsk eksport av fersk torskefilet
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Figur 9 Islandsk eksport av fersk torskefilet
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For fersk filet er Frankrike og Storbritannia de viktigste markedene. Belgia er i stor grad et
transittland. En stor andel av den ferske fileten som fortolles inn i Belgia, gar videre til
Frankrike og Nederland. Frankrike er derfor i lgpet av de siste to arene blitt det viktigste
markedet for islandsk fersk torskefilet. Eksporten fra Island til Storbritannia har siden 2004
veert stabilt rundt 4 500 — 5 000 tonn arlig.

Tabell 5 Islandsk eksport av fersk og fryst torskefilet, 2008 - 2010 Mengde i tonn

Fersk filet Fryst filet

2008 2009 2010 2008 2009 2010
Storbritannia 4 509 5282 4 969 | Storbritannia 11038 13876 13 509
Frankrike 1447 3332 4351 | USA 1711 2036 2536
Belgia 1737 3004 2 673 | Nederland 2169 1263 1151
Tyskland 196 290 306 | Belgia 1240 826 1134
Irland 386 358 314 | Spania 5202 1376 838
USA 283 494 280 | Frankrike 423 476 595
Andre 541 524 382 | Andre 1149 575 984

Kilde: Hagstofa islands.
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3 Barrierer for stagrre eksport av fersk fisk

En liten eksport av ferske produkter antyder at nordnorske bedrifter ikke evner a utnytte sitt
fortrinn med neerhet til fiskeressursene og markedene (Barney, 2002). | dette kapitlet skal vi
derfor se neermere pa noen av de barrierene norske bedrifter mgter i forbindelse med
eksport av ferske torskeprodukter. En starre forstaelse for hvilke barrierer bedriftene mgter
og hvordan en kan handtere slike barrierer, kan bidra til en gkt satsning pa ferske produkter.

Farst i kapitlet ser vi neermere pa Lorentzen et. al (2006) og deres artikkel som ser pa hvilke
utfordringer bedriftene megter i forbindelse med deres gkte satsning pa fersk fisk. Artikkelen
tar utgangspunkt i samtaleintervjuer med ledere i nordnorsk fiskeindustri. Etter en kort
giennomgang av denne artikkelen ser vi pa hvilke utfordringer norske eksportbedrifter star
ovenfor i dag. Artikkelen til Lorentzen et. al (2006) baserer seg pa samtaler med ledere i
fiskeindustribedrifter. Til tross for at tre rene produksjonsbedrifter er intervjuet i forbindelse
med dette prosjektet, har de fleste informantene veert ledere i eksportselskaper.
De gjennomfarte intervjuene er derfor ikke direkte sammenlignbare, men gir et innblikk i
hvordan omgivelsene har endret seg og hvilke utfordringer en star overfor i dag.

3.1 Barrierer i 2006

Lorentzen et. al (2006) forteller at de utfordringene eller barrierene bedriftene star overfor i
forbindelse med eksporten av fersk fisk kan grovt deles inn i to grupper;

e naturgitte utfordringer som bedriftene har liten eller ingen kontroll over
o utfordringer bedriftene selv har (en viss) kontroll over

Det er flere naturgitte utfordringer som bedriftene har liten eller ingen kontroll over. Veer og
vind kan for eksempel fare til landligge for fiskeflaten og dermed et opphold i produksjonen.
Ett annet eksempel er sesongvariasjoner i volum pa grunn av fiskens biologiske vandringer.
Kvalitetsvariasjoner grunn av gyting og mattilgang er likeledes naturgitte utfordringer som
bedriftene i liten grad kan pavirke. Det finnes flere eksempler pa forhold bedriftene kan
pavirke, blant annet fangst, lagring og behandling av fisken. Bedriftene ma likeledes forholde
seq til forvaltningen av fiskebestandene og fastsettelse av kvoter og kvotestgrrelser.

Artikkelen til Lorentzen et. al (2006) peker pa flere forhold som er krevende i forhold til en
stabil og forutsigbar eksport av ferske produkter av hvitfisk;

Rastoff
o Kontinuitet
o Kvantum
o Kvalitet
= Kvoter og kvotesystem
= Fangstredskap
* Ferskhet pa fisken
* Starrelse pa fisken
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3.1.1 Rastoff

Lorentzen et. al (2006) forteller at kvalitet, kvantum og kontinuitet er avgjgrende faktorer for
gkt satsning pa ferske fiskeprodukter. Slike faktorer pavirker alle produksjonsbedrifter, men
er szerlig krevende for bedrifter som arbeider med sesongbaserte ravarer. Samtidig som
disse faktorene skaper utfordringer i forhold til en optimal produksjon, gir kundene og deres
krav til forutsigbare leveranser utfordringer pa markedssiden.

En relevant observasjon i artikkelen til Lorentzen et. al (2006) er at alle respondenter uttrykte
usikkerhet vedrgrende rastoffets egenskaper. Det er fgrst og fremst usikkerhet rundt tilfgrsel
og kvalitet som skaper utfordringer for neeringsaktarene. Videre skal vi se naermere pa hvilke
utfordringer varierende kvalitet, kvantum og kontinuitet skaper for bedriftene som eksporterer
ferske torskeprodukter.

3.1.1.1 Kvalitet

Kvaliteten pa fisken henger ofte tett sammen med fangstredskap. Lorentzen et. al (2006)
beskriver tralerflaten og garnflaten som minst egnet til & levere rastoff til fersk anvendelse.
Garnfanget fisk har ofte ytre skader, og mangelfull rgkting farer til problemer med utblgdning,
holdbarhet og kvalitet. Tralfangst kan veere av tilfredsstillende kvalitet, men avstanden til
fiskefeltene gjar at rederne, av gkonomiske arsaker, gnsker & vaere lengst mulig pa feltet.
Det skaper utfordringer i forhold til ferskhet. Kvaliteten pa snurrevadfanget torsk avhenger av
behandling under fiske og om bord. Krokfanget fisk beskrives som foretrukket rastoff.
Med riktig handtering om bord gir dette en kvalitet som vanligvis egner seg til fersk
anvendelse. Siden fersk fisk har begrenset holdbarhet er daglige leveranser fra fiskeflaten
nagdvendig for en stabil eksport av fersk fisk. Lorentzen et. al (2006) forteller ogsa at det er
kvalitetsutfordringer relatert til ytre skader, utblgdning og gaping.

3.1.1.2 Kvantum

En av de store utfordringene for mange av bedriftene som arbeider med mottak og eksport
av fersk fisk er a ta unna de store fangsttoppene i korte perioder, mens det nesten ikke er
behov for produksjonskapasitet i de gvrige delene av aret (Dreyer & Bendiksen, 2003). Tall
fra Norges Rafisklag viser at det gjerne landes mellom 1 000 — 2 000 tonn torsk i uken i
deres distrikt tidlig pa hgsten, mens det i enkeltperioder i februar og mars landes mellom
10 000 — 20 000 tonn. Med slike variasjoner i tilgangen pa rastoff er det vanskelig for de
landbaserte anleggene a tilpasse sin kapasitet. Dreyer og Bendiksen (2003) finner imidlertid
ikke noen sterk sammenheng mellom kapasitetsutnyttelse og @konomisk prestasjon i
hvitfiskindustrien. En forklaring kan veere at gevinsten av hgy kapasitetsutnyttelse ofte blir
borte i form av gkt ravarepris eller reduksjon i salgsprisen (Dreyer & Bendiksen, 2003) eller
at kapasitetsutnyttelse ikke er godt mal, ettersom rastofftiigangen svinger i sa stor grad i
lgpet av aret.
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3.1.1.3 Kontinuitet

Fiskens biologiske forhold pavirker fangsten av nordgstatlantisk torsk, samtidig som dagens
fangstreguleringer gir svingninger i lgpet av kvotearet. Mindre vellykkedes elementer ved
reguleringene har gitt det enkelte fartay sterke motiver til & gjennomfare fisket raskere enn
andre fartgy, slik at de kan trygge sin andel av gruppekvoten (Dreyer & Bendiksen, 2003).

Det har veert gkonomisk rasjonelt fordi volum har veert viktigere enn pris og kvalitet i et
ravaremarked med stor kapasitet i produksjonsleddet. Samtidig har fartgyene som har hatt
mange fangstrettigheter innenfor ulike fiskerier, hatt sveert kort tid til radighet for & fiske sine
kvoter (Dreyer & Bendiksen, 2003). Paradoksalt har det ofte gitt en fangstatferd som har gitt
darlig kvalitet pa rastoffet og store fangsttopper. Store svingninger i leveransene av fersk
rastoff skaper problemer bade i forhold til kapasitetstilpassninger og -utnyttelse, men ogsa i
forhold til markedet og dets gnsker om stabile og forutsigbare leveranser. Respondentene i
studien til Lorentzen et. al (2006) uttrykte alle gnske om gkte leveranser og da gjerne fra
fartgy som evner & levere stabil kvalitet, i perioder hvor det er mangel pa rastoff.

3.1.2 Opplevde barrierer

Det er ikke bare kvalitet, kvantum og kontinuitet som er utfordrende for aktgrene som gnsker
a eksportere fersketorskeprodukter til europeiske markeder. Starrelse pavirker ogsa
anvendelsen. Liten (1-2 kilo) og mellomstor fisk (2-3 kilo og 3-4 kilo) blir gjerne filetert eller
solgt slgyd og hodekappet, avhengig av hvilken anvendelse som gir best pris i markedet.
Stor fisk egner seg ikke til slik anvendelse, og gar til produksjon av saltfisk, klippfisk og
terrfisk, hvor en ogsa far en prispremie for starre fisk.

