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Flere afrikanske markeder 
har historisk kjøpt store 
mengder norsk sjømat 

når prisene har vært lave. 
Et eksempel som illustrerer 
dette er den store eksporten 
av fryst rund sild til Nigeria i 
perioden 2008–2010. Marke-
der med slike variasjoner i et-
terspørselen betegnes gjerne 
som «trekkspillmarkeder» 
fordi eksporten faller når 
tilbudet blir mindre og prisen 
blir høyere. Norske bedrifter 
har begrensede muligheter 
til å påvirke etterspørselen i 
slike markeder.

Bedre kjøpekraft i en rekke 
forbrukersegmenter i flere 
afrikanske land og etablering 
av stadig flere supermarked-
skjeder muliggjør bruken 
av konkurransemidlene for 
å påvirke kjøpsprosessen 
til kunden og atferden til 
konkurrenten. Det angolan-
ske klippfiskmarkedet er 
ett av de markedene hvor 
endringer i omgivelsene gjør 
det hensiktsmessig å stimu-
lere til økt etterspørsel med 
bruk av markedsmiksen. Hva 
kan norsk klippfiskindustri 
gjøre for å øke eksporten av 
klippfisk til Angola?

Klippfisk
Angola importerte nesten 
10 000 tonn klippfisk i fjor. 
Klippfisk av torsk og sei er 
de to største produktene. 
Produktene selges i ulike 
kanaler og det er betydelige 
forskjeller i kjøpekraften til 
forbrukerne som konsumerer 
klippfisk av torsk og sei. Det 
vil derfor være hensiktsmes-
sig å anvende ulike vekststra-
tegier for de to produktene.

Klippfisk av sei
Angola importerte over 6 
000 tonn klippfisk av sei i 
fjor. Klippfisk av sei eller 
«makayabu» konsumeres 
primært av folkegruppen 
«Bakongo», som er en etnisk 
folkegruppe som lever langs 
vestkysten av Afrika, fra 
Point-Noire i Republikken 
Kongo til Luanda i Angola. 
Folkegruppen utgjør rundt 
13 prosent av Angolas to-
tale befolkning på cirka 25 

millioner. Produktet spises i 
helgene uavhengig av årstid 
og våre beregninger antyder 
et konsum 1 – 2 ganger i 
måneden.

Fisken selges i uformelle 
salgskanaler som marke-
der og hos gatehandlere. 
Framveksten til stadig nye 
supermarkedskjeder med 
nye forbrukersegmenter 
som målgrupper gjør at 
norsk industri bør undersøke 
hvilke kjeder som åpner 
utsalgssteder i geografiske 
områder i eller i nærheten 
av hovedstaden Luanda hvor 
folkegruppen «bakongo» 
handler, og arbeide for å få 
klippfisk av sei inn på disse 
utsalgsstedene. Dersom en 
lykkes med å selge klippfisk 
av sei i supermarkeder kan 
det åpne for sei av store stør-
relser, fordi kjedene kan tilby 

porsjonspakninger. Enkelte 
norske eksportører antyder 
at ryggbeinet i seien har en 
funksjon for konsumentene. 
Norsk industri bør derfor 
gjennomføre markedsun-
dersøkelser for å tilegne 
seg kunnskap om hvordan 
produkter uten ryggbein vil 
bli mottatt i markedet.

Klippfisk av torsk
Klippfisk av torsk er det nest 
største klippfiskproduktet 
i det angolanske markedet 
med en import på rundt 2 
500 tonn. Tilstedeværelsen 
av nærmere 200 000 portugi-
sere i Angola, samt tradisjo-
ner for konsum av klippfisk 
av torsk til jul blant velstå-
ende angolanerne, forklarer 
hvorfor Angola er et stort 
torskemarked. Portugal er 
største eksportør av klippfisk 

av torsk til Angola, først og 
fremst på grunn av de tette 
båndene mellom Portugal og 
Angola. Angola var en por-
tugisisk koloni fram til 1975, 
landene har felles språk og 
lederne i en rekke angolanske 
bedrifter er portugisere.

Supermarkedskjedene er 
den viktigste salgskanalen 
med nærmere 70 prosent 
av det aggregerte salget. 
Kjedene har historisk kjøpt 
en stor andel av klippfisk av 
torsk fra lokale importører. 
Våre funn antyder at kjedene 
i større grad ønsker å impor-
tere direkte, hvis hensikt er å 
øke konkurransen i leveran-
dørleddet og redusere kost-
nadene ved å fjerne ett ledd 
i verdikjeden. Det kan åpne 
for større eksport av norsk 
klippfisk av torsk til Angola, 
forutsatt at norske bedrifter 
aktivt tilbyr sine produkter 
til kjedene i Angola.

