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Matvareprodusenter laerer mye av hverandre. Nye matvaretrender og nye produktideer sprer
seg fra matvare til matvare, og fra marked til marked. Mye av produktutviklingen og
differensieringen foregar i dag neert forbrukeren, i regi av supermarkedskjeder eller sterke,
multinasjonale merkevareprodusenter. Disse leddene har da ogsa blitt i stand til & beholde
en starre del av verdiskapingen selv, ofte pa bekostning av verdiskaping og Ilannsomhet hos
primaerprodusentene.

Dette prosjektet har sett pa hva pelagisk konsumindustri kan leere av verdikjeder for andre
neeringsmidler. Vi har her sett pa tre verdikjeder for & hente leering og inspirasjon, nemlig
verdikjedene for kylling, kaffe og potet. For kylling har vi sett en firedobling av konsumet i
Norge de siste 15 arene, noe som i stor grad kan tilskrives en voldsom utvikling i tiloudet i
butikkene. Potet ble valgt ut fordi vi s& at man de siste 5 arene har hentet ut en voldsom
verdigkning gjennom en enkel differensiering av produktene, uten noen form for bearbeiding.
Kaffe kom inn i diskusjonen fordi vi gnsket & se pa en ravare som har store prissvingninger
tidlig i verdikjeden, men hvor de siste leddene, supermarkeder og forbrukere, forventer og far

mer stabile priser. Kaffe viste seg ogsa a veere veldig interessant med tanke pa
differensiering.

Leerdommen er at det er mye & hente av kunnskap fra andre verdikjeder for mat. Men ogsa
at ulike forutsetninger hos de norske produsentene gir ulikt potensiale for & nyttiggjere seg
leerdommen.

Sortimentsutvikling er den rgde trdden som har gatt gijennom alle casene vi har sett pa, og
det som har veert verdidriveren i alle casene, selv om verdigkningen har veert av ulik
karakter. For kylling har sortimentsutviklingen kommet gjennom utvikling av foredlede
produkter til konsument, mens sortimentsutviklingen for bade kaffe og potet har kommet uten
noen bearbeiding av betydning. Bade for potet og kaffe har ravaredifferensiering veert
grunnlaget for sortimentsutviklingen, og differensieringen har her veert rettet mot ulike behov
og anvendelser. Felles for alle tre casene er ogsad at forbrukerbehov har styrt den
utviklingen vi har sett. For kylling hentet de inspirasjon fra utlandet til & dekke et marked
overmodent for mer foredlede produkter, mens man for potet gjorde et grundig arbeid for a
bli kjent med kundens behov og hvordan ulike typer potet kunne dekke ulike behov og
anvendelser. Potet og kaffe handler i begge tilfeller om differensiering av en ravare, eller
en vare som selges til konsument uten noe seerlig foredling. For potet har det viktigste grepet
veert a tilpasse tilbudet til ulike behov og anvendelser. Dette ser vi litt av nar det gjelder kaffe
ogsa, men her er fokuset starre pa historiefortelling, med fokus pa ravarens opprinnelse.
Opprinnelse er mindre viktig for kylling, som med lik produksjonsteknologi kan produseres
hvor som helst. Vi ser derimot et stgrre potensiale for & bruke opprinnelse til historiefortelling
og differensiering av fisk.

Et annet fellestrekk ved casene er betydningen av & kunne levere samme produkt hver gang.
Jevn og forutsigbar kvalitet er viktig for & kunne differensiere mellom ulike kvaliteter og a
differensiere seg fra konkurrentene. Skal man promotere en gitt kvalitet, er det en



forutsetning at man er i stand til & levere denne kvaliteten ogsa. Dette gjelder like mye for &
tilfredsstille konsumenters forventning til en merkevare som for videreforedlingsbedrifters
forventninger om forutsigbar kvalitet nar de pa sin side skal lage et ensartet produkt.
Forutsigbar kvalitet, selv med ulike kvaliteter, blir derfor en viktig forutsetning for
produktutvikling.

Differensiering av ravaren er mulig & gjegre i primeerleddet, og med liten grad av foredling
hemmes differensieringen heller ikke av handelshindringer. Mye foredling kan bli ulannsomt
til h@ye norske kosthader, men differensiering av lite bearbeidede varer, med sortering som
skjer maskinelt og med automatisert bearbeiding, er vi mer konkurransedyktige pa. Vi har
sett at nar differensieringen gjares tidligere i verdikjeden, flyttes noe av verdiskapingen mot
bonde eller produsent.

Bade BAMA og Friele har ogsa laert oss noe om prising av kvalitet, og om systemer for a
belgnne eller straffe kvalitet. For kaffe har man et auksjonsbasert prissystem som likevel kan
fange opp kvalitetsforskjeller. For potet er omsetningen kontraktsbasert, med forhandlinger
arlig, med krav til levert mengde og kvalitet, og med reelle muligheter for at kontrakten ikke
fornyes. Bedre betaling for kvalitet er en vinn-vinn-situasjon: industrien far tilgang til bedre
rastoff, de kan hente ut hayere pris for det beste rastoffet, og den hgyere prisen kommer
ogsa fisker til gode. Dette burde gjgre at bade flate og industri har interesse av a fa pa plass
et omsetningssystem som i st@grre grad kan ta hensyn til kvalitet i prisingen.

Det finnes flere strategier naeringen kan fglge for gkt verdiskaping og Ignnsomhet, for
eksempel stgrre differensiering av ravarer, gkt foredling og merkevarebygging. Vi ser flere
muligheter for at produsentene i pelagisk konsumindustri kan utvikle sin rolle i verdikjeden.
Selv om man ikke selv kan sta for en sortimentsutvikling mot konsument, kan verdiskapingen
gkes gjennom & legge til rette for et bredere sortiment hos neeringens kunder, gjennom
et bredt spekter av differensierte ravarer, og jevn og forutsigbar kvalitet. Produsentene kan
ogsa stimulere til kategoriutvikling. Starre verdiskaping og lgnnsomhet kan ogsa oppnas
gjennom & knytte sterkere relasjoner lenger framover i verdikjeden, for eksempel gjennom a
bli en mer relevant utviklingspartner for kunden. Og jo mer krevende kundene er, jo mer
kan de bidra til var utvikling.



