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Handlingsplan for FoU-aktiviteter for
filetprodukter av hvitfisk 2010-2013

Innledning

| denne handlingsplanen vil vi presentere bade kort-
siktige og langsiktige satsinger og prioriteringer.
Handlingsplanen for filetprodukter av hvitfisk er utvi-
klet for & gi neeringen gkt lennsomhet. Planen skal gi
feringer for FoU-arbeidet i perioden 2010-2013.

Arbeidsgruppen for utvikling av handlingsplanen har
bestatt av:

e Prosjektleder Frank Jakobsen, FHF

® Prosessleder Yngve B. Lyngh, Team2 AS

® Forsker Audun Iversen, Nofima

Handlingsplanen har blitt utarbeidet gjennom en
prosess med neeringsdeltakerne, hvor Faggruppe fi-
let hvitfisk har hatt en sentral rolle. Arbeidsgruppen
har hatt meter og samtaler med sentrale personer i
og rundt norsk sjgmatnaering, og vi har fatt viktige
innspill til handlingsplanen fra blant andre:

® Terje Martinussen, adm. dir. i Eksportutvalget for
Fisk

¢ Johannes Palsson, produksjonsdirekter i Aker Sea
foods ASA

e Terje Kjelsay, adm. dir. i AS Aalesundfish

* Jyvind Reed, markedssjef i Domstein ASA

o Steinar Eliassen, adm. dir. i Norfra AS

® Magnar Pedersen, adm. dir. i Nergard AS

e Erik-Inge Larsen, daglig leder i Ice Fish

® Tor Krane, Salgssjef i Unicod AS

® Arne Karlsen, skonomisjef i Gunnar Klo AS

Arbeidsgruppen har ogsa fatt innspill fra forskere
ved NOFIMA og SINTEF samt representanter fra
Innovasjon Norge. Den 27.10.09 ble det avholdt en
workshop med sentrale akterer, hvor ca. 25 personer
deltok. Innspill fra workshopen har ogsa vaert en viktig
basis for handlingsplanen.

Vi har brukt en SWOT-analyse for & systematisere nee-
ringens styrker og svakheter, muligheter og trusler.
Denne er presentert i vedlegg 1. | kapittel 1 gjer vi
rede for kortsiktige FoU-satsinger, mens vi i kapittel 2
peker pa langsiktige utfordringer og satsinger.



1. Kortsiktige FoU-satsingsomrader

| forbindelse med strategiprosessen har Faggruppe
filet hvitfisk definert kortsiktige satsningsomrader
for FoU-innsatsen med bakgrunn av midler avsatt fra
FHF for 2010. De kortsiktige FoU-omraddene sokes
lzst s& hurtig som mulig. Disse innbefatter satsinger
som tar utgangspunkt i & skape kvalitetsforbedring i
verdikjeden, gkt kunnskap om vare viktigste marke-
der for filet av hvitfisk, samt utvikling av nye ferske
produkter av restfilet. Det kortsiktige FoU-arbeidet er
satt i gang varen 2010, eller vil bli startet opp i lopet
av hgsten 2010.

1.1. Kvalitetsforbedring

Filetneeringen for hvitfisk har de senere arene hatt
et sterkt fokus pa a utnytte mulighetene som norsk
fiskerinzering har for & eksportere ferske filetproduk-
ter til Europa. Dette kan gjares fordi vi har tilgang til
ferskt rastoff fra en differensiert flate. Leveranser at
ferske produkter er en konkurransefortrinn for Nor-
ge, og dette ma underbygges ved at vi optimaliserer
kvalitet og ferskhet langs hele verdikjeden. Neerin-
gens mal er at en sterre andel av hyse og torsk som
landes kjglt skal benyttes til ferske filetprodukter av
hay kvalitet.

Det er prioritert & arbeide med fzlgende prosjektom-
rader:

Kvalitetsmalemetoder for hvitfisk

Ferskhet er en sentral kvalitetsparameter til fisk og fis-
keprodukter. For alle typer produksjoner vil rastoffets
ferskhet veere avgjerende bade for anvendelsesmu-
lighetene, utbyttet og kvaliteten pa sluttproduktet.
Ved omsetning av fersk filet er det behov for & fastsla
kvalitet og restholdbarhet, og foredlingsindustrien
har behov for & kvalitetsbestemme rastoffet slik at
det kan styres til den beste anvendelse i henhold til
markedskrav.

Malsetningen med arbeidet er & oppsummere og
gjennomgad status for eksisterende kvalitetsmale-
metoder for ferskfisk, og gjere dette tilgjengelig for
norsk fiskerinzering. Det vil bli gitt en anbefaling pa
hvilke metoder som kan tilpasses for bruk i industri-
en.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900334 for mer informa-
sjon.
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Pumping av hvitfisk

Det er satt i gang forskning pa pumping og velferd
innenfor FHFs innsatsomrade for foredling av laks og
grret, og dette omfatter ogséd pumping av hvitfisk.
Det er viktig & fa dokumentert effekten ved pumping
av hvitfisk. Bruk av vakuumpumper er normalt for
kombinerte not- og snurrevadfartgyer over 70 fot, og
de senere ar det blitt vanlig ogsa a levere hvitfisk som
torsk og hyse ved pumping. Kvalitetsproblemer ved
pumping av hvitfisk kan vaere knyttet til redlige file-
ter og blodflekker langs arebein og i buk. Pumping
av loddetorsk farer videre ofte til filetprodukter med
mye spalting og darlig utbytte. Ogsa i fiskeindustrien
pa land benyttes vakuumpumper til intern forflytting
av store mengder rastoff, for eksempel fra tineanlegg
til flekking eller filetering.

Forskningen skal dokumentere hvilke typer skader
som oppstar under vakuumpumping av torsk, hyse
og sei. Dette gjeres med hensyn til starrelse, ernze-
ringstilstand, ferskhet og bearbeidingsgrad. Som
grunnlag for denne dokumentasjonen blir det utar-
beidet en standard skadeindeks som beskriver type
skade og alvorlighetsgrad i forhold til anvendelsene
ferskpakking, filetering og salting.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900304 for mer informa-
sjon.