Undersgkelsen til Lorentzen et. al (2006) viser lokaliseringsfortrinnet bedriftene i
utgangspunktet besitter, bare til en viss grad blir utnyttet i dag. Dette skyldes fgrst og fremst
at bedriftene ikke evnet a framskaffe tilstrekkelig mengder rastoff som er av god nok kvalitet
til & kunne selges i ferskfiskmarkedet hele aret. Lorentzen et. al (2006) konkluderte med at
det ikke finnes noen enkle svar pa hvordan bedriftene kan forbedre sin utnyttelse av
konkurransefortrinnet de utvilsomt har innen produksjon og eksport av ferske
torskeprodukter. Men det synes opplagt at bedre fordeling av fangstene gjennom aret og
heyere ferskhetsgrad og bedre kvalitet pa rastoffet er nadvendig dersom en skal gke
eksporten av ferske torskeprodukter. Hvordan myndighetene regulerer fisket, hvordan fisken
fanges, behandles, landes og til hvilket tidspunkt synes a vaere helt sentrale utfordringer.

Det er videre avgjgrende at bedriftene og deres ledere finner hensiktsmessige strategier for
a utnytte det ferske rastoffet best mulig innenfor de rammevilkarene bedriftene ma forholde
seg til. Det er verdt & merke seg at barrierene delvis oppleves forskjellig. Det kan skyldes at
en rader over bedrifter som har ulike ressurser.
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3.2 Barrierer i 2011

Med bakgrunn i avdekte barrierer i artikkelen fra 2006 spurte vi flere bedrifter om hvilke
utfordringer de opplevde i forbindelse med eksport av fersk fisk. Mange av de samme
utfordringene ble nevnt i 2011, samtidig dukket noen nye opp og noen forsvant. Samtalene i
2006 ble gjennomfart med bedriftsledere i fiskeindustrien, fokuset i 2011 var pa ledere og
selgere i eksportselskaper. Tre rene produksjonsbedrifter ble intervjuet. Til tross for at mange
av de samme utfordringene gikk igjen, er fokuset i stgrre grad rettet mot markedsrelaterte
problemstillinger, noe som er naturlig siden de fleste vi har snakket med er eksportselskaper.
De stgrste utfordringene oppsummeres under;

= Sesongvariasjoner
= Kuvalitet

= Starrelsesfaktor

= Markeder

= Markedsendringer
= Valutakurser

Vi skal likeledes se pa utfordringer i forhold til transport og arbeidskraft.

3.2.1 Sesongvariasjoner

Alle bedriftene vi snakket med fortalte at sesongvariasjoner i fisket som er en utfordring i
forbindelse med produksjon og eksport av fersk torsk. Fersk fisk har kort holdbarhet. Siden
mye av den ferske fisken landes innenfor et begrenset tidsrom gir det store
sesongvariasjoner i eksporten. Det skaper utfordringer pa grunn av markedets
(supermarkedskjedenes) g@nsker om stabile leveranser og bedriftenes behov for stor
produksjonsfleksibilitet, slik at de kan ta unna sesongtoppene. Parallelt er markedet for fersk
torsk i Europa felsomt for store volum, og det evner ikke & absorbere de store mengdene
med torsk som landes i sesongen og prisene presses derfor nedover.
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Figur 10  Sesongprofil pa norske landinger av torsk etter maned

Sesongprofilen i det norske fisket etter torsk blir saerlig synlig nar vi sammenligner oss med
landingene pa Island.
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Figur 11  Sesongprofil pa norske og islandske landinger av torsk etter maned



3.2.2 Kvalitet

Slik som i 2006, nevnte alle intervjuobjektene kvalitet som en utfordring. Kvalitet henger tett
sammen med fangstredskap. | forbindelse med en konferanse pa Island hgsten 2010 fortalte
en stor norsk produsent og eksportar av hvitfisk, at de fleste fiskeredskapene kan levere god
kvalitet, men at enkelte redskaper har starre utfordringer med a levere jevn kvalitet over tid.
Sentrale faktorer er blant annet alder pa rastoffet som landes, tidspunktet for fisket,
utblgdningen av fisken, rensing, vasking og gaping (Henriksen, 2010). Line og krok ble
trukket fram som beste fangstalternativ, blant annet pa grunn av god blggging og lite
fangstskader. Den samme lederen fortalte at den generelle kvaliteten pa store deler av
torsken som landes i dag er for darlig til & utvikle et starre marked for fersk torsk i EU.

Produsentene viste et regnestykke hvor han forklarte at torsk som landes av beste kvalitet gir
en margin til produsent pd NOK 16,49 per kilo pa produksjon av (loins)filet, kvalitet av nest
beste kvalitet gir en negativ margin pa NOK 3,03 per kilo, mens rastoff av darligste kvalitet
gir en negativ margin pa NOK 12,00 per kilo (Henriksen, 2010). Det viser at riktig og optimal
behandling av rastoffet i hele verdikjedene er avgjarende for lannsom eksport av fersk fisk.

3.2.3 Stgrrelsesfaktor

Flere av aktgrene vi snakket med nevnte at fisket i Nord-Norge var innrettet mot a betjene de
konvensjonelle markedene. Mange markeder for ferskfisk i Europa etterspgr mindre fisk.
Det er derfor en mismatch mellom den fiskestgrrelsen som markedet gnsker og stgrrelsen
pa torsken som fiskes i sesongen. Det skaper naturligvis utfordringer for fiskeeksportgrene.

Tabell 6 Fersk torsk fra norske fartgy omsatt i Norges Rafisklag (rund vekt)

Starrelse Kvantum | Pris
tonn kr/kilo rundvekt

-1 2 850 2% 6.99

1-2.5 35472 26 % 9.51

2009 2.5-5.0 71141 52 % 11.94
5.0+ 26 756 20 % 14.22

Totalt 136 218 11.65

-1 1231 1% 6.40

1-2.5 32676 22 % 8.07

2010 2.5-6.5 97 761 66 % 8.97
6.5+ 16 071 11 % 10.91

Totalt 147 739 8.96

-1 54 0% 7.05

2011 1-25 20 169 17 % 9.28
Januar — 2.5-6.5 78 058 67 % 10.21
mars 6.5+ 18 435 16 % 11.88
Totalt 116 716 10.31
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Slik vi ser av tabell 6 har andelen stor fisk gkt de siste arene og andelen liten fisk er redusert
de siste arene. Vi ser for eksempel at andelen fisk mellom 1 — 2,5 kilo har falt fra 26 % i
2009, til 22 % i 2010 og til 17 % i 2011. Dkte kvoter har imidlertid fort til at nedgangen i
volum er mindre. Historisk har den minste fisken gatt til produksjon av filet, fordi denne fisken
er best egnet til produksjon av filet og fordi det har veert etterspgrsel i markedet etter slike
produkter. Parallelt har det ikke veert en prispremie pa stor fersk fisk, slik en har for
konvensjonelle produkter (saltfisk, klippfisk og tarrfisk).

Norske aktgrer forteller at konkurransen i markedet for mindre torsk er stgrre enn for stor
fisk. Nar en skal levere liten fisk (1-2) mater en konkurranse fra bade oppdrettstorsk og torsk
fra @stersjgen, samt torsk fra andre nasjoner som fisker nordgstatlantisk torsk. Nar en
leverer starre fisk er konkurransen fra oppdrettstorsk og torsk fra @stersjgen fraveerende.
Derfor kan det veere hensiktsmessig a forsgke a utvikle flere markeder som etterspgr stor
fisk, siden mindre konkurranse kan bidra til at en kan oppnad en bedre lgnnsomhet. Det
krever imidlertid at en oppnar en lgnnsomhet som er minst like god som nar den store
torsken gar til konvensjonell anvendelse.

3.2.4 Markedsendringer

Markedsobservasjoner fra flere europeiske markeder de siste arene viser at tint fisk har fatt
innpass i etablerte kanaler for fersk fisk. En slik markedsutvikling har gkt konkurransen.
Anvendelsen av tinte produkter har gitt aktgrene nedstrams i verdikjedene flere fordeler.
Produktalternativene har blitt langt flere. De som kan videreforedle selv kan kjgpe inn fersk
eller fryst fisk, enten slgyd og hodekappet eller filet. Siden tint fisk har fatt aksept i flere
marked, har stillehavstorsk (gadus macrocephalus) blitt en konkurrent til atlanterhavstorsken.
Innkjgperne har derfor fatt flere leverandgrer og stgrre forhandlingsmakt (Porter, 1980).
Samtidig som tint fisk gir flere produktalternativer og starre fleksibilitet, gir det ofte mindre
svinn. Hvis aktgrene tiner fisken i markedet, gir det ogsa flere eksponeringsdager i butikk og
mindre svinn. Flere aktarer i Europa importerer i dag fryst slgyd og hodekappet fisk, som de
tiner, fileterer, pakker og distribuerer ut i butikk. P& bilde 1 ser vi at produktet er merket med
at "this product may have been frozen”, dermed kan en bruke bade fersk og tint fisk. Det gir
innkjgperne langt flere produktalternativer.
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Bilde 1 Tint fisk brukes i kanaler som historisk har veert dominert av fersk fisk. Her et

eksempel pa brettpakket torsk fra Marks & Spencer i Storbritannia

Endringen er mest synlig i det britiske markedet, men butikkobservasjoner viser at slike
produkter ogsa finnes i Sverige, Nederland og Tyskland. Nar en bruker tint rastoff unngar en
store sesongvariasjoner og en kan fryse inn fisken nar kvaliteten er pa topp. Starre kunnskap
om i hvilke markeder ferske torskeprodukter fra Nord-Norge mgter konkurranse fra tinte
produkter vil veere av stor verdi for norske bedrifter.

Parallelt med framveksten av tinte produkter, har beaerekraft og fangstredskap erstattet
fokuset pa ferskhet i kategorien brettpakkede produkter i britiske supermarkedskjeder. Desto
flere egenskaper en tilfarer et produkt, dess vanskeligere blir det a sikre tilgangen pa "riktig”

rastoff. Starre fokus pa slike produktegenskaper kan veer en katalysator for framvekst av tint
fisk i flere markeder.

