Preferanser for fersk laks hos tyske rgykerier

Eva Maria Kristoffersen

Norsk Laks selges i mange markeder som standard produkt, noe som farer til at kortsiktig til-
bud og ettersparsel er avgjsrende for prisdannelsen. En mulig strategi for a stabilisere marke-
det er a utvikle og synliggjare kvaliteten pa produktet for & fa bedre betalt for ravaren. En slik
differensiering av produktet avhenger av at det finnes kundegrupper med behov for definerte
produktegenskaper og som samtidig er villig til & betale en merpris for et tilpasset produkt.
Hvilke krav stiller s& kundene til fersk laks? Finnes det noen produktegenskaper som gjar dif-
ferensiering mulig? Er rgykeriene en gruppe med spesielle produktkrav, og finnes det en egen
“rgykekvalitet”? | denne artikkelen presenteres de kravene et utvalg tyske raykerier stiller til
produktkvaliteten pa fersk laks, og et bilde av deres preferanser for ulike nivaer av produkt-

egenskaper.

Oppdrettsnaeringa har veert i rask utvikling
siden slutten av 60-tallet. Den er na en av
Norges starste eksportnaringer med en eks-
portverdi pd 7,6 milliarder kroner i 1997
Produksjonen av norsk oppdrettslaks har gkt
fra 860 tonn i 1975 til 260.000 tonn i 1997.
Mens volumet har gatt opp, har kostnadene
per produsert kilo gatt ned, en falge av in-
tens satsning pa fiskehelse, avl, forutvikling,
forbedret produksjonsteknologi og bedre
utnyttelse av lokaliteter. Bransjen har hatt
gode inntjeningsmuligheter, spesielt i
“glanstida” pa begynnelsen av 80-tallet, og
den gode inntjeningen har antakelig medvir-
ket til at teknologien er blitt tatt i bruk i and-
re nasjoner. Norsk innsats har i hovedsak
veert konsentrert om produksjonsprosessen
og kostnadsminimering, og mindre fokusert
mot segmentering av markedene og tilpas-
ning av produktet til de ulike segmentene.
Den store gkningen i tilbudt mengde har
fert til en intens konkurranse i laksemarke-
dene, med synkende pris og store prisfluktu-
asjoner som falge. Det Iav2e prisnivaet har
resultert i dumpinganklager” fra andre pro-
dusentland. Norske myndigheter mgtte den
seneste dumpinganklagen fra skotske og
irske produsenter med innfgring av forings-
stopp hgsten 1995, og pafelgende forkvoter i
1996. Det ble ogsa gjennomfart flere tiltak
med minsteimportpriser til EU. Den politis-
ke behandlingen av anklagen resulterte i
innfgring av en minstepris og et tak pa ak-
septert vekst i EU-markedet de neste fem ar.
En produksjonsvekst i Norge som overstiger
dette, medferer at salget ma kanaliseres til
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andre markeder. Endringer i rammebetingel-
sene for salget til vare neermarkeder har fort
til at det er viktig & etablere et fotfeste i nye
markeder, samtidig som det blir stadig vikti-
gere & holde pa de etablerte salgskanalene.
Vare tradisjonelle markeder importerer den
absolutt starste mengden av fersk norsk laks.
I 1996 importerte EU-landene tilsammen
rundt 80% av kvantumet (EFF, 1997). @st-
Asia og Qst—Europa er nye markeder som
det satses sterkt pa. Disse markedene har et
stort potensiale for fremtidig vekst. Inntre-
den i nye markeder tar lang tid, og de volu-
mene som omsettes i Jst-Asia utgjﬂg ca 10%
av omsetningen til EU-markedet®. Dette
farer til at naringa vil veere avhengig av
omsetningen til de tradisjonelle markedene i
de nermeste arene.

Fra Norge eksporteres 72,4% av laksen
fersk og i ubearbeidet tilstand (EFF, 1997).
Foredlingen skjer gjerne i lokalt eide bedrif-
ter. Kunder som kjgper ubearbeidft fisk er
industribedrifter, ferskfiskhandlere®, restau-
ranter, catering og importgrer. En relativt
liten andel av produsert volum (18,4%) blir
bearbeidet i Norge for salg pa innen-
landsmarkedet eller til eksport (EFF, 1997).
Til tross for det store volumet industrielle
kunder Kkjgper, er disse brukerenes krav til
rastoffet tatt lite hensyn til (Iversen 1995).