Konsekvenser av RSW-kjaling for produktkvalitet
Nedkjglt sjgvann, sdkalt RSW (refrigerated sea wa-
ter), til kjgling av hvitfiskarter som torsk, hyse og sei
har etter hvert fatt et stort omfang om bord pa snur-
revad- og notfartey (sei). Dette er gjerne fartgy som
ogsa fisker pelagiske arter som sild og makrell. RSW
er derfor en rasjonell lzsning for slike fartay med
hensyn til kjsling av fangst ombord. RSW som er
godt nedkjalt far fangsten tilfgres i tankene er ogsa
en effektiv kjglemetode, som gir hurtig og homogen
temperatursenking i rastoffet.

| filetindustrien blir det hyppig papekt at det er pro-
blemer med kvaliteten pa rastoff levert av store snur-
revadfartgy som kjsler fangsten i RSW. Seerlig blir
dette papekt for torsk og hyse til produksjon av fer-
ske filetprodukter. Nye forskningsresultater indikerer
ogsa at det er forskjeller i kvalitet pa filet avhengig
av hvordan rastoffet er handtert og kjalt om bord pa
snurrevadfartey.



Malsetningen med forskningen er & dokumentere
om ulike kjglemetoder har konsekvenser for kvalite-
ten pa fersk filet og saltfisk. Gjennom produksjons-
forsgk med utgangspunkt i nedkjglt sjgvann (RSW),
kjgling med is/vann (CSW) og kjgling med tarris vil
man dokumentere om disse kjglemetodene for ra-
stoff er likeverdige med hensyn til kvaliteten pa fersk
filet og saltfisk. Dersom metoden ikke er likeverdige
skal det pavises hva forskjellene bestar i med hensyn
til produktkvalitet og holdbarhet (fersk filet).

Se for gvrig FHF-prosjekt 900429 for mer informa-
sjon.

Superkjgling

| tidligere forskning pa temperaturstyring fra fangst
til marked har man vist hvordan styring av tempera-
tur gir innvirkning pa kvalitet og utbytte for hvitfisk til
filetindustrien. Som et resultat av arbeidet har Aker
Seafood AS implementert en superkjalingslinje i sin
fabrikk i Stamsund. Resultater fra anlegget i Stam-
sund viser at man har et potensial for & oppna bedre
lznnsomhet enn ordineere linjer.

@kt grad av automatisering og bruk av superkjaling
er to viktige forskningsomrader for fiskeindustrien i
arbeidet med okt effektivisering og bedre rastoffut-
nyttelse. Pagdende forskning pa superkjalingslinjer
for hvitfiskfilet kombinerer kunnskap om gkt utbytte
og okt holdbarhet pa superkjalte produkter med las-
ninger for eliminering av ikke-verdiskapende arbeid
gjennom automatisering av ulike handteringsopp-
gaver i foredlingsprosessen. Det overordnede malet
med innsatsen er a utvikle konsepter og teknologi for
automatisert, superkjglt produksjon av ferskfilet.

Se for gvrig FHF-prosjektene 423074 og 900417 for
mer informasjon.

1.2. Marked

Det er viktig a fa kartlagt hvordan viktige markeder
for filet av hvitfisk utvikler seg. Tradisjonelt har det
veert to hovedkategorier for filet av hvitfisk; fersk og
fryst filet. Ferske filetprodukter selges gjennom ma-
nuelle fiskedisker, og som brettpakkede, selvbetjente
produkter. Frossen filet omsettes gjennom frysedisk.

Det har de senere arene i bl.a. Storbritannia dukket
opp en ny kategori filetprodukter som er tinte og sel-
ges som fersk.

Omsetning av ferske produkter er utfordrende pa
flere omrader. Norge kan i sesonger og tidsrom med
gode landinger av ferskt rastoff eksportere mye fersk
filet. Likevel vil leveranser, volum og ikke minst kvali-
tet veere vanskelig a forutse far fisken er levert. Dette
skaper usikkerhet, fordi produktprisen ikke bare er
basert pa lokale/nasjonal landinger, men ogsé blir
pavirket av landingene fra Island, Skottland, osv. Ved
omsetning av tinte produkter tar man utgangspunkt i
frosne fileter. Man kan da planlegge produksjonen og
logistikken i god tid, inklusive kampanjer for & mar-
kedsfgre produktene. Ved & omsette standardiserte
produkter kan man operere med faste prosedyrer for
holdbarhet og produktrullering. Usikkerheten rundt
konseptet med tinte produkter er vesentlig lavere
enn ved omsetning av ferske produkter. Det pastas
at ved omsetning av ferske fiskeprodukter kan dag-
ligvarekjedene ha et svinn pa opp mot 25 %, mens
det ved omsetning av tinte produkter er et svinn i
storrelsesorden 2-3 %.

Hvis trenden i Storbritannia med gkt salg av tinte pro-
dukter skulle spre seg til Frankrike, som er det viktig-
ste markedet for genuint ferske produkter, vil det fa
stor betydning for filetindustrien i Norge. For a skaffe
okt kunnskap om hva som skjer i viktige markeder for
filet av hvitfisk, har FHF iverksatt fire FoU-prosjekter
varen 2010:

Hva skjer i de store markedene for hvitfiskfilet?

Malsetningen er a undersgke industrielle kjgperes
preferanser for ulike typer hvitfiskfilet i det britiske og
franske markedet. Med slik kunnskap kan en analyse-
re hvorfor eksporten av fryste fileter av torsk og hyse
gker pa beskostning av ferske fileter i det britiske
markedet, samt vurdere om naeringen kan oppleve
de samme endringene i det franske markedet.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900430 for mer informa-
sjon.
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Britiske forbrukeres oppfatning av fersk og tint filet
av torsk

Malsetningen er a framskaffe mer kunnskap om bri-
tiske forbrukeres preferanser for, oppfatning av og
kunnskap om ferske og tinte produkter av torsk.
Denne kunnskapen vil gi ekt forstaelse for hvilken
posisjon tinte produkter har i markedet, og hvilken
pavirkning dette kan ha for framtidig salg av ferske/
fryste produkter fra Norge. Data fra det britiske mar-
kedet kan ogsd ha overfaringsverdi til andre euro-
peiske markeder.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900444 for mer informa-
sjon.

