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Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

FORORD

Dette arbeidet er utfort pd oppdrag for Sldttey Transport. Rapporten er skrevet av forsknings-
leder Gisle Solvoll (Handelshegskolen i Bode) og prosjektleder Trond W. Johannessen
(Kodatec AS). Prosjektet er finansiert av Nordland fylkeskommune og delvis av RDA-midler
for Ser-Helgeland.

I Utviklingsprogram for Nordland 2008-2011 er det en uttrykt mélsetting & utvikle et
framtidsrettet, nyskapende og lennsomt naringsliv som gir attraktive arbeidsplasser og gode
levevilkar. Dette skal skje gjennom & utnytte Nordlands ressurser samt a styrke infrastruktur
for innovasjon, entreprenerskap og FoU-virksomhet. En strategi i tilknytning til denne mal-
settingen er blant annet a oke verdiskapingen innen fiskeri- og havbruksneringen gjennom
storre grad av lokal videreforedeling. Gjennom dette skal en seke & fremme konkurranse-
fordeler for Nordlands marine naringsmiljo gjennom a bidra til & legge forholdene til rette for
samarbeid, kunnskapsoppbygging, erfaringsutveksling og naringsrelatert forskning.

Dagens forbrukere etterspor i1 stadig sterre grad ferske sjematprodukter av hey kvalitet.
Ferske sjomatprodukter oppfyller forbrukernes enske om sunn mat som er lett & tilberede.
Gjennom satsing pé fersk fisk ensker regjeringa a oke den totale verdiskapingen 1 naringa.

Regjeringen ensker gjennom sin ferskfiskstrategi “sats ferskt!” (lansert 1 2007), & bidra til at
den norske fiskerineringen far rammevilkar som bedre utnytter Norges unike fortrinn som
narhet til rike fiskefelt, kompetanse og erfaring, samt narhet til godt betalende europeiske
markeder.

For & lykkes i ferskproduktmarkedene er det nedvendig & kunne tilby kontinuerlig tilforsel av
produkter som holder hey kvalitet. Fiskebestandenes vandringsmenster gir imidlertid et
fangstmenster med store sesongvariasjoner. I tillegg er mye av den fisken som landes av
varierende kvalitet.

Regjeringen vil gjennom strategien a legge til rette for ekt kontinuitet 1 tilferselen til
filetindustrien og bedre kvalitet pa rdvaren som leveres. Derfor er det innfort nye tiltak som
stimulerer til at fisk lagres levende for senere produksjon, bl.a. kvotestimulans over tre ar til
fartoy som driver levendefangst, endret regelverket slik at fisk kan holdes i mellomlagring 1
12 uker for fisken slaktes eller overfores til et oppdrettsanlegg, samt stotte til investeringer i
fartoy og infrastruktur med sikte pa levendefangst.

Det vil ogsa innferes merkekrav til fisk som omsettes til forbruker i Norge, samt at det
tilrettelegges for bedre oppfelging av regelverket, og det vil opprettes et kvalitetsforum
mellom neringen, handelsleddet og myndighetene.

Okt samarbeid og samspill mellom oppdretts- og fiskerineringen vil vare en viktig forutset-
ning for a lykkes i satsningen pa fersk fisk. Bade kontinuitet og kvalitet kan forbedres
gjennom helhetlig verdikjedetenkning. Derfor vil ferskfiskstrategien ogsd legge til rette for
okt samarbeid mellom oppdretts- og villfiskneringen, blant annet gjennom Marint verdi-
skapingsprogram.




Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

Dette prosjektet er en direkte oppfelging av Utviklingsprogram Nordland 2008-2011, der
”levendelagring og direktedistribusjon av fersk fisk™ er et prioritert prosjekt under strategien
gkt verdiskaping gjennom lokal videreforedling”.

Bodoe 9. september 2009.
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Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

SAMMENDRAG

Dette notatet dokumenterer resultatene av fasel i et prosjekt som er tenkt gjennomfort i 3
faser. Prosjektets hovedmal er & utrede mulighetene til & utvikle en total leveranderkjede med
tekniske losninger, nodvendig biomasse samt logistikk- og IT-lesninger for levendelagring,
salg og distribusjon av fersk sjemat.

Hovedproblemstillingene i fase 1 har veert:

— A gjennomfore gkonomiske analyser av dagens verdikjeder for fersk fisk, bade villfangst,
oppdrettet fisk og fangstbasert havbruk (villfisk som er oppforet).

— A drofte muligheter og utfordringer knyttet til levendelagring og direktedistribusjon av
ferske havbruksprodukter med utgangspunkt i nordnorske ravarer.

Markedet for ferske sjgematprodukter

Dagligvaremarkedet, som totalt omsetter for om lag 117 mrd. kr arlig (2007), bestar av ca
4 500 butikker, hvorav over 99 % er tilknyttet en av de fire store kjedene. Rundt 10 % av
disse (ca. 450-500 stk.) har egen ferskvaredisk for salg av fisk. Fra kjedenes side etterlyses
tiltak som kan bedre tilgjengeligheten til og kvaliteten pé ferskfisk i butikkene. Det omsettes
arlig ca. 18 kg fisk og skalldyr pr. person gjennom butikkleddet. Dette inkluderer bade fersk,
frossen og bearbeidet vare. Totalt innebarer dette ca. 85 000 tonn sjemat distribuert og solgt
gjennom butikk. Av samlet salgsvolum i 2003 sto fersk hel og renset fisk for 12 400 tonn
(15 %), mens omsetningen av ferske farseprodukter 1& pad om lag 13 200 tonn (16 %).

Utfordringer ved direktedistribusjon

I Norge er det rundt 500 butikker med egen disk for salg av ferskfisk. Gjennomsnittlig
ordresterrelse pr. butikk pr. uke utgjer ca. 500 kg ferskfisk og rundt 500 kg fiskefarse.
Dersom hver butikk skal ha 2 leveranser ukentlig, betyr dette en gjennomsnittlig ordre-
storrelse pa ca. 500 kg, der ferskfisk og farse leveres samtidig. En bil med lastekapasitet pa 10
tonn, ma sdledes 1 gjennomsnitt levere 20 ordrer daglig, hvilket skaper betydelige transport-
og tidsmessige utfordringer mht. direktedistribusjon. Her ma det imidlertid bemerkes at det
sannsynligvis er store variasjoner mellom de enkelte butikker. De 100 storste butikkene 1
Norge (ca. 2,2 % av totalt antall butikker) star for nesten 15 % av totalomsetningen, slik at de
storste butikker ettersper mellom 1 000 kg og 2 000 kg fersk fisk pr. uke.

Levendelagring og oppféring — status

“Fangstbasert havbruk™ er en betegnelse pd naringsutevelse basert pa at en organisme fanges
i naturen, lagres i kort eller lang tid, fores eller ikke, og som skiller seg fra tradisjonelt
(yngelbasert) oppdrett ved at livssyklusen der er lukket. I Norge er det lang tradisjon for
levendelagring av ulike typer fisk (for eksempel pelagiske arter som sild, makrell, brisling og
sei), og det har ogsd gjennom mange ar vert neringsakterer som i mindre omfang har fanget
levende fisk for videre oppdrett. Anslag tyder pé at det i 2004 ble levert vel 1 000 tonn
levendefanget torsk pa landsbasis. I 2008 ligger dette volumet sannsynligvis rundt 2 000 tonn,
noe som utgjer om lag 20 % av det samlede volumet av oppdrettstorsk. I 2009 er det 14 bater
som er aktive 1 fangst av levende fisk. Antall kjepere av fisken er om lag 10-15. I perioden
2000 til 2005 er det anslagsvis vel 70 bater som har prevd seg pa denne typen fangst.
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Distribusjon og distribusjonslasninger

Den tradisjonelle distribusjonskanalen gar fra produsent via grossist og detaljist til kunden.
Mellomleddene vil kunne gke kundens trygghetsfolelse ved at kunde ofte ensker & fysisk
kunne se og ta pd varen for kjop for a redusere kjopsrisikoen. P4 grunn av kjepets storrelse
har varige forbruksvarer (som for eksempel biler, datamaskiner og fjernsyn) heyest risiko,
mens kioskvarer (for eksempel seotsaker, aviser og tidskrifter) innebarer minst risiko.
Mellomledd fungerer som en “megler” mellom forbruker og produsent. En ulempe med den
tradisjonelle distribusjonskanalen er at mellomledd kan eke kostnadene bade for produsent og
kunde, samt at produsenten mister direkte kontakt med kunden, noe han ville hatt ved
direktesalg. Informasjon er viktig i distribusjon, béde fra produsent til forbruker og motsatt -
fra forbruker til produsent.

Ved & distribuere produktet direkte til kunden, kan mellomleddene kuttes. I et slikt tilfelle
legger vi opp til direktedistribusjon. Den direkte distribusjonskanalen vil pd mange mater ha
sine fordeler der den tradisjonelle distribusjonskanalen har sine sterste ulemper. En lett
kvantifiserbar fordel er at kostnadene ved bruk av mellomledd forsvinner. Likeledes vil
produsenten ved en direktetilneerming” kunne innhente informasjon direkte fra kunden.
Utfordringen med direktedistribusjon ligger blant annet i 4 f4 kunden til & f4 den samme
trygghetsfolelsen som ved tradisjonelle kjop hos detaljist samt at totalkostnadene kan gke pé
grunn av at antall forsendelser eoker. Fra at produsenten har f4 og sterre utsendelser til
mellomledd, krever en direkte distribusjonskanal at produsenten sender ut mange sma
forsendelser, gjerne over lengre avstander. Her ligger ogsd et av de storste hindrene for
utbredelse av direktedistribusjon. For at utkjeringskostnadene skal kunne reduseres, er man
enten avhengig av en hoy ordrefrekvens eller hoy gjennomsnittlig verdi pr. ordre.

Mellom ytterpunktene “tradisjonell” distribusjon og direktedistribusjon kan en tenke seg flere
mellomlesninger. En alternativ distribusjonslesning er at flere produsenter samarbeider med
en tredjepart for & samkjere sine leveranser til kunden. Produsenter av ulike sjomatprodukter
kan eksempelvis samarbeide med en transporter som ivaretar transporten til produsentenes
kunder, som 1 stor grad vil vare overlappende.

Dersom produsentene har lang avstand til kundene, vil det ofte lonne seg & etablere et
markedsdepot. Hvis vi tar utgangspunkt i den direkte distribusjonen til hver enkelt kunde, vil
de totale transportkostnadene i en del tilfeller reduseres ved at en oppretter markedsdepot. En
foretar da en desentralisering av distribusjonen. Ved a desentralisere distribusjonen vil
normalt sett kostnadene vere fallende til en viss grense. For & redusere enhetskostnadene
knyttet til transporten fra produsentene til markedet kan sjematprodusentene samarbeide med
en transporter som ivaretar transporten til markedet med en rimelig stor bil. I markedet
etableres/leies det et depot (kjolelager) som igjen kan forsyne enkeltkunder gjennom
nardistribusjon med mindre kjoretoy.

Med nye akterer som tilbyr direkte distribusjonslesninger for sjemat, vil en kunne oppleve
konflikter i salgskanalen. En konflikt kan oppsté fordi grossist- eller detaljistleddet ikke er
interessert 1 en ny salgskonkurrent, da de kan miste omsetning. Grossist- og detaljistleddet
kan beskytte seg ved a boikotte varene til de sjgmatprodusentene som inngér i den nye salgs-
kanalen 1 deres butikksortiment. Avhengig av eierforholdet kan etablering av nye salgskanaler
saledes skape kanalkonflikter.
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Kostnads- og lennsomhetsberegninger

Det er foretatt okonomiske analyser av dagens verdikjeder for fersk fisk, bdde villfangst,
oppdrettet fisk og fangstbasert havbruk (villfisk som er oppforet). Kostnadene for laks er
beregnet ut fra rund, sleyd fisk, mens den for torsk er beregnet med utgangspunkt i sloyd,
hodekappet fisk. I alt fem verdikjeder analyseres. Ut fra rimelige forutsetninger knyttet til
blant annet antall renteniva, konsesjoner, utstyrsbehov, bemanning og lenn, merdsvinn, drifts-
kostnader, forkostnader, forfaktor, smoltkostnad, slaktesvinn, biomasseutnyttelse m.m., finner
vi felgende:

— Kostnader oppdrettslaks. Vare analyser viser en kostnad pr. kg pa 23,60 kr nér fisken er
lastet opp pé bil klar for uttransport. Av dette belopet utgjor kapitalkostnadene om lag
3,30 kr.

— Kostnader torsk (oppdrettet). Dette er verdikjeden for tradisjonell oppdrett av torsk etter
samme opplegg som oppdrett av laks og erret. Analysene viser en kostnad pr. kg pd 43 kr
nar fisken er lastet opp pa bil klar for uttransport.

— Kostnader torsk (levendelagret). Dette er verdikjeden for villfanget torsk som lagres
levende i inntil 4 uker for slakting. Fisken fores ikke. Analysene viser en kostnad pr. kg pé
32,70 kr nar fisken er lastet opp pa bil klar for uttransport.

— Kostnader torsk (oppforet). Dette er villfanget torsk som lagres levende i inntil 26 uker
med foring. Analysene viser en kostnad pr. kg pa 29,90 kr nar fisken er lastet opp pa bil
klar for uttransport.