Preferansestrukturen til Kkjgperene av
fersk laks er lite kjent fra tidligere og det er
en utbredt oppfatning at rgykerier gnsker en
mindre fet laks og at det japanske markedet
gnsker en fet laks. Utsagnene innehar ingen
spesifiserte nivaer for produktattributtene.
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Det er grunn til & anta at industrielle kunder
gnsker en jevn veldefinert kvalitet pa sitt
rastoff, og at egenskaper som fett og farge er
av betydning for deres vurdering av kvalite-
ten pa produktet. Utvikling av maleinstru-
menter som kan benyttes til & bestemme
nivaet pa disse egenskapene uten at kvalite-
ten pa laksen forringes gir oppdretterne an-
ledning til & levere et produkt med definerte
nivaer pa produktattributtene. | dag kan kva-
liteten pa fisk i samme parti variere mye i
nivaet for de ulike attributtene. En utvikling
av et mere homogent produkt, samt mulighe-
ter for bedre styring av varestrgmmen i for-
hold til kundenes gnsker og krav, kan vere
en mulig strategi for & gke lgnnsomheten i
oppdrettsnaringa. Denne strategien avheng-
er av at det finnes homogene gnsker med
hensyn til produktegenskaper hos grupper i
markedene. Disse gruppene ma ha en stor-
relse som gjer det mulig for oppdretterne
og/eller eksportgrene & fa solgt den fisken
som er spesialtilpasset til det enkelte seg-
ment.

Industrielle kunder representerer den
starste kundegruppen for oppdrettsnaringa,
og fersk laks er et av hovedproduktene for
eksport i dag. Et fokus mot produkttilpassing
i denne sektoren vil derfor vaere av praktisk
nytte for en stor del av aktarene i na&ringa.
Industrielle kunder er en av de kundegrup-
pene som stiller strenge krav til produktet.
De er trendsettere med hensyn pa kvali-
tetsparametre for produktet, og er raske til a
benytte seg av ny teknologi. De har strenge
krav til rastoffet, samtidig som de innehar
kunnskap om produksjonsprosesser og mar-
keder.

Empiriske undersgkelser av kundenes
preferanser for ulike produktattributter kan
benyttes til produkttilpasning, segmentering
av markeder og som grunnlag for utvikling
av markedsfaringsstrategier. Kunnskap om
kundenes produktkrav kan ogsa benyttes ved
utvikling av bransjenormer. Kartlegging av
preferansestrukturen i et markedssegment
kan danne grunnlag for videre undersgkelse
av akterer i samme segment og andre mar-
kedssegmenter. Det er viktig at produktattri-
buttene uttrykkes pa en slik mate at de har
samme mening for kjgper og produsent og at
nivaene pa attributtene er objektive. Utfor-
mingen av et maleinstrument for ulike attri-
butter til industrielle markeder krever at

nivaene spesifiseres pa en objektiv mate.
Tidligere undersgkelser har brukt subjektive
malemetoder for egenskaper som fett og
farge. Et eksempel pa dette er inndeling av
farge i kategoriene: rgdrosa, rosa og dyp ragd
(Anderson og Bettencourt, 1992; Kornelius-
sen et al. 1994). Det er sannsynlig at aktere-
ne i industrielle markeder har kunnskap om
fysiske produktegenskaper, ulike objektive
malemetoder og attributtenes betydning for
deres produksjon. Dette kan kartlegges og
danne basis for videreutvikling av produktet.
Det er ikke kjent om grupper av industrielle
kunder har homogene krav til produktattri-
buttene, eller om disse kravene er heteroge-
ne. | denne artikkelen undersgkes bedrifter
som produserer rgykelaks i Tyskland, for &
kartlegge hvilke krav disse stiller til produk-
tet laks, og undersgke hvilke produktattri-
butter som kan gi grunnlag for spesialtilpas-
ning av kvaliteten til bedriftenes behov.

Raykerier

Store andeler av den ferske laksen som sel-
ges pa det europeiske markedet blir solgt til
roykerier som bearbeider fisken og selger
den i forbrukertilpassede pakninger. En stor
andel av laksekonsumet i EU (40%), skjer i
form av rgkte produkter (EFF, 1997). Ray-
keriene er ofte store enheter som har behov
for kontinuerlige leveranser av fisk aret
rundt. De er mindre avhengige av sesong-
messige variasjoner i bruken av sitt produkt,
enn distributerer av ferske varer. Rgykeriene
er en interessant gruppe & undersgke fordi de
innehar stor kompetanse om kvalitet pa fersk
laks. De har i tillegg spesialisert innkjaps-
funksjon og erfarne innkjgpere. Bedriftene
er kjent for & bruke flere metoder for a vur-
dere kvalitet. Mange roykerier har egne la-
boratorier som tar ut prever av innkjgpt ma-
teriale. Noen har oggé utarbeidet egne stan-
darder for produktet®. Det skal ogsa nevnes
at norske eksportarer opplever at det stilles
hgye krav fra denne typen bedrifter.
Raykeriene er opptatt av produktegenskaper
som ikke er en del av sorteringsreglene i
dag, noe som gir muligheter for a avdekke
egenskaper som gir grunnlag for videre-
utvikling og tilpasning av produktet. De
indre egenskapene til laksen som misfar-
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ging, bloduttredelser og rengjaring spiller en
stor rolle. Samtidig er farge, vanninnhold,
fettprosent, pris og ferskhet helt avgjerende
for disse bedriftene med hensyn pa deres
produksjon og inntjening (Falch, 1992; Iver-
sen, 1995; Koteng, 1992).

