Oppdrett av blaskjell ved et veiskille:
Na er det markedet som bestemmer!

Oddrun Johnsen

Den norske blaskjellnaringen har de siste arene mett kraftig motgang. Store forventninger
til vekst og gode priser er ikke innfridd. Derimot har lave priser, redusert investeringsvilje
og konkurser preget naeringen de siste arene. Ikke minst har store foretak matte kaste inn
handkleet. Til tross for at blaskjelloppdrett i Norge ofte omtales som noe nytt, er det om-
lag 25 ar siden de ferste bedriftene satte ut blaskjellsamlere i norske fjorder. Likevel star

altsé utfordringene i ke.

I slutten av februar i ar ble den arlige
skjellkonferansen avholdt i Alesund. I
motsetning til tidligere samlinger hvor
fokuset ofte har vert pa produksjonstek-
niske utfordringer, ble markedsutfordringer
viet storre oppmerksomhet i ar. Arsaken til
dette er trolig at akterene i naringen sliter
pa markedssiden, og ma selge blaskjell til
en pris som ikke forsvarer kostnadene for-
bundet med produksjon og transport.
Dessuten har mange akterer hatt vanske-
ligheter med & mete kvalitetskravene i de
ulike markedene. Dette har fort til at flere
bedrifter har gatt konkurs”, og konsekven-
sen er kapitalterke i bléaskjellnaeringen.
Risikoen med & investere synes 4 vare sa
stor at de faerreste tar sjansen.

I artikkelens forste del vil generelle
markedsforhold omtales, samt forbruker-
krav til bléaskjell. Deretter beskrives de
viktigste markedene for blaskjell sett med
norske gyne, hvor naturlig nok hjemme-
markedet, Belgia og Frankrike star sentralt.
Andre aktuelle eksportmarkeder vil ogsa
kort bli beskrevet. Deretter tas utfordringe-
ne pa markedssiden opp, og det forslées
”grep” som kan bidra til at norske blaskjell
skal fa innpass pa matbordet i det innen-
landske og utenlandske markedet.

Den norske skjellnceringen

I 1998 var det tildelt 282 konsesjoner for
dyrking av skjell i Norge. Antall tildelinger
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har variert etter dette, og i 2002 var det
tildelt 758 konsesjoner. Dette er nesten en
fordobling fra 2001 (429 konsesjoner).
Alle disse konsesjonene er muligens ikke i
drift. Til tross for gkningen i antall konse-
sjoner, har antall selskaper ikke okt tilsva-
rende. I 2001 var det 246 bedrifter 1 drift,
og i 2002 var antall bedrifter 264. Det be-
tyr at enkelte foretak har utvidet sin pro-
duksjonskapasitet. Sysselsettingen i 2002
var 547 personer, mot 246 i 1998. Basert
pa antall timeverk, er det fa personer som
er heltidsansatt (Statistikk for dyrking av
skjell, 2002%). T 2002 ble det solgt 2.467
tonn blaskjell fra norske produsenter, til en
verdi av 14,9 millioner kr. Dette gir en
kilopris pé litt i overkant av 6 kr, men det
ber imidlertid poengteres at dette gjelder
samtlige produkter til en rekke markeder.
Produksjonsfokuset var relativt sentralt
i lopet av nittitallet. Med dette menes at
man konsentrerte seg om produksjonsmes-
sige forhold, som for eksempel rokting,
reutsetting av sma skjell, redusere be-
groinger og hesting. Det & ha fokus mot
produksjonssiden er en naturlig strategi,
fordi man som produsent velger & rette
sokelyset og lese de problemer som opp-
star forst, og som er overkommelige. Det
tar 1,5-2,5 &r fra utsetting av samlere til
skjellene er hestingsklare®, og det er natur-
lig at akterene forst ma beherske produk-
sjonen. Har man for eksempel et problem
med begroinger pa skjellsamlerne, er det
naturlig & preve a lose problemet nar det
oppstar. Derfor har produksjonstekniske
forhold fatt sterst oppmerksomhet, og de
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markedsmessige utfordringene blitt priori-
tert ned. S& fremst man fikk produsert store
kvanta av skjell, antok man at det skulle by
pa fé problemer a fa solgt dem i markedet.
Det ble videre anslatt at det er en under-
dekning av blaskjell pa det europeiske
markedet (Jensen, 2004; KPMG, 2003;
Mortensen & Duinker, 2003), hvor enkelte
har hevdet at dette produksjonsgapet er pa
50-200.000 tonn (Strategi for bléaskjell-
naringen for Sjematklynge Nord). Selv om
produksjonskapasiteten i blant annet Ne-
derland og Spania er relativt stor, kan en
okning her synes vanskelig pad grunn av
naturlige begrensninger i egnede lokaliteter
for produksjon av skjell. Det var her nors-
ke blaskjelloppdrettere ble ansett & ha mu-
ligheter. I ettertid har det imidlertid vist
seg at norske blaskjelldyrkere ikke har
lykkes & produsere blaskjell av en type
som markedet etterspor. Neaeringen har
heller ikke klart & skaffe seg markedsad-
gang til de best betalende markedene.