— Kostnader torsk (villfanget). Dette er verdikjeden for tradisjonell fangst. Analysene viser
en kostnad pr. kg pa 29,50 kr nér fisken er lastet opp pé bil klar for uttransport.

Totale kostnader for ferdig opplastet bil er betydelig hayere for alle verdikjedene knyttet til
torsk enn for verdikjeden knyttet til oppdrettslaks. For den “rimeligste” verdikjeden torsk
(villfanget) er kostnadene 26 % heyere enn kostnadene for oppdrettslaks. Den dyreste verdi-
kjeden torsk (oppdrettet) har kostnader som er 83 % heyere enn tilsvarende kostnader for
laks.

Transport til eksempelvis Oslo utgjer vel 1 kr pr. kg, litt varierende med hvor slakteriet er
lokalisert. Stort sett er det slik at transportkostnaden eker med avstand samt der en er av-
hengig av fergetransport for & fa ut fisken. Hvis vi tar utgangspunkt i kostnadskalkylene og
antar en pris levert FOB Oslo, kan vi fa fram forventet lonnsomhet i de ulike verdikjedene.
Hvis vi antar felgende priser levert FOB Oslo; oppdrettslaks (26 kr), oppdrettstorsk (32 kr),
levendelagret torsk (34 kr), oppforet torsk (34 kr): og villfanget torsk (31 kr) fir vi et positivt
driftsresultat pa 1,50 kr pr. kg for laks, 0,30 kr for torsk (levendelagret), 3,10 kr for torsk
(oppforet) og 0,50 kr for torsk (villfanget). Torsk (oppdrettet) gir et negativt driftsresultat pa
12 kr pr. kg.

Suksessfaktorer for Iannsomhet i verdikjeden

Verdikjeden for oppdrettslaks er svert effektiv, og kan derfor benyttes som en malestokk for
vurdering av effektivitet 1 andre verdikjeder. Saledes vil vi spesielt papeke folgende forhold
som viktige 1 tilknytning til & etablere effektive verdikjeder innenfor havbruk:
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Rask produksjon av matfisk - kostnader drevet av tiden. En oppdrettslaks er slakteklar
etter 16-18 méneder. Jo raskere produksjon, desto lavere kapitalbinding og tilherende
kapitalkostnader. Kostnader drevet av tiden (lenn og driftskostnader, ekskl. for) er i stor
grad faste innenfor en produksjonsperiode pa 2 ar (24 méneder).

Kostnadseffektiv utnyttelse av foret. Unngé slesing med sentrale innsatsfaktorer, forst og
fremst for. Forkostnadene 1 var” verdikjede utgjor 36 % av de totale kostnadene fra smolt
til ferdigvare lastet opp pa bil.

Unnga svinn — spesielt i fiskens siste produksjonsfase. Fisken har padratt seg kostnader pa
knapt 2 kr pr. kg ved utsett i merd, ekende til vel 16 kr pr. kg nédr den er slakteklar. Hvis vi
antar et rimelig jevnt svinn fra utsett 1 merd til uttak av slakteklar fisk, utgjor et svinn pa
8 % en kostnad pa 500 000 kr pr. utsett.

Konsentrert produksjon. Jo mer en kan konsentrere produksjonen geografisk, desto mer
effektiv drift er det mulig & oppnA.

Effektive slakterier. 1 verdikjeden for laks ligger slaktekostnadene i sterrelsesorden 2,20-
3,00 pr. kg. Da det vil vere stordriftsfordeler knyttet til slaktingen er det viktig at anlegg-
ene har en viss storrelse.

Effektiv administrasjon. Administrasjonskostnadene utgjer anslagsvis 10 ere pr. kg fisk.
Effektive rutiner/systemet for ordremottak, salgsarbeid, fakturering og kundeoppfolging er
en viktig suksessfaktor for & lykkes 1 markedet, og krever volum.

Problemstillinger rundt direktedistribusjon av fersk fisk

Det er betydelige muligheter for ekt verdiskapning bdde mht. levendelagring og direkte
distribusjon av fisk. Ved & kombinere de to muligheter kan etablerte verdikjeder utfordres.
Det kan oppnas ekt kvalitet og ferskhet pd fisken, og dermed kan inntektspotensialet for opp-
dretter, fisker og foredlere styrkes.

Ikke desto mindre, utfordringene er mange, bade nar det gjelder marked, teknikk, biologi og
okonomi. Dette gjenspeiles bl.a. 1 det faktum at markedet for levendelagring av fisk er svert
beskjedent, pd tross av at forsek har vaert gjort over lang tid — ogsd med offentlig innsats.
Skulle vi etter vare analyser peke pa de storste utfordringene, kan det kort nevnes:

For direkte distribusjon er utfordringen forst og fremst knyttet til saerdeles sméd ordre-
storrelser (i det norske markedet), samt at fisk er svaert vanskelig & integrere og handtere i
butikkjedenes tradisjonelle varestremmer.

Malsetningen med & redusere de mange akterer 1 dagens verdikjede gjennom direkte
distribusjon, vil utfordres som konsekvens av et endret, fremtidig krav til sortiments-
bredde. Billige utenlandske fiskeslag, for eksempel Tilapia og Pangasus, vil styrke
grossistens rolle i verdikjeden.

Det er betydelig ekonomisk risiko knyttet til levendelagring av fisk, forst og fremst
gjennom faren for svinn og prisfall. I en situasjon hvor begge deler opptrer samtidig, ma
betydelige tap paregnes.
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— Nytt og endret lovverk vil kunne skape betydelig usikkerhet rundt levendelagring,
eksempelvis gjennom endrede krav til transporttid, handtering av fisken, forkvalitet og
sykdomsforebygging.

Pé den annen side kan forventet okte priser pa fersk fisk, samt at nye tekniske losninger vil gi
muligheter. Spesielt tror vi det kan det vaere grunn til & fokusere de muligheter som ligger 1
fysiske tilpasninger til ubrutt kjelekjede (lastebaerere, emballering etc.), samt IT-baserte
systemer knyttet til dokumentasjon av ferskhet, sporing, ordresammenstilling og salg.
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Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

1.  INNLEDNING

Nedenfor redegjores det for bakgrunnen for prosjektet samt de mal, delmél og problem-
stillinger som er satt opp for arbeidet. Det redegjores ogsa kort for det metodiske opplegget
som er lagt til grunn.

1.1 BAKGRUNN

I en rekke naringer skjer det store forandringer i verdikjeden. Dette skyldes blant annet
endringer 1 salgs- og distribusjonskanaler, tekniske nyvinninger, internasjonale handelsavtaler
og store internasjonale markedsakterer som sterke “drivere” av utviklingen. For kundene har
dette 1 stor grad betydd rimeligere og bedre produkter, mens rollene og verdiskapningen i
logistikkjeden for produsenter, importerer, grossister og detaljister 1 vesentlig grad er blitt
endret.

Verdiskapning fra primarnaringene i Nordland er 1 stor grad rdvarebasert, med liten grad av
bearbeiding frem til ferdig salgsvare. Samtidig, eller som en konsekvens av dette, har man 1
begrenset grad mulighet til & pavirke prisene gjennom markedsbearbeidende tiltak. Sterke
kjededannelser (hypermarkeder) i1 salgsleddet, bade nasjonalt og internasjonalt, forsterker
dette forholdet. En ravarebasert industri undergitt et slikt marked, kan kun tilpasse seg
markedet med utgangspunkt i kostnadseffektiv produksjon. I prinsippet har dette allerede
skjedd, og generelt er vareproduksjonen i bdde Nordland og Norge generelt blitt svert
produksjons- og volumorientert.

Kostnadsnivaet i Norge ma ogsé i fremtiden forventes a ligge betydelig over vére konkur-
renters kostnadsniva. Samtidig utvikles det fortsatt nye og effektive bearbeidingsteknikker,
logistikklesninger og markedskanaler som kontinuerlig stiller primarneringene overfor nye
utfordringer. Okt verdiskapning for den ravarebaserte matvareindustrien i Norge er saledes
ikke bare et spersmal om & oke bearbeidingsgraden, men det handler vel s& mye om a forstd
dagens distribusjonskanaler og “markedsdrivere”, herunder forsgke & finne nye salgskanaler
og logistikklesninger for egne produkter.

Med utgangspunkt i det ovenstadende star fiskeri- og havbruksneringen i Nordland overfor
betydelige utfordringer. Vi har i stor grad de naturgitte forholdende, rdvarene og produksjons-
kompetansen, men mangelen pd kapital og sterke markedsakterer gjor det vanskelig a hente ut
og beholde verdiene lokalt. Dette er en svert utfordrende oppgave, men regionen har ogsa
fortrinn som kan utfordre etablerte markedskanaler og verdikjeder.

1.2 HOVEDMAL, DELMAL OG PROSJEKTFASER

Prosjektet er planlagt gjennomfert i 3 faser med hvert sitt hovedmal. Denne rapporten
dokumenterer resultatene fra fase 1.

1.2.1 Prosjektets hovedmal
Prosjektets hovedmadl er:
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— A etablere en total leveranderkjede, herunder (1) tekniske lesninger, (2) nodvendig
biomasse og (3) logistikk og IT-lgsninger for levendelagring, salg og distribusjon av fersk
sjomat.

De tekniske utforminger skal ta utgangspunkt i leveranderkjedens hovedakterer: oppdrett-
er/fisker, foredler, transporter og salgskanal. All lagring og handtering av fisk skal skje innen-
for etablerte etiske og lovmessige rammer. Teknikken skal tilrettelegges slik at prosjektet pa
sikt skal kunne gi kommersiell lonnsomhet. Dette betyr at valgte losninger méd vere markeds-
tilpasset.

1.2.2 Prosjektets delmal
Prosjektets delmél er:

— A bidra med kompetanseoverforing til alle interesserte miljeer i Nord-Norge béde mht.
teknikk, biologi og ekonomi vedrerende salg og distribusjon av fersk sjomat. Frem-
kommet materiale (data) skal veare fritt tilgjengelig for alle interesserte. Prosjektet vil
séledes prioritere dpen kunnskapsformidling.

— A skape et finansielt grunnlag for etablering av direktedistribusjon av fersk sjomat fra
Nordland, Troms og Finnmark. Dette ma sannsynligvis skje i dialog med sterke finansielle
og strategiske samarbeidspartnere. Avhengig av kanalvalg vil en hovedutfordring i
prosjektet vaere a etablere gode avtaler med kjedetilknyttede butikker.

— A etablere tette og gode samarbeidsrelasjoner mot toneangivende FOU-miljoer i Nord-
Norge.

1.2.3 Prosjektfaser
Prosjektet vil gjennomfores i tre faser. Fasene er som folger:

Fase 1
Malsettingen med fase 1 er:

— A gjennomfore okonomiske analyser av dagens verdikjeder for fersk fisk, bade (1) vill-
fangst, (2) oppdrettet fisk og (3) sakalt fangstbasert havbruk (villfisk som er oppforet).

— A drofte muligheter og utfordringer knyttet til levendelagring og direktedistribusjon av
ferske havbruksprodukter med utgangspunkt i nordnorske ravarer.

Fase 2
Malsettingen med fase 2 er:

— A beskrive dagens ravaremarked og dagens mottaks- og distribusjonsmenster.

— A beskrive og analysere dagens kunde- og ordrestruktur, samt de krav som stilles til
leveranderene.

— A beskrivelse dagens tekniske losninger for levendelagring og direktedistribusjon av fersk
fisk.

— A frambringe konkrete forslag til alternative logistikklgsninger — herunder analysere de
mest kritiske fallgruver og suksessfaktorer.
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— A gjennomfore partnersgk. Dette innebzrer 4 finne strategiske samarbeidspartnere for
gjennomforing av fase 3.

Fase 3
Malsettingen med fase 3 er:

- A gjennomfere detaljvurderinger og lonnsomhetsberegninger av markedsmessige,
tekniske og ekonomiske faktorer for etablering av alternative logistikklgsninger knyttet til
direktedistribusjon av fersk sjgmat. Dette inneberer kartlegging og analyse av konkrete
forhold som kan skape tids- og stedssnytte 1 verdikjeden, og dermed bedriftsekonomisk
lennsomhet. Dette vil blant annet vere:

o Emballering og fysiske tilpasninger i varekjeden mht. ubrutt kjelekjede.

o Finne kritiske volumsterrelser i logistikkjeden, herunder (minste) kritisk antall
kunder, transportenhet og lagringsvolum.

o Vurdere alternative leveringspunkter, mellomlagring og distribusjonsruter.

o Utarbeide aktivitetsplaner med tidsplanlegging for logistikkjedens forskjellige
deler.

o Utarbeide krav til styringssystemer [salgstottesystemer, OLF-systemer, opti-
maliserings- og beslutningstettesystemer (ruteplanlegging og ordresammen-
setning) samt systemer for sporbarhet].

— Utarbeide forretningsplaner samt avtaleverk, utarbeide budsjetter (balanse-, resultat- og
investeringsbudsjetter), dokumentere kapitalbehov samt nedvendig finansiering.

Det foreliggende notatet skal dokumentere resultatene fra arbeidet med fase 1.

