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referat 

Møte:
Strategi-workshop for FHF

Sted: 
Holmen Fjordhotell, Asker

Dato:
13.-14.06.02

Tema:  Produktutvikling

Konferansier: Hilde Hamnes, FHL

Arrangør:  SPIN og FHF
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Torbjørn Dahl, styreformann i FHF, innledet seminaret og ønsket alle velkommen.  Han understreket at selv om workshopen handler om produktutvikling og man kommer til å snakke mye om ferdigvarer så er det ikke dermed sagt at alle i næringen skal drive med videreforedling og merkevarebygging.  Næringen kommer fortsatt til å levere mye rund fisk og frosset råstoff – men det er ønskelig og nødvendig at noen begynner å tenke og satse mer på videreforedling og merkevarebygging.  Han sa at næringen har tidligere vist en god evne til å samarbeide på tvers av organisasjonsgrenser, og at investorer har begynt å få øynene opp for sjømatnæringen.

Jari Takala, SPIN, og Edgar Karlsen, ODA, presenterte ulike strategier for innovasjon og produktutvikling for fiskerinæringen.

Første oppgave for gruppene var å diskutere og definere ambisjonsnivå i forhold til verdi og volum for de ulike fiskesortene.  I plenum leste gruppe 1 og 7 opp sine tall, som var omtrent like.  De har ambisjoner om at konvensjonell fisk vil øke men omtrent 20% pga spesielle/eksklusive markeder samt utvikling av nye produkter – da særlig ferdigretter.  De mente at vi må få til bedre foredling på hvitfisk, der oppdrett av bl.a torsk vil komme til å gi et stort bidrag til volumøkning.  Begge gruppene ønsket å doble verdien av norsk fisk i løpet av 10 år, og få en lønnsomhet på ca 15%.  Tallene er optimistiske, men det er med hensikt slik at vi kan sette de nødvendige ressursene bak å nå målene.  Arealbruken i sjøen vil være begrensende i forhold til volumøkning.  Andre mente at det er nødvendig å utnytte hele fisken og at bi-produkter bør føre til en verdiøkning.  

Oddvar Skarbø understreket at næringen bør være mer ambisiøse på verdi heller enn volum.  

Jørn Krog mente at selv om det er rom for verdiøkning så er det på områdene råstoff, fangst og salg som Norge har et komparativt fortrinn ift andre land.  Faktorer som markedsadgang og arbeidskraft virker begrensende på produktutvikling og videreforedling som gjør at dette også i fremtiden blir marginalt ift volum.  

Knut Hågensen påpekte at oppdrett krever fôrutvikling, videreforedling krever ny teknologi, vekst krever kapital og i dag er det kapitalmangel i bransjen.  Hans gruppe (3) hadde ambisjoner om 5% vekst på hvitfisk, og en verdiøkning på laks/ørret ved å utnytte bi-produkter.  Oppdrettstorsk bør ha gode muligheter til å bli fast hyllevare i supermarkeder verden over.  

Kristian Prytz og hans gruppe (4) hadde satt seg følgende ambisjoner:

Reker: må få til verdiøkning ved å reposisjonere reker til høyere pris.

Konvensjoell: kan bygge på den lange historien og tradisjoner og få litt verdiøkning

Laks: vil få en verdiøkning pga mer filetering og utnyttelse av bi-produkter

Hvit:  norske produsenter bør få kontroll over verdikjeden og dermed høyere verdi

Bent Fuglesang holdt foredrag om Hva gjør Orkla Foods til en vellykket matvareprodusent og merkevarebygger. Han avsluttet med å gi næringen følgende råd:

· forsøk å tegne en verdikjede

· bestem: hvilke ledd i den verdikjeden ønsker vi å være i?  Disse leddene må man i tilfelle kunne!  Stikkord er kontroll, oversikt, merkevare og forbrukerkontakt (Orkla bruker et 3 sifret millionbeløp hvert år på å forstå hva som er inne i hodene på konsumenten)

· tenk igjennom:  hvor kan vi tjene penger?