Selv om den norske produksjonen av
blaskjell fortsatt er lav, er eksporten av
norske skjell gkende. I 2001 ble det eks-
portert 696 tonn blaskjell, i 2002 ble eks-
porten fordoblet til 1.481 tonn, mens den i
fjor var pa 1.966 tonn. I fjor ble mestepar-

ten av eksporterte blaskjell sendt til Tysk-
land (ca 830 tonn), etterfulgt av Danmark
(340 tonn), Irland, Frankrike, Nederland og
Sverige. Importen av blaskjell til Norge
har gatt ned fra 581 tonn i 2001 til 243
tonn i 2003, og den sterste nedgangen er
for hermetiserte skjell. Figuren nedenfor
viser utviklingen pa eksportsiden de siste
to rene.

Som vi ser av Figur 1 er prisene (mar-
kert med linjer) til Tyskland, Danmark,
Irland, Nederland og til dels Sverige lave. I
en rapport utfert av KPMG for Fiskeri-
departementet har man kommet fram til en
"break even" produksjonspris pa skjell i
bulk til 4,40 kr/kg, inkl frakt og toll, og for
ferdig bearbeidede skjell (sortert) i 10 kg
isoporkasse til 14 kr/kg inkl frakt og toll*.
De lave eksportprisene gjor dermed de
gkonomiske forutsetningene vanskelige. Pa
den annen side er prisene til Belgia svert
gode, samtidig som prisene til Frankrike er
akseptable, det vil si over produksjons-
kostnadene. Selv om prisene varierer for
type produkt som leveres (sortert versus
usortert skjell), er dette dpenbart arsaken til
at norske produsenter har sett pa de belgis-
ke og franske markedene som svart attrak-
tive.
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Figur 1

Norsk eksport av blaskjell til ulike markeder (Eksportutvalget for fisk, 2004)
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Disse markedene er til dels godt kjent og
blaskjell er generelt et godt betalt produkt,
selv om konkurransesituasjonen er skjer-
pet. Nederland er en stor leverander av
blaskjell til det "lukrative" belgiske mar-
kedet. Nederlandske produsenter ser der-
med med liten velvilje pa norske produsen-
ter som vil inn i dette markedet. Hittil har
enkelte nederlandske akterer fort en sveert
proteksjonistisk adferd nar det gjelder &
holde norske produsenter utenfor sine
"enemerker". Flere enn én produsent har
merket dette nar bléskjellene skal ut pa det
belgiske markedet. Hvis blaskjellene er av
darlig kvalitet selges de som "norske", og
er skjellene av god kvalitet blir de solgt
som "nederlandske". Dessuten er negativ
omtale av norsk skjellnaering svaert gunstig
sett med nederlandske oyne, og neder-
landske produsenter felger med arguseyne
blaskjellvarsel og lignende i norsk presse”.

Lignende problemer har norske akterer
i metet med franske innkjepere. Blant an-
net har manglende kontroll av kvalitet i
markedet fort til at store deler av leveran-
sene blir kassert fordi franske innkjepere
hevder at skjellene er dede eller av darlig
kvalitet. De farreste produsenter har mu-
lighet til & kontrollere kvaliteten pa leve-
ransene til Frankrike over tid. Det har
imidlertid ofte vist seg at de f4 akterene
som faktisk reiser ned og sjekker kvaliteten
finner ut at kasserte skjell selges 1 marke-
det. Dette er en metode franske innkjepere
bruker for & presse prisene ned. Denne
adferden ligner pa "konjunkturreklamasjo-
ner" som i perioder med hard konkurranse
og lave marginer oppleves i andre deler av
fiskerinaeringen.

Markedet for bldskjell —
en kjopers marked

Som vi sé i forrige avsnitt er prisen for
blaskjell i enkelte markeder svart lav.
Arsaken til dette er blant annet av skjellene
selges som bulkvare, men ogsé pa grunn av
at prisene blir presset ned som folge av
sterk konkurranse i markedet. Man opere-
rer med et marked hvor kjeperne sitter med

mye av makten. Dette har fort til at norske
produsenter sliter med & fi innpass i de
viktige markedene. I dette avsnittet vil det
europeiske markedet beskrives.

Det europeiske markedet

for blaskjell

Den europeiske produksjonen av blaskjell
(bade Myilus Edulis og Mytilus Gallopro-
vincicalis) har i lgpet av nittitallet variert
mellom 550.000 til 700.000 tonn
(Hamnvik, 2002; KPMG, 2003). Det er
Spania som er den sterste produsenten med
i overkant av 260.000 tonn, etterfulgt av
Italia (ca 165.000 tonn), Nederland (ca
100.000 tonn), Danmark (ca 100.000 tonn)
og Frankrike (ca 65.000 tonn). Produksjo-
nen i disse landene har vert forholdsvis
stabil. Nederland er den sterste eksporteren
av blaskjell pa det europeiske markedet,
etterfulgt av Danmark, Spania, Tyskland,
Irland og Storbritannia. Den norske eks-
porten utgjer kun en beskjeden mengde i
denne sammenheng. De sterste importere-
ne av ferske blaskjell i EU etter mengde er;
Frankrike, Belgia, Italia, Tyskland og Ne-
derland.