1.3 PROBLEMSTILLINGER | FASE 1

Problemstillingene som behandles 1 fase 1 vil vere:

— A grovt beskrive 5 forskjellige verdikjeder som hver for seg representerer tre ulike
“hovedkjeder”, henholdsvis (1) villfangst, (2) oppdrett og (3) sékalt fangstbasert havbruk,
samt kostnadselementer 1 disse. Tallsterrelsene beskrives gjennom enhetskalkylen
(kostnad pr. kg fisk), og vil bygges opp 1 henhold til verdikjedens sammensetning.

— A gjennomfore en SWOT-analyse for direktedistribusjon av fersk sjomat.

De to viktigste varegrupper innen ferskfisk, torsk og laks, vil beskrives. Laks som oppdrettsart
er svaert industrialisert, og det vil veare prioritert i prosjektet & forseke & dokumentere og
forklare de viktigste kostnadsforskjeller mellom (1) villfanget torsk, (2) oppdrettslaks og (3)
oppdrettstorsk.

Ved siden av 4 sammenligne tradisjonell fangst med oppdrett, vil vi forseke & analysere
verdikjeden for sakalt fangstbasert havbruk, gjennom verdikjeden for henholdsvis (4) levende
lagret torsk og (5) oppforet torsk. Begge representerer levendelagring av villfisk, med den
forskjell at levendelagret torsk skjer uten foring inntil 4 uker, oppforet torsk er levendelagret
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med foring inntil 26 uker. Kalkylen vil omfatte alle sentrale kostnadselementer frem til
slakting/opplasting, og de viktigste kostnadsdriverne vil kommenteres (mottak, slaktelinje,
ordrebehandling, pakking, transport, mottakskostnader, svinn etc.).

Hensikten med kalkylen er & forseke gi en fullstendig oversikt over hvordan kostnadene er
sammensatt og hva som pavirker dem, samt forseke & beskrive hvordan levendelagring og
direktedistribusjon vil kunne pavirke kostnadene frem til butikk.

Logistikk dreier seg i stor grad om a skape sakalt tids- og stedsnytte, og levendelagring kan
saledes representere en mulighet for & ”’sette sammen” logistikkjeden pa en utradisjonell mate,
bade med sikte pa kostnads- og inntektseffektive tilpasninger. Potensialet for gkte inntekter
(okt dekningsbidrag) vil saledes ogsé bli vurdert.

1.5 METODISK OPPLEGG FOR FASE 1

I fase 1 vil det i all hovedsak benyttes sekundardata i form av rapporter, notater, beker etc.
for & fremskaffe nedvendig informasjon. Nar det gjelder data knyttet til oppdrettslogistikken
og kostnadspadrag gjennom ulike verdikjeder, er tall hovedsakelig fremskaffet gjennom de
erfaringer og kunnskaper Trond W. Johannessen har opparbeidet seg gjennom egen oppdretts-
virksomhet samt ulike kontakter i neringen. Mye av arbeidet har bestitt i & bygge opp
modeller i regneark som kan utvikles og oppdateres etter hvert som ny teknologi og endrede
rammebetingelser medforer at sentrale forutsetninger ber endres.

1.4 KORT OM FANGSTBASERT HAVBRUK

Sékalt fangsbasert havbruk — levende lagring av villfisk med eller uten foring — kan bli en
viktig del av villfangstneringen, og dermed danne grunnlag for ekt verdiskaping pa sjo og
land. Det tradisjonelle torskefisket er konsentrert rundt arets forste 6 maneder, hvilket har
bidratt til at fiskeindustrien har knapphet pa ferskt rastoff om hesten. Ved at fiskefartoyene
fanger fisken levende ndr den er best tilgjengelig naert kysten og mellomlagrer/oppforer
denne, kan markedet forsynes med fersk kvalitetsfisk ogsa utenom hgysesongen.

Fangstprosessen for levendefangst skiller seg fra tradisjonell fangst forst og fremst ved at det
er en langt mer arbeids- og tidkrevende prosess. Det mé blant annet tas hensyn til skdnsom
fangstprosess og handtering av fisken, varforhold, fangstsammensetning og sterrelse pa
fisken. Det kreves saledes betydelige investeringer 1 bade fartoy og mottaksapparat.

For a stimulere til okt aktivitet, innforte fiskerimyndighetene 1 2008 en trearig proveordning
med kvotestimulans. Dette betyr at kun 80 % av fangsten som leveres til mellomlagring i
merd for oppforing eller levendelagring, trekkes fra fartoyets kvote.

Prisforskjellen mellom & levere fisken sloyd og til mellomlagring md vare forholdsvis stor
dersom det skal vare interessant a delta i levendefangst. Sa langt synes ikke prisforskjellene a
ha vert tilstrekkelig store til at fangstbasert havbruk har fitt noe omfang av betydning.




Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

2. OMSETNING OG DISTRIBUSJON AV FERSK FISK | NORGE

Omsetningen av fersk fisk i Norge er fortsatt preget av a sta litt pa siden av den generelle
utviklingen 1 det sterkt kjedestyrte dagligvaremarkedet. Innenfor kjedekonseptene er det
fortsatt relativt mange og sma ferskfiskleveranderer. Kunderelasjonene er ofte langvarige og
styrt av den enkelte butikk, men ikke nedvendigvis kontraktfestet.

21 MARKEDET FOR FERSKE SJOMATPRODUKTER

Dagligvaremarkedet, som totalt omsetter for om lag 117 mrd. kr arlig (2007), bestar av ca.
4 500 butikker, hvorav over 99 % er tilknyttet en av de fire store kjedene. Rundt 10 % av
disse (ca. 450-500 stk.) har egen ferskvaredisk for salg av fisk.

Fra kjedenes side etterlyses tiltak som kan bedre tilgjengeligheten til og kvaliteten péd fersk-
fisk 1 butikkene. Totalt omsettes det arlig ca. 18 kg fisk og skalldyr pr. person gjennom
butikkleddet. Dette inkluderer bade fersk, frossen og bearbeidet vare. Totalt inneberer dette
ca. 85000 tonn sjemat distribuert og solgt gjennom butikk. Som Tabell 2-1 viser, har om-
setningen vert relativt stabil siste arene. Husholdningskonsumet av fisk og sjematprodukter
viser en svak ekning, jf. Tabell 2-2.

Tabell 2-1: Salgsvolum og distribusjonskanaler fisk Norge. Kg pr. innbygger. (Kilde:
GfK-Norge & Sissel Flesland Markedsinformasjoner AS (EFF)).

2005 2006 2007
Gjennom butikk 17,6 17,9 17,5
Fisket selv/gave 1,6 1,3 1,3
Storhusholdning 3,6 3,7 4,2
Totalt 22.8 22.9 23,0

Tabell 2-2: Husholdningskonsum (mill. kr) pr. fiskeart Norge. (Kilde: GfK-Norge
(EFF)).

2006 2007 2008
Annen saltvannsfisk 531 536 529
Torsk 456 448 520
Laks 383 457 504
Reker 296 293 273
Makrell 176 203 230
Orret 82 111 146
Sei 152 146 134
Sild 107 105 110
Andre 305 340 318
Totalt 2 488 2 639 2 763
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Tall fra 2003 viser at av totalvolumet utgjorde ferskfisk ca. 15 %, tilsvarende ca. 12 400 tonn.
Se Tabell 2-3.

Tabell 2-3: Norske husholdningers kjop av sjomat i 2003.

Produktgruppe Fersk vare Annet Totalt

Tonn Andel Tonn Andel Tonn Andel
Farseprodukt 13 200 16 % 8 800 11 % 22 000 27 %
Bearbeidet fisk - - 24 500 31 % 24 500 31 %
Hel og renset fisk 12 400 15 % 10 500 13 % 22 900 29 %
Skalldyr 3700 5% 7200 9% 10 900 14 %
Totalt 29 300 36 % 51 000 64 % 80 300 100 %

Med utgangspunkt i Tabell 2-3 kan vi knytte en del kommentarer og utlede noen nekkeltall.

I Norge selges det vel 80 000-85 000 tonn fisk og fiskeprodukter via butikknettet. Dette
volumet utgjor ca. 17-18 kg pr. nordmann pr. ar. Av samlet salgsvolum sto fersk hel og renset
fisk for 12 400 tonn (15 %) 1 2003, mens omsetningen av ferske farseprodukter ligger pad om
lag 13 200 tonn (16 %). Hvis vi tar utgangspunkt i at det i Norge finnes rundt 4 500 matvare-
butikker, er salgs- og distribusjonsvolumet av disse to produktgruppene (25 000 tonn) eller
kun ca. 20 kg pr. butikk pr. dag.

Ser en bort fra avstanden (og tidsbruken), kan et volum pa 20 kg pr. butikk pr. dag teoretisk
dekkes inn med 10-12 biler, dersom hver bil har en maksimal lastekapasitet pa 10 tonn. Da
mé imidlertid hver bil levere til ca. 450 butikker daglig. Dette lar seg naturlig nok ikke
gjennomfore i praksis.

Né er det imidlertid langt fra alle butikker som selger ferske sjomatprodukter. Et rimelig
anslag er at det i Norge er om lag 500 butikker med egen disk for salg av ferskfisk. Med dette
som utgangspunkt utgjer gjennomsnittlig ordresterrelse pr. butikk pr. uke ca. 500 kg ferskfisk
og rundt 500 kg fiskefarse.

Forutsatt av hver butikk skal ha leveranse 2 ganger pr. uke, betyr dette at gjennomsnittlig
ordrestorrelse totalt ligger 1 storrelsesorden 500 kg pr. ordre/leveranse, der ferskfisk og farse
leveres samtidig. En bil med lastekapasitet pa 10 tonn, ma saledes i gjennomsnitt levere 20
ordrer daglig, hvilket skaper betydelige transport- og tidsmessige utfordringer mht. direkte-
distribusjon.' Her mé det imidlertid bemerkes at det sannsynligvis er store variasjoner mellom
de enkelte butikker. Dette kan illustreres ved at de 100 storste butikkene 1 Norge (ca. 2,2 % av
totalt antall butikker) star for nesten 15 % av totalomsetningen (ACNielsen). Dette kan bety at
de storste butikker ettersper mellom 1 000 og 2 000 kg fersk fisk pr. uke.

Prisene til detaljist varierer fortsatt en god del gjennom aret, og prisbildet er forskjellig 1 de
ulike deler av landet. De daglige innkjopene foretas fortsatt i stor grad av hver enkelt fiske-
diskansvarlig, forst og fremst avhengig av lokalmarkedets tilbud. De fleste butikker med egen
fiskedisk handler hos en eller et fatall grossister, som igjen kjoper fra leveranderer og/eller
direkte fra fiskemottak, men ogsa 1 noen grad fra andre grossister. Grossistene befinner seg

' I tilknytning til dette kan det nevnes at det i 2008 daglig ble eksportert ca. 3 000 tonn laks fra Norge. Dette er et
volum som er nesten 30 ganger storre enn hele ferskfisksalget i Norge.
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som regel 1 samme by som kundene (butikkene). Avhengig av hvor i landet vi befinner oss,
varierer antall akterer i verdikjeden typisk mellom 3 og 6.

Det kan séledes hevdes at verdikjeden for salg og distribusjon av ferskfisk bestdr av relativt
mange aktorer, 1 et distribusjonsmenster som kan sammenlignes med et sykkelhjul, der den
tradisjonelle grossisten utgjer hjulets nav. Dette distribusjonssystemet gjelder i stor grad bade
for dagligvaremarkedet, og det sakalte Horeca-markedet (hotell, restaurant og catering)

Generelt har fisk, 1 motsetning til en rekke andre matvarer, den egenskap at jo mindre
bearbeidet den er jo hoyere verdi har den i markedet. Dette har forst og fremst sammenheng
med kravet til fiskens ferskhet (ubrutt kjelekjede og raske leveringer), og dermed en
komplisert verdikjede. Det kan sédledes synes vanskelig & tenke seg andre former for salg og
distribusjon av ferskfisk til butikker og Horeca-markedet enn slik det er i dag, - via grossist
sentralt plassert 1 forhold til kundene.

2.2 GROSSISTENS ROLLE

Generelt kan grossistens verdiskapende rolle i en verdikjede knyttes til det forhold at han
skaper sakalt tids- og stedsnytte, (Grenland, 2002). For salg og distribusjon av ferskfisk, kan
dette i stor grad knyttes til felgende forhold:

— Den enkelte ordre (leveranse) er i gjennomsnitt relativt liten, og som konsekvens av kravet
til ferskhet er leveransetiden og leveransetidspunktet spesielt kritisk

— Avstemt mot transportmidlets sterrelse, betyr dette et distribusjonsmenster basert pa
relativt smé utkjeringsenheter og nerhet til kunden.

— Leveranderene av ferskfisk (fiskere/oppdrettere) er spredt langs store deler av kysten, og i
forhold til kundens krav til sortimentsbredde og -dybde betyr dette at grossisten tilforer
verdikjeden betydelig merverdi ved at han henter inn og sammensetter ordren i kundens
narhet, og etter kundens enske.

2.3 MARGINER | ULIKE LEDD

Data for verdiskapning (ekonomisk margin) som skjer i de forskjellige ledd for salg og
distribusjon av fersk fisk, er vanskelig tilgjengelig. Dette skyldes i all hovedsak manglende
(vanskelig tilgjengelig) tall fra matvarekjedene.