Skap anledninger
Siden nærmere halvparten av 
klippfisken av torsk konsu-
meres i forbindelse med jule-
feiringen er en vekststrategi å 
skape flere anledninger hvor 
klippfisk blir det naturlig 
valget. Norges Sjømatråd har 
i Brasil lansert både mors- og 

farsdager, samt grillfester 
som anledninger for å velge 
klippfisk av torsk. Lignende 
aktiviteter i Angola kan være 
med på å øke etterspørselen 
og redusere sesongvariasjo-
nene.

Norsk klippfiskindustri 
produserer hovedsakelig hel 
flekket klippfisk. Markeds-
observasjoner i hovedstaden 
Luanda viser at utvalget av 
mer foredlede produkter er 
betydelig i enkelte supermar-
keder. Det lave lønnsnivået 
gjør det enklere for mange 
kjeder å skjære opp og embal-
lere fullsaltede produkter 
selv, fremfor å kjøpe de ferdig. 
Produktutvikling er derfor 
ikke vitalt som vekststrategi 
på kort sikt.

Flere makroøkonomiske 
variabler antyder økt et-
terspørsel etter klippfisk i 
Angola. Framveksten av sta-
dig flere supermarkedskjeder 
og forbedret kjøpekraft gjør 
at avkastningen på markeds-
investeringer trolig er bedre 
enn tidligere. Markedsinves-
tering i Angola vil kunne øke 
etterspørselen etter norsk 
klippfisk.

Nye muligheter for 
klippfisk i Angola

”” Siden 
nærmere 
halvparten av 
klippfisken 
av torsk 
konsumeres i 
forbindelse med 
julefeiringen er 
en vekststrategi 
å skape flere 
anledninger hvor 
klippfisk blir det 
naturlig valget

Finn-Arne Egeness er 
forsker ved Nofima.

Forskerne Finn-Arne Egeness og Ingelinn E. Pleym 
i Nofima skriver i denne kronikken om vekststrategier 
for norsk klippfisk i Angola. Dette er del tre i en serie 
av tre kronikker.

SUPERMARKED: Framveksten av moderne supermarkeder er 
en av årsakene til at markedsinvesteringer i Angola kan gi større 
effekt enn tidligere. FOTO: NOFIMA
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Angola er det største 
afrikanske markedet 
for klippfisk av torsk. 

Markedet er i vekst og domi-
neres av portugisiske aktører 
med sosiale og strukturelle 
bindinger til den tidligere ko-
lonien. Økt etterspørsel etter 
torsk i supermarkedskjedene 
og nye innkjøpsrutiner, gir 
større muligheter for norske 
bedrifter.

Konsumet av klippfisk 
av torsk eller «bacalhau» i 
Angola kan forklares med 
portugisisk påvirkning av 
angolansk matkultur og 
tilstedeværelsen av nærmere 
200 000 portugisere i Angola. 
Jula er høytid for konsum og 
nærmere halvparten av tor-
sken konsumeres i forbindel-
se med julefeiringa. Klippfisk 
av torsk finnes i butikkhyl-
lene i hovedstaden Luanda 
hele året. Rundt 80 prosent av 
klippfisken av torsk selges i 
hovedstaden Luanda.

De viktigste kjøpskrite-
riene for klippfisk av torsk på 
industrielt nivå er kvalitet, 
størrelse og pris. Lys farge 
ble i stor grad brukt for å 
operasjonalisere begrepet 
kvalitet. Markedsobserva-
sjoner viser torsk både med 
og uten svarthinne. Angola 
importerte i fjor 2 169 tonn 
klippfisk av torsk fra Por-
tugal og 135 tonn fra Norge. 
Det er en økning på hele 500 
tonn sammenlignet med 
året før. I tillegg kommer ett 
par hundre tonn med fryste 
utvannede produkter fra 
Portugal.