Bléskjell omsettes hovedsakelig ferske i
bulk eller andre typer forpakninger. Pro-
dukter av blaskjell kan forenklet deles inn i
folgende (KPMG, 2003):

v" Ferske, kjolte blaskjell

v Blaskjell pakket i MAP, vakuum o.1.
v" Bearbeidede blaskjell

v Biprodukter

Kravene og forventningene til bléskjell
varierer fra land til land, avhengig av tradi-
sjon, preferanse for art, type produksjon
(henge- eller bunnkultur), tilberedelsesme-
toder, holdninger til produktene og i hvilke
anledninger skjellene konsumeres.

Forbrukernes holdninger til blaskjell er
avhengig av deres erfaring med konsum av
skjell (Fazio, 1986). Dessuten er den sosia-
le komponenten ogsa sterk i kjepseyemed,
noe som ogsd kommer til uttrykk gjennom
hvor forbrukerne konsumerer blaskjell. 1
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de fleste land spises bléskjell i restauranter
og 1 sosiale sammenhenger (Belk, 1975;
Grunert, Baadsgard et al. 1996). Andre
faktorer som trolig ogsa spiller inn er tids-
press (jfr. Howard & Sheth, 1969), risiko
(jfr. Bettman, 1973) eller ulike sider ved
hvordan skjellene markedsfores. Acebron
og Dopico (1999) undersgkte holdninger
til kjopsadferd i stedet for & bare maéle
holdningene til selve produktet. Gjennom
intervjuer av 25 blaskjellkjopere fant de at
produktets helhetlige oppfatning (whole-
someness), tidskostnad, og familiens ak-
sept av blaskjell i stor grad forklarer inten-
sjonen om & kjepe ferske blaskjell. Under-
sokelsen fant ogsa svert positive hold-
ninger til 4 kjope ferske bléaskjell for a
spise sammen hjemme (Acebron & Dopi-
co, 1999). Man kjeper bléskjell fordi man
forventer at alle medlemmene av familien
vil like dem, fordi de kan vare en ypperlig
hors d’oeuvre eller forrett ved middagssel-
skaper og lignende. Et annet viktig punkt
var at forbrukere i liten grad ensker & bru-
ke tid pd & rense og tilberede bléskjell.
Dette kan ogsé vere med pé & forklare at
blaskjell ofte spises i HoReCa-segmentet
(hotell, restaurant og catering). Acebron og
Dopico (1999) fant ogsa at dersom man
utvikler mer praktiske og attraktive pak-
ninger, kan man nd en bredere befolk-
ningsgruppe. Det er viktig & sikre at pro-
duktene er enkle & handtere.

Sé hvor finnes de aktuelle forbrukerne?
Som nevnt er det norske markedet for bla-
skjell begrenset. Men hjemmemarkedet
ligger nermest, og som enkelte hevder ber
man ferst kunne betjene dette markedet for
man eventuelt skal ut & selge skjell til and-
re land. Hvorvidt det er en riktig strategi
blir opp til den enkelte akter & avgjere,
men det norske markedet er interessant av
flere grunner. Hoy betalingsvilje, mindre
kresne konsumenter, samtidig som matva-
retrendene gér i retning av et heyere for-
bruk av sjemat. Hjemmemarkedet har der-
for en sentral plassering i denne artikkelen.

I likhet med Norge er andre europeiske
land av interesse, blant annet Frankrike,
Belgia, Nederland og Storbritannia. Alle
disse landene har tradisjon for dyrking av
blaskjell, samtidig som konsumet i enkelte
av disse landene er relativt hoyt. Det kon-

sumeres for eksempel mer blaskjell pa det
belgiske markedet enn laks, og forbruket
de siste éarene har vert om lag 2,75
kg/pers/ar. Til sammenligning konsumerer
den britiske befolkningen om lag 0,10
kg/pers/ar. Det europeiske konsumet av
blaskjell er, i samsvar med sjematkonsu-
met generelt, preget av tradisjon, image og
oppfatning, tillit og anvendelighet. Det
som derimot er spesielt er at blaskjellkon-
sumet ofte knyttes til spesielle anledninger,
noe som naturlig nok gjenspeiles i hvor
blaskjell konsumeres.

Det norske markedet — et lite men
godt betalende marked

Nar det gjelder det norske konsumet av
skjell kan man konstatere at vi ikke er et
blaskjellspisende folkeferd, med et totalt
konsum pé 640 tonn i 2003. Per kapita
forbruket i Norge var om lag 0,13
kg/pers/ar i 2000. Selv om det norske kon-
sumet er lavt, er det viktig & merke seg at
konsumet i Norge er gkende. Fra 2002 til
2003 fikk man en ekning pé 17,3 %. Det er
forbrukere mellom 30-59 ar som utgjer den
storste konsumentgruppen. Tidligere har
forbrukere fra 50 &r og oppover vert blant
de flittigste blaskjellspiserne, men i 2003
fikk man en markant ekning i forbruket
blant yngre forbrukere (16-29 ar). Forbru-
ket var i 2002 og 2003 pa 0,058 kg (58
gram) per ar i dette segmentet, og 42 % av
ungdommene spiser blaskjell. Disse kon-
sumtallene fremkommer ogsd i hvilken
husholdningssterrelse som konsumerer
mest, nemlig 1-persons- og 2-personshus-
holdningene. Dessuten spiser de med hey
inntekt dobbelt s& ofte blaskjell enn de
med lavere inntekt (Olsen, 2004).