3.2.5 Valutakurser

Storbritannia har vaert og er et sveert viktig marked for norsk torsk. De siste arene har det
britiske pundet svekket seg mot norske kroner. Markedet har dermed blitt mindre interessant.
En av eksportgrene vi snakket med fortalte at de tidligere hadde eksportert mye torsk til det
britiske markedet, men med svekket britiske pund, ble lannsomheten sa darlig at de matte
identifisere nye markeder som betaler i Euro. Siden norsk sjgmatnaering er eksportrettet er
det avgjerende at valutakurser, rentenivd og arbeidskraftskostnader gjer det mulig &
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opprettholde en tilstrekkelig konkurransekraft. Situasjonen under finanskrisen viste at bade
renteniva, kronekurs og arbeidsmarkedssituasjonen hjemme og ute, pavirker sjgmatnzaering.
Dette viser at ikke-kontrollerbare elementer kan pavirke nordnorske eksportbedrifter i
utenlandske markeder. Siden en ofte ikke kan kontrollere eller pavirke slike elementer, ma
industrielle akterer heller identifisere disse, og tilpasse og justere markedsstrategiene pa en
slik mate, at det kan bidra til et suksessfullt resultat (Cateora, 1987).

3.2.6 Transport

| prosjektbeskrivelsen som dannet grunnlaget for denne rapporten, ble utfordringer rundt
transport vurdert som en mulig barriere for eksport av fersk fisk. Det ble blant annet pekt pa
at det ofte er mindre mengder med ferske torskeprodukter som skal ut fra de forskjellige
anleggene, og at det er store sesongvariasjoner (Ngstvold, 2010). Samtaler med ett norsk
transportselskap viser at transport ikke er en stor utfordring, siden mange norske
transportgrer tilbyr transport av stykkgods. Transport ble heller ikke sett pa som kritisk av
produsentene og eksportgrene vi snakket med i forbindelse med denne rapporten. Selv om
transporten ut flere enkelte anlegg i perioder med ekstremt veer kunne hindres, pa grunn av
stengte veier, som fglge av ras, rasfare, vind eller darlig sikt.

Transportselskapene er fleksible og kan dele inn bilene i ulike soner, slik at en kan frakte
bade fersk og fryst fisk pa samme bil. Magne selskaper tilbyr stykkgodstransport av hvitfisk
med henting hver eneste dag. Transportkostnadene gker naturligvis med antall kilometer
fisken skal fraktes. En transportar fortalte at stykkgods fra Batsfjord til Oslo (mindre enn 4500
kilo) koster omtrent NOK 2,20 per kilo, mens kostnaden fra Alesund er NOK 0,85 per kilo.
Konkurransen i Nord-Norge er liten. Store avstander, begrenset med returlast og klimatiske
forhold gjer at mange internasjonale aktgrer holder seg unna Nord-Norge. De stgrste
utfordringene med transport av fersk fisk i Nord-Norge er derfor knyttet til lengre transporttid
0g noe hgyere kostnader. Hgyere transportkostnader vil kunne redusere lgnnsomheten.

3.2.7 Arbeidskraft

Mens mangel pa arbeidskraft ble nevnt som en utfordring i artikkelen til Lorentzen et. al,
(2006), var det ingen av aktgrene som trakk fram det som en utfordring i dag. En viktig
forklaring p& den observerte endringen er trolig en stor andel av polsk og litauisk arbeidskraft
i norsk fiskeindustri. Mange av disse arbeiderne kommer til Norge for & arbeide mest mulig i
kortere perioder, og de passer derfor godt i en sesongintensiv fiskerinaering.

Flere av bedriftene vi snakket med fortalte at det var krevende a fa tak i stabil norsk
arbeidskraft, som har bade sesongvariasjoner og fysisk hardt arbeid. En stor andel av de
utenlandske arbeiderne er hgy motiverte og kvalifiserte arbeidstakere og er en stor ressurs
for norsk fiskerinaering.
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4 Markeder med vekstpotensial

Torskeprisene har falt de siste par arene. @kte torskekvoter og redusert kjgpekraft i viktige
torskemarkeder kan forklare noe av prisfallet. Hensikten med dette kapitlet er derfor &
identifisere fire betalingsdyktige markeder med potensial for framtidige vekst og utvikling for
fersk torsk fra Norge.

Siden prosjektet beerer preg av a veere et forprosjekt, har vi valgt ut flere markeder. Senere
kan en ga dypere inn i et eller flere av de valgte markedene. Norske eksportarer forteller at
supermarkedskjedene er de stgrste mottakerne av ferske filetprodukter, mens grossister,
distributgrer og foredlingsindustri kjgper mest fersk iset torsk. De store kjedene forventer
stabile leveranser, noe som er krevende for norsk industri, siden landingsmgnsteret i stor
grad er sesongbetont. Fokuset i denne gjennomgangen er derfor pa fersk torsk (slayd og
hodekappet). Observasjoner i butikk er gjennomfart for & fa presise kilder som gir nyttig
informasjon om muligheter for produktdifferensiering (Young & Sogn-Grundvag, 2010).
Normalt vurderer bedrifter farst i hvilken grad de kan selge mer av eksisterende produkter i
eksisterende markeder (Kotler, 1994). Vi skal derfor fokusere pa markeder som norske
aktarer allerede eksporterer til og hvor vi mener det er muligheter for starre eksport. Kapitlet
ser naermere pa Frankrike, Portugal, Spania og Tyskland.

Eksporten av fersk iset torsk til Portugal har gkt de siste arene. Mange nordnorske bedrifter
har gode kontakter i det portugisiske markedet, pa grunn av eksporten av saltfisk. Spania er
et relevant fordi det er et av de stgrste markedene for sjgmat i Europa. Samtidig er prisen pa
fersk torsk fra Norge hgy sammenlignet med andre markeder. Spania er ogsa et stort
marked for norsk saltfisk, slik kan en utnytte eksisterende kontakter og markedskunnskap.
Flere analytiker uttrykker usikkerhet i forhold til framtidig @konomisk utvikling i de sakalte
PlIIGS-landene (Portugal, Italia, Irland, Hellas og Spania). Vi har derfor sett nsermere pa ogsa
det franske og tyske markedet. | forbindelse med finanskrisen flyttet mange forbrukere i
Europa konsumet av mat og vin fra restaurant og hjem i egen bolig. En anstrengt gkonomisk
situasjon, vil derfor ikke ngdvendigvis pavirke totalmarkedet for torskeprodukter i EU, siden
detaljleddet er det viktigste kanalen for slike produkter i mange europeiske markeder.

Frankrike er det stgrste markedet for ferske torskeprodukter i EU og betalingsevnene og
vilien for ferske torskeprodukter er god. Ferskhet er viktig i Frankrike og franske aktarer
unngar derfor konkurranse fra tine produkter, slik vi har sett i det britiske markedet.
Torskekonsumet har falt i Tyskland de siste arene, men hvis en evner a fa en forstaelse for
hvorfor konsumet er redusert, kan det gi viktige forklaringer pa hvordan en kan stimulere til
framtidig vekst.

De fire markedene vi har valgt ut er relativt forskjellige. Hensikten er at et stgrst mulig antall
bedrifter skal kunne dra nytte av informasjonen som er samlet inn. Like viktig er det at de fire
markedene illustrerer noen av de mangfoldige utfordringene norsk fiskerinaering star ovenfor.
Kunnskap om utfordringer i hele verdikjeden og hvert enkelt marked er avgjgrende, hvis en
skal lykkes med en stor og lgnnsom eksport av ferske torskeprodukter til EU. De norske
aktgrene vi har snakket med har alle ulike oppfatninger av utfordringene i ulike markeder.
Det forteller at en opplever markedet fra sitt stasted, basert pa sine kunders forventninger og
krav. Samtidig understreker det behovet for mer markedskunnskap og markedsforskning.
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4.1 Frankrike

Frankrike er det stgrste markedet for ferske torskeprodukter i EU, og dominerer norsk, dansk
og islandsk statistikk. Parallelt har det veert en stor gkning i eksporten av torskefileter fra
Island til Frankrike de siste arene. Supermarkedskjedene er den viktigste kanalen for
omsetningen av ferske fiskeprodukter pa detaljistniva i Frankrike. Tall fra 2008 antyder at
50 % av sjgmaten selges i supermarkedskjedene, 20 % hos fiskehandlerne og 30 % i Ho-
Re-Ca- segmentet. De tradisjonelle fiskehandlernes rolle er redusert de siste arene
(Egeness & Monfort, 2011).

Siden supermarkedskjedene er viktige i Frankrike er kapitlet basert pa observasjoner i de
stgrste franske supermarkedskjedene, slik som Intermarche, Auchan, Carrefour og Casino.
Vi har ogsa studert utvalget i mindre supermarkedskjeder som Super U, Simply Market og
Leclerc. Slike observasjoner gir presis informasjon som kan gi nyttig kunnskap om
mulighetene for produktdifferensiering (Sogn-Grundvag & Young, 2009). Siden torsk spises i
hele Frankrike (Egeness & Monfort, 2011), konsentrerte vi butikkstudiene til Paris. | tillegg er
det gijennomfart intervjuer med ledere i seks forskjellige sjgmatselskaper som arbeider med
videreforedling, distribusjon eller salg av hvitfisk. Deler av denne dataen er samlet inn i et
prosjekt Nofima har kjgrt parallelt med dette prosjektet.

4.1.1 Stor konkurranse

Frankrike importerer torskeprodukter fra flere ulike leverandgrer og fra forskjellige nasjoner.
Samtidig er det sveert lite informasjon til forbruker pa produktene som selges. Informasjonen
begrenser seg ofte til ngdvendig informasjon som art, produktform, pris, holdbarhetsdato og
fangstomrade. Fangstomradet er gjerne sa generelt beskrevet som Nordgst-Atlanteren (FAO
27). Dermed kan franske aktgrer bruke torsk fra flere nasjoner, slik det er illustrert i figur 12
og 13, uten & endre informasjonen til forbruker. Det gir stor fleksibilitet og forhandlingsmakt.
Tallene er hentet fra Innovasjon Norge, men stemmer ikke helt overens med vare tall fra
Eurostat. De viser allikevel hvilken fleksibilitet franske akterer har nar de skal kjgpe inn
ferske torskeprodukter.
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Figur 12 Fransk import av fersk torsk etter land i 2008
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Figur 13  Fransk import av ferske torskefilter etter land i 2008
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Figur 13 forteller oss, slik vi kommenterte i kapittel 2.2.1 at Polen er en stor produsent av
torskefileter. Polen eksporterte i 2008 1500 tonn torskefilet til Frankrike. Det er trolig en
kombinasjon av nordgstatlantisk torsk og dstersjgtorsk. Eksporten av fersk torsk er langt
mindre, slik vi ser av figur 12.