Supermarkeder
Klippfisk av torsk fås både i 
supermarkedene, på restau-
rantene og er vanlig som 
bedriftsgave til jul. Salgs- og 
distribusjonskanalene 
reflekterer at klippfisk av 
torsk er et dyrt produkt. 
Rundt 70 prosent av salget 

skjer i supermarkedene, hvor 
en kilo klippfisk av torsk 
typisk koster mellom NOK 
130-200. Supermarkedene 
har en rekke produktvari-
anter av klippfisk av torsk, 
herunder hel fisk, fileter, 
porsjonsstykker og ferdige 
utvannede produkter. Hel 
flekket klippfisk uten embal-

lasje er fortsatt det vanligste 
synet. Hos en av kjedene var 
den hele klippfisken pakket 
inn i plast, hvis hensikt var å 
forbedre lagringsstabiliteten. 
Emballering av produktene 
skjer enten i Portugal eller 
på utsalgsstedet. Svært billig 
arbeidskraft er en av forkla-
ringene på at mange kjeder 
velger å skjære opp og embal-
lere klippfisken selv. Produk-
sjonen av fryste utvannede 
produkter er langt mer res-
surs- og kunnskapskrevende 
og skjer derfor i Portugal. 
Produktspekteret for fryste 
utvannede produkter er stort 
og spenner seg fra skinn- og 
benfrie loinsprodukter i pene 
gaveesker, til porsjonsstykker 
med skinn og bein, emballert 
i enkel plastfilm.

I tillegg til salg av torsk i 
supermarkedene fant vi noen 
få eksempler på klippfisk av 
torsk på markedene utendørs. 
Kvinnene som solgte fisken 
hadde handlet den i super-
markedene, og solgte den 
videre med en liten fortjenes-
te. I tillegg til kvinnene som 
handlet mindre partier med 
klippfisk, kunne det komme 
enkeltpersoner eller bedrifter 
til hovedstaden Luanda og 
handle 10-15 kartonger med 
klippfisk for videre salg i et 
annet geografisk område.

Restauranter
Bacalhau finnes også på me-
nyen til finere restauranter 
i Luanda. Måltidene har høy 
standard og er priset deretter. 
En lunsjrett med bacalhau 
kan koste mellom NOK 300 
og 450. Prisnivået forklarer 
hvorfor restaurantmarkedet 
er begrenset.

Tre av de fire restau-
rantene med bacalhau på 
menyen som vi besøkte i 
Luanda, serverte klippfisken 
med skinn og bein. Ledelsen 
i restaurantene forklarte 
at dette ga best resultat. 
En av eierne fortalte at de 
fikk levert ferdig oppskåret 
klippfisk i porsjonsstykker 
som var klar til utvanning. 
De andre restaurantene delte 

den opp selv før utvanning. 
Restaurantene benyttet 
ferdig utvannede produkter 
i perioder med større etter-
spørsel enn forventet.

Julekurver
Klippfisk av torsk er 

populært i julekurver eller 
«Cabaze de Natal», som har 
utgangspunkt i portugi-
siske tradisjoner. I Angola 
gir mange bedrifter slike 
julegaver til sine ansatte, til 
sine kunder eller til sine le-
verandører. Kurvene pakkes 
enten i Portugal eller Angola. 
Supermarkedskjedene lager 
egne kurver for salg. Her 
har klippfisk av torsk sin 
naturlige plass sammen med 
blant annet Parma-skinke 
og Champagne. Økt fokus på 
bekjempelse av korrupsjon 
kan redusere betydningen av 
denne salgskanalen.

Framtiden
Tette bånd mellom Portugal 
og Angola fra kolonitiden, fel-
les språk og tilstedeværelse 
av portugisiske bedrifter er 
de viktigste forklaringene på 
hvorfor Portugal er største 
eksportør av klippfisk torsk 
til Angola. God logistikk 
mellom de to landene gjør 
at portugiserne kan skipe 
mindre partier med klippfisk 
av torsk enn en hel container. 
Det gir portugiserne ett for-

trinn. Økonomiske utfordrin-
ger i Portugal og mangel på 
kvalifisert arbeidskraft som 
følge av et dårlig utdannings-
system i Angola, har gjort at 
mange portugisere har prøvd 
lykken her. Lederne i mange 
angolanske bedrifter er 
derfor portugisere.

Supermarkedskjedene 
forteller at de ønsker å impor-
tere klippfisk av torsk direkte 
fra Norge. Hensikten er å 
redusere antall ledd i verdi-
kjeden og øke konkurransen 
i leverandørleddet. Det øker 
mulighetene for norske 
bedrifter, fordi kjedene så 
langt i stor grad har handlet 
fra portugisiske aktører med 
lokal tilstedeværelse. En 
utfordring for norsk industri 
kan være et større ønske 
om å handle på kreditt og at 
portugiserne har bedre betin-
gelser for handel med Angola 
enn norske bedrifter.

Supermarkedskjedene har 
en viktig funksjon for distri-
busjon av matvarer generelt 
og klippfisk av torsk spesielt. 
Nye innkjøpsrutiner kan øke 
etterspørselen etter norsk 
klippfisk. Tiden er derfor 
inne for å gripe mulighetene 
for norsk klippfisk av torsk i 
Angola.

