Markedsstrategi for fangstbasert

akvakultur av torsk

Levendelagret eller oppféret vill torsk har en rekke positive egenskaper pa linje med oppdrettsfisk.

Den har hgy og jevn kvalitet, er uten parasitter og leveringstidspunkt kan garanteres, noe som innebaerer
at ferskhet (hylletid) og logistikk kan optimaliseres for kunden. Dette gir i utgangspunktet gode mulig-
heter for differensieringsstrategier og langsiktige leveringsavtaler med attraktive og lannsomme kunder.
Til tross for dette selges denne torsken primeert i spotmarkedet. | denne artikkelen diskuterer vi denne
strategien samt implikasjoner for eventuell fremtidig vekst innenfor dette produksjonskonseptet.

Fersk torsk som standardvare

Fersk torsk er i stor grad en standardvare
hvor pris og tilgjengelighet er de viktigste
konkurransevariablene. Dette illustreres
ved at kundene ikke er villig til & betale
mer for levendelagret/oppforet torsk sd
lenge det finnes villtorsk i markedet. Pri-
sene pa fersk torsk svinger mye i lopet av
aret (se figur 1). En viktig &rsak til dette
er de sesongmessige variasjonene i landet
kvantum. Men det er ogsd andre &rsaker
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slik som storrelsen pa kvoter, ekonomiske
konjunkturer i kjgperlandene og hjemme
som pavirker prisen. Mange usikkerhets-
momenter og lavt kvantum gjor det svert
risikabelt 4 inngé langsiktige priskontrak-
ter. Fersk levendelagret/oppforet torsk som
eksporteres selges derfor i dag naermest
utelukkende i spotmarkedet. Her oppnar
imidlertid produsent/eksporter gode priser
ved 4 utnytte perioder med tilbudsunder-
skudd.

Figur 1 viser at eksporten av fersk hel
torsk fra Norge varierer sterkt gjennom édret
bade ndr det gjelder pris og volum. Dette
mensteret gjentar seg 4r etter dr og henger
sammen med det sesongbaserte fisket etter
torsk. I 2010 okte prisen med 50 prosent
fra 20 kr/kg i april til 30 kr/kg i august. Ved
4 slakte torsken pad sensommeren/hgsten
nar det er minst fersk torsk i markedet kan
betydelige prispremier oppnés sammenlig-
net med prisene som oppnds i mars/april.
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Utnyttelse av daglige
prisvariasjoner

Et annet interessant forhold er at prisene
ogsé varierer fra dag til dag — og at dette
folger et relativt etablert menster. Dette
vises tydelig av figur 2.

Det er verd & merke seg at de daglige
variasjonene i salgsvolum felger det sam-
me mensteret som salget av fersk hel laks.
Forklaringen vi har fétt fra eksporterene
er variasjoner i ettersporselen knyttet til
ulike preferanser hos ulike kundegrupper.
Store supermarkedskjeder i Frankrike vil
for eksempel gjerne ha fersk torsk levert
hos seg pd sendag/mandag, som normalt
betyr at fisken sendes fra Norge pa torsdag/
fredag (noe som forklarer at s& mye som
40 prosent av ukevolumet forlater landet
pa fredag). Da har de fisk i sine butikker
frem tl onsdag/torsdag, ndr de onsker
nye leveranser. Disse ettersperselsvaria-
sjonene leder ogsd til prisvariasjoner som
kan utnyttes av produsenter/eksporterer
ved 4 selge pd de dagene en oppnér best
pris. Figur 2 viser at gjennomsnittlig pris
for all norsk eksport av fersk torsk i uke 35
12009 er 29 kroner. Variasjonene er store,
for eksempel er prisen 21 kroner onsdag,
mens den er 33 kroner pa tirsdag. En akter
med leveringsklar fersk torsk kan dermed
velge en salgsstrategi som gir okt inntje-
ning, gitt at den daglige eksportprisen er et
godt bilde pa spotprisen.

Eksporterer vi har snakket med er ogsd
pa vakt i forhold til andre forhold som
pavirker ettersporselen etter fersk torsk. Et
slikt forhold er vaerforholdene i ulike fiske-
rier. Nar det er darlig veer i havomrédene
utenfor Nord-Norge, Danmark, Neder-
land, Frankrike, Island eller i @stersjoen,
pavirkes tilforselen og dermed prisene i
spotmarkedet. Dette forspker eksporterene
4 utnytte ved & anbefale slakting av leven-
delagret torsk nér veermeldingen tyder pa
reduserte tilforsler. P4 samme mate anbefa-
ler eksporterene redusert slakting for hoy-
tider og heytidsdager som erfaringsmessig
gir redusert ettersporsel.