Selv om det norske konsumet av bla-
skjell er beskjedent i forhold til konsumet i
andre europeiske nasjoner, finnes det en
mulighet for & ske konsumet av bléskjell i
Norge. Selv om man har relativt kort tradi-
sjon for a spise skjell i Norge, er norske
forbrukere mindre kresne nar det gjelder
konsum av bléskjell, blant annet fordi de i
mindre grad kan bedemme kvaliteten selv.
Undersekelser gjennomfoert for Eksportut-
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valget for fisk viser at man kan dele norske
konsumenter inn i tre hovedgrupper:

v' 14 % er positive og entusiastisk med
hensyn til blaskjell, og de spiser skjell
minst hver 2-3 maned.

v" 38 % karakteriseres som lunkne, det
vil si de spiser blaskjell nar det serve-
res, men har aldri vurdert & tilberede
blaskjell selv.

v' Flesteparten, hele 46 %, er negative til
blaskjell, de verken liker smaken
og/eller konsistensen til blaskjell.

HoReCa-segmentet er det viktigste seg-
mentet for blaskjell i Norge. 1 2003 ble
omtrent 2/3 konsumert i dette segmentet,
mens de norske husholdningene konsumer-
te 1/3. Det er hovedsakelig ferske blaskjell
som benyttes, og prisene er i tillegg relativt
hegye. I 2002 var gjennomsnittsprisen for
ferske blaskjell i HoReCa 23,50 kr/kg.
Forbruket av blaskjell i lake var samme ar
pa i underkant av 60 tonn, og gjennom-
snittsprisen var 45 kr/kg. Det er viktig a
merke seg at dette er skjell uten skall. Kun
beskjedne mengder av hermetiserte (ca 15
tonn) og fryste (5,5 tonn) bléskjell ble kon-
sumert i HoReCa-segmentet.

Som vi ser spises blaskjell i stor grad i
restauranter. I en undersekelse gjort for
Eksportutvalget for fisk sa ca 40 % at siste
gang de spiste blaskjell var i restauranter,
kafeer og lignende. 26 % oppgav at de
hadde spist det hjemme og 16 % oppga at
de spiste det hos venner. Dette henger klart
sammen med hvilken anledning blaskjell
spises. 43 % av norske konsumenter spiser
blaskjell til spesielle anledninger, og 26 %
oppgir at de spiser blaskjell sammen med
venner. 15 % spiser bléskjell til kveldskos
hjemme, mens kun 10 % oppgir at de bru-
ker bléaskjell til hverdagsmat. Blaskjell
brukes bade som forrett, hovedrett, samt
tilbeher og garnityr i andre fiskeretter.

Det er velkjent at man finner forskjeller
i forbruk av sjemat innenfor ulike regioner.
For bléskjell ser man lignende trekk, hvor
de fleste blaskjellspiserne er i storby eller
tettbygde strok. I Norge er Oslo-omradet
og Ostlandet de regionene hvor blaskjell-

forbruket er storst, etterfulgt av vestre og
midtre handelsregion. I Nord-Norge er
konsumet lavest. Arsakene til dette kan
vere flere, men det vil spesielt pekes pa at
tilgjengeligheten av ferske blaskjell i nord
til dels har veert darlig. Det har ogsa blitt
hevdet at man i Nord-Norge anser blaskjell
som agn i det tradisjonelle fisket, og at
man av den grunn ikke har tradisjon for &
bruke blaskjell som menneskefade. Det er
derimot sannsynlig at man er i ferd med a
gd bort fra denne tankegangen, og den
sterkeste forklaringsfaktoren kan dermed
veere at tilgjengeligheten av ferske produk-
ter er darlig.

I motsetning til det norske konsumet av
blaskjell som er lavt, har franskmenn og
belgiere et relativt heyt forbruk. Til tross
for at Tyskland er det sterste eksportmar-
kedet for norske bléskjell, er disse to lan-
dene viktige for norske blaskjellakterer. En
grunn til dette kan vaere, som nevnt tidlige-
re, at prisene i disse markedene er hoyere.
Begge landene var satt pa dagsorden pa
konferansen i Alesund. Derfor vil de neste
avsnittene i korthet beskrive blaskjellmar-
kedet i Frankrike og Belgia.