Svein Berg påpekte at EFF utfører en rekke forbrukerundersøkelser, både på det norske og utenlandske markeder, for å drive effektiv markedsføring.  Men seminarer som handler om konsumentforhold får dårligst oppslutning fra næringen!

Flere i salen etterlyste handelens deltakelse på denne workshopen.  

For å lykkes med videreforedling mente mange i salen at man enten kunne 1) samarbeide med merkevareleverandører, eller 2) kjøpe distributører.   Å tenke kvalitet i alle ledd er alfa og omega.

Andre oppgave var å, med utgangspunkt i ambisjonsnivået indikert i oppgave 1, velge ut råvarer gruppen synes det er spesielt interessant å jobbe med og generere tilhørende idéer.  Flertallet samlet seg rundt:

1. hvit fisk, filet – fersk

2. ferdigretter av laks og ørret

Noen idéer:

· torsk i map-pakke

· pastalaks eller tortellini

· samarbeid med handelen om logistikk

· bruke kokker/GI til å lage oppskrifter og ellers i markedsføring

· marinerte produkter av sild

· sous-vide skjell med saus

· ferdigrett av laks 

· marinerte lakseprodukter

· fersk/tint hvitfiskfilet – presenteres kjølt i butikk

· samarbeid med for eksempel Arne Brimi

· sjømat-tallerken med egg og vin

· kaptein sabeltann kaviar til barn

· øke loins-andelen – høyere pris

· etablere et norsk markedsføringsselskap for norsk fisk

· etablere langsiktig plan for produktenes pris, kvalitet etc

· eksportere levende fisk til Frankrike

Frode Kristensen, SPIN, holdt foredrag om Hva kan handelen gjøre for å fremme utvikling av sjømatkategorien.

Noen kommentarer etter foredraget:

· kompetanse på sjømat i butikk må opp!!  Handelen er veldig interessert i dette.

· problem: en kjede vil ha marinert fisk, en annen ikke…

· kanskje det er lettere å komme inn i fullsortimentsbutikker som Meny/Ultra?

· De norske innkjøperne/kjedesjefene er som ”Pjokken” – uinteresserte!

· Hydrotech er kun interessert i Europa – 300 mill innbyggere.  Kjedene i Europa er mer profesjonelle, og betaler bedre!

FID er Norges største matdepartement – det glemmer man ofte!  Hvorfor har man ikke en selskap tilsvarende Gilde for fisk??  Jørn Krog fra FID svarte at FID kan ikke subsidiere fisk i Norge – da blir vi tatt for dumping. Man må huske på at mens norsk fisk selges på mer enn 160 markeder har norsk kjøtt kun ett.

Miljømerking og sporbarhet er områder der handelskjeder og produsenter kan begynne å samarbeide for å tilfredstille forbruker.  

Knut Hågensen:  Norske dagligvarekjeder er ikke interessert i å betale for god fisk.  De er kun opptatt av pris – ikke kvalitet.  Norge er et ubetydelig marked – Portugal for eksempel er mye mer interessant.

Norske forbrukere ønsker et bedre utvalg – og Frode Kristensen hevdet at det kommer de til å få!  

Fem store leverandører kan for eksempel gå sammen om å få produkter inn i kjedene.  

Thomas Brustad, Frost, holdt foredrag om Markedsstyrte utviklingsidéer og strategier/konsepter fra andre land/bransjer.  Et par viktige poenger var at norsk laks aldri blir bedre enn den dårligste!  Brustad trakk frem eksempler som Parmesan og Cognac og konkluderte med følgende lærdommer:

· spille på egenart, ex geografi, over tid.  Egenarten må systematiseres, begrenses, kontrolleres og merkes

· Avgrense volum på den spesielle varen – det vil garantert gi høyere pris over tid!

· Langsiktighet og konsistens – ingen kan fire på kravene

· Bli flinkere til å forstå at markedene er emosjonelle, man kan ikke bare snakke om at varen har god kvalitet, men forklare hvorfor og hvordan den har fått den gode kvaliteten.  Historiefortelling!