Kvalitetsforskjeller pa fersk og tint filet fra torsk
Forskningen samkjgres med kartleggingen av bri-
tiske forbrukeres oppfatning av fersk og tint filet av
torsk. Hovedmal er, gjennom sensoriske og kjemiske
analyser, & beskrive objektive forskjeller mellom fer-
ske og tinte filetprodukter med hensyn til sensoriske
egenskaper, ernzeringskvalitet og holdbarhet i kjglt
tilstand.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900468 for mer informa-
sjon.

Salg av ferske og tinte produkter i tyske og svenske
supermarkeder

Funn i det britiske markedet viser at tint rastoff anven-
des i brettpakkede produkter, hvor det tidligere kun
har veert benyttet ferskt rastoff. Det er derfor behov
for & undersgke om denne endringen ogsa gjer seg
gjeldene i andre viktige markeder for norsk hvitfisk.
Malsetningen med forskningen er a etablere en over-
sikt over hvilke hvitfiskprodukter som er tilgjengelig
i det svenske og tyske markedet, i hvilken form/til-
stand produktene selges, og hvordan en informerer
forbruker dersom produktet skulle vaere produsert av
tint rastoff.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900498 for mer informa-
sjon.

1.3. Produktutvikling

Produksjon av ferske loins gir isolert sett god lgnn-
somhet. Pris pa ferske loins av torsk, sei og hyse har
hatt en positiv prisutvikling de siste arene. Etter at
loins er tatt fra, gjenstar haler og buk, som fortsatt i
stor grad blir anvendt i blokk. Verdien av produktet er
mindre, men likevel er kombinasjonen ferske loins og

6 Handlingsplan for FoU-aktiviteter innen filetprodukter av hvitfisk 2010-2013

blokk mye benyttet da det krever lite innsats a pro-
dusere. Rastoffet som benyttes til ferske produkter er
av hay kvalitet, og seerlig tails fra produksjonen bar
kunne anvendes til produkter med hgy verdi. FHF har
varen 2010 iverksatt forskning for & arbeide med pro-
dukt- og markedsutvikling for tail fra filetproduksjon.

Markedsutvikling for sporstykker av torsk
Malsetningen med forskningen er & oppna bedre
lennsomhet for ferske/fryste sporstykker fra torsk, slik
at bransjen kan ske den totale lennsomheten. Det
vil arbeides med & utvikle nye markedssegmenter for
ferske og fryste sporstykker av torsk.

Se for gvrig FHF-prosjekt 900496 for mer informa-
sjon.



2. Langsiktige FoU-satsingsomrader

Bedrifter i filetnzeringen har ulike forutsetninger, og
har valgt ulike strategier, basert pa egne finansielle
og kompetansemessige forutsetninger. At bedrif-
ter har ulike bearbeidingsgrader, ulike rastoffkilder
og ulike redskapstyper gir grunnlag for ulike strate-
gier og dermed lavere konkurransepress. Langsiktige
FoU-satsinger ma innrettes slik at de kan bygge opp
under ulike strategier.

Det er en utfordring for langsiktig planlegging at pro-
dusentenes tidshorisont er rimelig kort. Et operativt
fokus gjer det vanskelig a planlegge for tre eller fem
ar. Praktiske og malrettede prosjekter er viktige a fa
gjennomfart, men dette gjor det ogsa viktigere at de
kortsiktige prosjekter som til enhver tid velges, er ret-
tet mot en eller flere av de langsiktige problemstillin-
gene man gnsker & rette fokus mot.

Vi har pekt pa tre hovedinnsatsomrader — kvalitet,
marked og prosessteknologi — og vil gjagre rede for
bakgrunnen for at man gnsker & holde fokus pa disse
omradene.

2.1. Kvalitet

Fangst og rastoffkvalitet

At best mulig kvalitet pa rastoffet er viktig er noe alle
kan veere enige om. Men hva betyr dette i praksis?
Noen anvendelser er spesielt falsomme for at fisken
er fanget og handtert med best mulig kvalitet som
malsetting. Det er mye som fanges i dag som ikke
holder en kvalitet som gjor at det kan ga rett inn i
alle anvendelser. Kvalitetsforbedringer i fangstopera-
sjoner kan bidra til bedre lannsomhet og starre verdi-
skaping; ravarens egenskaper kan utnyttes gjennom
best mulige tilpasninger til ulike anvendelser og dis-
tribusjonskanaler.

[ tillegg til rene kvalitetsforbedringer er det viktig & si-
kre jevne leveranser og forutsigbar kvalitet. Dette kan
gjeres gjennom tettere tilknytninger til flaten, men
ogsa gjennom satsing pa levendefangst og levende-

lagring.

Et viktig fokus vil veere & fa sterre kunnskap om sam-
menhenger mellom redskapstyper, fangsthandtering
og kvalitet pa ravaren. For a fzlge opp dette skal det
iverksettes et strategisk samarbeid mellom FHF og
Nofima, hvor det forelapig er konkretisert aktiviteter

pa tre omrader:

e Kvalitetsheving gjennom forbedret utblgdning av
rastoff

e Kvalitetsheving med utgangspunkt i levendefangst
og levendelagring

e Kvalitetsforbedring gjennom & utvikle et beslut-
ningsstattesystem som optimerer kvalitet pa slutt-
produktet, blant annet for & bidra til at fisken hgstes
hvor og nar kvaliteten er best og slik at handtering
og transport ikke forringer kvaliteten far bearbei-
ding.