Det franske markedet -
norske bldskjell i mate med
franske Bouchot skjell

Oppdrett av skjell er den mest tradisjonelle
og etablerte oppdrettsaktiviteten i Frankri-
ke. Den innenlandske produksjonen serger
for a dekke 60 % av konsumet, mens res-
ten ma importeres. P4 vinteren blir det
franske markedet supplert av nederlandske
produsenter, men Storbritannia og Irland
star for tilbudet om sommeren. Det finnes
to markedssegment for blaskjell basert pa
de to ulike blaskjellartene Mytilus edulis
(var type bléskjell) og Mytilus gallopro-
vincialis (blaskjell fra Middelhavet). Mar-
kedssegmentene er godt definert og sepa-
rert, avhengig av hvor skjellene produse-
res, type handelssegment og ettersporsel.
Det er i tillegg verdt & merke seg at mange
franske konsumenter vil ha ferske bla-
skjell, og spesielt sdkalte "bouchot"-skjell.
Girard og Mariojouls (2003) har gjen-
nomfoert en konsumentstudie i det franke
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markedet, hvor 5.000 husholdninger del-
tok. De fant at mellom 30-40 % av de
franske husholdningene kjopte blaskjell.
Skjellene blir i hovedsak kokt og servert
bade som for- og hovedrett. Videre fant de
at blaskjell ble ansett som populart og
selskapelig av mange. Dessuten har okt
bearbeidingsgrad (rensing og pakking) statt
til det gkende behovet hos forbrukere om
bekvemmelighet og kvalitet. Blaskjell
konsumeres i gkende grad utenom hjem-
met, noe som reflekterer populariteten til
retter som "mussels and chips" som serve-
res i restauranter og brasserier. Underso-
kelsen til Girard og Mariojouls (2003)
viser ogsa at den typiske konsument av
fersk sjgmat er i en 2-person husholdning i
ovre middelklasse og uten barn. Dessuten
anser man, 1 likhet med norske forhold, at
regionale forskjeller og alder er kritiske
faktorer. Man ser altsa de samme, regiona-
le og sosio-demografiske forhold som for
totalt sjematkonsum, men det er mindre
markant nédr det gjelder kjopsadferd. Man
ser ogsd at vest-gst dimensjonen er gjel-
dende ved kjop av fersk sjogmat. Dette er
naturlig med hensyn til kystlinjen i vest
hvor konsumet i blaskjell er betraktelig
heyere enn i Ost-Frankrike. Alder er ogsa
en viktig faktor for konsumet av blaskjell.
Konsumet gker i takt med alder, og det er
et underforbruk blant de yngste konsumen-
tene. Det finnes flere forklaringsfaktorer pa
dette, men bekvemme produkter av bla-
skjell begynner forst de senere ar & komme
pa markedet. Et annet viktig poeng er at
franske skjell prismessig sett befinner seg i
gvre sjikt.

Det franske markedet domineres i stor grad
av noen fa grossister. Fra midten av nitti-
arene har man sett gkende produktdifferen-
siering i det franske markedet, noe som har
gitt utslag i1 kollektive varemerker med
logo, og en tydelig atskillelse av regioner.
Dessuten skiller man pé produksjonsmeto-
de for bléskjell, oppdrettet og vill, hvor
forstnevnte oppnir heyest pris”. Det er
interessant & merke seg at de fleste kollek-
tive varemerker har blitt definert uten pro-
duktspesifikasjoner. Parallelt med utbudet
av varemerker har man forskjellige kvali-
tetsmerker eller sertifisering av bléskjell.

De franske myndighetene arbeider med &
sertifisere bouchotskjell, og etablere en
generell sertifiseringsordning pa skjell.
Denne ordningen skal vere operativ i
2004. Andre differensieringsstrategier er
ulike produktutforming, i form av pakking
og design. De ulike differensieringsstrate-
giene som er valgt av den franske skjell-
naeringen er i trdd med hva som gjeres pa
andre produkter (Girard & Mariojouls,
2003).

Det franske markedet for bléaskjell er i
endring, og man ser for seg to mulige ut-
viklingsstrategier. Den ene er & utvikle den
eksisterende segmenteringen og introduse-
re relevante merker og sertifiseringsord-
ninger. Den andre er & skape ny produkt-
differensiering. Det er sannsynlig at den
franske blaskjellindustrien vil gjennomga
en rekke forandringer, for & mete de mange
krav som stilles til produksjon av skjell
(Girard & Mariojouls, 2003).

Det belgiske markedet

Belgia er et interessant marked for bla-
skjell av flere grunner. Prisene er hoye,
blaskjell har godt innpass i markedet, og
forbruket er hoyt (2,75 kg/pers/ar). Belgia
har den sterste importen av blaskjell i Eu-
ropa, og i 2000 importerte Belgia 27.700
tonn blaskjell. Verdien var pa 67 millioner
Euro, og dette gir den heyeste gjennom-
snittsprisen i Europa pé i underkant av 20
kr/kg (Hamnvik, 2002).

Belgia har ingen egen dyrking av skjell,
men er som nevnt en stor konsument og
markedet er voksende. Det er anslatt at
45 % av husholdningene kjeper blaskjell,
og konsumet i de enkelte husholdningene
utgjer 14,5 kg/ar. Bléaskjell omsettes ho-
vedsakelig gjennom detaljhandelen og
denne handelen er gkende.