Nedenfor fokuseres det pa de oppfatning-
er av fersk Norsk Laks innkjaperene i tyske
rgykerier har. Dette gjgres for & kunne vur-
dere om denne typen kunder stiller like krav
til ulike produktattributter (det finnes en
bestemt rgykekvalitet), eller om produktet
fersk laks ma tilpasses til den enkelte kun-
dens krav (differensieres) for 4 tilfredsstille
kundens gnsker.

Det tyske markedet

I Tyskland har det skjedd en sterk konsent-
rasjon i detaljistleddet de senere ar. Dette
har medfart sterk konkurranse mellom rgy-
keriene for & bli akseptert som leverander til
detaljistene, samtidig er dgt blitt et sterkere
fokus mot produktkvalitet®. Tyskere har en
tendens til & beskrive mat ved hjelp av
fysiske attributter. Peter Grotewgld i Gott-
fried Friedrichs GmbH, sa det slik”:

"l do not know whether it was the best idea to invite
a german to talk about quality because we are well
known to have a distinct tendency to pin down eve-
rything in detail about food products which are just
expected to taste well”.

Tyskland var det tredje sterste enkeltmarke-
det for norsk laks i 1996. Det samme gjelder
for 1997 malt i mengde (EFF, 1997, 1998).
Laksen innehar en markedsandel pa vel 6%
av de fiskeprodukter som omsettes i Tysk-
land, og Norge har en markedsandel pa vel
85% av laksen. I tillegg importerer Tyskland

en stor del norsk laks via Danmark. Denne
fisken selges videre fersk eller bearbeides og
selges videre som rgkt i det tyske markedet
(Ddegaard, 1995). Den norske eksporten av
lakseprodukter til Tyskland i perioden 1994-
1997 er presentert i tabell 1.

Eksportert totalkvantum av laks til Tysk-
land har gkt i firearsperioden, samtidig er
verdien per kg vare og verdien totalt redusert
(fra en gjennomsnittspris for alle laksepro-
dukter pa NOK 41,41 i 1994 til 30,64 i
1997). Fersk laks utgjer den desidert stgrste
produktgruppen med en mengde pa 18.583
tonn i 1997. Eksporten av fersk laks har veert
gkende med unntak av 1996 hvor vi hadde
en reduksjon pa 500 tonn i forhold til aret
for. Fersk filet har vert en produktgruppe
som har vist en stor gkning i solgt mengde.
Mengden av frossen hel laks er relativt be-
skjeden, men har gkt med hele 167%. Ulike
tilberedte produkter som gravet laks og and-
re produkter har ogsa vist en gkning i perio-
den.

I 1994 ble det produsert 6.000 tonn ray-
kelaks i Tyskland. Samme ar ble det impor-
tert 3.997 tonn (Statistisches Bundesamt,
1995). Produksjonen av rgkt fisk viser gene-
relt en jevn vekst, roykelaks er den produkt-
gruppen som ekspanderer mest blant de
rokte produktene (dessiste tre ar en kontinu-
erlig tilvekst p& 4%)”. Produksjonen i 1997
anslas til 11-12.000 tonn. Noe som tilsvarer
en innkjgpsmengde pa ca. 20.000 tonn.

I det tyske markedet for laks finnes det
115 bedrifter som omsetter laks i en eller
annen form. Av disse er det 65 bedrifter som
produserer rgykelaks selv. Det finnes to
store aktgrer som kjgper inn ca. 5-8.000 tonn
rastoff i aret, og ca. ti mellomstore bedrifter
med et innkjgp mellom 2.000 og 100 tonn.