Eksportutvalget for fisk (EFF) sin fiskeriutsending i Frankrike Johan Kvalheim, fortalte pa en
fiskerikonferanse i Malgy at hvitfisken i franske supermarkeder mangler identitet. Det gjgr det
krevende for forbruker & skille mellom ulike produkter av hvitfisk, slik at de ofte velger det
billigste produktet. Observasjoner hos Carrefour i Pars, slik det er vist pa bilde 2, viser at
torsk, sei, kveite, blakveite og pangasius ligger side og om side med nesten lik emballasje.

Bilde 2 Ulike produkter av hvitfisk hos Carrefour i Paris, Frankrike

Hvis det er vanskelig & skille de ulike hvitfiskene fra hverandre, er det enna vanskeligere a
skille mellom torsk fra ulike bestander. Nar torsken for eksempel kun merkes med
fangstomrade FAO-27 (Nordgst-Atlanteren) er det vanskelig for miljgbeviste forbrukere a
velge beerekraftig forvaltet norsk torsk. Hvis norske aktarer for eksempel evner & bygge
preferanser for Norge som opphavsland, kan vi skille oss fra vare fremste konkurrenter. Det
er imidlertid ngdvendig med mer informasjon om hvilke egenskaper som gir grunnlag for
differensiering av norsk torsk i Frankrike. Butikkobservasjoner i Frankrike viser for eksempel
at merking med beerekraft eller miljgmerker slik som MSC er fraveerende pa brettpakkede
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produkter. Vi har heller ikke observert merking med fangstredskap, noe som er et vanlig syn i
britiske supermarkedskjeder (Egeness et. al, 2010). Flere norske eksportgrer har fortalt oss
at endringer i det europeiske markedet for ferske filetprodukter skjer fgrst i Storbritannia, for
deretter a gjgre seg gjeldende i andre europeiske markeder. Dermed kan det tenkes at
fangstredskap og beerekraft vil kunne fa starre oppmerksomhet i det franske markedet i
arene som kommer. Det er derfor viktig at norske hvitfiskbedrifter falger med pa utviklingen i
arene som kommer.

4.1.2 Salgskampanjer

Salgskampanijer for villfanget torsk utgjar en stor del av det totale sjgmatsalget i flere franske
supermarkedskjeder. Andelen som selges i disse periodene varierer mellom 30 — 50 %.

Nar supermarkeder har brukt store ressurser i forkant av slike kampanjer er en forutsigbar
ravaretilgang viktig. Siden norske landinger av fersk torsk i stor grad er sesongbetont, er et
stabilt salg av ferske torskeprodukter til Frankrike krevende (Egeness & Monfort, 2011).
Tilfgrsel av villfanget fersk fisk er derfor ikke alltid tilstrekkelig i forbindelse med de store
salgskampanjene.

Supermarkedskjeden Intermache (kjeden med stgrst salg av sjgmat i Frankrike) reklamerte
hgsten 2010 med salg pa torskeloins, men skriver at den enten er fanget i Nordast-
Atlanteren eller oppdrettet i Norge. Prisen er den samme, enten det er oppdrettet eller vill.
Det viser at kjeden bruker oppdrettstorsk for & sikre tilgangen pa torsk i perioder med stort
salg i begrenset tidsvindu. Hos Carrefour fant vi ogsa oppdrettstorsk i samme emballasje
som vill fanget torsk, men her var prisen hagyere enn pa villfanget torsk.
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Bilde 3 Den franske supermarkedskjeden Intermache reklamerer for torsk p& tilbud.
Observante kunder merket seg at torsken enten er villfanget i Nordgst-Atlanteren
eller oppdrettet i Norge

Siden franske aktgrer erstatter fersk villfanget fisk med oppdrettstorsk framfor tinte produkter,
viser det at ferskhet er viktig i Frankrike. Til tross for at lite produktinformasjon gir franske
aktagrer stor forhandlingsmaket og flere potensielle leverandgrer, opprettholder denne
fleksibiliteten konsumet av fersk torsk i perioder med sma landinger av torsk i Norge. Det er
sveert positivt for norsk industri.

Tint pangasius har imidlertid veert en stor suksess i det franske markedet. Den oppdrettes og
prosesseres i Vietham, far den sendes fryst til Frankrike. Filetene tines fagr salg. De viktigste
konkurransefortrinnene til pangasius har veert lav pris, hvitt fiskekjgtt og skinn- og beinfrie
fileter. For industrielle aktagrer har de viktigste fortrinnene veert gode marginer (stor forskjell
mellom innkjgpspris og utsalgspris) og forutsigbare leveranser. Basert pa suksessen til
pangasius kan det derfor framsta som et paradoks at en ikke bruker tinte fileter for & sikre
tilgangen pa torsk, i hvert fall i forbindelse med store salgskampanijer. Industrielle aktgrer har
jo allerede erfart fordelene med tinte produkter. Anvendelsen av tinte torskefilter vil generere
starre profitt i verdikjeden, gitt at forbruker har lik betalingsvilje for slike produkter.
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Holdningen til & bruke tinte fileter av torsk i etablerte kanaler for fersk fisk varierer mellom
ulike aktgrer. | forbindelse med butikkobservasjoner i Paris i desember 2010 fant vi ikke
torskeprodukter som var merket tint, og solgt som "fersk”. En stor fransk importar av hvitfisk
slar imidlertid alarm i Intrafish 26.4.2011, og frykter at tint fisk i framtiden vil fa innpass i
kanaler for fersk fisk. Han forteller at pangasius apnet veien for tinte fiskeprodukter i det
franske markedet, og forteller at i dag er sveert mange av ferdigvarerettene og
videreforedlede produkter i dagligvarehandelen basert pa tint fisk.

Importaren frykter at tinte produkter vil kunne dominere fransk detaljhandel om 10 — 15 ar,
dersom en ikke endrer pa regelverket, og far en klarere regler for merking av fisk. Det er
derfor viktig at norske aktgrer fglger med utviklingen i det franske markedet.

4.1.3 Fersk fisk
Kunnskap om Frankrike

Fersk torsk er fersk torsk i Frankrike. Det skilles i liten grad mellom fisk med ulik
opprinnelse. Det fares til sveert stor konkurranse i markedet og gir franske aktgrer
stor forhandlingsmakt.

Fersk fisk star sveert sterkt i Frankrike. Norsk oppdrettstorsk brukes blant annet for a
sikre tilfarselen av fersk torsk i perioder med liten tilgang pa villfanget torsk.

Til tross for at fersk torsk har en solid posisjon i det franske markedet, er det en
gkende frykt for at tint fisk skal fa innpass i etablerte kanaler for fersk fisk. Det er
derfor viktig at norske aktgrer fglger denne utviklingen ngye.

Fangstredskap og beerekraft som far stor oppmerksomhet i det britiske markedet, er
fravaerende pa fersk fisk i Frankrike.

Prisene til Frankrike pa ferske produkter er allikevel bedre enn til andre markeder.
Snittprisene til Frankrike for fersk torsk var NOK 4 — 5 hgyere enn for andre markeder
i perioden 2006 - 2008.

Kunnskapsbehov i det franske markedet

Kunnskap om muligheter for & differensiere norsk torsk i det franske markedet.

Mer kunnskap om business to businessrelaterte forhold (B2B). Fokuset i denne delen
av studien har veert pa observasjoner i de starste franske supermarkedskjedene.

Identifisere kundesegmenter som pa kort sikt aksepterer store sesongvariasjoner i
fisket etter torsk og som etterspgr stor torsk (over fire kilo slayd og hodekappet).
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4.2 Portugal

Portugal er det viktigste markedet for norsk torsk. Malt i verdi gikk 29 % av torsken som ble
eksportert fra Norge i 2010 til Portugal. Det er saltfisk og klippfisk som star for det meste av
torskeeksporten til Portugal. | 2010 eksporterte norske selskaper Klippfisk av torsk for NOK
1 080 millioner, mens saltfisk av torsk utgjorde NOK 455 millioner. Selskaper pa Vestlandet
er de starste eksportgrene av klippfisk, mens bedrifter i Nord-Norge er starste pa saltfisk.

Hva med eksporten av fersk fisk? Kapittel 2 viste at eksporten av fersk torsk til Portugal har
gkt de siste arene. Figur 14, som viser norsk eksport av fersk torsk til Portugal i perioden
2003-2011, forteller at det har veert en stor gkning i eksporten i 2010 og 2011, sammenlignet
med 2008 og 2009. Oppdaterte tall fra mars 2011, viser at det i perioden januar til mars har
gatt 1 315 tonn fersk torsk fra Norge til Portugal. Det betyr at nesten 16 % av all torsken som
har gatt ut av Norge i 2011, har gatt til det portugisiske markedet. Tilsvarende tall for mars
2010 var 581 tonn.

Norsk eksport av fersk torsk til Portugal, 2003-2011*
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Figur 14  Norsk eksport av fersk torsk til Portugal, 2003-2011*

*Tallene for 2011 er kun for arets farste to maneder.

Hvis vi deler eksporten opp etter maned, slik det er vist i figur 15, ser vi at toppene i
eksporten sammenfaller med sesongvariasjonene for landingene av torsk fra kystflaten, slik
vi viste i figur 10. Siden mars og april tradisjonelt er maneder med stor eksport av fersk torsk
til Portugal kan vi forvente at eksporten i 2011 blir minst like stor som i topparet 2004.
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Norsk eksport av fersk torsk til Portugal, etter maned i 2010
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Figur 15  Norsk eksport av fersk torsk til Portugal, etter maned i 2010

4.2.1 Ravare, ikke konsumprodukt

Den ferske torsken som eksporteres til Portugal gar inn som rastoff i klippfiskindustrien og
ikke som konsumprodukt. Hvis vi setter eksporten av fersk torsk opp mot eksporten av
klippfisk (25 000 tonn) og saltfisk (15 000 tonn) er det enna snakk om relativt begrenset
eksport til et marked som konsumerer omkring 65 000 tonn klippfisk i aret. Hvis veksten
fortsetter vil rastoffet kunne bli en konkurrent til norsk saltfisk og klippfisk.

| tillegg til eksport av fersk torsk fra Nord-Norge til Portugal, rapporteres det at mye torsk
sendes pa bil til Sunnmare fra Nord-Norge. Her flekkes, saltes og tarkes fisken, fgr den
eksporteres videre til de stgrste klippfiskmarkedene rundt om i verden. Denne vareflyten
illustrerer hvilket globalt rastoff torsk har blitt.