Kvalitet i produksjon og distribusjon

Satsing pa kvalitet i norsk fiskerinzering er ikke noe
nytt, kvalitet har man jobbet med i lang tid. Men i
kevel ser vi at det & unnga kvalitetstap pa veien fra
hav til konsument fortsatt er en stor utfordring. Tapt
kvalitet i fangstleddet kan ikke kompenseres i senere
ledd, og svakheter i kjglekjeden svekker kvalitet og
holdbarhet.

Kvaliteten kan gkes gjennom & redusere antall "degn-
grader” fisken utsettes for i distribusjonen. Neaeringen
har pekt pa "0-visjonen”, en kjslekjede med null gra-
der hele veien fra fangst til marked.

Neeringen ser behovet for & satse pa kontinuerlig
produksjonsforbedring, bade for & styrke konkurran-
sedyktigheten og for & oppna bedre kvalitet pa pro-
duktene.

Kjedesporbarhet er et viktig virkemiddel for a kontrol-
lere og styrke kvaliteten gjennom hele verdikjeden.
Sporbarhet er ogsa viktig for & dokumentere beere-
kraft og et viktig grunnlag for & kunne differensiere
produktene basert pa opprinnelse.

2.2. Marked

"Megatrender” for matkonsum

Produksjonen vil pa lang sikt rettes mot det vi kan kal-
le megatrender for matkonsum: sunnhet/helse, miljg,
“convenience” og opprinnelse. En viktig del av den
langsiktige tenkingen ber veere rettet mot & utvikle
produkter, distribusjonslasninger og markedskom-
munikasjon som posisjonerer norsk fisk best mulig i
forhold til disse utviklingstrekkene.
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¢ Sunnhet/helse
Fisk er i seg selv sunn mat, og er en viktig ingredi-
ens i mange helseprodukter. Et viktig sparsmal vil
vaere hvordan man kan utnytte denne fordelen til &
ta ut hayere priser og skape bedre lannsomhet.

* Miljz

Fisk er i utgangspunktet en miljgvennlig matvare.
Det finnes mange miljgargumenter man kan ta ut-
gangspunkt i, for eksempel:

¢ fisk som kategori — mer miljgvennlig enn kjatt

* god forvaltning og beerekraft

® hgsting krever mindre energi enn oppdrett

¢ fangst naer markedene i Europa er lite ener-

gikrevende

Viktige sparsmal vil veere hvordan man klarer & ut-
nytte de miljgmessige fortrinn (spesielt norsk) fisk
har, hvordan man kan markedsfere miljgvennlighet,
og hvordan man handterer kritiske innvendinger fra
NGO-er osv.

¢ Opprinnelse

| en del matsegmenter vil opprinnelse og en god
og troverdig historie rundt produktet kunne gi be-
tydelig merverdi. Bestander i rene, arktiske farvann,
kombinert med mange produkter med lang histo-
rie, gir utgangspunkt for flere typer differensierings-
strategier. Vesentlige spgrsmal vil vaere hvordan
dette kan utnyttes, hvordan nzeringen kan bygge
opp noe i fellesskap, hva som vil kreves av den en-
kelte bedrift osv.

¢ Convenience

Produkter som er lettvinte & tilberede blir stadig
viktigere for det daglige konsumet av mat. Det er {3
norske produsenter som i dag lager produkter som
er spesielt tilpasset for a veere lettvint a tilberede.
Norske produsenter er i dag stort sett leverandarer
til importarer/grossister og videreforedlingsbedrif-
ter, mens mange av disse tilpasser produktene til
konsumenten. Det er ingen enkel oppgave & kom-
me lenger ut i verdikjeden. Viktige sparsmal vil her
veere om/hvordan man kan gke bearbeidingsgra-
den eller komme lenger ut i verdikjeden. Om ikke
annet, sa vil bedre kunnskap om konsumet og kon-
sumentenes atferd vaere en styrke i forhandlinger
med kunder og samarbeidspartnere lenger framme
i verdikjeden.

Kategoriutvikling
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Kampen om hylleplass i supermarkedskjedene er stor.
Et viktig middel for a skape rom for starre kvanta hvit-
fisk, er & utvikle hvitfiskfileten som kategori. Kylling
har klart det, laks har klart det: med et storre sorti-
ment av produkter blir varen en kategori, med egne
omrader i hyllene, og med mer stabil ettersparsel fra
konsumenter. Nar forbrukerne vet hvordan de kan
tilberede ulike lakseprodukter sker ogsa hele tiden
forbruket av laks. Det er behov for a fa kartlagt hvor-
for folk ikke i starre grad kjgper og bruker hvitfisk. A
utvikle hvitfiskfilet som kategori blir et viktig langsiktig
utviklingsmal.

Hvordan kan man klare & fa til et starre sortiment av fi-
letprodukter? Hvordan kan ulike kategorier filet, som;
fersk, frossen, superkjglt og refreshed, differensieres
fra hverandre og posisjoneres i ulike segmenter?
Hvordan utnytte ulike egenskaper til & ta ut maksimal
verdi fra ulike anvendelser og distribusjonskanaler?

Et viktig redskap for & kunne svare pa disse, og andre,
sparsmal vil veere & fa mer kunnskap om utviklingen
i konsumet og konsumentenes preferanser i viktige
markeder for hvitfiskfilet.

Markedsbasert hasting

Fiskeindustrien ma i stor grad basere sin produksjon
pa den fangst flaten tilbyr. Denne er ikke ngdvendig-
vis godt tilpasset de behov industrien og markedet
har. Bade tidspunkter for fiske, redskapsvalg og ra-
stoffhandtering har betydning for kvaliteten pa fisken.
Det er behov for mer kunnskap om samspillet mellom
flate og industri, og behov for tettere samarbeid mel-
lom flate og industri, slik at flaten far, og kan tilpasse
seg falgende kunnskap:

e Hvilket rastoff foretrekker industrien?

¢ Hvilke fangstmetoder gir best kvalitet?

® Hvordan utnytte ulike fangstmetoder for & gi rastoff
til ulik produksjon?