Muligheter for 
klippfisk av torsk i 
Luanda, Angola

”” Nye 
innkjøpsrutiner 
kan øke 
etterspørselen 
etter norsk 
klippfisk. Tiden 
er derfor inne 
for å gripe 
mulighetene for 
norsk klippfisk 
av torsk i Angola

Finn-Arne Egeness er 
forsker ved Nofima

Ingelill Eskildsen Pleym 
er forsker ved Nofima

Forskerne Finn-Arne Egeness & Ingelinn Eskildsen 
Pleym, Nofima har på oppdrag for FHF sett nærmere 
på mulighetene for norsk klippfisk i Angola. Dette er 
del to i en serie av tre kronikker.

VIKTIG: Supermarkedskjedene har en viktig funksjon for 
distribusjon av matvarer generelt og klippfisk av torsk spesielt i 
Angola. FOTO: NOFIMA
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Angola er et av de afrikan-
ske markedene hvor 
etterspørselen etter 

klippfisk av sei øker raskest. 
Produktet selges i uformelle 
salgskanaler og konsumeres 
primært av folkegruppen 
«bakongo».

Norske bedrifter ek-
sporterte i fjor 18 750 tonn 
klippfisk av sei til det afrikan-
ske kontinentet. De største 
markedene i Afrika er Den 
demokratiske republikken 
Kongo, Republikken Kongo 
og Angola. Angola er ett av 
de markedene som vokser 
raskest. Nofima har derfor 
fått i oppdrag av FHF å se 
nærmere på markedsmulig-
hetene for klippfisk av sei i 
landet.

Verdikjede
Klippfisk av sei er det største 
klippfiskproduktet målt i 
både mengde og verdi i An-
gola. Norge er markedsleder 
i produktkategorien med en 
eksport på 6 115 tonn i 2014. 
Målt i mengde gikk nesten 
14 prosent av den norske ek-
sporten av klippfisk av sei til 
Angola i fjor. Norske bedrifter 
pakker klippfisken av sei 
(ryggsei) i 9-kiloskartonger 
før den går videre i container 
på båt til Angola. Det første 
angolanske leddet i verdikje-
den er gjerne en importør, 
som enten handler direkte 
med norske eksportører eller 
via et europeisk mellomledd. 
Når seien ankommer Angola 
må den via toll- og sanitær-
kontroll. Tollklareringspro-
sessen er tidkrevende og min-
dre betalinger til offentlige 
tjenestemenn bidrar ofte til at 
tollklareringsprosessen går 
fortere. Korrupsjon er derfor 
et utbredt problem og Angola 
er rangert på 179. plass av 189 
land i Verdensbankens ran-
gering av hvor enkelt det er å 
gjøre forretninger i landet.

Når klippfisken har vært 
gjennom tollklareringspro-
sessen fraktes den med bil 
til et lager som importøren 

disponerer. Dette lageret 
fungerer også som et utsalgs-
sted hvor detaljistleddet, som 
primært består av kvinner, 
bruker betydelige deler av 
familieformuen på å kjøpe 
en eller flere kartonger med 
klippfisk av sei. 

Fordi strømbrudd er en 
utfordring, er lagrene utstyrt 
med et aggregat for å drive 
kjøleanlegget i perioder med 
strømbrudd. Matvarer har 
stor verdi i Angola fordi en 
stor andel av maten impor-

teres. Lagrene er derfor 
bevoktet for å hindre tyveri.

Størrelser
Seien selges videre stykkevis 
til forbruker i uformelle salg-
skanaler, enten på markeder 
eller på gata. En slik «Bulk-
breaking strategy» er typisk 
for en rekke produkter på det 
afrikanske kontinentet. Fordi 
kvinnene betaler per kilo og 
selger videre til stykkpris, må 
fisken være liten av størrelse, 
hvis ikke blir enhetsprisen 
for høy. 

Salgs- og distribusjonska-
nalene er derfor en viktig 
forklaring på hvorfor marke-
det primært etterspør sei av 
mindre størrelser.

Konsumenter
Folkegruppen «Bakongo» 
er den største konsument-
gruppen av klippfisk av sei 
i Angola. Det er en etnisk 
folkegruppe som lever langs 
vestkysten av Afrika, fra 
Point-Noire i Republikken 
Kongo til Luanda i Angola. 