Basert pa Aas (2001), har vi 1 Tabell 2-4 vist hvilken verdiskapning som skjer i respektive
ledd for fire utvalgte ferskfiskarter (inkl. reker). Tallene er basert pa en casestudie at et utvalg
aktarer i ferskfisk-kjeden.

Som det fremkommer av Tabell 2-4, utgjer grossistens og fiskemottakets “paslag” 27 % av
salgsprisen for de 3 fiskeartene, For seifilet utgjor grossistens og fiskemottakets andel rundt
40 %, for torsk om lag 25 % og for laks ca. 20 %. Laks har for gvrig sveert lave mottaks-
kostnader, som er en konsekvens av store volum.
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Tabell 2-4: Salgspris og paslag i ulike ledd i verdikjeden for 4 sjematprodukter. 2001 kr
pr. kg. (Kilde: SIFO).

Produkt Gjennomsnitt Andel

Distribusjonsledd Laks Sei Torsk Alle Alle (ekskl. | (ekskl.

Reker (slayd) (filet) (filet) produkter reker) reker)
Butikk 30,1 19,8 17,2 22,1 223 19,7 31 %
Grossist 9,4 11,8 11,3 8,2 10,2 10,4 16 %
Fiskemottak 13,2 1,2 8,3 12,3 8,8 7,3 11%
Fisker/oppdretter | 42,3 29,1 12,7 37,7 30,5 26,5 41 %
Salgspris 94,9 62,0 49,5 80,4 71,7 64,0 100 %

2.4 LEVENDELAGRING OG OPPFORING - STATUS

Fiskeriforskning og Havforskningsinstituttet har introdusert begrepet ”Fangstbasert havbruk”
som en betegnelse pa neringsutevelse basert pa at en organisme fanges i naturen, lagres 1 kort
eller lang tid, fores eller ikke og som skiller seg fra tradisjonelt (yngelbasert) oppdrett ved at
livssyklusen der er lukket.

I folge Mattilsynet og Fiskeridirektoratet (2005) er omfanget av fangstbasert havbruk
internasjonalt meget stort, og anslatt til 4 utgjere 20 % av totalt oppdrettsvolum. I Norge er
det lang tradisjon for levendelagring av ulike typer fisk (for eksempel pelagiske arter som
sild, makrell, brisling og sei), og det har ogsd gjennom mange ar vert neringsakterer som i
mindre omfang har fanget fisk levende for videre oppdrett.

Fangstbasert havbruk har fatt fornyet aktualitet som folge av innfering av reguleringer i
torskefiskeriene, hvor overregulering er erstattet med farteykvoter der akterene vil enske &
maksimere verdien av den tildelte kvoten. Dette kan da gjeres bade ved a levere levende fisk
til andre akterer som videreforer fisken 1 oppdrett, eller fiskerne kan selv lagre fisken levende
1 kortere eller lengre tid, eksempelvis 1 pdvente av bedre priser, eller for & sikre jevn tilforsel
til markedet.

Basert pa opplysninger 1 Mattilsynet og Fiskeridirektoratet (2005), ble det 1 2004 levert vel
1 000 tonn levendefanget torsk pé landsbasis. 1 2008 viser tall at dette volumet sannsynligvis
ligger rundt 2 000 tonn, noe som utgjer om lag 20 % av det samlede volumet av oppdretts-
torsk. Noen sentrale tall knyttet til fangst- og oppdrettsaktiviteten i Norge i 2007 vises 1 Tabell
2-5.

Tabell 2-5: Produksjon av laks, erret og torsk i Norge. Volum i 2007.

”Produkt” Mengde (tonn)
Oppdrett av laks og erret 760 000
Villfanget torsk? 270 000
Oppdrett av torsk 10 000
Levendelagring og oppforing av torsk’ 2 000

* Rundt 80 % av produksjonen foregér i perioden januar til april (4 maneder).
? Av dette volumet utgjer levendelagring om lag 1 500 tonn og oppforing 500 tonn.
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Som det framgér av Tabell 2-5, utgjor levendelagring og oppforing av torsk en ubetydelig del
av den samlede produksjonen av fersk fisk i Norge — ca. 0,2 %.

I perioden 2000 til 2005 er det rundt 200 bater som har forsgkt seg med fangst for levende
levering. 1 2009 er det 14 bater som er aktive 1 slik fangst. Antall kjepere av fisken har lagt pa
10-15 éarlig. I perioden 2000 til 2005 er det anslagsvis vel 70 bater som har prevd seg pa
denne typen fangst. Dette viser at det markedet for levendelagring og oppforing av fisk er
sveert turbulent bade pa tilbuds- og ettersperselssiden.
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3. TRADISJONELL VS. DIREKTE DISTRIBUSJON

La oss kort drofte hva som skiller den tradisjonelle distribusjonen fra det vi vil omtale som
direkte distribusjon. Mer konkret vil vi diskutere narmere selve prosessen fra en ordre er
mottatt og ferdig registrert til varen er levert kunden. Grenland (2002) definerer distribusjon
som: ”Den delen av bedriftens logistikksystem som angér ekstern varestrem fra en eller flere
geografisk atskilte bedriftsenheter til deres marked”.

Ser vi historisk pa distribusjonskjeden, har den forandret seg mye de siste tidrene. Dette kan
illustreres ved hjelp av Figur 3-1.

2000

Agility

1990s
Delivery speed

1980s

Quality

1970s
Cost

Figur 3-1: Utvikling i distribusjonen de siste tidirene. (Kilde: Greis og Kasarda, 1997).

Pa 1970-tallet var fokus rettet mye pa kostnader. P4 1980-tallet ble det et stadig sterkere fokus
pa kvalitetsaspektet knyttet til distribusjonen, mens en pa 1990-tallet la mye vekt pé ledetider
1 distribusjonssystemene. Pa 2000-tallet fokuseres det mye pd det vi kan omtale som
distribusjonssystemenes smidighet 1 forhold til endrede rammebetingelser. Dette illustreres i
Figur 3-1. I dagens marked som kjennetegnes av korte levetider pa produktene, og stadig
skiftende ettersporsel og kundekrav, er det viktig & hurtig kunne tilpasse verdikjeden optimalt
bade mht. kostnader og serviceniva.

3.1 TRADISJONELL DISTRIBUSJON

Den tradisjonelle distribusjonskanalen gar fra produsent via grossist og detaljist til kunden, jf.
Figur 3-2. En slik kanal har flere positive sider. Blant annet gker mellomleddene kundens
trygghetsfolelse. Nar en kunde skal kjope et produkt, ensker kunden ofte a fysisk kunne se og
ta pd varen. Dette fordi kunden foler at det innebarer en viss risiko ved kjop av et produkt
uten 4 ha provd ut produktet pa forhand. Ulike varegrupper har forskjellig grad av risiko. Pa
grunn av kjepets storrelse har varige forbruksvarer (som for eksempel biler, datamaskiner og
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flernsyn) heyest risiko, mens kioskvarer (for eksempel sotsaker, aviser og tidskrifter) inne-
baerer minst risiko.

) )
Produsent |_ o  Grossist ,| Detaljist > Kunde
- -
U Informasjonsstram

— \arestram

Figur 3-2: Tradisjonell distribusjonskanal. (Kilde: Rindli og Grenland, 1999).

Mellomledd fungerer som en “megler” mellom forbruker og produsent. I et ideelt marked
ensker forbrukere mest mulig objektiv informasjon for & gjere de beste kjopene. Produsenter
gir gjerne subjektiv informasjon om sine produkter. Mellomledd er sdledes med péd a
balansere behovene for informasjon og pavirkning, (Tepfers og Davidsen, 2000).

En ulempe med den tradisjonelle distribusjonskanalen er at mellomledd kan gke kostnadene
bade for produsent og kunde, da alle ledd er avhengige av & tjene penger. En annen ulempe
med mellomledd er at produsenten mister direkte kontakt med kunden, noe han ville hatt ved
direktesalg. Informasjon er viktig i distribusjon, béde fra produsent til forbruker og motsatt -
fra forbruker til produsent.

Produsenten ensker a vite mest mulig om markedet, bade 1 forhold til ensker og behov. De
ulike mellomleddene har en neer kontakt med markedet og kan gi opplysninger til produsent-
ene. Nar informasjonen gar via flere mellomledd, kan imidlertid viktig informasjon bli filtrert
bort. Dette kan for eksempel vare informasjon om hvordan kunden ensker produktet levert og
hvordan produktet eksempelvis kan videreutvikles.* T forhold til fisk, blir det i den tradi-
sjonelle distribusjonskanalen naturlig nok sveart stor avstand mellom fisker og kunde, samt
innkjepsansvarlig i kjedene.

Forsker Runar Dgving i SIFO, mener at selv om Norge er eksportor av fisk, er fisketilbudet i
norske dagligvarebutikker elendig (NRK Norgesglasset 14. august 2006). Han hevder at
fiskerineringen fokuserer for mye pd penger, markedskamp, fangst og biomasse og for lite pd
at de faktisk jobber med mat. Administrerende direktor Ingebrigt Overby i Norske sjomat-
bedrifters landsforening (NSL), er imidlertid ikke enig i at Norge har et mangelfullt tilbud av
fersk fisk, men peker pa at distribusjon av fersk fisk er vanskelig samt at lavpriskjedene har
vert en hindring.

3.2 DIREKTE DISTRIBUSJON

Ved & distribuere produktet direkte til kunden, kan mellomleddene kuttes. I et slikt tilfelle
legger vi opp til direktedistribusjon, jf. Figur 3-3.

* Hvis produsenten har omfattende informasjon om sitt vareutvalg liggende eksempelvis pa Internett, vil kunden
kunne oppseke nettsidene og finne den informasjonen han er pé jakt etter. Kunden far dermed forstehands-
informasjon om det produktet han er interessert i (Skyberg, 2000).
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A 4 I

PR

Informasjonsstrgm

— \arestrom

Figur 3-3: Direkte distribusjonskanal. (Kilde: A.T. Kearney, 2000).

Den direkte distribusjonskanalen vil pa mange mater ha sine fordeler der den tradisjonelle
distribusjonskanalen har sine sterste ulemper. En direkte og lett kvantifiserbar fordel, er at
kostnadene ved bruk av mellomledd forsvinner. Likeledes vil produsenten ved en “direkte-
tilneerming” kunne innhente informasjon direkte fra kunden. Utfordringen med direkte-
distribusjon ligger blant annet i & f4 kunden til & fi den samme trygghetsfolelsen som ved
tradisjonelle kjop hos detaljist. De stiplete linjene 1 Figur 3-2 og Figur 3-3 illustrerer hvordan
selve informasjonsflyten forandrer seg nér en géar over fra tradisjonell til direkte distribusjon.

En nerliggende slutning av & kutte mellomledd vil vaere at totalkostnadene reduseres slik at
produktene kan selges rimeligere. Dette er i mange tilfeller en feilslutning. Tvert imot kan
totalkostnadene gke pé grunn av at antall forsendelser gker. I stedet for at produsenten har fa
og sterre utsendelser til mellomledd, krever en direkte distribusjonskanal at produsenten
sender ut mange sma forsendelser, gjerne over lengre avstander. Her ligger ogsa et av de
storste hindrene for utbredelse av direktedistribusjon. Kostnadene ved distribusjon blir for
heye til & kunne konkurrere med de tradisjonelle distribusjons- og omsetningssystemene.
Dette gjelder spesielt utvalgsvarer og dagligvarer som ofte medferer sma bestillinger.

For at utkjeringskostnadene skal kunne reduseres, er man enten avhengig av en hey ordre-
frekvens eller hoy gjennomsnittlig verdi pr. ordre. Der ordrefrekvensen er lav kan en saledes
vaere nedt til 4 kreve et visst minstebelop pr. bestilling for at distribusjonskostnadenes andel
av vareverdien ikke skal bli for hey. Nar kundene krever daglige leveringer, kan direkte
distribusjon normalt sett kun forsvares ekonomisk i tettbyde strek (Kornum et. al., 1999).

3.3 ANDRE DISTRIBUSJONSL@SNINGER

I utgangspunktet er de fleste transporter kombinerte, det vi si at det ofte er mer enn en
transportoperasjon involvert. Ved direktedistribusjon (levering der-til-der eller merd-til-disk),
kan ulike lgsninger benyttes. Skal bedrifter som baserer seg pé direkte distribusjonslgsninger
ha suksess, kreves det & ha fokus pa forholdet mellom de enkelte ledd i distribusjonen. Det
kreves ogsd at distribusjonen koordineres slik at vareflyten blir optimal.

En alternativ distribusjonslesning er at flere produsenter samarbeider med en tredjepart for a
samkjore sine leveranser til kunden, jf. Figur 3-4.
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~

Produsent

Produsent —» Transport Kunde

Produsent

- J

Figur 3-4: Flere produsenter samarbeider med en tredje part for transport.

I Figur 3-4 kan en tenke seg at produsenter av ulike sjematprodukter samarbeider med en
transporter som ivaretar transporten til produsentenes kunder, som i stor grad vil veare
overlappende. Dette vil kunne vere en interessant distribusjonslesning 1 forhold til Horeca-
markedet. Dersom avstanden mellom produsentene ikke er for stor, vil en slik distribusjons-
losning kunne forsvare direktedistribusjon 1 et avgrenset geografisk omréde.