En viktig del av en mer markedsbasert hasting er a fa
forstaelse for markedets behov helt tilbake til indus-
trien og flaten. Hvordan kan vi f& markedsinformasjon
helt tilbake til flaten? Kan man utvikle samarbeids-
former/organisasjonsformer mellom flate og industri
som i stgrre grad bidrar til at industrien far det rastof-
fet den har behov for? Kan industrien utvikle nye, be-
dre eller mer lgnnsomme strategier gjennom bedre
samarbeid med flateleddet?



Levendelagring og fangstbasert akvakultur er en an-
nen satsing som bidrar til & sikre bade tilgjengelighet
og kvalitet pa rastoffet slik at industrien bedre kan til-
fredsstille kundenes krav og forventninger.

3.3. Prosessteknologi

Faggruppe filet hvitfisk gnsker a prioritere FoU-arbeid
i forbindelse med prosessteknologi. Det er viktig at
norsk filetnzering er i forkant nar det gjelder produk-
sjonstekniske hjelpemidler. Det ber hele tiden vurde-
res hvordan man kan bygge videre pa tidligere satsin-
ger rundt prosessteknologi, slik at det kan bli aktuelt &
jobbe videre med superkjeling, automatisert beinfjer-
ning, porsjonering, etc. Naeringen trenger videre mer
kunnskap om bruk av hjelpestoffer i produksjonen,
hvilke fordeler man kan oppna i forhold til produk-
sjon og logistikk, og hvordan behandlingen pavirker
produktegenskaper som smak, farge, konsistens, osv.

Handlingsplan for FoU-aktiviteter innen filetprodukter av hvitfisk 2010-2013
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Vedlegg 1: SWOT-analyse av norsk hvitfisknaering

Norsk filetindustri forsyner markedene i Europa med
ferske, frosne og kjglte produkter av topp kvalitet. Ra-
stoffsituasjonen er god, med godt forvaltede bestan-
der, gkende kvoter, mindre konkurranse fra torske-
oppdrett men fortsatt sterk konkurranse fra oppdrett
og fangst av andre hvitfiskarter. Men nzeringen har
0gsa andre utfordringer. Det kanskje sterste hinderet
for videre utvikling er svak soliditet etter mange ar
med lav lennsomhet. Lav lannsomhet pavirker nzerin-
gens innovasjonsevne.

Som et ledd i utviklingen av denne handlingsplanen
har vi gjennomfart en SWOT-analyse av norsk filet-
industri. En SWOT-analyse er en metode for & opp-
summere styrker og svakheter, trusler og muligheter
(SWOT kommer fra engelsk: strengths, weaknesses,
opportunities, threats). Formalet er a f& en rask og
kortfattet oversikt over bade nasituasjonen (styrker
og svakheter) og utfordringer og utviklingsmulighe-
ter fremover (trusler og muligheter). Analysen bygger
pa mater med neeringsakterer, og oppsummerer de
innspill arbeidsgruppen har fatt. SWOT-analysen pre-
senteres ferst i tekstform og oppsummeres til slutt i
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en tabell.

Styrker for norsk hvitfisknaering

Norsk hvitfiskneering har et viktig fortrinn i store og
godt forvaltede bestander med hvitfisk av god kva-
litet. Tilgjengeligheten er spesielt god for anvendel-
ser som er tilpasset sesongene, som for eksempel
tarrfiskproduksjon i Lofoten. Norsk fiskerinzering har
0gsé en gunstig beliggenhet i forhold til markedene.
| motsetning til andre hvitfiskkilder, for eksempel stil-
lehavstorsk og oppdrettsfisk som pangasius, har nor-
ske bedrifter evne til & levere fersk fisk i hele Europa.

Norsk torsk har en sterk i stilling i markedene. Den
atlantiske torsken, Gadus Morhua, er kjent blant kon-
sumentene og har en sterk posisjon i mange marke-
der. En annen grunn til torskens sterke posisjon, er at
mange eksportarer har sterke relasjoner til kigpere i
etablerte markeder, slik som Portugal, Italia, Spania,
Frankrike og Danmark. Den konvensjonelle delen av
industrien tjener pa den sterke posisjon som terrfis-
ken og klippfisken har i markedet, samt de gode na-
turgitte forhold for produksjon vi har i Norge. Dette

T 10,0 %
r8,0%
- 6,0 %

4,0 %

r2,0%

B Arsresultat

+0,0%
—— 1%
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Figur 1 Samlet overskudd og arsresultat i prosent av omsetning for filetindustrien. Utvalget er
pa rundt 20 bedrifter tidlig i perioden og har sunket til rundt 10 de siste drene. Kilde: Nofima

Handlingsplan for FoU-aktiviteter innen filetprodukter av hvitfisk 2010-2013



vises igjen i form av perioder med god inntjening i
denne delen av naeringen. Huvitfiskindustrien har alltid
veert preget av forandringer, og bedriftene viser god
omstillingsevne gjennom & tilpasse produksjonen til
nye markeder og markeder i endring.

Utviklingen i matvaretrender er gunstig for norsk fisk.
Fokus pa helse og sunnhet bidrar til at konsumentene
gker sitt forbruk av fisk. Merverdi skapes ogsa gjen-
nom markedsfgring av opprinnelse og god merking
av norsk fisk. For norske eksportarer er det en styrke
at det satses pa generisk markedsfering og omdgm-
mebygging, og ikke minst er det viktig i krisetider at
det satses pa ekstra markedsfering av hvitfisk. Nar
forslaget om okt eksportavgift blir gjennomfert, blir
nivaet pad markedsfaringen styrket.

Svakheter ved norsk hvitfisknaering

Réstoff av beste kvalitet er en mager trest nar kvali-
teten svekkes mye for varen nar kunden, blant annet
pa grunn av svak eller brutt kjslekjede underveis. Lan-
dingsmensteret, hvor mye torsk "brytes pa land” pa
varen, mens torsk kan vaere vanskelig a fa tak i pa hes-
ten, samsvarer darlig med industriens behov for stabil
tilfersel. Lite strategisk hesting av rastoffet reduserer
ogsa verdien av ressursen; nar tilgangen er styrt av
sesonger, og mye fisk tas nar den er av darlig kvalitet,
legger det ogsa begrensninger for hvilke produkter
og distribusjonskanaler fisken kan anvendes i.