Konsumet av blaskjell i Belgia har en
del fellestrekk med det nederlandske kon-
sumet. De storste forbrukergruppene finner
vi blant 35-64 aringer i de heyere sosiale
lag. Og som i det franske og norske mar-
kedet dominerer husholdningene med 1 til
2 personer, og uten barn. Forbrukernes
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holdninger er, i samsvar med den gvrige
europeiske befolkning, at bekvemme pro-
dukter foretrekkes. Videre konsumeres
blaskjell ved festlige anledninger, og for-
brukerne foretrekker & kjope skjellene hos
detaljhandelen. Belgierne foretrekker store
skjell (40-54 skjell/kg).

Nederland er den sterste leveranderen av
blaskjell til det belgiske markedet. Impor-
ten fra Nederland varierer med produk-
sjonssyklusen i Nederland, og det er tyde-
lige sesonger fra juli og medio mars.

Belgia er altsd den sterste importeren
av bléaskjell i Europa, samtidig som belgi-
erne er villig til & betale mest for skjellene.
Det ber imidlertid nevnes at Belgia er et
marked hvor vekstpotensialet synes minst
(Asche & Vassdal, 2000).

Andre potensielle markeder

Til tross for at Belgia og Frankrike er de
mest ettertraktede markedene for bléskjell,
har flere produsenter rettet blikket mot
andre markeder, spesielt gstover. 1 disse
markedene er konkurransesituasjonen
mindre tilspisset, og adgangen til marke-
dene er dermed enklere. Derimot er prisene
lavere. 1 dette avsnittet nevnes eksplisitt
det tyske markedet, siden dette landet er
det storste eksportmarkedet for norske
skjell.

Tyskland er den tredje sterste importeren
av blaskjell i Europa, og i 2000 var impor-
ten pa 26.000 tonn ferske skjell. 98 % av
denne importen kom fra Danmark. Per i
dag er eksporten til Tyskland svert darlig
priset. En av &rsakene til dette er at Tysk-
land er et lavprismarked og at kvaliteten pa
skjellene er lav (Hamnvik, 2002). Dessuten
ser man store variasjoner i pris for bléaskjell
avhengig av hvilket land de kommer fra.
Eksempelvis oppnar nederlandske skjell en
atskillig heyere pris enn danske blaskjell.
Farstad (2002) har gjennomfert en under-
sokelse 1 HoReCa-segmentet i Tyskland.
Resultatene av denne viser at blaskjell
opptradte hyppig pa menyer, de ble ansett
som godt likt og praktisk & arbeide med.
Til tross for dette ble blaskjell oppfattet

som lite eksklusivt. Farstad fant videre at
detaljhandelen var mer positiv i sine opp-
fatninger omkring ravaren enn sine kolle-
gaer 1 serveringssegmentet. Ogsa 1 Tysk-
land finnes store regionale forskjeller, hvor
Berlin, Ko6lIn/Disseldorf er mer attraktive
enn for eksempel Hamburg (Farstad,
2002).

Andre markeder som kan sies & vare
interessante for norske dyrkede blaskjell er
land som geografisk er tilgjengelig for
omsetning av ferske skjell. Blant annet
Sverige, Finland og Russland, og enkelte
norske produsenter leverer skjell til disse
markedene”. Fordelen med sikalte "nye"
markeder er at konkurransesituasjonen er
gunstigere, og det kan veare lettere & fa
innpass 1 markedene. Ulempen er at disse
landene ikke har tradisjon for a spise bla-
skjell, og at markedsforholdene er lite do-
kumentert. Mulighetene er i aller hayeste
grad til stede.

Hvorfor har suksessen
uteblitt?

I en fase hvor blaskjellnaringen tilsynela-
tende burde ha lgst startvanskene, har ut-
viklingen heller gatt i en annen retning, og
det har ikke blitt den suksesshistorien man
hadde sett for seg for noen ar siden. Det er
flere grunner til at den norske blaskjell-
naring har hatt vansker med a etablere seg
pa internasjonale markeder. Blant annet
viser en undersgkelse av Ottesen og Gron-
haug (2004) at overoptimisme har preget
skjellnzringas oppfatning av markedsmu-
lighetene for bléaskjell. Dette gjelder spesi-
elt nyetablerere som har liten kjennskap til
markedene (Ottesen & Grenhaug, 2002;
Ottesen & Greonhaug, 2004). Fra flere hold
ble det hevdet at blaskjellnaringen omtrent
skulle vokse "inn i himmelen" (Myhren,
2000; Sigurdsson, 2001). Dette gjorde
investeringer i blaskjell attraktivt for ny-
etablerere gjennom lave kostnader ved
etablering og produksjon, og utsikter om
heye markedspriser. Na er det en velkjent
sak at ingen naeringer vokser ’inn i himme-
len”, noe som bléskjellprodusentene har
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fatt erfart. Hvilke forhold kan forklare at
det forventede gjennombruddet har ute-
blitt?