Klippfiskmarkedet i Portugal illustrerer at torsk er globalt rastoff, bade fersk torsk, fryst torsk,
saltfisk av torsk og klippfisk av torsk alle gar inn i den portugisiske klippfiskindustrien. En slik
utvikling medfarer at portugisiske produsenter har en rekke ravarealternativer nar de skal
produsere klippfisk. De kan kjgpe inn fersk torsk eller fryst torsk. Mens den ferske torsken
hovedsakelig kommer fra Norge, kan de kjgpe fryst torsk fra en rekke forskjellige nasjoner
(Norge, Russland, USA, Sgr-Korea) og havomrader (nordgstatlantisk torsk eller
stillehavstorsk). Parallelt kan de kjgpe inn saltfisk og framtarke den til klippfisk eller kjgpe inn
ferdigprodusert klippfisk. Tall fra eksportutvalget for fisk (Nordahl, 2011) viser at omregnet til
klippfiskvekt er saltfisk er den viktigste ravaren for produksjon av klippfisk i Portugal. Deretter
folger importen av ferdig produsert Kklippfisk, foran fryst stillehavstorsk og fryst
atlanterhavstorsk. Fersk fisk er fortsatt den minste ravaren, til tross for at dens andel har gkt
noe de siste arene (Nordahl, 2011).
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Eksporten av fersk torsk fra Norge til Portugal viser at fersk torsk ikke ngdvendigvis er fersk
torsk, og at det er stor forskjell mellom torsk som gar direkte til konsum og torsk som er en
innsatsfaktor i utenlandsk industri. Flere av aktgrene vi snakket med mente at stort utbud av
torsk presset prisene i ferskfisk markedet. Dermed vil en stgrre kanalisering av torsken inn i
konvensjonelle kanaler kunne gi hgyere priser pa ferske torskeprodukter og bedre
lannsomhet. Samfunnsgkonomisk for Norge vil det imidlertid veere bedre dersom denne
fisken i starre grad videreforedles av norske aktarer.

4.2.2 Muligheter for differensiering

Siden det er stor konkurranse i det portugisiske markedet er det viktig at eksportgrene av
fersk torsk evner a differensiere sine produkter slik at de kan oppna en tilfredsstillende
lannsomhet. Hvis en differensieringsstrategi skal veere effektiv ma kunden legger merke til
og foretrekke de egenskapene ved produktet som tilbys (Bjgrklund et. al, 2008). Parallelt ma
kunden veere villig til & betale en pris som minst forsvarer bedriftenes kostnader forbundet
med utvikling og markedsfgring av produktet. Likeledes er det en forutsetning at det
eksisterer heterogene (ulike) kundepreferanser i markedet. Hvilke egenskaper som kan bidra
til & differensiere et produkt begrenses bare av bedrifters villighet og evne til & identifisere og
utnytte nye muligheter (Bjgrklund et. al, 2008). Lannsomheten av produktdifferensiering kan
oppnas pa ulike mater. Farst direkte gjennom at hgyere priser og bedre marginer, men ogsa
indirekte ved at bedriften blir foretrukket leverandgr, at den oppnar bedre forsvar mot
konkurrentene, gjennom imitasjonshindre eller at kundene forblir lojale (Bjgrklund, 2008).

Butikkobservasjoner av Klippfiskutvalget i de stgrste supermarkedskjedene i Lisboa, Portugal
(Carrefour, Pingo Doce, El Cortelngles, Continente, Auchan) og besgk hos to spesialbutikker
for klippfisk i Lisboa viser at det kan veere mulig a differensiere den ferske torsken som
eksporteres til Portugal. Videre i rapporten skal vi se nzermere pa to konkrete eksempler.

| frysedisken til et av supermarkedskjedene fant vi utvannet saltfisk som var merket
krokfanget. Produktet er produsert av en spansk bedrift. Et slikt funn kan indikere at noen
forbrukersegmenter har preferanser for konvensjonelle produkter, hvis rastoff er fanget med
krokredskaper. Hvis vi ser pa norsk fangststatistikk forteller den at kun 20 % av torsken som
landes fersk, er fanget med krokredskaper. Linefanget torsk star for 12 %, men krok ellers
(juksa) star for 8 %. En slik merking vil kunne skape et forsvar mot konkurrentene, gitt at
forbruker foretrekker produkter fanget med krokredskaper.

Samtidig har butikkobservasjoner vist at flere aktgr merker fisken med at den er basert pa
ferskt rastoff (Bacalhau salgado seco a partir de peixe fresco). Hvis en merker rastoffet med
at det er produsert av fersk rastoff gir det grunnlag for differensiering, og en skille seg fra
rastoffet som er basert pa fryst rastoff.

Hvis vi ser pa prisen pa det ferske rastoffet som eksporteres til Portugal er det imidlertid
ingenting som tyder pa at en evner a utnytte denne preferansen i markedet. Snittprisen pa
den ferske torsken som ble eksportert til Portugal i januar og februar 2011 var pa NOK 20,80
per kilo, mens prisen pa den fryste torsken var NOK 21,84 per kilo.

Framover er det naturlig & forvente at eksporten av torsk til Portugal vil veere sesongpreget,
og at den starste eksporten vil veere i forbindelse med de store torskefiskeriene i perioden
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februar til april. Flere av eksportbedriftene vi snakket med trakk fram at ferskfiskmarkedet var
sveert fglsomt for tilbud og etterspgrsel. Til tross for at stagrre eksport av fersk torsk til
europeisk ravareindustri vil redusere utbudet av fersk fisk i markedet og fare til hgyere priser
pa fersk konsumfisk, ma en stille spgrsmal om det er hensiktsmessig & sende ubearbeidede
ravarer ut av landet, hvis alternativet er en lgnnsom videreforedling i Norge.

Konkrete funn og mulige tiltak i det tiltak i det portugisiske markedet;

= Fersk torsk konsumeres ikke direkte i det portugisiske markedet, men videreforedles
til klippfisk. Torsken eksporteres i perioder med store landinger av fersk torsk i Norge
og har en stgrrelse som gjar at den er egnet til konvensjonell anvendelse.

= Ett av fortrinnene til portugisisk industri er lave arbeidskraftskostnader. En kan derfor
forvente at eksporten av fersk torsk til Portugal vil veere stabil eller gkende framover.
Nar portugisisk industri kjgper inn saltfisk og framtarker den til klippfisk, far de i
mindre grad utnyttet sine konkurransefortrinn.

= Observasjoner i butikk viser at fangstredskap, tidligere behandling av rastoffet og
opphavsland blir kommunisert til forbruker. En kommunikasjon av disse egenskapene
kan veere grunnlaget for en stgrre grad av differensiering av rastoffet som gar til
Portugal.

Ufordringer i det videre arbeidet med det portugisiske markedet vil blant annet veere;

= Kartlegge i hvilken grad eksport av ferskt rastoff er en trussel mot norsk saltfisk og
Klippfisknaering.

= |dentifisere konkrete egenskaper som vektlegges hos kundene og som kan danne
grunnlag for differensiering i markedet.

= Sterre forstaelse for hvilke produktegenskaper forbruker vektlegger nar de handler
Klippfisk.

= Kartlegge muligheten for salg av fersk torsk til forbruker i det portugisiske markedet.

4.3 Spania

Spania er EUs starste sjgmatmarked og Europas nest stgrste etter Russland. Spanjolene
rangeres blant verdens starste fiskekonsumenter, malt i forbruk per innbygger. De importerer
stadig mer fisk og skalldyr og dette gjer landet til et marked med gode muligheter for norsk
sjgmat. | 2008 ble det spanske fiskemarkedet estimert til 1,2 millioner tonn og en verdi pa
omkring Euro 9 milliarder. Fersk fisk er dominerende i Spania, og utgjgr mer enn tre ganger
forbruker av fryste produkter. Hvordan er muligheten for fersk norsk torsk i Spania?
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4.3.1 Eksport av ferske torskeprodukter

Torsk er ogsa et tradisjonelt sett viktig produkt i det spanske markedet. Eksporten av torsk
fra Norge har imidlertid stort sett bestatt av saltfisk, som har en helt spesiell rolle i den
tradisjonelle spanske dietten. De siste arene har norske bedrifter eksportert omkring 5 000 —
6 000 tonn saltfisk til Spania, mens eksporten av fersk torsk til Spania fra Norge i 2009 og
2010 var pa rundt 500 tonn. Det har veert en betydelig gkning i perioden januar — mars i 2011
i forhold til samme periode i 2010, og eksporten har gkt fra 321 tonn til 420 tonn.

Ser vi pa dansk eksport av fersk torsk til Spania, ble det eksportert 3 276 tonn i 2009. Med
unntak av topper i 2004 og 2005, har eksporten veert stabil over 3 000 tonn. Hvor mye av
dette som er norsk torsk, har vi ikke oversikt over. Hvis vi ser pa eksporten av filet fra
Danmark til Spania har den falt betydelig de siste arene. Mens den pa begynnelsen av 2000-
tallet var pa omkring 1 000 tonn, har den falt til under 500 tonn de siste arene. | 2010 ble det
registrert 15 tonn fersk torskefilet fra Norge til Spania.

