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Okt konkurranse for
klippfisk av sei i Brasil

Brasil er det stgrste markedet for norsk klippfisk av sei. Kjopekraften til brasilianske

forbrukere gker og konsumet av saltet fisk er hayere enn noen gang. Likevel falt den
norske eksporten av klippfisk av sei til Brasil med over 20 prosent malt i volum i fjor.
Norske aktgrer ma derfor tilpasse seg et marked i endring.
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orske klippfiskbedrifter
eksporterte bade i 2010
0g 2011 cirka 18 500 tonn
klippfisk av sei til Brasil.
I fjor falt eksporten med over 20
prosent til 14 700 tonn. | samme
periode har Kina okt sin eksport av
saltet og opprevet Alaska-pollock
til Brasil, et produkt mange brasilia-
nere oppfatter & vaere klippfisk.
For bedre a forsta hva som skjer,
har Nofima gjennomfert innle-
dende markedsundersgkelser i vart
starste og viktigste seimarked. De-
ler av dette arbeidet har bestatt i a
gjennomfgre strukturerte intervju
med ledere i brasilianske super-
markedskjeder og a studere vare-
utvalget i deres butikker. Basert
pa dette vil vii denne artikkelen
diskutere hvorfor saltet Alaska-
pollock vinner markedsandeler.
Videre drefter vi hvordan norske
klippfiskbedrifter kan respondere
pa denne trusselen.

Klippfisk av sei
Norske bedrifter eksporterer
klippfisk av torsk, sei, lange og
brosme til Brasil. Klippfisk av sei er
det storste produktet malt i volum
og hadde i 2012 en eksportverdi pa
NOK 466 millioner. Et typisk trekk i
det brasilianske markedet for klipp-
fisk er at mange forbrukere kjeper
klippfisk av sei fordi de ikke har rad
til klippfisk av torsk. Priseksempler
fra flere supermarkeder i Recife,
nordest i Brasil, viste at klippfisk av
sei gjerne kostet R$ 18,99 pr kilo
(NOK 57) og klippfisk av torsk R$
28,99 pr kilo (NOK 87).
Intervjudataene antyder at for-
brukere som kun har rad til klipp-
fisk av sei spiser klippfisk sjeldnere
enn de som har rad til torsk. Mange

av disse forbrukerne begrenser
derfor konsumet av sei til spesielle
anledninger som jul og paske, eller
i forbindelse med andre spesielle
merkedager og anledninger, hvor
en inviterer venner og familie.

Produktformat

Norske bedrifter pakker klippfisken
i 25-kilos pappkartonger. En slik
emballering er i liten grad tilpasset
detaljistleddets @nsker om et mer
forbrukertilpasset produktfor-

mat. Derfor ma kjedene tilpasse
produktene for salg i butikk. Vi

fant bade emballert og uemballert
klippfisk av sei nar vi besgkte de
brasilianske supermarkedskjedene.
Den uemballerte klippfisken ble
oftest presentert som hel fisk eller
som fisk delt i to langs ryggbeinet.
Den emballerte fisken var kuttet i
biter, og pakket i isoporskaler med
plast over.

Forbrukerundersgkelser
En forbrukerundersgkelse som
Nofima gjennomferte i Brasil i
2008 gir oss noen indikasjoner pa
hvordan brasilianske forbrukere
oppfatter klippfisk av sei. Pro-
duktets begrensninger er i forste
rekke relatert til mork farge, liten
tykkelse pa fisken og en fiberaktig
konsistens i kjottet. Deltakerne i
fokusgruppeundersgkelsen mente
derfor at seien egnet seg bedre til
bolinhos (frityrstekte klippfiskbol-
ler) og gryteretter enn til porsjons-
stykker.

Mange mente imidlertid at
det var tidkrevende og tungvint
a dele seien med skinn og bein
opp i mindre biter. De viktigste
fortrinnene til seien var smak og
pris. Smaken ble beskrevet som

fyldig, og lav pris gjorde produktet
okonomisk tilgjengelig for mange
brasilianere. Basert pa resultater fra
slike fokusgrupper vil man kunne
utvikle antagelser (hypoteser) som
grunnlag for en mer systematisk
undersgkelse om forbrukerprefe-
ranser og faktisk bruk av klippfisk
av sei i det brasilianske markedet.
Det vil ogsa kunne vaere nyttig nar
man skal vurdere konkurransen
fra andre mulige substitutter som
for eksempel klippfisk av Alaska-
pollock.

Saltet alaska pollock

Det siste aret har Kina gkt sin
eksport av saltet Alaska-pollock til
Brasil. Samlet gkte Kina sin eksport
av slike produkter til Brasil med 16
prosent i volum og 9 prosent verdi
fra 2011 til 2012. Dette har bidratt
til at saltet Alaska-pollock har blitt
et stadig vanligere syn i brasilian-
ske supermarkedskjeder. Flere av
vare respondenter rapporterte at
saltet Alaska-pollock var en direkte
konkurrent til klippfisk av sei. Et
spersmal man kan stille er hvilke
fortrinn saltet Alaska-pollock har
som gjor at konsumet gker, samti-
dig som norsk eksport av klippfisk
av sei til Brasil faller?