Det finnes flere faktorer som kan bidra
til & forklare norske oppdretteres manglen-
de suksess i markedet. For det forste har
man ikke etablert kvalitetsstandarder for
blaskjell i Norge. Selv om enkelte marke-
der og produsenter deler skjellene inn i
ulike kategorier, har en rekke leveranser
fra norske produsenter blitt omtalt som
"forundringspakker". Blaskjellene har i
stor grad blitt pakket i bulk (det vil si store
sekker 4 600 kg usorterte skjell) som inne-
holdt bade skjell og andre organismer
(blant annet sjopolser). 1 tillegg har skjel-
lene veaert av svaert varierende kvalitet, med
hensyn til utseende, skalltykkelse, be-
groinger, matinnhold og sé videre. Selv om
det er sannsynlig at mye av disse skjellene
gar til industriproduksjon, er det ingen
overraskelse at norske produsenter har fatt
et litt uheldig renommé i utlandet. P4 bak-
grunn av skjellsamlernes lange tilstedevee-
relse 1 norske farvann, kan man undres
hvorfor det hittil ikke har blitt etablert en
enhetlig standard, som inkluderer spesifik-
ke kvalitetsparametre (matinnhold, begro-
ing, sterrelse, skalltykkelse etc.). Selv om
det er lettere sagt en gjort, ber man i stor
utstrekning forhindre at skjell av darlig
kvalitet sendes til markedet, eksempelvis
begrodd med rur og kalkrer. Dette er bade
gdeleggende for den enkelte akter og den
norske skjellnaringen, gjennom at norske
blaskjell far et dérlig rykte.

For det andre har leveransene av skjell i
markedet veert sveert ustabile. Dette gjelder
ogsd kvaliteten i1 ulike perioder av daret,
men ikke minst den generelle tilgangen av
skjell. Enkelte perioder er tilgangen til-
fredsstillende, mens i andre perioder er
tilgangen svert lav. Det har fra flere hold
blitt papekt at det er en viktig oppgave for
nazringen & etablere salgsorganisasjoner
eller tilsvarende som kan sikre ravareflyten
(KPMG 2003). Bufferlager i sjoen har
ogsé veert diskutert, og en del produsenter
har allerede gatt sammen om salgs-, distri-
busjons- og bufferfunksjoner. Videre har
det veert fa anlegg i Norge som kan sortere,
rense og pakke skjell. Dette har fort til at
en rekke anlegg selger usorterte skjell i

jutesekker opp mot 600 kg/sekk. Prisen for
usortert bulkvare var forrige ar sveart lav,
og som allerede nevnt kan ikke prisene for
disse forsvare kostnadene med produksjo-
nen.
For det tredje har giftalgeproblematik-
ken vert sentral i en del fjorder, bade pa
vestlandet og 1 Nord-Norge. Blaskjellvars-
lene fra Mattilsynet (tidligere SNT) har fatt
og far mye mediefokus. I en undersokelse
gjennomfert av Eksportutvalget for fisk,
oppgav en rekke av de som ikke spiste
blaskjell at dette skyldes frykt for a bli
forgiftet. I motet i Alesund (27.-29. febru-
ar) ble det bragt pa bane, og en rekke akto-
rer mente at man i sterkere grad ber kom-
munisere at det kun er selvplukkede skjell
som kan vere giftige. Skjell som kjopes
over disk i Norge er trygge & spise.

Hvilke utfordringer ma
loses?

Som nevnt innledningsvis, stir den norske
blaskjellneringen overfor flere utfordring-
er. Farst og fremst synes liten forutsigbar-
het i leveransene 4 vare et problem. En
jevn og stabil tilgang pé skjell er viktig
bade for at kjekkensjefer skal kunne plan-
legge menyer, innkjgpsansvarlige i detalj-
handelen skal kunne kjere kampanjer, og
ikke minst at forbrukerne skal kunne ha
tilgang pé bléskjell nér de matte fole lyst til
a kjope dem. En mulig lesning er, slik som
flere produsenter gjor, & etablere felles
salgs- og markedsfaringsorganer. Dette har
veert skissert i en arrekke, men det har vist
seg at det er vanskelig for produsentene &
etablere slike organer. Produsenter som
kan levere skjell av tilsvarende lik kvalitet,
og til ulike deler av sesongen ber samar-
beide for & gke sine sjanser i markedet.
Dernest er det essensielt at skjellene er
av god kvalitet. Sett fra en forbrukers sta-
sted, vil én eller to darlige erfaringer med
blaskjell med relativt stor sikkerhet fore til
at terskelen for & bruke bléskjell ved en
senere anledning bli heyere. Man bar etter-
strebe kvalitet fra skjellene stér i sjoen, til
de havner pa matbordet. Enkelte akterers
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manglende evne til & gjennomfore dette, er
apenbart en av drsakene til at norske skjell
har fatt et uheldig rykte i utlandet. Man har
ikke klart & levere en enhetlig kvalitet.
Forutsigbarhet er igjen et nekkelord. Al-
ternativet er 4 levere til land som har lavere
kvalitetskrav. Hvorvidt dette er en gunstig
og enskelig strategi bar det stilles spersmal
med, bade med hensyn til norske skjells
renommé 1 utlandet, og hvilken lennsom-
het dette kan gi. Et annet viktig moment
knyttet til kvalitet, er som nevnt tidligere i
artikkelen, & etablere en enhetlig bransje-
standard for kvalitet. Ved en synliggjering
av ulike kvalitetskrav, kan en i storre grad
segmentere markedet ut fra hvilke kvali-
tetskrav segmentene stiller. For eksempel
kan de beste skjellene selges til eksklusive
restauranter, andre deler av produksjonene
selges fersk over disk og skjell av darlig
kvalitet kan selges som industriskjell. En
etablering av en slik kvalitetsstandard, og
eventuelt merkeordning, krever at bedrif-
tene folger vedtektene. Et godt eksempel er
New Zealand Green Mussels, som har
etablert en merkevare basert pa noen ufra-
vikelige kvalitetskrav. En tilsvarende mer-
keordning kan etableres for blaskjell i
Norge. Det som imidlertid md poengteres,
er at man ogsd ma ha et apparat som kan
sanksjonere mot de akterer som bryter
bestemmelsene i kvalitets- og/ eller mer-
keordningen.