I et lite og tynt befolket marked som Norge vil et av problemene med mange sma leveranser
ofte vaere dérlig utnyttelse av transportkapasiteten. Med lav kapasitetsutnyttelse av transport-
kapasiteten blir transportenhetskostnadene heye, og logistikklgsninger basert pd direkte-
leveranser til sluttkunde lite konkurransedyktig. For at et slikt logistikkopplegg skal bli
effektivt stilles det store krav til samkjering av IT-lgsninger mellom produsentene og tredje-
partsoperatoren (Rindli og Grenland, 1999).

Dersom produsentene har lang avstand til kundene, vil det ofte lenne seg a etablere et
markedsdepot. Et markedsdepot (nardepot) er mindre depoter opprettet ner sentrale marked-
er, 1 primert ut fra hensynet til rask service og leveringsdyktighet ut til kunden, se Figur 3-5.

Markedsdepotene benyttes nar det er behov for utkjering av for eksempel dagligvarer.
Kostnader ved depothold er i1 folge Gronland (2002) knyttet til forhold som: varemottak,
innsetting, plukking, konsolidering, ordrekontroll, pakking 1 tillegg til faste kostnader knyttet
til areal/volum. Ved planlegging av et depot er det viktig & ta hensyn til disse kostnads-
elementene. Hvis vi tar utgangspunkt i den direkte distribusjonen til hver enkelt kunde, s vil
de totale transportkostnadene 1 en del tilfeller reduseres ved at en oppretter markedsdepot. En
sier da at en foretar en desentralisering av distribusjonen. Ved a desentralisere distribusjonen
vil normalt sett kostnadene vere fallende til en viss grense.

I forhold til direktedistribusjon av fersk fisk, vil en distribusjonslasning som skissert 1 Figur
3-5 vere aktuell dersom en skal betjene markeder (kunder) som ligger relativt langt unna
ravarekilden(e). For & redusere enhetskostnadene knyttet til transporten fra produsentene til
markedet kan sjematprodusentene samarbeide med en transporter som ivaretar transporten til
markedet med en rimelig stor bil. I markedet etableres/leies det et depot (kjelelager) som
igjen kan forsyne enkeltkunder gjennom nardistribusjon med lokale mindre kjoretoy.
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Produsent Kunde
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Figur 3-5: Distribusjonslesning med markedsdepot.

Eksempelvis kunne et slikt distribusjonssystem vare aktuelt dersom sjematprodusenter i
Nord-Norge opparbeidet seg en kundeportefolje i de befolkningsrike delene 1 Sverige og Ser-
Norge. Mest sannsynlig mé det etableres et terminalpunkt for samlasting fra leveranderene,
for eksempel pé strekningen Luled-Umed hvis vi ser pa Nord-Sverige. Et slikt depot kunne
ogsd forsyne den nylig opprettede flyruten mellom Luled og Ser-Korea med nordnorske
sjomatprodukter til det asiatiske markedet.

Den mest ekstreme desentraliseringen vil vare at hver kunde har sitt eget depot. En slik
desentralisering vil ofte gi om lag de samme kostnadene som en sentralisert lgsning
(Grenland, 2002). For bedrifter der transportvirksomheten er omfattende, kan det lonne seg a
forsgke a utvikle allianser med strategisk viktige akterer i verdikjeden.

3.4 MULIGE KANALKONFLIKTER

Med nye akterer som tilbyr direkte distribusjonslesninger for sjemat, vil en kunne oppleve
konflikter i salgskanalen. Dette skjer hvis produsenten(e) ensker a selge direkte til kunden
utenom eksisterende grossist- eller detaljistledd for a redusere sine kostnader. Mellomleddene
har ofte den direkte kontakten med kundene, og oppnir pd den maten makt over sjogmat-
produsentene. En konflikt kan oppsté fordi grossist- eller detaljistleddet ikke er interessert i en
ny salgskonkurrent, da de kan miste omsetning. Grossist- og detaljistleddet kan beskytte seg
ved a boikotte varene til de sjomatprodusentene som inngdr i1 den nye salgskanalen i1 deres
butikksortiment. Avhengig av eierforholdet kan etablering av nye salgskanaler séledes skape
kanalkonflikter.

Produsenter/leveranderer ser kanalkonflikt som det sterste problemet med & gd direkte til
kunden. Redselen for kannibalisering’ er séledes en forsinkende faktor for at akterer som
selger fysiske varer starter med direktesalg. Ved & ga direkte til kunden ma produsentene

> Et kannibalisert salg er et salg hvor man tar fra seg selv. Det vil si et salg som forekommer i et av ens utsalgs-
steder pa bekostning av et annet utsalgssted som ellers ville fatt salget (Tepfers og Davidsen, 2001).
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tilegne seg ny kunnskap om direktedistribusjon til den enkelte kunde. Nar mellomleddene
forsvinner, blir arbeidet disse har gjennomfort dyttet over pa kunden eller produsenten.

En tilleggsutfordring knyttet til & etablere nye og “slankere” distribusjonslesninger, er at
transportkostnadene kan tvinge fram logistikklasninger som gir lang leveringstid. Dette er
naturlig nok en betydelig utfordring nér det er ferske produkter som omsettes, da disse krever
korte ledetider.

I utgangspunktet er et produkt som kjepes mer enn kun kjerneproduktet (fisken). Det er en
rekke egenskaper ved leveransen som er av betydning, for eksempel emballasjelosning,
informasjon om produktet, leveringsbetingelser og ikke minst service. Mélbare service-
elementer er eksempelvis ledetid, servicegrad (andel av ordrer som kan leveres komplett) og
palitelighet (palitelighet knyttet til bade leveringstidspunkt og levert mengde). Malet med
service er 4 ta vare pd de eksisterende kundene, og f& disse kundene til & foreta gjenkjep.
Kostnadene med a beholde kunder er som regel langt lavere enn ved & opparbeide seg nye. Et
vesentlig trekk ved leveranderbedriftens service er hvor lang tid det tar fra ordren er mottatt til
varene er levert hos kjeperen. For mange av kundene er det imidlertid ikke kun et spersmal
om selve leveringstiden. Leveringspéliteligheten ofte spille en vel sé viktig rolle. Nar det
gjelder ferske sjgmatprodukter, vil naturlig nok kvaliteten pa produktene ogsa veie tungt.

Det serviceniva den enkelte bedrift tilbyr avhenger av en rekke forhold. Spesielt kundens krav
eller ensker, konkurrentenes tilbud og de kostnadene distribusjonen medferer samt bedriftens
egen malsetting er viktig for servicenivdet. Bedriften kan for eksempel velge & yte maksimal
kundeservice eller 4 ga til den motsatte ytterlighet ved & minimere sine kostnader.
Konsekvensene for logistikken og servicenivaet, fremgér av Tabell 3-1.

Tabell 3-1: Konsekvenser av god kundeservice eller lave kostnader (Kilde: Framnes
m.fl., 1997).

God kundeservice Lave kostnader

— Kort leveringstid — Lang leveringstid

— Hoy leveringshyppighet — Lav leveringshyppighet
— Stor tilgjengelighet — Liten tilgjengelighet

— Stor fleksibilitet — Liten fleksibilitet

— Hoy pélitelighet — Lavere palitelighet

I praksis vil en nok svert sjelden bli konfrontert med de store kontrastene som Tabell 3-1
viser. Det kan imidlertid tenkes situasjoner der kunder som garanteres en hoy servicegrad er
villige til 4 betale ekstra for dette, samtidig som en ogsa kan se for seg situasjoner med kunder
som er mest opptatt av lave priser og som aksepterer et lavt serviceniva for a oppna dette.

Leveringsservicen til en bedrift er ofte et samspill mellom flere til dels motstridende forhold.
Brenden (2000) tar eksempelvis for seg fire forhold som ber vurderes nar leveringsservicen
skal fastsettes. Dette er konkurrentenes serviceniva, kundenes forventninger, servicenivaets
betydning for omsetningen og servicenivaets betydning for logistikkostnadene og kapital-
bindingen. Nir servicenivaet gkes, medferer dette lavere omlepshastighet pd varelageret og
dermed okt kapitalbinding. I praksis betyr dette at det for de fleste foretak vil veere lennsomt &
legge opp et differensiert serviceniva, tilpasset de ulike markeders karakteristika.
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I forhold til direktedistribusjon av ferske sjgmatprodukter, vil det derfor vere viktig & kjenne
de ulike kundenes behov og ensker knyttet til servicenivdet. Dersom kundene eksempelvis
skal vaere villige til & betale en hayere pris for produktene enn det de gjor 1 dag gjennom sin
grossist, md denne merprisen rimeligvis kunne forsvares gjennom bedre kundeservice og/eller
hoyere produktkvalitet.
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4. OKONOMISKE ANALYSER

I dette kapitlet gjennomfores det en beskrivelse og analyse av fem ulike verdikjeder som hver
for seg representerer tre “hovedkjeder”; villfangst, oppdrett og sikalt fangstbasert havbruk.
De to viktigste varegruppene innen ferskfisk, torsk og laks, vil beskrives og analyseres, og de
viktigste kostnadsforskjeller mellom villfanget torsk, oppdrettslaks og oppdrettstorsk vil
dokumenteres og forsekes forklart. Nér det gjelder fangstbasert havbruk, vil vi analysere
verdikjeden for bdde levendelagret torsk og oppforet torsk. Begge representerer levende-
lagring av villfisk, med den forskjell at levendelagret torsk skjer uten foring inntil 4 uker
mens oppforet torsk er levendelagret med foring inntil 26 uker.

41 LOGISTIKK- OG VERDIKJEDEN

Fiskeri- og havbruksnaringen er avhengig av transport av sine produkter i flere ledd. Det
oppstar ulike transportbehov som folge av produktets forskjellige utviklingsfaser fra rogn til
slakteklar fisk. Anleggene for yngel, matfisk, slakt og eventuelt annen bearbeiding er som
regel lokalisert pa ulike steder noe som genererer mye transport. I tillegg er markedet for de
ferdige produkter lokalisert over hele verden. I 2007 ble eksempelvis norsk oppdrettslaks
eksportert til 89 land, Mathisen m. fl. (2009).

Logistikkmessig vil det vare naturlig & skille mellom ekstern og intern transport. Selv om
transporten internt pa anleggene er utfordrende og viktig, er det som regel den eksterne
transporten mellom anleggene og ikke minst fra slakteri til kunde som omtales nar man
diskuterer transportutfordringer for havbruksnaringen. Figur 4-1 viser en transportkjede fra
smolt til fisken er hos kunden. Pilene viser sentrale fysiske transportstreammer av slakteklar
fisk, der slakteriet er plassert i sentrum av figuren.

SENTRALE TRANSPORTMIDLER I KJEDEN

A
SLAKT
PAKKING

Figur 4-1: Transportkjede fra smolt til kunde. (Kilde: Mathisen m.fl. 2009).
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Figuren viser at det foregar transport av smolt, for og andre innsatsfaktorer til oppdretts-
anleggene (matfisk). Andre innsatsfaktorer kan veaere alt fra diverse utstyr, rekvisita,
emballasje etc. Videre viser figuren inntransport av matfisk og andre innsatsfaktorer (kasser
og paller) til slakteriene samt uttransport fra slakteriene som i hovedsak er slaktet fisk som
sendes ut fersk. Uttransporten kan ga via et bearbeidingsledd (for eksempel rokeri) for den nar
sluttkunden.

Den nederste delen av Figur 4-1 viser de fysiske transportmidler, herunder terminalleddet,
som er involvert 1 logistikkjeden. For selve slakteriprosessen er det i hovedsak snakk om
transport med brennbét og biltransport (for eksempel emballasje), selv om annen batfrakt
ogsé benyttes. Etter slakteriprosessen kan flere transportmidler og transportsystemer benyttes.
Dagens uttransport fra slakteri foregar med bil. Fisk som skal eksporteres kjores hovedsakelig
med bil helt fram til sluttkunden. Grensekryssing skjer enten med bil pa veg, bil/container pa
ferge eller fly (Gardermoen). Det transporteres ogsa en del fersk fisk pa jernbane fra Narvik
(ARE) via Sverige til Alnabru samt fra Bode/Fauske med Nordlandsbanen (til Alnabru).
Transportstremmene av fersk laks og erret er grundig beskrevet i Mathisen m.fl. (2009).

For vart formal, kan verdkjeden illustrert i Figur 4-2 vare nyttig 4 ha 1 bakhodet.

. Bil (FOB)

. Kasse/ordre

Slakteri

Brennbat
e /slaktemerd

Fiskebat

Merd

Figur 4-2: Illustrasjon av verdikjede fersk fisk.