Produktegenskaper
Alaska-pollock selges vanligvis som
opprevet fisk. Produktformen kal-
les «desfiado» eller «lascas» i Brasil
og «migas» i Portugal. Produktet
trenger kort utvanningstid og kan
brukes pa sveert mange ulike ma-
ter. Saltet Alaska-pollock er derfor
enklere og raskere & tilberede enn
klippfisk av sei (og annen klippfisk)
og forklarer kanskje noe av Alaska-
pollock-produktets suksess. «Des-
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a Norsk klippfisk av sei moter stadig storre konkurranse fra
saltet Alaska pollock i det brasilianske markedet.

» Saltet Alaska pollock produsert i Kina er blitt et stadig vanligere syn
i brasilianske supermarkedskjeder

fiado» av Alaska-pollock i Brasil var
enten pakket i ulike pakningsster-
relser eller solgt i lgs vekt.

Lav pris er et annet konkurran-
sefortrinn til saltet Alaska-pollock.
| supermarkedskjeden «Arco Iris»

i bydelen Barro i Recife kostet
«desfiado» av Alaska-pollock
R$14,98 pr kg (NOK 42), mens sei
kostet R$16,99 pr kg (NOK 47).

| en fattig bydel i Rio de Janeiro
fant vi saltet Alaska-pollock til R$
17,45 pr kg (NOK 49) og klippfisk
av sei til R$ 19,50 pr kg (NOK 54).
Dette er en liten, men kanskje
viktig prisforskjell. Et annet poeng
er at Alaska-pollock-produktene
ofte er pakket i mindre pakninger
(300-400 gram) slik at pakningspri-
sen trolig oppfattes som attrak-

tiv. Emballerte pakninger med
«desfiado» av Alaska-pollock kostet
typisk mellom R$ 5-7 (NOK 15-21),
mens brettpakket klippfisk av sei

i ulike stykninger gjerne kostet R$
12-16 (NOK 36-48). En stor norsk
klippfiskeksporter som produserer
«desfiado» av migas i Kina forteller
atinnkjgpsprisen for saltet Alaska-
pollock er R$ 11 (NOK 30) per kilo
til butikkleddet.

Brasilianske forbrukere foretrek-
ker lys klippfisk. Markedsobser-
vasjoner i Brasil viser at norsk
klippfisk av sei i butikk har en
betydelig markere farge enn saltet
Alaska-pollock. Dette blir tydelig
nar sei og pollock var plassert side
om side, noe som trolig gir saltet

Alaska-pollock ytterligere et for-
trinn i konkurransen mot klippfisk
av sei.

Merking

Tidligere undersgkelser i Brasil
gjennomfert av Nofima viser at
mange brasilianske forbrukere

har upresise oppfatninger om hva
klippfisk egentlig er. For mange
forbrukere er en saltet fisk det
samme som klippfisk (bachalau),
uavhengig av fiskeart og opphavs-
land. Norges sjgmatrads utsen-
ding i Brasil sier at brasilianske
forbrukere har liten kjennskap til
fiskeslaget Alaska-pollock. Begren-
set produktkunnskap kombinert
med manglende merking bidrar
derfor til at mange brasilianske
forbrukere velger saltet Alaska-
pollock i den tro at det er bacalhau.
Et eksempel er et produkt vi fant i
den brasilianske supermarkedskje-
den «TodoDia» i Recife. Merkingen
lod «peixe salg desf tipo baca». Det
er trolig en forkortelse for «peixe
salgado desfiado tipo bacalhau»
som direkte oversatt betyr «fisk
saltet opprevet type klippfisk».
Det er med andre ord helt umulig
for brasilianske forbrukere uten
seerskilt interesse for bacalhau &
forstd hvilken saltet fisk de i dette
tilfellet velger.

Industrielle fortrinn

De brasilianske supermarkeds-
kjedene vi intervjuet oppga at
de selv ville sta for minst mulig

bearbeiding av varene de solgte.
Siden «desfiado» av Alaska-pollock
allerede er revet opp, og i mange
tilfeller pakket i forbrukerpaknin-
ger, har den et fortrinn sammen-
lignet med norsk klippfisk som
eksporteres hel i 25-kilos karton-
ger. Et slikt produktformat gjer at
supermarkedskjedene er avhengig
av arbeids- og ressurskrevende
produkttilpasning av klippfisk av
sei for den selges til forbruker. Det
er derfor i mange tilfeller bade
uhensiktsmessig, ugnsket og sterre
kostnader for supermarkedskjede-
ne forbundet med 3 tilby klippfisk
av sei enn Alaska-pollock.