En annen komplementer strategi er a
etablere sikre kanaler for omsetting av
norske bléskjell. Kvalitetsstandarder, mer-
keordninger og forutsigbarhet i tilgjenge-
lighet kan bidra til dette. Videre vil det
veaere viktig for norske blaskjellprodusenter
a kunne dokumentere kvaliteten til skjelle-
ne gjennom hele distribusjonskjeden. Dette
vil kunne sikre at de norske skjellene far
riktig pris i markedet basert pa den kvalitet
som er levert.

Til slutt er det verdt & merke seg at
produktutvikling er svert viktig innenfor
samtlige naringsmidler. Forbrukere vil i
storre grad ha produkter som er bekvemme
og som er tilgjengelig i riktig paknings-
format. Som vist tidligere i artikkelen er
det en stadig ekende ettersparsel etter pre-
pakkede produkter av blaskjell, og fremti-

dige produksjonsprosesser ber vektlegge
nettopp slike forhold.

Avslutning —
hvor gadr vi videre?

Denne artikkelen peker pé flere forhold
som synes vanskelig for blaskjellnaringen.
Til tross for at markedspotensialet synes &
vaere relativt godt, har det vart store ut-
fordringer med & skaffe seg adgang til
markedene. Det har blitt hevdet at konsu-
met av ferske og bearbeidede skjell vil gke
i Europa. A kunne spd hvor stort
utviklingspotensiale det europeiske marke-
det har, er en umulig oppgave, men det er
imidlertid sikkert at krav til produsenter og
leveranderer av blaskjell blir strengere. Det
er mange mette mager i Europa, valgmu-
lighetene er store, og det blir dermed es-
sensielt & kunne levere det volum og den
kvalitet som markedet ettersper. Det er
ogsa viktig & ha stabilitet i leveransene.
Disse kravene har hittil i liten grad blitt
imetegatt av norske produsenter. Generelle
krav til kvalitet som ferskhet, storrelsessor-
tering basert pa markedskrav, matinnhold,
skalltykkelse, farge og utseende pé skjell
ma etterstrebes. Dette er spesielt viktig
overfor de best betalte markedene.

Fra forskningens side er det mange interes-
sante problemstillinger. Forst og fremst er
markedsforholdene sveart uklare. Man har
visse kunnskaper om ulike markeder, men
det er lite dokumentert hva som finnes av
blaskjell i markedene, med det menes hvil-
ken kvalitet, hvilket pakningsformat og
hvem som konkret er vare argeste konkur-
renter. Det er etablert en forstielse av at
Belgia og Frankrike er de mest interessante
markedene, og dermed har andre markeder
i sveert liten grad blitt undersegkt. Man har
ogsé liten kjennskap hva andre lands bla-
skjellaktorer gjor innenfor type pakning,
promotering osv. I tillegg er det en del lose
pastander om kvalitet knyttet til norske
skjell. Her har man en jobb & gjere.
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Noter

1) 71 konkurser pr. 16.02.04. Anne Karin Natas, Fiskeridirektoratet: Skjellkonferanse Alesund 27-29 feb.
2004.

2) Utarbeidet av Fiskeridirektoratet. www.skjell.com/publikasjoner/statistikk.htm

3) "A dyrke blaskjell" — Et temahefte om blaskjelldyrking.

4) Transportkostnadene og tollkostnader for bulkvare er henholdsvis 0,07 kr/kg og 1,6 kr/kg, mens det for
isoporkassen er henholdsvis Skr/kg og 2,30 kr/kg.

5) Innlegg av flere deltakere pa mote, i regi av EFF, med blaskjellnzring i Alesund, 1. februar. 2004.

6) Dette gjelder ikke Basin of Marennes-Oléron som er et regionalt varemerke for ville blaskjell, og som har
oppnadd heye priser.

7) Innlegg av flere deltakere pa mete, i regi av EFF, med blaskjellnaring i Alesund, 1. februar. 2004.
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