4.3.2 Hvaertorski Spania

Nofima har tidligere gjennomfart fokusgruppeundersgkelser i Spania. Hensikten har veert &
fa en starre forstaelse for hva spanske forbrukere legger i begrepet bacalao, som betyr torsk
pa spansk. De spanske forbrukerne nevnte bade fersk torsk, fullsaltet torsk, fryst lettsaltet
torsk og rgkt torsk var produkter de assosierte med bacalao.

Deltakerne hadde selv sett fersk hel torsk eller fersk torskefilet i manuelle fiskedisker, bade i
supermarkedskjedene og hos fiskehandleren. Torsken har tidvis veert norsk oppdrettstorsk,
mens det synes som mye av torskefileten kommer fra Danmark. Torsken oppfattes ikke a ha
spesielle egenskaper betraktes primaert som alternativ til annen fersk hvitfisk (eks. merluza).

Hel torsk omsettes for 7-10 Euro per kilo, mens fersk torskefilet ligger pa 8-20 Euro per kilo.
Spanske forbrukere oppfatter ferske torskeprodukter som praktisk og funksjonell. Mange
nevnte at de gjerne spiste fersk torsk 1-4 ganger i maneden. Tilberedningen ble sett pa som
lett og bekvem. Prisen pa fersk torsk ble oppfattet som lav sammenlignet med saltfisk av
torsk og rekt torsk. Oppskriftene spanjolene bruker ble sett p4 som hverdagslige. Noe som
apner store muligheter i et land med 45 millioner innbyggere, hvor en hgy konsumfrekvens
vil kunne gi et stort marked.

4.3.3 Produkttilpasninger

Samtaler med norske eksportgrer forteller at det spanske markedet etterspgr liten eller stor
fisk. Det betyr at det er stor etterspgrsel etter fisk pa mellom 1-2 kilo eller 2-3 kilo og fisk i
starrelsen 4 - 6 kilo. Siden mye av fisken som fanges i Nord-Norge pa vinteren er starre enn
4 kilo, kan den kanaliseres i de segmentene i det spanske markedet som etterspgar starre fisk
(4 - 6 kilo).

En av eksportgrene vi snakket med fortalte at liten fisk passet i det spanske markedet, siden
mange husmgdre gnsket & kjgpe med seg en fisk hjem og tilberede denne til middag.
Samtidig er mangel pa liten fisk trolig en utfordring i forhold til starre eksport av torsk til det
spanske markedet. En av eksportarene vi snakket med hadde mulighet til & sende nedover
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fire biler med torsk i starrelsen 1-2 og 2-3 kilo. Men pa grunn av mangel pa slikt rastoff,
kunne de ikke levere hva kunden gnsket. Et slikt funn bekrefter det vi viste i kapittel 3, at det i
mange tilfeller er et misforhold mellom den starrelsen pa torsken som fanges i forbindelse
med fisket i Nord-Norge og de produktegenskapene kunder i ferskfisk markedet etterspgar.

4.3.4 Eksport

Hvis vi ser pa prisene som den ferske torsken oppnar i det spanske markedet har den over
tid veert hgyere enn prisene pa fersk torsk i mange andre markeder, slik det er vist i figur 16.
Vi ser at prisen ligger betydelig hgyere enn det en oppnar i det portugisiske markedet, slik
det er vist i figur 17.

Norsk eksport av fersk torsk, januar til mars 2011
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Figur 16  Norsk eksport av fersk torsk til europeiske markeder
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Norsk eksport av fersk torsk til Portugal og Spania
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Figur 17 Norsk eksport av fersk torsk til Spania og Portugal

En viktig forklaring pa at en oppnar hgyere priser i det spanske markedet er at en selger et
konsumprodukt, mens fisken som eksporteres til Portugal er rastoff i portugisisk industri.
Samtidig forteller norske eksportarer at det ofte er den ferskeste fisken som eksporteres til
det spanske markedet og markedet derfor betaler godt. Parallelt er det hgyere kostnader
forbundet med & selge torsk til konsum enn til industri, og det er kun den beste fisken som
gar til konsummarkedene.

4.3.5 Transport

Det spanske markedet ligger geografisk sett langt fra Norge. Samtaler med eksportgrer
forteller allikevel at transport fra Nord-Norge til Spania ikke er noe problem. Frakten ned til
Spania tar 4-5 dager, og en last fra for eksempel Skjervgy til Zaragoza koster omkring NOK
44 000. Noe som gir en fraktpris pa litt over NOK 2 per kilo.

Konkrete funn i det spanske markedet;

e Spanske aktarer etter spgr mindre fisk i starrelsesklassen 1-2 kilo og 2-3 kilo, samt
starre fisk i starrelsen 4-6 kilo.

e Norske eksportgrer oppnar gode priser i det spanske markedet. Ferskhet og
produkttilpassning er gode forklaringer pa dette.

e Siden islandske aktgrer i stor grad kanaliserer sin ferske og produkter til Storbritannia
og Frankrike, mgter vi liten konkurranse fra Island i Spania.
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Ufordringer i det videre arbeidet med det spanske markedet vil blant annet veere;

e Kunnskap om hvilke strukturelle forutsetninger i markedet som kan utnyttes for gkt
eksport av fersk rund torsk eller ferske bearbeidede produkter fra Norge.

e Starre kunnskap om hvordan en kan posisjonere fersk torsk i ulike segmenter i det
spanske markedet.

o Huvilke fortrinn har norsk fersk torsk som kan gi grunnlag for en bygging av preferanse
i det spanske markedet blant industrielle kunder.

4.4 Tyskland

De siste arene har det veert en svak vekst i eksporten av ferske torskeprodukter fra Norge til
Tyskland. Med bakgrunn i den observerte veksten har vi sett nsermere pa det tyske markedet
og mulighetene for stgrre eksport av fersk torsk. Totalt ble det gjennomfgrt intervjuer med
fem tyske bedrifter i Hamburg og Bremerhaven. Vi har ogsa besgkt flere supermarkeskjeder i
Hamburg, Disseldorf og Berlin, samt fiskemarkedet i Hamburg.

4.4.1 Fiski Tyskland

Konsumet av sjgmat i Tyskland er 16 kilo per capita. Siden har Tyskland har omkring 82
millioner innbyggere kan vi estimere det tyske sjgmatmarkedet til neermere 1,3 millioner tonn.
Tyskland importerer 1,9 millioner tonn sjgmat. Nasjonal fangst og produksjon er pa omkring
0,3 millioner tonn, mens landet har en eksport av fisk og sjgmat pa rundt 0,9 millioner tonn
(Braasch, 2011).

Fryst Alaska pollock er det stagrste produktet i det tyske markedet. Sild er det nest starste
produktet. Tilbakemelding fra tyske aktgrer forteller at hermetisert sild med tomater er det
viktigste sildeproduktet i Tyskland. Laks er den tredje stgrste arten i det tyske markedet fulgt
av tunfisk og pangasius. Pangasius selges bade fryst og tint.

Konsumet av fisk er stgrst i nord, seerlig i regionen rundt Nordsjgen og Jstersjgen. Tall fra
britiske Seafish antyder et konsum per person i denne regionen pa omtrent 30 kilo per
person, mens lengre sgr er konsumet mange plasser sa lavt som 3-4 kilo per person. Disse
tallene viser at det er store regionale forskjeller og det vil veere mest hensiktsmessig for
norske aktarer & konsentrere sin virksomhet i de nordlige delene av Tyskland og i de sterste
byene, hvor det er tradisjoner for konsum av fersk fisk og et stort antall potensielle
forbrukere.

4.4.2 Torsk i Tyskland

Til tross for gkt eksport av torsk fra Norge til Tyskland, spises det mindre og mindre torsk i
Tyskland. Tall fra en tysk bedriftsleder forteller oss at torskens andel av det totale
fiskemarkedet i Tyskland har falt fra 4,0 % i 2008 til 0,8 % i 2010 (Braasch, 2011). Slik vi ser
av tabell 2 i kapittel 2 er det saerlig eksporten av ferske torskeprodukter fra Danmark som har
falt. Det er seerlig fallet i eksporten av fersk filet som har veert stort. Fallet er saerlig stort i
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perioden 2000 til 2007. Samtidig har eksporten vist en positiv utvikling i perioden 2007 til
2009. Tysk import- og eksportstatistikk forteller at Tyskland er netto eksportar av torsk.

Nar tyske forbruker handler fersk torsk pa supermarkedet eller fiskehandleren far han eller
hun lite informasjon om fisken de Kkjgper. Informasjon om for eksempel opprinnelse
(fangstomrade) er ofte begrenset til Nordgst-Atlanteren eller FAO-27. Det gir tyske
importarer stor valgfrinet nar de skal handle inn ferske torskeprodukter. Importgrene kan
dermed handle inn torsk fra Norge, Island, Danmark eller Frankrike, uten & endre
produktinformasjonen. Samtaler med tyske ledere bekrefter disse observasjonene.

Torsk er ikke bare torsk i Tyskland. "Dorsch” brukes om torsken som kommer fra @stersjgen,
herunder bade den gstlige og vestlige torskebestanden i @stersjgen. Kabeljau brukes om
den nordgstarktiske torsken fanget i Barentshavet, Norskehavet og Nordsjgen. Flere av
bedriftslederne vi snakket med nevnte ogsa denne forskjellen. | en fiskevogn pa et marked i
Hamburg fant vi bAde Kabeljau og Dorsch. Kabeljau var kun merket "Kabeljau”, mens Dorsch
var merket med at den var fanget i Jstersjgen (Ostsee Dorsch), slik det er vist i bildet under.
Flere av bedriftsaktarene vi snakket med nevnte ogsa denne forskjellen.
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Bilde 4 Mange tyske aktgrer skiller mellom Kabeljau og Dorsch

En slik navnsetting gir muligheter til & gke markedsandelene til den norske torsken, dersom
en evner & skape preferanser for Kabeljau i det tyske markedet. Vare observasjoner i det
tyske markedet har kun observert denne forskjellen. Norske bedrifter ma derfor selv
undersgke neermere hvordan de kan utnytte at torsk med ulik opprinnelse har ulik
navnsetting. Eventuelt kan en slik problemstilling viderefares i et eget prosjekt.