Svingende ressurstilgang gir store utfordringer for
produsentene. Det er en markedsmessig utfordring
for dem som retter seg mot distribusjonskanaler hvor
stabilitet er viktig, som for eksempel ferskfiskproduk-
sjon rettet mot supermarkeder, samtidig som det fo-
rer til darlig kapasitetsutnyttelse, slik at det ogsa blir
en produksjonsmessig utfordring. Torsken blir natur-
lig nok et hovedprodukt for mange, og nar det er god
tilgang pa torsk, men et ensidig torskefokus gjer at
vi ikke utnytter rastoffpotensialet som ligger i sei og
hyse godt nok.

Ujevne leveranser av sei og hyse gjer det ogsa van-
skeligere a bygge markeder for disse.

Farstehandsomsetningen er preget av lite dynamiske
priser, spesielt i fallende markeder har man “sticky
prices”, priser som faller seinere pa ferste hand enn
prisene lenger ute i verdikjeden. Dette farer lett til at
bedrifter blir sittende med lager til lavere verdi enn
kostpris. Farstehandsprisene pavirkes i liten grad

av kvaliteten pa rastoffet, noe som fratar fiskerne et
viktig incitament til & jobbe for bedre kvalitet. Min-
steprisen pa fisken er knyttet til forsteklasses kvalitet,
men konkurransen om rastoffet har gjort at produk-
sjonsleddet i liten grad benytter seg av muligheten
for a trekke fiskerne for darlig kvalitet. Mye av fisket
skjer fortsatt med redskaper som gir fisk av for dar-
lig kvalitet til produksjon av en del produkter, som for
eksempel fersk filet.

For filetprodukter har det veert vanskelig & oppna god
lznnsomhet, blant annet er det en utfordring & utnytte
hele fisken. Etter at man har fatt godt betalt for loins,
er det mye godt rastoff som man far darlig betalt for
og som bidrar til svak lannsomhet. Foredling av fisk
skjer i konkurranse med produsenter i land med mye
lavere kostnader enn oss, noe som gjer at foredling
ma veere knyttet til differensiering og til verdiskaping
basert pa hele fisken om det skal veere lgnnsomt.

Potensialet som ligger i opprinnelsen blir ikke hen-
tet ut, det er utviklet & konsepter som differensierer
fisken basert pa opprinnelse eller historiefortelling,
og produsentene er lite flinke til & merke. Naeringen
har begrenset markedskunnskap, og veldig mye opp-
merksomhet blir retter mot forhold langt bak i ver-
dikjeden, samtidig som koordineringen gjennom ver-
dikjeden er svak. Norske eksporterer og produsenter
slass ofte om de samme kundene, med lite differen-
sierte produkter.

Fiskekonsumet gker, men mye av skningen blir dek-
ket av laks, som har klart & bli en egen kategori i
supermarkedene, med stabilt tilbud og hey “value
for money” for konsumentene. Ferskfiskmarkedene
rundt omkring i Europa er darlig utnyttet, bade fordi
mye av ferskfiskomsetningen dekkes av lokal eller na-
sjonal fisk, men kanskje ogsa som et resultat av at vi
kjenner ferskfiskmarkedene for darlig.

Store valutasvingninger gjer at en industri basert
pa eksport blir sérbar. Det meste av fisken selges i
fremmed valuta, oftest Dollar eller Euro. Med store
eksporterte kvanta, og med lange kredittider, blir
valutarisikoen dermed stor. Det er mulig a sikre seg
mot valutasvingninger, men til en kostnad som er hay
sammenlignet med de marginer industrien opererer
med.

Industrien har vaert preget av et kostnadsdeknings-
fokus, hvor man i gode tider ikke har evnet a ta ut



ekstra marginer, og hvor man i darlige tider velger a
opprettholde aktiviteten s& lenge man har dekning
for variable kostnader. Dette gjer at lannsomheten
blir lav. Darlig lennsomhet over tid har ledet til svak
finansiering, som igjen har gjort at industrien har liten
evne til egenfinansiert utvikling.

Muligheter for norsk hvitfisknaering

"0-visjonen"”: Med dagens produksjon og distribusjon
er det mye av fisken som lagres og transporteres med
temperaturer som gir stort kvalitetstap. Holdbarhet
for fersk fisk er svaert avhengig av temperatur, klarer
man & holde temperaturen pa 0 grader hele veien til
markedet kan kvalitetstapet reduseres dramatisk. Mye
fisk pakkes i dag pa 7-8 grader, og ser ut til & komme
helt fram til markedet uten noen gang @ komme ned
mot O grader. Superkjgling er én mate & oppna la-
vere temperatur og bedre kvalitet fram til markedet
pa, men den er kostnadskrevende. "0-visjonen” kan
0gsa nas gjennom optimalisering av eksisterende kjz-
lekjeder.

271.000 tonn godt torskerastoff er et meget godt
utgangspunkt for stor verdiskaping. Haykvalitets ra-
stoff gir unike muligheter for & levere hgykvalitetsva-
rer, forutsatt at kvaliteten tas vare pa bade gjennom
riktig hasting, riktig produksjon og riktig distribusjon.
Prising etter kvalitet gir muligheter for & differensiere
mellom ulike kvaliteter, og til & tilpasse produksjonen
til rastoffkvaliteten og markedet. Produksjonsleddet
ma bli flinkere, gjennom krav og stimulanser, & fa fis-
kerne til & levere best mulig kvalitet.