Figuren er ment & illustrere verdigkningen fisken gjennomgér fra den havner i fiskebdten
(fangst) eller brennbéaten (oppdrett) til den forlater slakteriet pa bil. Se for evrig Figur 4-3 og
Figur 4-4. Hvis vi eksempelvis tar utgangspunkt i en torskeyngel pa ca. 100 gram, som skal
vokse til en slakteklar fisk p&d om lag 5,5 kg, vil det ta om lag 100-120 uker for en oppdretts-
torsk nar denne vekten. Tilsvarende tid for laks er normalt 70-90 uker. Villfanget torsk kan st
1 inntil 4 uker 1 ventemerd uten foring, og 1 opp til 26 uker dersom den fores i merden.
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42 KOSTNADS- OG LONNSOMHETSBEREGNINGER

I dette kapitlet vil vi foreta ekonomiske analyser av dagens verdikjeder for fersk fisk, bade
villfangst, oppdrettet fisk og sakalt fangstbasert havbruk (villfisk som er oppforet). Inn-
ledningsvis redegjores det for sentrale forutsetninger knyttet til analysene.

4.2.1 Beregningsforutsetninger

Naér vi skal foreta beregninger av kostnadspéslag i fem ulike verdikjeder, ma vi nedvendigvis
basere oss pa en rekke forutsetninger. De sentrale forutsetninger vi bygger analysene pa er tatt
inn Tabell 4-1. Tabellen gjelder verdikjeden for laks.

Tabell 4-1: Forutsetninger for beregning av kostnadspéaslag i verdikjeden for laks.

Sentrale parametre Forutsetning Kommentarer
Det er tatt utgangspunkt i bankrente hesten 2008 med om lag
— V)
Rentekrav 10% 3 % -poeng risikopéslag. Det forutsettes annuitetslan.
Det forutsettes 4 konsesjoner i samdrift pr. lokasjon. 30
. konsesjoner synes a vare en “optimal” sterrelse pa et selskap.
~ Antall konsesjoner 30 stk. En konsesjon har en maksimal tillatt biomasse (MTB) pa 780
tonn. En lokasjon har saledes en MTB pa 3 120 tonn.
”Riktig” verdi kan diskuteres. I 2009 antas markedsverdien for
. . . en konsesjon & veere mellom 20 og 30 mill. kr. Nye konsesjoner
— Verdipr. konsesjon 15 mill. kr fra staten selges imidlertid for 8 mill. kr.
15 mill.kr er sdledes et forsiktig anslag.
— Utstyrsbehov pr. 25 mill. kr Driftsinvesteringer for en lokasjon m/ 20x90 m merder, forflate,
lokasjon ) en arbeidsbat og nedvendig forankring).
— Arsverk pr. lokalitet, 6 arsverk Det forutsettes 4 personer pr. lokalitet 2 personer i nedvendige
inkl. overhead stottefunksjoner (administrativt og operativt).
B E:lglit;tgslﬂnn inkl. sosiale 420 000 kr Dette er en normal gjennomsnittslenn i 2008/2009.
Normal (lav!) dedelighet pr. generasjon (2 ar), 50 % i lopet av
— Merdsvinn 8 % 30 dager, resten jevnt fordelt frem til slakting. Gjennomsnitt i
Norge er over 20 %.
— Driftskost (ekskl. lonn) 0.80 kr or. k Dette er helseutgifter, forsikring, reparasjon og vedlikehold etc.
ved normalt svinn (8 %) | 0"~ P *8  (ikke lonnskostnader).
_ Férkostnader 7,70 k. pr. kg Forkpstnadene varierer noe alt etter forhandlingsstyrke ved store
innkjep.
N Denne ligger normalt mellom 1,00-1,20. En forfaktor pa 1,1
— Forfaktor 1,10 innebzerer at 1,1 kg for gir 1 kg fisk.
— Kostnad pr. smolt 9 kr 80-100 grams smolt.
All smolt i generasjon 2 er i sjoen for slaktestart av generasjon
— Utsett pr. konsesjon pr. 280 000 stk 1. Hver generasjon stir 18 maneder i sjoen i gjennomsnitt.
ar (antall smolt) ’ Gjennomsnittlig utsett i Norge pr. konsesjon er ca. 230 000
smolt (2008).
B L?Vres;leln?ri ;limoltanlegg 12 mill. kr Basert pa erfaringstall fra bedriften Plast-Sveis AS.
— Snittsterrelse for slakt 5,5kg Tall er oppgitt i levende vekt (Iwt). Dvs. hel rund fisk.
— Slaktesvinn (ikke hode- 16 % Dette innebaerer at en fisk pa 5,5 kg (rund) reduseres i vekt til
kappet) ° om lag 4,7 kg etter slakting og slaying.
_ G i utnvt Dette er basert pa erfaringstall, og innebzrer at en konsesjon
¢ Jlennorr;m e (Illyt; 80 % med en MTB pé 780 tonn, i gjennomsnitt har stdende biomasse
else av biomasse (Iw pd 624 tonn fisk.
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Ut fra forutsetningene 1 Tabell 4-1 kan folgende neokkeltall utledes:

— Antall nedvendige produksjonslokaliteter blir 15 stk. Dette bygger pa utsett annet hvert ar
pa lokasjon. Siden produksjonssyklusen er pd 24 maneder, trengs det to lokaliteter pr.
konsesjon, [(30/4)x2].

— Antall smolt utsatt pr. ar blir 8,4 mill. stk. Utsett pr. konsesjon pr. ar multiplisert med
antall konsesjoner, [(280 x 30)/1 000)].

— Antall fisk slaktet pr. ar blir 7,73 mill. stk. Beregnes som arlig utsett pa alle konsesjoner
korrigert for merdsvinn. [(30 x 280)x 0,92/1 000].

— Gjennomsnittlig sterrelse etter slakt (gwt) blir 4,74 kg. Beregnes som gjennomsnittlig
starrelse for slakt korrigert for slaktesvinn, [5,5/(1+0,16)].

— Total éarlig produksjon av slakteklar fisk blir 42,5 mill. tonn. Beregnes som fiskens
gjennomsnittlige vekt for slakting multiplisert med antall slaktede fisk, (5,5 x 7,73).

— Total érlig produksjon av slaktet fisk blir 36,6 mill. tonn. Beregnes som fiskens gjennom-
snittlige vekt etter slakting multiplisert med antall slaktede fisk, (4,74 x 7,73).

— Maksimal mengde stiende biomasse (Iwt) blir 23,4 mill. tonn. Beregnes som antall
konsesjoner multiplisert med MTB pr. konsesjon, [(30 x 780)/1 000].

— @Gjennomsnittlig mengde stdende biomasse (Iwt) blir 18,7 mill. tonn. Beregnes som
maksimal MTB for alle konsesjoner korrigert for gjennomsnittsutnyttelsen av biomassen,
[(30 x 780 x 0,8)/1 000].

— @Gjennomsnittlig stdende biomasse pr. lokalitet blir 1,25 mill. tonn. Beregnes som gjen-
nomsnittlig stiende biomasse dividert pa antall lokasjoner, (18,7/15).

— Total éarlig produksjon pr. lokalitet (Iwt) blir 2,8 mill. tonn. Beregnes som total arlig
produksjon av slakteklar fisk dividert pd antall lokaliteter, (42,5/15).

4.2.2 Kostnader rund, hel oppdrettslaks

Med utgangspunkt i forutsetningene redegjort for i kapittel 4.2.1, vil vi nedenfor beskrive
verdikjeden for oppdrettslaks ved & visualisere kostnadspadrag gjennom verdikjeden. Med
rimelige forutsetninger fir vi kostnader som vist i Figur 4-3. Dersom vi summerer alle
kostnadene far vi en kostnad pr. kg pa 23,60 kr nar fisken er lastet opp pé bil og klar for
uttransport. Av dette belopet utgjor kapitalkostnadene ved vare forutsetninger om lag 3,30 kr.

Som det framgar av Figur 4-3 utgjer smoltkostnaden typisk 1,80 kr pr. kg ferdig slaktet fisk
(gwt). Den neste segylen viser kostnadene knyttet til & f4 matfisken slakteklar. Denne kostnad-
en er beregnet til 14,80 kr pr. kg [summen av forkostnaden (utgjer 8,50 kr), kostnader til ut-
styr, drift og lenn (3,20 kr), merdsvinn (0,60 kr) og kapitalkostnader knyttet til konsesjonen,
anskaffelse av smolt og selve biomassen (2,50 kr)]. Det er beregnet en brennbatkostnad pa 70
ore pr. kg (utstyr, drift og lonn) samt kostnader pa 10 ere pr. kg knyttet til slakte-/ventemerd
(utstyr, drift og lenn for 600 tonn biomasse). Videre utgjor kostnader for slakterisvinn 2,80 kr
pr. kg og slakteridrift (utstyr, drift og lenn) 2,20 kr pr. kg. Vi ser videre at utgifter til kasse
ligger pa 1 kr pr. kg. Til slutt er det anslatt at kostnader knyttet til ordresammenstilling/ opp-
lasting pa bil samt ordremottak/salg utgjer om lag 10 ere pr. kg hver. Som nevnt ovenfor blir
summen av disse kostnadene 23,60 kr. pr. kg.
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14,80

Kroner per kg
o]

0,10 0,10
0
O Smoltkostnad @ Matfisk merd H Brgnnbat
O Slakte-/ventemerd @ Slakterisvinn B Slakteri drift
OKasse O Ordresammenstilling/opplasting B Ordremottak/salg (administrasjon)

Figur 4-3: Verdikjede oppdrettslaks fordelt pa kostnadsarter. 2008 kroner.

I tillegg kan det nevnes at transport til eksempelvis Oslo utgjer vel 1 kr pr. kg, litt varierende
med hvor slakteriet er lokalisert. Stort sett er det slik at transportkostnaden eker med avstand
samt der en er avhengig av fergetransport for a fa ut fisken.

Verdikjeden for oppdrettslaks er i dag svert effektiv, og kan derfor benyttes som en male-
stokk for vurdering av effektivitet i andre verdikjeder. Basert pa det ovenstdende vil vi
spesielt papeke folgende forhold som viktige 1 tilknytning til & etablere effektive verdikjeder
innenfor havbruk:

— Rask produksjon av matfisk - kostnader drevet av tiden. En oppdrettslaks er slakteklar
etter 16-18 maneder. Jo raskere produksjon, desto lavere kapitalbinding og tilherende
kapitalkostnader. Ikke desto mindre, nedvendig brakklegging (2-3 maneder) og naturlige
produksjonssykluser i forhold til smoltutsett og markedstilpasset slaktesterrelse (> 4 kg),
betyr at kostnader drevet av tiden (lonn og driftskostnader, ekskl. for), i stor grad er faste
innenfor en produksjonsperiode pa 2 dr (24 méneder).

— Kostnadseffektiv utnyttelse av foret. Unnga slegsing med sentrale innsatsfaktorer, forst og
fremst for. Forkostnadene 1 ”var” verdikjede utgjor 36 % av de totale kostnadene fra smolt
til ferdigvare lastet opp pa bil.

— Unnga svinn — spesielt i fiskens siste produksjonsfase. Dette gjelder svinn 1 merden (som
vi har satt til 8 % 1 Figur 4-3). Fisken har padratt seg kostnader pa knapt 2 kr pr. kg ved
utsett i merd, ekende til vel 16 kr pr. kg nar den er slakteklar. En slakteklar fisk pa 5,5 kg
har saledes padratt seg kostnader pd om lag 90 kr. Hvis vi antar et rimelig jevnt svinn fra
utsett 1 merd til uttak av slakteklar fisk, utgjer et svinn pa 8 % en kostnad pa 500 000 kr
pr. utsett.
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Konsentrert produksjon. Jo mer en kan konsentrere produksjonen geografisk, desto mer
effektiv drift er det mulig & oppnd. Dette gjelder ogsd kostnader knyttet til bruk av brenn-
bat ved frakt av fisken til slakteri.

Effektive slakterier. 1 verdikjeden for laks ligger slaktekostnadene i sterrelsesorden 2,20-
3,00 kr pr. kg — 1 vart eksempel pa 2,20 kr pr. kg. Dette er en slaktekostnad for et slakteri
som slakter 1 en skala som gjor at maskiner og personell utnyttes svert effektivt. Da det
vil vere stordriftsfordeler knyttet til slaktingen er det viktig at anleggene har en viss
storrelse.

Effektiv administrasjon. Som det fremgar av Figur 4-3 utgjer administrasjonskostnadene
anslagsvis 10 eore pr. kg fisk. Effektive rutiner/systemet for ordremottak, salgsarbeid,
fakturering og kundeoppfelging er en viktig suksessfaktor for & lykkes i markedet, og
krever volum.

4.2.3 Kostnadspaslag i fem verdikjeder

I dette kapitlet vil vi analysere kostnadspaslag i fire ulike verdikjeder og sammenholde disse
verdikjedene med verdikjeden for oppdrettslaks som vi analyserte i1 kapittel 4.2.2. De verdi-
kjedene vi analyserer er:

Torsk (oppdrettet). Dette er verdikjeden for tradisjonell oppdrett av torsk etter samme
opplegg som oppdrett av laks og erret.

Torsk (levendelagret). Dette er verdikjeden for villfanget torsk som lagres levende 1 inntil
4 uker for slakting. Fisken fores ikke.

Torsk (oppforet). Dette er villfanget torsk som lagres levende 1 inntil 26 uker med foring.

Torsk (villfanget). Dette er verdikjeden for tradisjonell fangst.