4.4.3 Miljgmerking

Flere av de tyske lederne vi snakket med i forbindelse med prosjektet, trakk fram
problematikken rundt beerekraft som en viktig arsak til hvorfor konsumet av torsk har falt de
siste arene. Det skyldes i farste rekke at flere supermarkeder har tatt vekk torsken fra sitt
sortiment, fordi de ikke @nsker negativ oppmerksomhet fra miljgvernorganisasjonene.
Innkjgpssjefene i de starste kjedene er beviste pa at fisken er fanget pa, eller produsert pa
miligmessig riktig mate. Samtaler med tyske ledere forteller at miljgmerking og baerekraft
ennd ikke har fatt full gjennomslagkraft mot forbruker, men at det trolig vil fa starre
oppmerksomhet i &rene som kommer.

Tidligere i rapporten har vi vist at torsk i mange tilfeller er torsk i det tyske markedet. Med
unntak av "Kabeljau” og "Dorsch” skilles det i liten grad mellom torsk med ulik opprinnelse.
Det kan veere en av arsakene til at torsken fra Barentshavet som er svaert godt forvaltet, har
forsvunnet ut av sveert mange tyske supermarkedskjeder. En slik utvikling viser at
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sammenblandingen av begrepet torsk trolig er uheldig for den nordgstarktiske torsken som
er sveert godt forvaltet, men allikevel rammes av miljgorganisasjoner sin informasjon, som
beerer preg av a vaere generisk informasjon.

Pa hjemmesidene til Greenpeace og WWF er det selv for oss med relativt god kjennskap til
de ulike torskebestandene vanskelig & skille mellom hvilke av de ulike torskebestandene
miljgvernorganisasjonene gir radt eller grant lys. Pa hjiemmesidene til WWF er MSC-merket
torsk plassert pa "grent lys”. En forventet MSC-godkjenning av norsk kysttorsk og bruk av
denne logoen vil derfor kunne vaere positivt norsk torsk i Tyskland.

4.4.4 Fangstredskap

Ingen av de aktgrene vi snakket med trakk fram fangstredskap som avgjgrende for deres
Kjgp. Kvalitet var naturligvis en annen viktig egenskap, og flere av lederne fortalte at linefisk
hadde den beste kvaliteten. De var imidlertid i liten grad villig til & betale mer for krokfanget
fisk, da i liten grad fikk noe hgyere pris i markedet. De fortrakk imidlertid krokfanget fisk foran
fisk fanget med andre fangstredskaper dersom prisen var lik. Et par unntak finnes;

= Lederen i Tysklands stgrste fiskeribedrift unngikk bunntrdl, siden det fikk negativ
oppmerksomhet fra flere miljgorganisasjoner.

= Mulighetene for differensiering basert pa fangstredskap fantes i restaurantmarkedet
(Ho-Re-Ca), hvor flere fikk bedre betalt for krokfanget hyse. Arsaken er at krokfanget
hyse, har bedre kvalitet enn nar den er fanget med andre fangstredskaper.

4.45 @kt konkurranse i det tyske markedet

Funn i markedet kan tyde pa at det skjer endringer ogsd i det tyske markedet. En av
dagligvarekjedene vi besgkte fortalte at de nylig hadde begynte med brettpakkede produkter
basert pa tint rastoff. Vi fikk kontakt med leverandgren av de brettpakkede produktene og tok
turen til deres fabrikk i Nederland, hvor de produserte brettpakkede torskeprodukter basert
pa tint stillehavstorsk (gadus macrocephalus). Rastoffet deres var slgyd og hodekappet fisk,
som de tinte og fileterte. Fileteringen skjedde for hand. Etter filetering ble filetene plassert i
skaler og pakket i beskyttende atmosfeere (MAP). Pakningsstarrelsene varierte avhengig av
kundens gnsker. Pakningene var relativt enkle i blde skaler. Klistrelapper med ngdvendig
produktinformasjon ble plassert pa produktet etter emballering.

Produsenten trakk fram flere fordeler med a bruke tint fisk. Bestillingene fra butikkene kom
inn hver eneste dag, basert pa salgstall i butikk. Dermed kunne de produserer pa ordre.
Bestillingen kom gjerne inn pa ettermiddagen. Fisken som skulle produseres ble tatt ut av
fryselageret og satt til tining over natten, slik at den var klar til produksjon dagen etter. Den
tinte fisken ble sa filetert for hand, pakket og transportert ut til butikkene kun fa timer senere.

Nar en bruker tint fisk har man en forutsigbar og jevn produktkvalitet og stabil
eksponeringstid i butikk. Supermarkedskjedene forventet at produktene skulle veere
tilgijengelig hele aret, og det har en evnet a lgse med & bruke tint fisk. Skulle en bruke
genuint ferske ravarer ville nok transaksjonskostnadene veert mye hgyere, og lannsomheten

41



betydelig darligere. Ngstvold & Altintzoglou (2010) viser at produktkvaliteten, slik britiske
forbrukere oppfatter den, ikke star tilbake for kvaliteten pa fersk fisk.

Beerekraftig forvaltet fisk var viktig for denne leverandgren. Stillehavstorsken er MSC-
godkjent. Dermed unngikk en utfordringene en for eksempel finner i Norge, hvor kysttorsken
(fisket innenfor 12 nautiske mil) enna ikke er godkjent av MSC. Pa grunn av kvalitet fortrakk
de & bruke utelukkende linefanget fisk. Linefanget ble merket helt fram til forbruker. Vi kunne
ikke finne noen informasjon om bzerekraftig forvaltet fisk pa forbrukerpakningene. Det
stemmer overens med funnene til Ngstvold, Pleym, Alm og Honkanen (2010) som viser at
supermarkedskjedene i stgrre grad enn forbrukerne er padriverne for en slik merking.

Konkrete funn og mulige tiltak i det tyske markedet;

= Konsumet av torsk i Tyskland har falt i Tyskland de siste arene, og utgjer kun 0,8 %
av det totale sjgmatmarkedet (2009).

= Enavlederneiett av de tyske selskapene vi snakket med, fortalte at matprogrammer
pa tv er populeert. Det kan derfor vaere en mulighet & profilere norsk torsk, og det
faktum at den er baerekraftig forvaltet pa sveert.

* Tilbakemeldinger fra flere tyske bedrifter tyder pa at mye torsk har forsvunnet ut av
dagligvarekjedene de siste arene pa grunn av manglende MSC-godkjenning. Det
skyldes farst og fremst at en rekke aktgrer ikke gnsker negativ oppmerksomhet fra
miljgvernorganisasjoner som Greenpeace og WWF.

= Supermarkedskjedene og storkunder er ennda mest bevisst pa beerekraft og
miljgmerking, men det er forventet at forbruker vil komme etter

= Tyskerne skiller mellom Kabeljau (torsk fra Nordgst-Atlanteren) og Dorsch (torsk fra
@stersjgen). Hvis en evner a bygge preferanse for Kabeljau vil det kunne redusere
konkurransen i markedet.

= Minst en stor tysk aktar har begynt & importere tinte torskeprodukter basert pa
stillehavstorsk. Det vil kunne gke konkurransen for norske aktarer.

Ufordringer i det videre arbeidet med det tyske markedet vil blant annet veere;

= Fryste og hermetiserte produkter dominerer det tyske markedet. En sentral problem-

stilling vil vaere a forsta hvordan en kan gke etterspgrselen etter fersk fisk.
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5 Diskusjon

Nordnorske fiskeribedrifter har et potensielt markedsfortrinn siden de er lokalisert neert de
stgrste fangst- og gytefeltene for den nordgstatlantiske torsken (gadus morhua). Dette
fortrinnet knyttes i forste rekke til mulighetene for produksjon og markedsfaring av
hgykvalitets fersk fisk, enten som slgyd og hodekappet eller mer foredlede produkter. Til
tross for en slik lokalisering, utgjer eksporten av ferske produkter bare en liten andel av den
totale norske torskeeksporten. Det er ikke noe enkelt svar pa hvordan bedriftene kan
forbedre sin utnyttelse av konkurransefortrinnet de utvilsomt har innen produksjon og eksport
av fersk torsk. Utfordringene ligger bade i bedriftene, og i ravare- og kundemarkedene.

Det kystneere fisket etter torsk er i stor grad sesongbasert. De stgrste kundene i EU gnsker
stabile leveranser hele aret. En stor andel av fisken som landes under vinterfisket er
likeledes for stor til fersk anvendelse. Torsk over 4-5 kilo passer ikke inn i filetmaskinene, og
den oppnar ikke en prispremie, slik stor torsk oppnar i konvensjonelle markeder. En stor del
av torsken som landes er av for darlig kvalitet til fersk anvendelse. Sesongvariasjoner i fisket
og fiskens biologiske vandringer, samt stgrrelsen og kvaliteten pa fisken som landes, kan
veere noen av forklaringene pa hvorfor en ikke evner & utnytte sine fortrinn. Aktarene er
derfor i stor grad avhengig av en fleksibel produksjon, slik at de kan kanalisere rastoffet til
den anvendelsen som til en hver tid gir best lannsomhet. Produksjon basert pa utelukkende
pa fersk fisk virker derfor sveert krevende.

Norske aktgrer gir uttykk for at markedet for fersk fisk i Europa er fglsomt for variasjoner i
tilbud og etterspgrsel. De store volumene som landes i torskesesongen presser prisene
nedover. P4 den andre siden er det etterspgarsel etter ferske torskeprodukter i de starste
europeiske markedene (Frankrike, Tyskland og Storbritannia). Langsiktig utvikling av nye
europeiske markeder for ferske torskeprodukter, vil allikevel veere viktig i det langsiktige
arbeidet med & @ke eksporten og lgnnsomheten for fersk torsk fra Nord-Norge til EU.
Alternative markeds- og inngangsstrategier i ulike markeder bgr derfor utredes naermere.

Siden det er store sesongvariasjoner i landingene av villfanget torsk, har levendelagring og
oppdrett veert sett pa som lgsninger for a tilfredsstille gnsket om forutsigbare leveranser.
Siden disse neeringene i liten grad har differensiert sine produkter fra villfanget torsk, og
prisen pa villfanget torsk har falt de siste arene, har mange bedrifter gatt konkurs eller lagt
ned sin virksomhet (Sogn-Grundvag & Hermansen, 2011), fordi produksjonskostnadene har
veert hgyere enn driftsinntektene.