Oddvar Skarbø, Westfish Aarsæther, presenterte firmaets satsing på eksport av saltfisk til Spania, gjennom blant annet et prosjekt støttet av SND. Westfish bygde opp en god infrastruktur for produksjon og distribusjon i et område sentralt i Spania og satset på lønnsomhet i hele verdikjeden.  Ved hjelp av blant annet en ny designprofil brukt på en konsistent måte på alt fra kjøledisker, kasser, emballasje, reklamemateriell og personell har de økt salget med 40 % det siste året.  

Asbjørn Misund, Fjord Norsk Sjømat, presenterte firmaet og fortalte hvordan han hadde lykkes i å få ferske fileter i map-pakker ut i butikker som Rema, Rimi og Kiwi.  Noen han påpekte var at det er svært vanskelig å få støtte til ”mykere” utviklingsprosjekter i Norge.  Det synes som NFR og andre gjerne bidrar med støtte til utvikling av teknologi, men sjelden til utvikling av produktkonsepter og merkevarer.  I tillegg kan det sitte konkurrenter i styrene til NFR som bevilger midler – og som dermed kan kikke deg i kortene.  Misund har brukt 4-5 år for å komme dit han er i dag.

Leif Inge Karlsen, Hydrotech, holdt er foredrag om Innovasjon og effekter av det offentlige virkemiddelapparatet.  Han viste hvordan offentlige midler brukt på avls- og oppdrettsforskning har vært avgjørende for å bygge opp havbruksindustrien.  

Den siste oppgaven var å foreslå tiltak som FHF og resten av virkemiddelapparatet kan iverksette for å gjøre det lettere for næringen å komme i gang med produktutvikling.  Gruppe 6 foreslo følgende tiltak:

· EFF bør bli ”Opplysningskontoret for sjømat”

· Etablere en ordning som gir tilskudd til markedsorientert produktutvikling (à la SPINs ordning for landbruk)

· Engasjer sisteleddet – og få fisk til å bli mer ”sexy”!  Ex på tiltak: sponsing av skolekjøkken og arrangementer for ungdom som By:Larm og snowboard-konkurranser (Arctic Challenge).

· FoU-miljøene må samle seg og bli flinkere til å informere om hva de ulike er best på.  Pr i dag forsøker alle å selge de samme tjenestene og det er vanskelig å finne frem.

· Bygge opp et senter som kan bidra med ressurser som tid, penger og kompetanse.

Leif Inge Karlsen understreket at gode, vellykkede utviklingsprosjekter koster penger og man bør ikke ha fellesprosjekter under 20 mill.  Man bør ta med underleverandører i stor grad – de har mye å bidre med.   Han gir typiske utviklingsprosjekter 10 i innhold og 2 i utførelse – og det må vi forbedre!!

Gruppe 3 hadde følgende forslag:

· det er mye å hente på markedsføring

· få til samarbeid mellom bedrifter

· utplassering av salgspersonell

· kurs for butikkansatte

· informasjon til forbruker

· få inn salg, forbrukerforståelse og markedsføring i de ulike forumene (filet-, pelagisk-, etc.)

· opprett stipendiatstillinger

· økonomiske analyser

· trendforskning på matvaner

· sats på yngre forbrukere, gå inn i skolen

Gruppe 7 foreslo disse tiltakene:

· Kompetanse på markedsføring og produktutvikling må oppgraderes!

· FHF kan kartlegge markedspotensiale

· SPIN kan tilrettelegge for idégenerering og PU

· Samarbeid med kjeder

· Overføre kompetanse fra landbruk

· Kjøre pilotprosjekt eller demo-prosjekt

· Jobbe med idégenerering – få gode idéer før man setter i gang prosjektet

· Forum kan være arenaer for å engasjere bedrifter i fellestiltak

· Utdanning i PU

Kommentar fra salen:  FHF bør også engasjere seg i bi-produkter

I forhold til skjellnæringen:

· det er for tiden lav kompetanse på skjell og denne må utvikles

· forskning er viktig, både biologi og teknologi.  Det er for mye usikkerhet!

· Må satse på markedsføring og PU

· Holder på å bygge en ny næring, og kutt i SND har gjort det vanskelig for mange.  

· Utarbeide et logistikksystem
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