Dagens og morgendagens konsumenter etterspar
stadig mer differensierte tilbud. P& den ene siden vil
konsumentene ha matvarer som er lette a tilberede
i en hektisk hverdag. Selv for fersk fisk er det mye a
hente pa & komme konsumenten i mgte med a utvikle
produkter som er lettvinte & tiloerede og som kan inn-
ga som komponenter i ulike typer retter og maltider,
for eksempel brettpakkede skinn- og beinfrie stykker
eller tilsvarende frosne produkter. P& den andre side
ser vi matvaremarkeder som blir stadig mer rettet mot
opplevelser og et enske om & leere og a skape noe
nar man lager mat. Mot slike markeder vil det & selge
en vare med en historie, og en klar opprinnelse, gi
store muligheter. Sesonger kan utnyttes til & skape
oppmerksomhet rundt et produkt, og til & skape eller
forsterke tradisjoner hos forbrukerne.
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Med et rastoff som kan differensieres bade basert
pa produktegenskaper, opprinnelse og historie, er
forutsetningene gode for & etablere preferanser og
bygge lojalitet hos forbrukerne. Gjennom bevisst og
presis segmentering kan man vinne de mest attrakti-
ve kundene. Gjennom en satsing pa merking, sporing
og ansvarlig fiske, med baerekraft og god forvaltning
som viktige budskap, kan man na ogsa de mest mil-
jebevisste kundene. MSC-sertifisering ogsa for kyst-
torsken kan gi mer av den norske fisken et konkur-
ransefortrinn.

Lavere priser gjer at flere velger hvitfisk, og gir nor-
ske aktarer muligheter til & komme inn i nye markeder
og nye markedssegmenter. Man kan ogsa utnytte det
at flere kjgper fersk fisk, for eksempel kjgper 80 % av
konsumentene fersk fisk i Frankrike, til & fa flere til &
kjspe torsk. Fersk fisk vil ta en starre del av marke-
dene, og vi kan gjennom malrettet satsing ta en stor
del av gkningen.

Jevnere leveranser, med supplering av rastoff fra opp-
drett, kan gi bedre forutsetninger for & dekke etter-
sparselen fra supermarkeder og andre kanaler hvor
forutsigbarhet er avgjerende. Bedre kjglekjeder med
lavere temperatur gir bedre kvalitet, og for butikkene
betyr lenger tid i hyllene at svinnet kan reduseres og
lannsomheten gkes. Ogsa bedre logistikk kan bidra
til lenger “shelf-life”. Eksportmiljgene kan styrkes
og samordnes, blant annet gjennom samarbeid om
ferskfiskdistribusjon.

Starre eksportavgift kan gi enda mer og bedre ge-
nerisk markedsfering og bidra til sterre markeder og
starre markedsandeler. En gkning i markedsinnsatsen
kan gjere at norsk sjgmats gode omdemme kan ut-
nyttes bedre. Norge som marked har vaert undervur-
dert i mange ar. Med nye aktarer som satser sterkt i
Norge kan nzeringen fa til gkt salg pa hjemmemarke-
det; hjemmemarkedet kan bli viktigere i volum, men
ikke minst som “laboratorium” for & leere mer om
hvordan konsumenter tar i mot ulike produkter og for
a teste ut nye produkter far man tar steget ut i resten
av verden.

Trusler for norsk hvitfisknaering

Den fordelen en god rastoffbase gir, kan fort svek-
kes gjennom darlig kvalitet pa fisken, som fglge av
slury, inkompetanse eller darlig logistikk. Direkteslay-
ing, hvor man ikke far en rask blegging og nedkjaling



av fisken, er én av kildene til svekket kvalitet, store
hal fra snurrevad og not er en annen. Jkende kvo-
ter kan ogsa fare til press i markedet, med svekket
lznnsomhet som et sannsynlig resultat. Torskekvoten
gker med 16 % for 2010, til 607.000. Kvotene for an-
dre hvitfiskarter gker ogsa, for eksempel gker kvoten
for stillehavstorsk med 9,4 %. Jkende kvoter og hayt
volum kan fere til prisfall. En allerede sterk interna-
sjonal konkurranse kan bli enda sterkere gjennom at
islandske konkurrenter, med en sveert svak islandsk
krone, kommer sterkere ut. @konomiske nedgangs-
tider i viktige markeder bidrar samtidig til & redusere
ettersparselen.

Ferskfiskproduksjon betinger topp kvalitet gjennom
hele verdikjeden, fra fangst til butikk. Brytes kjzlekje-
den spolerer man kvaliteten og verdien av ressursen.
Ferskfiskdistribusjon krever mye mer energi enn dis-
tribusjon av frossenfisk, konsumenters fokus pa klima-
regnskap kan pa sikt komme til & ramme ferskfiskdis-
tribusjon, enten i form av avgifter eller andre former
for begrensninger.

Konsentrasjon pa kjgpersiden, hvor faerre matvare-
kjeder tar en sterre del av markedet, gjer at relativt
sma norske eksporterer kommer i en vanskeligere
forhandlingsposisjon. Medias makt er stor, bruk av
lettvinte og populistiske argumenter kan skade norsk
omdgmme.

A utvikle nye produkter, eller ta starre roller i verdi-
kijeden gjennom nye produkter eller nye distribu-
sjonsformer er kapitalkrevende. Nye kapitalkrevende
strategier kan hemmes pa grunn av den kapitaltarke
vi ser na, og muligens flere ar fremover. Selv om det
er stigende ettersparsel etter fersk fisk kan denne et-
tersparselen dekkes lokalt eller av oppdrett av rimeli-
gere hvitfiskarter som pangasius eller tilapia. | tillegg
kan markedene for lettvinte produkter, convenvience-
segmentet, fort komme til & bli dekket av kylling og
laks.

Rimeligere hvitfiskkonkurrenter kan ta markedsande-
ler, og ikke minst dra nytte av var generiske markeds-
fering. Ved manglende merking vil andre dra fordel
av var innsats, og ved slurv vil vi risikere at fordelene
med markedsfering av historie og opprinnelse for-
svinner.
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Oppsummert SWOT-analyse

Styrker

Svakheter

God forvaltning av hvitfiskbestandene har gitt store og gkende
kvoter, noe som potensielt gir industrien tilgang til en solid
rastoffbase.

En del produkter, for eksempel tarrfisk og klippfisk, har solid
posisjon i markedet. Loins gir ogsa god inntjening.

God omstillingsevne blant aktarene.