De siste arene har tint fisk fatt innpass i etablerte kanaler for fersk fisk i flere euroepiske
markeder. Fersk fisk mgter sterk konkurranse fra tinte produkter i det britiske markedet.
Butikkobservasjoner har likeledes identifisert tinte torskeprodukter i etablerte kanaler for
fersk fisk i Nederland, Tyskland og Sverige. En mulig forklaring pa den observerte utviklingen
er knyttet til kiedenes behov for stabile leveranser pa den ene siden, og gnsket om a kunne
tilby ferskeprodukter hver eneste dag pa den andre siden (Egeness et. al, 2011). Tinte
produkter gir innkjgperne flere alternativer og stgrre forhandlingsmakt, reduserte
sesongsvininger og bidrar til et lavere svinn. Statter vi oss til faglitteraturen forteller den at et
skifte av ravarer er relatert til et gnske om & redusere kostnader, kompensere for
uregelmessig tilfarsel eller tilgang til produkter med bedre egenskaper (Fuller, 1994). Hvis
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flere segmenter i flere markeder skulle akseptere tinte produkter istedenfor for fersk
produkter, vil det skape nye og krevende utfordringer for norske ferskfiskbedrifter.

Med bakgrunn i statistikk fra Norge, Danmark og Island har vi identifisert fire markeder for
ferske torskeprodukter med potensial for framtidig vekst. Rapporten peker pa noen av
utfordringene og mulighetene i det franske, portugisiske, spanske og tyske markedet. Til
sammen illustrerer disse markedene mange av de utfordringene norske produsenter og
eksportarer av ferskfisk mater i det europeiske markedet.

Frankrike er det stgrste markedet for ferske torskeprodukter. | supermarkedskjedene, som er
den viktigste kanalen for omsetning av fersk fisk, er det begrenset med produktinformasjon.
Det gir innkjgperne stor fleksibilitet og en stor konkurranse i det franske markedet. Parallelt
gjer lite produktinformasjon det krevende for forbruker a skille de ulike hvitfiskproduktene fra
hverandre. Siden pris er en avgjgrende produktegenskap, velger de ofte det rimeligste
produktet. Stgrre grad av differensiering vil derfor veere nyttig. Det er behov for & identifisere
flere egenskaper hvor en kan differensiere norsk torsk. Ferskhet virker a sta sveert sterkt i det
franske markedet, siden oppdrettstorsk ennd brukes for a sikre tilfgrselen av fersk torsk.
Allikevel uttrykker stadig flere aktarer frykt for at tinte produkter skal fa innpass i etablerte
kanaler for fersk fisk i Frankrike, slik vi har sett i Storbritannia. Det er derfor viktig at norske
aktgrer falger ngye med pa utviklingen i det franske markedet.

Eksporten av fersk torsk til Portugal har gkt de siste arene. Torsken som gar til Portugal er
ravare i den portugisiske Klippfiskindustrien. Siden lave kostnader til arbeidskraft er ett av
fortrinnene til portugisisk industri, er det naturlig & forvente at veksten fortsetter. Hvis
bedriftene kun framtagrker saltfisk til klippfisk, utnytter de i mindre grad sine fortrinn. Innkjgp
av ferskt rastoff portugisiske akterer flere ravarealternativ. Konkurransen i markedet er stor,
og uten differensiering vil det veere vanskelig & hente ut lgsnnsomhet som ravareleverandgr.

Den store fleksibiliteten til franske og portugisiske innkjgpere, illustrerer konkurransen i det
europeiske markedet. Funn i portugisiske supermarkedskjeder viser imidlertid flere tilfeller av
differensiering. Vi har blant annet observert klippfisk som er merket med at den er basert pa
ferskt rastoff, produkter som er merket med at de er fanget med krokredskaper og produkter
som er merket med opphavsland. Slike funn viser at en kan differensiere den ferske torsken
som gar til Portugal. Vi mangler kunnskap om slik merking gir bedre priser eller starre salg.

Spania er det stgrste markedet for sjgmat i Europa. Det spanske markedet etterspagr mye
liten torsk. Torsken som fanges i Nord-Norge under vinterfisket er for stor til dette segmentet
i det spanske markedet. En norsk bedrift forteller at de kunne levert mer torsk til Spania,
dersom en kunne levert mer torsk i stgrrelsen 1-2 kilo og 2-3 kilo.

Til tross for gkende eksport fra Norge til Tyskland, spiser tyskerne mindre og mindre torsk.
Kunnskap om varestrgmmene for fersk torsk i EU er derfor viktig for a forsta utviklingen i
ulike markeder. Observasjoner i butikk viser at det er lite fersk torsk tilgjengelig i tyske
supermarkeder. Fryste og hermetiserte produkter dominerer. Norske eksportgrer har
forskjellige forklaringer pa det reduserte konsumet. En norsk aktar trakk fram flere faktorer.
For det farste har en ikke evnet a tilby bekvemlige torskeprodukter, samtidig som kvaliteten
pa den ferske torsken er darlig, sett i forhold til prisen. Det er de eldre som spiser torsk, og
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en har ikke evnet a rekruttere yngre konsumenter. En tysk leder fortalte at matprogrammer er
populzert. Siden slike programmer gjgr forbrukerne oppmerksom pa torsk og forteller
hvordan en kan tilberede torsk, kan det stimulere til gkt etterspgrsel. Kunnskap om
tilberedning kan veere med pa a redusere kompleksiteten i tilberedningen (Rogers, 1995).

Situasjonen i det franske, spanske, tyske og portugisiske markedet viser noen av de mange
utfordringene norske eksportgrer av fersk fisk mgter i ulike europeiske markeder. De forteller
hvor viktig det er med grunnleggende kunnskap om sentrale forhold i markedet, dersom en
skal lykkes med eksporten av ferske torskeprodukter. Rapporten forteller likeledes at det er
flere forhold som gjer at nordnorske bedrifter ikke evner a utnytte sitt geografiske fortrinn.
Skal en lykkes med starre og lgnnsom eksport av ferske produkter tii EU ma bade flate,
industri og eksportleddet samarbeide.

Til sist i rapporten oppsummeres noen av de viktigste funnene i hvert av de fire markedene;
Frankrike

= Fersk torsk er fersk torsk i Frankrike. Det skilles i liten grad mellom fisk med ulik
opprinnelse. Det fares til stor konkurranse og gir franske aktgrer forhandlingsmak.

* Prisene til Frankrike pa ferske produkter er allikevel bedre enn til andre markeder.
Snittprisene til Frankrike for fersk torsk var NOK 4 — 5 hgyere enn for andre markeder
i perioden 2006 - 2008.

* Fersk fisk star sveert sterkt i Frankrike. Norsk oppdrettstorsk brukes blant annet for a
sikre tilfarselen av fersk torsk i perioder med liten tilgang pa villfanget torsk.

* Enkelte franske akterer frykter imidlertid at tinte produkter kan fa innpass i etablerte
kanaler for fersk fisk, slik vi har sett i det britiske markedet.

* Fangstredskap og baerekraft som far stor oppmerksomhet i det britiske markedet, er
(tilneermet) fravaerende pa fersk (hvit)fisk i Frankrike.

Portugal

= Fersk torsk konsumeres ikke direkte i det portugisiske markedet, men videreforedles
til klippfisk. Torsken eksporteres i perioder med store landinger av fersk torsk i Norge.

= Ett av fortrinnene til portugisisk industri er lave arbeidskraftskostnader. Norske
aktarer kan derfor forvente at eksporten av fersk torsk til Portugal vil veere stabil eller
gkende framover. Nar portugisisk industri kjgper inn saltfisk og framtarker den til
klippfisk, far de i mindre grad utnyttet sine konkurransefortrinn.

*= Observasjoner i butikk viser at fangstredskap, tidligere behandling av rastoffet og
opphavsland blir kommunisert til forbruker. Kommunikasjon av slike egenskaper kan
veere grunnlaget for en stgrre grad av differensiering av rastoffet og skape grunnlag
for bedre priser.
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Spania

Spanske aktgrer etter spgr mindre fisk i stagrrelsesklassen 1-2 kilo og 2-3 kilo, samt
starre fisk i stgrrelsen 4-6 kilo.

Norske eksportgrer oppnar gode priser i det spanske markedet. Ferskhet og
produkttilpasning er gode forklaringer pa dette.

Siden islandske aktgrer i stor grad kanaliserer sin ferske og produkter til Storbritannia
og Frankrike, mgter vi liten konkurranse fra Island i Spania.

Tyskland

Konsumet av torsk har falt i Tyskland de siste arene, og utgjer i dag bare 0,8 % av
det totale sjgmatmarkedet (2009). Fryste produkter dominerer. Butikkobservasjoner
viser at det er lite fersk torsk til salgs i de starste tyske supermarkedskjedene.

En mulig forklaring pa redusert salg kan blant annet veere mangel pa MSC-
godkjenning. De stogrste kjedene gnsker ikke negativ. oppmerksomhet fra
miljgvernorganisasjonene (Greenpeace, WWF). MSC-godkjenning av den norske
kysttorsken vil derfor kunne stimulere til gkt ettersparsel etter fersk torsk.

Miligmerking og beerekraft er fremdeles viktigere mot industrielle kunder enn mot
forbruker.

En av lederne i ett av de tyske selskapene vi snakket med, fortalte at matprogrammer
pa tv er populeert. Det kan derfor veere en mulighet a profilere norsk torsk, fortelle at
den er baerekraftig forvaltet og vise tilberedningsmetoder.

Tyskerne skiller mellom Kabeljau (torsk fra Nordgst-Atlanteren) og Dorsch (torsk fra
@stersjgen). Hvis en evner & bygge preferanse for Kabeljau vil det kunne redusere
konkurransen i markedet.

Minst en stor supermarkedskjede selger brettpakkede produkter basert pa tint
stillehavstorsk i Tyskland.
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