Hva nd?
Pris er et viktig kjgpskriterium
for de som spiser klippfisk av sei i
Brasil. Vi vil likevel stille spgrsmal
ved om prisveksten pa klippfisken
av sei fra Norge pa 2,7 prosent (av
gjennomsnittlig norsk eksportpris)
er tilstrekkelig til & forklare reduk-
sjonen i eksporten av klippfisk av
sei til Brasil pa mer enn 20 prosent
fra 2011 til 2012. Kvotereduksjo-
nen pa sei pa 8,9 prosent fra 201
000 tonn i 2011 til 184 000 tonn
i 2012 er ogsa betydelig mindre
enn reduksjonen i eksportvolumet.
Mye av forklaringen pa reduksjo-
nen i eksporten ma derfor ligge i
markedet.

| denne artikkelen har vi sett at
saltet Alaska-pollock har en rekke
fortrinn bade pa forbrukerniva

og industrielt nivda sammenlignet
med klippfisk av sei. Forbrukerne
far et billigere og mer bekvem-
melig produkt som er enklere og
tilberede og har en lysere farge. De
kinesiskproduserte produktene er
likeledes bedre tilpasset supermar-
kedskjedenes gnsker om mindre
ressurskrevende tilpasning av
produktene de tilbyr til forbruker.
Hvordan skal norske bedrifter
mgte denne konkurransen? Mar-
kedsendringen krever at norske
bedrifter har et bevisst forhold

til posisjonering av eksisterende
produkter og vurderer behovet for
produkttilpasning.

Strategier
Dersom norske klippfiskbedrifter
skal gjenvinne markedsposisjonen
til klippfisk av sei ma produktet
reposisjoneres for 8 mgte konkur-
ransen fra Alaska-pollock. Bade
detaljistleddet og ikke minst
forbrukerne ma betrakte norsk-
produsert klippfisk av sei som det
foretrukne produktet og kjgpe det
tilstrekkelig antall ganger i lopet
av aret. Forbrukerne peker pa at de
foretrekker smaken av sei. Denne
preferansen kan kanskje utnyttes
som et fortrinn i markedsarbeidet.
Kiloprisen er heller ikke s& mye
hgyere enn for saltet Alaska-
pollock.

Kanskje kan norske aktgrer
innga partnerskap med brasilian-
ske bedrifter som river opp seien
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og pakker den i mindre forbruker-
pakninger, slik at enhetsprisen blir
oppfattet som relativt lav? Produk-
sjon i Brasil vil gi lokal tilstedevaerel-
se. Siden brasilianerne er opptatt av
a beskytte nasjonale interesser, vil
det ogsa redusere sannsynligheten
for @ mete handelsbegrensninger,
bade tarrifeere og ikke-tarrifaere.
Nofimas analyser av den brasi-
lianske sardinindustrien viser for
eksempel at det er starre sannsyn-
lighet for 8 mgte handelsbarrierer
nar en eksporterer et ferdigprodukt
(hermetiserte sardiner) til Brasil
enn hvis man eksporterer en ravare
(fryste sardiner i blokk). En form for
global arbeidsdeling er ogsa god
politikk, dersom man skal ta slike
hensyn.

Opprinnelse

| folge Norges sjgmatrad mener 50
prosent av brasilianske forbrukere
at opprinnelse er viktig. Samtidig
har 60 prosent av forbrukerne
preferanser for Norge som opphavs-
land. Med dette utgangspunktet

burde kanskje norske bedrifter i
enda sterkere grad bidra til at norsk
klippfisk merkes med opprinnelse

i det brasilianske markedet. Det
krever at norske bedrifter finner en
merkelgsning som fglger fisken fra
den pakkes i Norge til brasilianske
forbrukere kjgper fisken.

Markedskunnskap

Skal norsk klippfisk av sei gjenvinne
sin posisjon i Brasil, er markeds-
kunnskap og strategiutvikling en
forutsetning. Siden norske ekspor-
torer i stor grad forholder seg til
industrielle aktgrer slik som agenter,
importerer, distributgrer og super-
markedskjeder tror vi brasilianske
forbrukere er ngkkelen. Hvordan
oppfatter forbruker «desfioado»

av Alaska-pollock? Hvorfor kjgper
de produktet? | hvilken grad er det
substitusjonseffekt mellom klippfisk
av sei og saltet Alaska-pollock?
Bedre forstaelse av disse problem-
stillingene kan brukes for a tilpasse
strategier og produkter til endrin-
gene i det brasilianske markedet.

it

« Desfiado — brett. Mangelfull merking pa saltet Alaska pollock gjer det vanskelig d skille

produktene fra norsk Klippfisk av sei.

Saltet Alaska-pollock er kommet for
a bli i Brasil og vare analyser tyder

pa at kategorien kommer til & vokse.

Norske klippfiskprodusenter ma
derfor tilpasse seg en ny konkurran-
sesituasjon, ikke bare i Brasil, men
0gsa i andre viktige seimarkeder.

Artikkelen er skrevet i forbindelse
med prosjektet "Produksjon i Kina.
Faktorer som pavirker markeder

for hvitfisk” finansiert Fiskeri- og
havbruksneeringens forskningsfond
(FHF), Norges Sjematrad, Nordea og
Norges Rdfisklag.
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