"Vihar Gadus Morhua” - og kunder som foretrekker den.
Vi har godt omdemme i viktige marked.

Generisk markedsfering har over tid veert god
omdemmebygging. Fokus pé opprinnelse og merking gir
merverdi.

Vi har evne til a levere fersk fisk i hele Europa.

Ekstra markedsfaring av hvitfisk gjeres na.

Heasting av hvitfisk er ofte darlig tilpasset markedet, bade i forhold til
tidspunkt, redskap og kvalitet.

Ustabil tilgang pa rastoff av kvalitet som er god nok til
ferskfiskproduksjon.

Svingende ressurstilgang gjer det vanskelig & komme inn i markeder
som krever forutsigbarhet.

Kvaliteten pa fersk fisk svekkes for mye far fisken nar kunden, ofte pa
grunn av svake kjslekjeder.

Prisingen i farstehandsmarkedet er ikke dynamisk nok. Fall i
markedspriser reflekteres for sakte i farstehandsprisene.

Minstepris pa fisken er knyttet til forsteklasses kvalitet, mens industrien
betaler like mye for darlig kvalitet.

Neeringen har liten markedskunnskap og fokus langt bak i verdikjeden.
Kjenner vi ferskfiskmarkedene for darlig til & ta ut gode marginer?

Filetproduksjon gir lav lannsomhet pa alt(?) annet enn loins.

Lav lennsomhet over tid har gitt industrien liten evne til egenfinansiert
utvikling.

Vi har hayt kostnadsniva i Norge, spesielt er arbeidskostnadene haye.
Valutasvingninger gir sarbarhet.

Industrien evner ikke & ta ut marginer i gode tider, og opprettholder
aktivitet i darlige tider.

Muligheter

Trusler

"0-visjonen”: Fersk fisk skal holde O grader hele veien til
markedet. Shelf-life kan gkes dramatisk med bedre kjalekjeder.

Konsum av fisk gker, og konsumentene foretrekker fersk fisk.
Norsk rastoff er et godt utgangspunkt for haykvalitetsvarer.

Fiskens historie og opprinnelse, rene arktiske fravann, kan
utnyttes bedre for sterkere markedsposisjon.

Lavere priser apner nye markeder og gjer at flere velger
hvitfisk.

Ferskfiskmarkedet vil ske. Ved & identifisere markeder med
starst potensiale kan vi ta mer av veksten.

Norsk sjgmats gode omdemme kan brukes til & bygge lojalitet
og etablere preferanser, og til a vinne de mest attraktive
kundene ved god differensiering.

Bedre merking er en forutsetning for a utnytte
differensieringsmuligheter.

Produkter som er enkle a ta i bruk, for eksempel skinn- og
benfrie filetstykker i ulike pakninger, kan gke konsumet
betraktelig.

@kt fokus pa Norge som marked.
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@kende kvoter, samt mer hvitfisk i markedet globalt, gir press i
markedet.

Rimeligere hvitfiskrastoff, blant annet fra oppdrett av pangasius og
tilapia, kommer inn i markedene.

Ferskfisk dekkes av lokal fangst eller av oppdrett.

Konsentrasjon pa kjgpersiden, blant annet i form av store matvarekjeder,
svekker norske eksportarers forhandlingsstyrke.

QBkonomiske nedgangstider i viktige marked.
Styrking av den norske kronen gir darligere konkurranseevne.

Mediemakten er stor, bruk av lettvinte og populistiske. argumenter kan
skade norsk omdgmme.

Dkt etterspersel etter sunnere og lett-tilberedte produkter dekkes av
kylling og laks



Vedlegg 2: Tidligere gjennomfarte FoU-prosjekter

FHF og tidligere Filetforum hvitfisk (nd Faggruppe filet hvitfisk) har gjennomfart en rekke ulike forskningspro-
sjekter i filetneeringen de senere ar. Prosjektene omfatter utfordringer for bransjen gjennom hele verdikje-

den.

PROSJEKTKATEGORI

Produktutvikling
Produktutvikling restfilet
@kt verdi av restfilet
Produkt av restfilet

Prosessutvikling

Superkjgling av torskeloins

Prosjekt superkjeling

Automatisert superkjalt prod. fersk filet
Lennsom foredling: Superkjaling filet
Lennsom foredling i Norge

Automatisk pakking og legging filet
Strategisk analyse emballering/distribusjon
Sporing av hvitfisk

Kvalitet/rastoff

Filet av oppdrettstorsk

Pumping av levende og slayd fisk
Temperaturstyring ved prod. ferskfisk
Automatisk kvalitetskontroll fiskefilet
Deteksjon og fjerning av kveis
Automatisk pavisning kveis-spektroskopi
Torsk, sei og hyse med hode pa
Temperaturstyring fra fangst til marked
Markedsrettet kvalitetsforbedr. torsk/hyse

Fangstbasert akvakultur
Levendelagring av hyse
Levende fangst og sulting av loddetorsk
Tilvekst og kvalitet hos oppforet villtorsk

Marked

Mulighetsstudie — Russland hvitfisk
Markedsprosjekt fersk hvitfiskfilet
Utvikling av regelverk for miljgsert.

FHF-nr.

423183
423064
423173

423213
423203
900204
900179
422102
423033
423223
900301

900128
900012
423034
422082
422022
900419
421034
423074
900337

900030
900016
423054

423163
423193
423154

FoU-miljg

Nofima
Frost
Nofima

Nofima
Nofima/SINT
SINTEF
SINTEF
SINTEF
SINTEF

STD

Nofima

Nofima
Nofima
Nofima
Nofima
Nofima
Nofima
Nofima
SINTEF
Nofima

Nofima
Nofima
HBO

TCG
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Tidsrom

2005
2006
2005-2006

2005
2005
2009
2009-2011
2007-2011
2002-2004
2005
2009-2010

2008-2009
2008

2006

2006-2009
2002-2006
2009-2010
2006-2007
2006-2010
2009-2010

2008
2008
2006

2005-2006
2005
2007
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