Folkegruppen utgjør rundt 
13 prosent av Angolas be-
folkning på 25 millioner. Til 
sammenligning er folkegrup-
pen den største i Republikken 
Kongo, det største markedet 
for klippfisk av sei i Afrika. 
Det kan være en av forkla-
ringene på at mange norske 
aktører forteller at det er 
kongoleserne som opprinne-
lig lærte angolanerne å spise 
klippfisk av sei. 

Folkegruppen bruker 
gjerne begrepet «makayabu» 
om produktet og velger det 
først og fremst på grunn av 
smak og tradisjon. Klippfisk 
av sei er langt dyrere enn 

lokale ferske arter. «Makaya-
bu» er derfor ikke direkte 
«fattigmannskost». Forbruker 
tilbereder ulike retter med 
«makayabu». En av de mest 
populære er klippfisk av 
sei med rotfrukten maniok. 
Klippfisk av sei konsumeres 
hele året og helgen er høytid 
for konsum av «makayabu».

Framtiden
Angola er i dag svært av-
hengig av inntektene fra 
petroleumseksporten. Til 
tross for en rekke forsøk fra 
angolanske myndigheter på å 
etablere mer nasjonal indus-
tri, er økonomien fortsatt lite 
differensiert. Kjøpekraften vil 
derfor avhenge av oljeinntek-
tene og fordelingen av disse 
inntektene. Skjevfordeling av 
ressursene skaper store for-
skjeller mellom fattig og rik. 
Angola er ett av de landene 
med høyest befolkningsvekst 
i verden. Det vil bidra til økt 
etterspørselen etter protei-
ner.

Hvis en skal anvende 
intensive vekststrategier for 
å vokse raskere, må en enten 
få de som allerede spiser 
klippfisk av sei til å spise 
mer, eller så må en skape 
nye segmenter. Det krever 
markedsinvesteringer, både 
av enkeltbedrifter og av næ-
ringen i fellesskap. Ett viktig 
moment i denne debatten er 
imidlertid at etterspørselen 
etter klippfisk av sei har økt 
til tross for redusert økono-
misk vekst.

Bedre distribusjon er en 
vekststrategi. Organiserin-
gen av verdikjeden stiller 
krav til egenkapital. Enkelte 
grossister vurderer derfor å 

etablere et mikrokredittsys-
tem, hvor detaljistleddet kan 
handle på kreditt. Redusert 
krav til egenkapital gjør at 
flere enkeltpersoner kan 
selge klippfisk av sei. Våre 
analyser antyder at det vil 
være mest hensiktsmessig å 
distribuere klippfisk av sei i 
områder hvor folkegruppen 
«Bakongo» bor og arbeider; 
enten i hovedstaden Luanda 
eller nordover i landet mot 
grensa til Republikken Kongo 
og Den demokratiske Repu-
blikken Kongo.

Norsk klippfiskindustri 
bør kartlegge mulighetene 
for å selge klippfisk av sei 
i supermarkedene. Det vil 
være en viktig vekststrategi 
fordi salget av klippfisk av sei 
i denne kanalen er begrenset 
og fordi det stadig etableres 
nye supermarkedskjeder med 
ulike målgrupper i områder 
hvor det ikke tidligere har 
vært supermarkeder. 

Salg i supermarkedene gir 
likeledes muligheter for sei 
av store størrelser, både fordi 
kjedene kan tilby porsjons-
pakninger og fordi kjøpekraf-
ten hos enkelte segmenter 
er tilstrekkelig til å kjøpe en 
stor klippfisk.

Etterspørselen etter norsk 
klippfisk av sei øker og 
produktformatet er svært 
godt tilpasset den angolanske 
verdikjeden. Markedsinveste-
ringer, enten alene eller i fel-
lesskap, og bedre distribusjon 
kan stimulere til ytterligere 
vekst.

Forskerne Finn-Arne Egeness 
& Ingelinn Eskildsen Pleym, 
Nofima

Klippfisk 
i Luanda, 
Angola

”” Fordi 
kvinnene betaler 
per kilo og 
selger videre til 
stykkpris, må 
fisken være liten 
av størrelse, 
hvis ikke blir 
enhetsprisen 
for høy

Ingelill Eskildsen Pleym
Forsker Nofima

Finn Arne 
Egeness
Forsker Nofima

Afrika er det største 
markedet for norsk 
klippfisk av sei.

MULIGHET: Klippfisk i supermarkedene 
er en mulighet for sei av store 
størrelser. Her er Erling Låberg med et 
prakteksemplar av norsk klippfisk på 
supermarked i Angola. ARKIVFOTO

Innlegg

z LESERBREV

FBFI 11. mai 2015

FBFI 8. mai 2015