Folgende forutsetninger legges til grunn for analysene:

Stdende biomasse pr. lokalitet: 0,8 mill. tonn for torsk (oppdrettet), 0,04 mill. tonn for
torsk (levendelagret inntil 4 uker) og 0,25 mill. tonn for torsk (oppforet inntil 26 uker).

Pris til fisker settes til 20 kr pr. kg for levendefanget torsk, mens biomasseverdien for
oppdrettslaks settes til 10 kr og for oppdrettstorsk til 14 kr.

Svinnprosenten er satt til henholdsvis 8 % for laks, 15 % for oppforet torsk og 5 % for
levende lagret torsk. Svinnprosenten ma kunne sies & vare noe optimistisk.

Driftskostnader slaktemerd og kostnader knyttet til ordremottak/salg er lik for alle 5 verdi-
kjeder og fastsatt med utgangspunkt i oppdrettet laks. En slik forenkling er neppe korrekt.
Det mé antas at disse kostnadene er langt hayere for alle ovrige verdikjeder. Variasjonene
vil imidlertid vere store, sannsynligvis mest avhengig av grad av industriell og markeds-
messig integrering.

Med disse forutsetningene far vi kostnadskalkyler som visualisert i Figur 4-4.
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Figur 4-4: Fordeling av totale kostnader for 5 verdikjeder. 2008 kroner.
Av Figur 4-4 kan vi utlede folgende:

— Totale kostnader for ferdig opplastet bil er betydelig hoyere for alle verdikjedene knyttet
til torsk enn for verdikjeden knyttet til oppdrettslaks. For den rimeligste” verdikjeden
torsk (villfanget) er kostnadene 26 % hgyere enn kostnadene for oppdrettslaks. Den
dyreste verdikjeden torsk (oppdrettet) har kostnader som er 83 % heyere enn tilsvarende
verdikjede for laks.

— Det er spesielt to kostnadsposter som forklarer de store forskjellene. Det er kostnadspa-
draget fra merd/fisker samt svinn 1 slakteprosessen.

4.2.4 Lonnsomhet i fem verdikjeder

Hvis vi tar utgangspunkt i kostnadskalkylen 1 Figur 4-4, og antar en pris levert FOB Oslo, kan
vi fa fram forventet lonnsomhet i1 de ulike verdikjedene. Folgende forutsettes nar det gjelder
pris levert FOB Oslo:

— Laks (oppdrettet): 26 kr.
— Torsk (oppdrettet): 32 kr.
— Torsk (levendelagret):34 kr.
— Torsk (oppforet): 34 kr.
— Torsk (villfanget): 31 kr.

Forutsetningene ovenfor gir oss et bilde som vist i Figur 4-5.
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Figur 4-5: Anslag pa totale kostnader og driftsresultat for 5 verdikjeder. 2008 kroner.

Driftsresultatet 1 Figur 4-5 gir et uttrykk for de maksimale transportkostnader pr. kg de ulike
verdikjedene téler for at produksjonen skal gé i null. Oppdrettslaksen, vil siledes gi et positivt
bidrag sa lenge den selges til markeder der transportkostnadene er lavere enn 2,50 kr pr. kg.

Til Oslo kan gi grovt sett regne transportkostnader pa 1 kr pr. kg. Dersom vi “’strekker” de
aktuelle verdikjedene til Oslo, og ser pd lennsomhet levert FOB Oslo, ser vi lett at vare
analyser med de gitte forutsetninger gir et positivt driftsresultat pa 1,50 kr pr. kg for laks, 0,30
kr for torsk (levendelagret), 3,10 kr for torsk (oppforet) og 0,50 kr for torsk (villfanget). Torsk
(oppdrettet) gir et negativt driftsresultat pa 12 kr pr. kg.

4.2.5 Sensitivitetsanalyser — prisfallsrisiko og svinn

Beregningene vi har foretatt i kapittel 4.2 er, som redegjort for, basert pa en rekke forut-
setninger. Endringer i noen av forutsetningene vil siledes pavirke de kostnads- og lennsom-
hetskalkylene som er satt opp. Spesielt vil den prisen en kan oppna i markedet samt svinn-
prosenten vaere kritiske faktorer som 1 betydelig grad vil pavirke lennsomheten.

I Tabell 4-2 vises resultatutvikling for oppforet torsk (26 uker) ved alternative priser og med
svinnprosenter varierende fra 0 % til 45 %. Resultatet ved kombinasjonen pris = 34 kr og
15 % svinn, 3,10 kr i tabellen, tilsvarer resultatet for oppforet torsk i Figur 4-5, men
inkluderer ogsa frakt pa 1, 00 kr pr. kg FOB Oslo.

24



Levendelagring og direktedistribusjon av fersk sjomat

Tabell 4-2: Resultat ved alternative priser og svinn.

Oppnddde priser pr. kg
22 kr 28 kr 34 kr 40 kr 46 kr

0 % -430kr | 1,70kr | 7,70 kr | 13,70 kr | 19,70 kr
15% | -890kr| -290kr| 3,10kr | 9,10kr | 15,10 kr
30% | -13,70 kr | -7,70 kr | -1,70 kr | 4,30 kr | 10,30 kr
45 % | -18,50 kr | -12,50 kr | -6,50 kr | 0,50 kr | 5,50 kr

Svinn

Folgende forutsetninger er lagt til grunn for sensitivitetsanalysen:

— Gjennomsnittlig biomasse over 26 uker er satt til 250 tonn.
— Pris til fisker er satt til 20 kr pr. kg.
— Forkostnad er satt til 8 kr pr. kg.

— Driftskostnader knyttet til merddrift er satt til 1,90 kr pr. kg ved normalsvinn. Dette er
sannsynligvis noe lavt.

— Slaktesvinn (hodekappet/sloyd) er satt til 33 %.
— Svinnkostnaden ved normalkalkylen er anslétt til 3,40 kr pr. kg
— Svinnet er satt til 15 % og forutsettes fordelt jevnt over hele oppforingsperioden.

— Antall, sterrelse og volum ved innsett og uttak er 1 henhold til normalkalkylen [storrelse
inn (4,7 kg), sterrelse ut (7,1 kg), gijennomsnitt (5,9 kg), antall inn (50 000), volum inn
(235 tonn), volum ut (300 tonn), tilvekst (65 tonn)].

I Tabell 4-2 angir det bla (gra) feltet et positivt lannsomhetsomréde. Ut fra vare forutsetninger
mé det oppnas en minstepris pd om lag 26 kr pr. kg for lennsomhet oppnés. Dette er en
betydelig hoyere pris enn hva som for eksempel ble oppnadd véren 2009 (da 14 prisen stort
sett mellom 18 kr og 22 kr pr. kg). Selv ved en salgspris pa kr 34 kr pr. kg kan ikke svinnet
overstige 20 % -25 % for resultatet blir negativt.

Ut fra det ovenstdende blir hovedkonklusjonen at det, som for oppdrettstorsk, er en betydelig
risiko for tap knyttet til levendelagring og oppforing av torsk (26 uker). Risikoen er hoved-
sakelig knyttet til svinn og prisfall. Tilsvarende er det knyttet betydelig risiko til svinn ved
levendelagring ogsa uten oppforing. Ikke desto mindre, som en konsekvens av kortere
lagringstid er risikoen for prisfall betydelig lavere uten oppforing.
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5. VEIEN VIDERE

Vi har i dette notatet droftet fordeler og ulemper med ulike distribusjonslgsninger knyttet
spesielt til omsetning av ferske sjomatprodukter. Videre er det gjennomfert ekonomiske
analyser av dagens verdikjeder for fersk fisk, bade villfangst, oppdrettet fisk og sdkalt fangst-
basert havbruk (villfisk som er oppforet). Med dette som utgangspunkt vil vi nedenfor drofte
muligheter og utfordringer knyttet til levendelagring og direktedistribusjon av ferske hav-
bruksprodukter med utgangspunkt i nordnorske ravarer. Vi vil ogsa skissere problemstillinger
det er viktig & arbeide videre med.

5.1 SWOT-MATRISE FOR LEVENDELAGRING OG DIREKTEDISTRIBUSJON
AV SUOGMATPRODUKTER

Med utgangspunkt i de beskrivelser og analyser vi har foretatt i denne rapporten, har vi i
Tabell 5.1 satt opp en oversikt over relevante styrker/muligheter og svakheter/trusler knyttet
til en etablering av direktedistribusjon av fersk sjomat blant annet basert pd levendelagring av
fisken for slakting. Vi tar utgangspunkt i rdvareleveranser fra mottaksanlegg i Nordland.
Oversikten er strukturert i en SWOT-matrise, som er en firefeltstabell som beskriver sterke
sider, svake sider, muligheter og trusler relatert til en bedrift. (Engelsk: Strengths, Weaknes-
ses, Opportunities og Treaths).

Med utgangspunkt i Tabell 5-1, vil vi nedenfor utdype noen av punktene i tabellen nermere,
samt skissere en del aktuelle problemstillinger som det ma arbeides videre med. Vi
strukturerer dreftingen i forhold til biologi/rdvaremarked, teknikk, sluttmarked, logistikk og
distribusjon samt mer overordnede ekonomiske betraktninger.

Biologi og ravaremarked

Nord-Norge generelt og Nordland spesielt har god tilgang péd rdvarer av hey kvalitet. En
vesentlig del av Norges villfangst av fisk, samt oppdrettsvirksomhet finner sted i Nordland.
Tilgjengelighet til produktet er sdledes en klar styrke. Nord-Norge har i tillegg til naturgitte
komparative fortrinn, ogsa etablert teknisk kompetanse som gjor det mulig a levendelagre opp
til 12 til 14 av de mest omsatte fiske- og skjellarter. Dette gir muligheter 1 forhold til et
marked som ettersper produktvariasjon.

Det kan imidlertid vare lovmessige forhold som kan skape problemer for levendelagring av
ulike fiskearter. Nodvendige tillatelser for levendelagring av fisk innenfor et relativt lite
geografisk omrdde ma derfor avklares. Hvordan er eksempelvis risikoen for smittespredning i
og mellom anlegg? Dette er forhold det er viktig & {4 utredet. P4 sikt kan det siledes vere en
betydelig utfordring & sikre tilgang til ferske produkter av hey kvalitet. Okt satsing pd FoU
bor imidlertid gi muligheter pa sikt. Det ma ogsé jobbes mot lovgiverne for & fd tilpasset
lovverket der dette ikke er tilpasset produksjon gjennom levendelagring.

Teknikk

Rent teknisk, vil det vaere en generell utfordring a etablere en logistikk som sikrer god kvalitet
pa produktene. Det utvikles i dag teknologiske lasninger som “forlenger” begrepet ferskfisk
(bl.a. sdkalt modifisert atmosfere i1 spesialemballasje), og som kan vere med pd & oke
lennsomheten ved direkte distribusjon. Teknologien vil selvsagt ogsd kunne utnyttes ved
tradisjonell distribusjon gjennom grossist, og trenger sdledes ikke & gi konkurransefordeler til
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”slanke” distribusjonssystem. P4 grunn av tidskritiske leveringstidspunkter 1 butikk (typisk for
k1.10.00), kan det bli nedvendig & utvikle hensiktsmessig kjoleteknikk og “emballasje” i
logistikkjeden for & utvide denne tidsmessig. Aktuelle lesninger for ulike distribusjons-
losninger ber saledes utredes. Videre stilles det strenge krav til styringssystemer og
sporbarhet for produktene. Eksisterende losninger kan implementeres, men stor sortiments
bredde og —dybde, stiller store krav til systemene og bruken av disse. Dette er ogsa forhold
som det ber sees n&rmere pi.

Tabell 5-1: SWOT-matrise for direktedistribusjon av fersk fisk med utgangspunkt i

Nordland.

Svakheter (ndtid)

Trusler (fremtid)

Generelt (vilt-) fisk
— Fangstbilde med store sesongvariasjoner.

— Varierende kvalitet pé landet fisk.

— Liten bearbeiding av ravarer.

— Liten markedsfering av fisk.

— Produksjons- og volumorientert bransje.

— Mange ledd i verdikjeden — heye kostnader.

— Mange butikker - lavt ordrevolum.

— Liten kundekontakt fisker- kunde (kjede).

— Kjedefokus pa pris — ikke kvalitet.

— Vanskelig & oppnd ubrutt (integrert) kjolekjede.

— Fisk vanskelig & integrere i kjedenes
logistikksystemer (samlasting).

Spesielt levendelagring

— Stor gkonomisk risiko (prisfallsrisko og svinn).

— Fangst- og lagringsmetoder dekker ikke alle arter.
— Liten stabilitet blant alle markedsakterer.

Generelt (vilt-) fisk

— Komplisert og omfattende lov-/regelverk i hele
verdikjeden (ogsd EU).

— Ytterligere sentralisering i butikkledd.

— Priskonkurranse fra billige (varmtvanns-) arter
(tilapia, etc).

— Stadige endringer i distribusjons- og salgskanaler.

— Nye distribusjonssystem ma bygges opp.

— Kostnadspadrag ved direktedistribusjon vs.
distribusjon via grossist.

— Kostnader vs. transporttid og leveringsfrekvens.

Spesielt levendelagring

— Nye arter forsterker konkurransefortrinn for
grossistledd i1 narhet til kunde.

— Butikkjedene vil “miste” makt til rdvareleverander.