Det oppgis ogsd som en fordel at nar
levendelagret/oppforet torsk forst er slaktet
og pakket, sa har eksportoren litt ekstra tid
pa & selge fisken fordi den er sa fersk. Hvis
det er lave markedspriser pd slaktedagen,
kan torsken lagres noen dager pa is, og
fortsatt vare konkurransedyktig i fersk-
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Figur 1. Gjennomsnittlig pris og volum for eksportert fersk torsk per mdned (2010).
Kilde: Statistisk sentralbyra.
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Figur 2. Gjennomsnittlig pris og volum for eksportert fersk torsk i uke 35 i 2009.

Kilde: Statistisk sentralbyrd.

fiskmarkedet. Dette oker muligheten for og
"treffe” markedet pa rett tidspunkt.

Et viktig poeng er at ndr det er manko
pa fersk hel torsk i markedet s& er det
ogsa manko pa ferske filetprodukter. For &
utnytte slike topper i ettersporselen, er det
en fordel 4 kunne spre salget pa de viktig-
ste filetproduktene i tillegg til hel fisk. Med
en bredere produktportefplje av ferske tor-
skeprodukter kan det oppnds gode priser
pa alle produktene. Dessuten unngdr man
at utbudet av fersk hel torsk blir for stort.
Det medfprer ofte raskt prisfall som bidrar
til at industrielle kjopere kan profitere pé
videresalg av filetprodukter.

Markedet for fersk torsk er imidlertid

“tynt”. Det vil si at relativt smé gkninger i
tilbudet vil ha stor innvirkning pa prisen.
Tinte filetprodukter av torsk vil ogsa kunne
bidra til gkt konkurranse i enkelte marke-
der. Slike tinte produkter laser tilferselspro-
blemene for ferskfisk siden fisken kan tines
i takt med ettersperselen, samtidig som kva-
liteten er god. T det viktige britiske markedet
har tint filetprodukter av torsk fatt innpass
hos de fleste store supermarkedskjedene.

Strategiske implikasjoner

Fersk torsk fra fangstbasert akvakultur
selges 1 dag som en standardvare i et spot-
marked med store variasjoner i tilbudet
som gir betydelige prissvingninger. Dette
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utnyttes til det fulle med fangst pa varen og
slakting p& sommer/hgst. Sa lenge produk-
sjonen av levendelagret/oppforet torsk er si
lav som i dag (cirka 1 500 tonn per &r) synes
dette & veere en fornuftig strategi.

Dersom “nzringen” onsker & vokse,
er det imidlertid god grunn til 4 revurdere
denne strategien. For det forste vil relativt
sma tilbudsekninger lede til prisfall i mar-
kedet for fersk torsk pa sommeren og tidlig
hest. For det andre moter fangstbasert hav-
bruk ogsd konkurranse fra oppdrettstorsk
som i stor grad selges i det samme mar-
kedet. For det tredje kan tilbudet av fersk
torsk gke dersom torskekvotene oker i
fremtiden. Et fjerde forhold som ber tas
med 1 betraktningen er at okt aksept for
tint torskefilet i ferskfiskdiskene i sentrale
europeiske markeder vil kunne redusere

ettersporselen etter genuint fersk torsk.
Ikke bare lgser denne fisken logistikkut-
fordringer knyttet til fersk villfanget fisk —
den har og god kvalitet og kan kjopes inn i
perioder av dret med lav pris.

Strategien med salg av levendelagret
torsk i et sterkt konkurranseutsatt marked,
hvor det ikke gjores forsek pa differensi-
ering fra annen fersk torsk og hvor flere
av de antatt positive egenskapene i liten
grad utnyttes er neppe veien 4 g& dersom
dette produksjonskonseptet skal "ta av”. Et
helt sentralt sporsmal i s& méte er om det
eksisterer kunder som foretrekker denne
fisken fremfor annen torsk — og helst at de
er villig til 4 betale en prispremie for disse
egenskapene? Det som trengs er med andre
ord betalingsvillige og lojale kunder som
kan sikre lgnnsomhet og stabilitet i hele

verdikjeden — noe som er nedvendig for 4
kunne overholde kontrakter med hensyn
til bade kvalitet og volum over tid.

N4 er det selvsagt slike lonnsomme og
lojale kunder alle drommer om, sd enkelt er
det ngdvendigvis ikke. Men dersom fangst-
basert akvakultur av torsk skal kunne bli
noe mer enn et ubetydelig spotprodukt, og
en buffer for noen f&4 produksjonsanlegg,
mé aktorene tenke noye gjennom hvordan
markedsarbeidet legges opp. Etter var
mening ber arbeidet starte med en identifi-
sering av og dialog med potensielle kunder
slik at de positive egenskapene som kan
tilbys i best mulig grad kan skreddersys,
samtidig som eventuelle negative oppfat-
ninger av egenskaper som merk skinnfarge
og uvant tekstur pa fileten kan forklares og
elimineres.

Arbeidet er en del av prosjektet ”Sjomatneeringen: produktdifferensiering og konkurransefortrinn”, finansiert av Fiskeri- og

havbruksnzaeringens forskningsfond (FHF).
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