Styrker (natid)

Muligheter (fremtid)

Generelt (vilt-) fisk

— Nerhet og tilgang til ravarer.

— Kompetanse og erfaring bade oppdrett og villfangst.

— Nerhet til et godt betalende europeisk marked.

— Relativt lave investeringskostnader ved nytt
distribusjonssystem.

— Distribusjonen kan differensieres i forhold til
marked og tilgang pa eksisterende
transportlgsninger.

— Utnytte ledig transportkapasitet pga. skjev
retningsbalanse.

Spesielt levendelagring

— Kvotestimulans til fiskere som driver med fangst
for levendelagring.

— Tilpasningsdyktig lovverk.

— Stette til investeringer.

— Egne offentlige stottede utviklingsprogram (FoU).

Generelt (vilt-) fisk
— Okt satsing pd FoU (teknikk, biologi, gkonomi).

— Okt verdiskapning gjennom lokal videreforedling.

— Okt ettersporsel etter kvalitet og helse.

— Nye bearbeidingsteknikker.

— Tilby kontinuerlig leveranser av
heykvalitetsprodukter — ogsa filetindustrien.

— Merkekrav/sporbarhet.

— Nye salgs- og distribusjonskanaler.

— Teknisk utvikling i hele verdikjeden, herunder
standardisering/utvikling av nye lasteberere.

— Nye internasjonale handelsavtaler.

— Muligheter for & kunne ta ut en heyere salgspris.

Spesielt levendelagring

— Okt samarbeid oppdrett/villfangst.

— Dagens margin hos fiskemottaker og grossist er
stor.
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Sluttmarked

Sannsynligvis er potensialet for salg av fersk fisk langt sterre enn dagens marked skulle tilsi.
Hovedarsaken til det lave salget 1 dag, er antakelig vanskelig tilgang pa fersk kvalitetsfisk, jf.
Solberg og Elvsborg (2009), samt beskjeden markedsforing av fisk som naringsmiddel
sammenlignet med de ressurser som benyttes pd promotering av kjett og kjettprodukter.
Gjennom etableringen av flere sékalte hypersentre, som innebarer stadig sterre butikkenheter,
blir ogsa sluttmarkedet lettere & betjene pa en kostnadseffektiv mate. Eksempelvis omsetter
Smart Club (www.smartclub.no) i Oslo, som kanskje har Norges storste ferskvaredisk,
mellom 5 000 og 8 000 kg fersk fisk pr. uke. I stor grad har dette volumet blitt levert fra ett
fatall fiskebruk/oppdrettere. Levendelagring med korte leveringsfrister kombinert med nye/
andre salgskanaler kan ogsé vere en interessant mulighet som kan gi god lennsomhet siden
salg til ”spotmarkeder” i perioder kan generere svert gode priser innenfor enkelte markeder.
Dette gjelder kanskje spesielt det svenske markedet. Videre ser vi ogsa en dreining hos
enkelte forbrukersegmenter mot ekt ettersporsel etter matkvalitet gjennom et tiltakende helse-
fokus.

Betjeningen av ferskfiskmarkedet byr imidlertid pad en rekke utfordringer. Kundene
(butikkene) krever ofte en relativt stor sortimentsbredde og —dybde. Det er sdledes viktig a fa
storre kunnskaper om dagens og framtidens kundekrav, samt ansla hvilke kostnader ulik grad
av sortimentsbredde og —dybde medforer 1 forhold til levendelagring og direktedistribusjon.
Det er ikke urimelig & anta at de fiske- og skjellarter som skal levendelagres sannsynligvis ma
dekke mellom 60 % og 80 % av butikkens behov for ferskfisk (5-6 arter). For direkte-
distribusjon vil det séledes vere forretningsmessig kritisk og sa raskt som mulig fa tilgang til
tilstrekkelig antall arter for & gjore tilbudet interessant for butikkene. For & oppn4 tilstrekkelig
antall arter, er det nok nedvendig & benytte seg av arter fra bade fra oppdrett og villfangst.
Dette betinger okt samarbeid mellom de som primart driver oppdrett og de som i1 hovedsak er
engasjert i1 villfangst. Filet og andre bearbeidede produkter som farse og palegg, ma ogséa vaere
en vesentlig del av leveransen. Fasiliteter for produksjon av disse produktene ma etableres og
integreres i verdikjeden. Ulike méter & gjore dette pd ma belyses nermere.

Slik vi ser det, vil et totalt tilbud pa 12 til 14 produkter sannsynligvis dekke inn mellom 60 %
og 80 % av de enkelte butikkers behov for ferske sjomatprodukter (fersk fisk hel, filet, skiver
og farseprodukter). En sentral vurdering i et slikt bredt leveransekonsept basert pd direkte-
distribusjon utenom det etablerte grossistleddet, vil vare kjedenes holdning til leverander-
leddet. Losningen med direktedistribusjon vil i betydelig grad flytte makten fra butikkjeden til
akterene 1 "levendelagringskjeden” (rdvareleveranderene og fiskemottakene). Her vil det klart
kunne oppstd kanalkonflikter. Problemstillinger knyttet til kanalkonflikter ber derfor under-
kastes naermere analyser.

Logistikk og distribusjon

Logistikken og den fysiske distribusjonen i tilknytning til oppbyggingen av et direkte-
distribusjonskonsept, blir et svaert kritisk punkt for & kunne oppna suksess. Dersom
butikkjedene skal vere interessert i & endre sine innkjeps- og distribusjonslgsninger, ma
kundene kunne garanteres hoy leveringssikkerhet og ferskhet pa produktene. Dette innebzrer
at rutiner for slakting, pakking og opplasting pa bil, i tillegg til transporttiden fra slakteri/
pakkeri til kunde blir kritiske logistikkaktiviteter. Hva er det mulig & 4 til her, og hva vil
ulike lgsninger koste?

Bruk av brennbater vil sannsynligvis matte bli en sentral del av logistikksystemet. Transport-
kapasitet til og kostnader ved bruk av slike bater ma sdledes klargjores. For at ledetiden ikke
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skal bli for lang, ma lagringen av levende fisk og skjell skje innenfor et relativt konsentrert
geografisk omrade. Slakting, opplasting og klargjering av fisken kan sannsynligvis ikke ta
mer enn 4-6 timer. Avhengig av lokaliseringen av kundene og aktuelle distribusjonsmenstre,
m4 transportene trolig forste proves ut pd bil med en lastekapasitet pd 3 000-5 000 kg, med
leveranser 1-3 ganger pr. uke. Valg av emballasje, hdndtering av denne (retursystemer) samt
retningsbalanse (returgods) vil ogsd vere kritiske suksessfaktorer som mé underkastes
narmere analyser.

Som nevnt tidligere kan graden av direktedistribusjon varieres. Det vil helt klart vaere aktuelt
a utrede kombinasjonslesninger med etablerte grossister og Horeca-markedet, samt mulig-
heter for direkte leveranser til kjedebutikkenes egne distribusjonsnett. En form for direkte-
distribusjon kan vere salg direkte til forbruker via andre salgskanaler enn butikk, jf. kapittel
3.2. Det kan synes som om dette er en omsetningsform som gker, og ved effektive distribu-
sjonslesninger, kan lennsomheten 1 verdikjeden ekes, ved at kostnadene ved butikkledet (ofte
rundt 1/3 av varekostnaden) unngds. Sannsynligvis vil det vere snakk om relativt smé
investeringer for & bygge opp en slik direkte distribusjonslesning i et avgrenset omrdde. Nord-
Norge har ogsé skjev retningsbalanse med hensyn til transportvolumer. Det transporteres mer
gods inn til landsdelen enn ut fra landsdelen, nar vi holder bulktransporter pa kjeol utenfor. Det
ber derfor sees nermere pa hvordan ledig transportkapasitet, eksempelvis mot det svenske
markedet kan utnyttes 1 forhold til de aktuelle fisketransportene. Det svenske markedet kan
saledes integreres i et logistikksystem basert pa direktedistribusjon, samtidig som det kan
etableres en rekke “hybridlesninger” for lokal distribusjon med utgangspunkt i en hovedkjede
forankret i direktedistribusjon.

Velger man & ogsa trekke inn Finnmark og Troms i verdikjeden, vil man i vesentlig grad
kunne oke bade kapasitet og fleksibilitet 1 logistikkjeden, og dermed fi okt leveringssikkerhet
og kortere leveringstider. Geografisk er avstandene heller ikke lenger enn at det ved effektiv
distribusjon med god planlegging og vel tilpasset fysisk materiale i kjolekjeden (emballasje,
biler og mottaksapparat i butikk), kan vere mulig & etablere en effektiv logistikkjede for
direktedistribusjon av ferske sjematprodukter.

@konomi

Etablering av en direkte distribusjonslesning mé naturlig nok kunne dokumentere et potesial
for lennsomhet dersom det skal vaere interessant for kommersielle akterer 4 engasjere seg 1
konseptet. Alle som involveres i verdikjeden, fra oppdretter/fisker til sluttkunde (butikk), méa
ha rimelig sikkerhet for at konseptet kan gi lennsombhet. I dag er marginen hos fiskemottaker
og grossist rimelig stor — opp mot 20 kr pr. kg. Ved direktedistribusjon kan séaledes deler av
denne marginen “benyttes” til ekte distribusjonskostnader. I tillegg kan det muligens kunne
paberegnes en noe heyere salgspris enn ved dagens distribusjonsmenster, samt mulighet for &
oke totalvolumet péd sikt dersom en lykkes med & heyne kvalitet og tilgjengelighet pd
produktene. Direktedistribusjon gir siledes helt klart muligheter for & oppné lennsomhet, men
det er ogsd mange utfordringer og bokstavelig talt skjer i sjoen.

En generell trussel mot fiskerinaringen, er den tiltakende priskonkurransen fra billige uten-
landske arter. Da en i Norge neppe kan konkurrere pa pris, ma produktene ha en slik kvalitet
at en nedvendig “merpris” kan tas ut. Oppdretter/fisker ma kunne fa en pris for sine produkter
som forsvarer de merkostnader som fangst/oppdrett for levendelagring medferer. Det er
saledes viktig & dokumentere de merkostnader eventuelt levende lagring for slakting inne-
baerer. Vi har i kapittel 4.2.3 sett pa forventede kostnadspadrag fram til utkjering for ulike
“typer” av fersk torsk. Det er viktig at det kan lages kalkyler som synliggjor forventede
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kostnader helt fram til kunde (butikk) for alternative distribusjonslesninger. Dette betyr at
dagens margin (dekningsbidrag) hos fiskemottak og grossist (inkl. transportkostnader)
sammenholdes med “péddragskostnader” ved ulike alternative distribusjonslgsninger, inkludert
direktedistribusjon.

Overordnet vurdering

Med utgangspunkt i ravarer fra bade oppdrett og villfangst, nedvendig sikkerhets- og omleps-
lager i det levende lageret, samt dette lageret avstemt mot evrige elementer i logistikkjeden,
mener vi at det kan vaere mulig & etablere en bedriftsekonomisk lennsom direkte salgskanal
for distribusjon av fersk fisk og farse til et storre utvalg butikker, eventuelt ogsd i kombina-
sjon med grossist og Horeca-markedet. I en startfase kan gode prosjekter fa investerings- og
etableringsstotte fra eksempelvis Innovasjon Norge eller egne offentlig stottede utviklings-
program.

Det er betydelige muligheter for ekt verdiskapning bade mht. levendelagring og direkte
distribusjon av fisk. Ved 4 kombinere de mulighetene som ligger i levendelagring og direkte-
distribusjon, kan etablerte verdikjeder utfordres. Levendelagring og direktedistribusjon inne-
barer at det kan oppnas ekt kvalitet og ferskhet pa fisken, og dermed kan inntektspotensialet
for bade oppdretter, fisker og foredlere styrkes.

Ikke desto mindre, utfordringene er mange, bdde med hensyn til marked, teknikk, biologi og
okonomi. Dette gjenspeiles blant annet 1 det faktum at markedet for levendelagring av fisk er
svaert beskjedent, pa tross av at forsek har vart gjort over lang tid — ogsd med offentlig
innsats. Skulle vi etter vare analyser peke pa de vesentligste utfordringer, kan det kort nevnes:

— For direkte distribusjon er utfordringen forst og fremst knyttet til saerdeles smé ordre-
storrelser (i det norske markedet), samt at fisk er svaert vanskelig & integrere og handtere i
butikkjedenes tradisjonelle varestremmer.

— Malsettingen med & redusere de mange akterer i dagens verdikjede gjennom direkte
distribusjon, vil utfordres som konsekvens av et endret, fremtidig krav til sortiments-
bredde. Billige utenlandske fiskeslag, eksempelvis Tilapia og Pangasus, vil styrke
grossistenes rolle 1 verdikjeden.

— Det er betydelig ekonomisk risiko knyttet til levendelagring av fisk, forst og fremst
gjennom risiko for svinn og prisfall. I en situasjon hvor heyt svinn og lave markedspriser
opptrer samtidig, ma betydelige tap paregnes.

— Nytt og endret lovverk vil kunne skape betydelig usikkerhet rundt levendelagring,
eksempelvis gjennom endrede krav til transporttid, handtering av fisken, forkvalitet og
sykdomsforebygging.
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