Tabell 1 Eksportert mengde (tonn) og verdi (NOK) av lakseprodukter til Tyskland (EFF, 1997,1998)
1997 1996 1995 1994

Produkt Mengde Verdi Mengde Verdi  Mengde Verdi Mengde Verdi
Fersk hel 18583 485849 17473 461010 18012 526697 16632 590975
Frossen hel 948 26223 205 5864 356 14251 358 15106
Fersk filet 1457 64583 1207 55613 805 45316 829 48580
Frossen filet 2748 138686 2851 165248 2528 166151 2983 195399
Rakt 155 13550 127 12043 231 23098 215 21381
Total* 23967 734383 21921 703568 21984 780239 21030 872602

*Totaltallene inkluderer ogsa gravet laks, bearbeidet laks samt laks pakket i lufttett lukket emballasje
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Mange av rgykeriene er familieeide firmaer
som produserer sma mengder (innkjgp ca.
50-20 tonn) raykelaks i lgpet av aret, 44 av
raykeriene har feerre enn 30 ansatte (Fisch
Adressbuch-97; Fisch Magazin, 1997).

De vanligste matene som benyttes for &
differensiere produktet ragykelaks i forbruke-
rens gyne er: kvalitet, innpakning, innpak-
ningssterrelse, og distribusjonskanal. Rgyke-
laksen selges “sliced” og vakuumpakket i
starrelsene: 125, 150, 200, 250 og 450 gram,
i stykker pa 200, 400 eller 800 gram eller
som hele eller oppskarne sider (Falch,
1992). De fleste leveranderene produserer
alle disse stgrrelsene. Det vanligste produk-
tet er 200 grams pakninger med rgykelaks i
skiver og hele eller forskjerte laksesider
(ibid.).

Det finnes ulike kvalitetsstrategier blant
produsentene. Noen av bedriftene har satset
pa a produsere billige lavprisprodukter,
mens andre satser pa hgykvalitetsprodukter.
Lavprisproduktene markedsfares ofte under
“private labels”. Det ferdige produktet tilbys
forbrukerne gjennom en rekke utsalgssteder.
Noen av produsentene har egne utsalg og
eller fiskebiler som selger fisk pa ulike mar-
keder. En del av fisken selges ogsa gjennom
fiskebutikker, restauranter og catering be-
drifter. Den sterste andelen distribueres
gjennom supermarkeder og matvarebutikker.
Det tyske marked har i lgpet av de senere ar
veert gjennom en strukturell endring: De
starre handels- og cateringkjedene blir i
stadig starre grad forsynt direkte fra produ-
sentene. Konsentrasjonsprosessen innen tysk
matvarehandel har veert stadig gkende, sam-
tidig ferer “discountkjedene” en meget ag-
gressiv prispolitikk. | fglge en markedsana-
lyse fra M+M Eurodata deler de ledende 50
kjedene markedet mellom seg med en om-
setning pa vel 336 milliarder DM, noe som
tilsvarer 97,8% av markedet (@degaard,
1996). Markedsmakten blant distributerene
har blitt gkt de senere ar som en fglge av
konsentrasjonen i dette leddet. Dette forer
igjen til en fortettet konkurranse mellom de
ulike tilbyderne av raykelaks for & oppna
leveringsavtaler til de store kjedene. @Okt
konkurranse farer til at gkonomiske variab-
ler spiller en starre rolle for aktgrene i mar-
kedet, og det er viktig & kunne levere et godt

produkt til samme pris som konkurrentene i
markedet.

Metodisk vedlegg (Vedlegg 1)

Analyse og resultat

Grunnlaget for disse resultatene er intervjuer
med innkjepere i 7 raykerier, en importgr og
en delikatesse bedrift (se vedlegg for presen-
tasjon av respondentene). Resultatene er
framkommet som svar pa apne spgrsmal om
hvilke kriterier som benyttes ved valg av
leverandgr og hvilke krav som stilles til
kvaliteten pa fersk laks. Omrader som be-
driftene er misforngyde med i dag var i fo-
kus, samtidig ble det gjennomfart en range-
rinq av preferansen kundene hadde for ulike
nivaer av produktegenskapene; ferskhet, fett,
farge, pris og kontroller av hygienemessig
art. Til slutt ble det gjennomfart en range-
ring av viktigheten til de ulike egenskapene
som ble diskutert i intervjuet. Intervjuet ble
avsluttet med et spgrsmal om hvilken relativ
verdi et produkt som innehar de foretrukne
nivaene pa attributtene har i forhold til det
produktet som leveres i dag.

Det var store forskjeller i stgrrelse pa de
bedriftene som ble intervjuet. En del av be-
driftene er knyttet til restaurantkjeder mens
de resterende selger gjennom detaljister eller
egne utsalgssteder. En av arsakene til at
mange av produsentene har egne utsalgsste-
der, er at det er sveert vanskelig & bli aksep-
tert som leverandgr til de store butikkjedene.
De starste firmaene har et etablert sett med
eksportgrer som de gjer innkjgp hos. Disse
eksportgrene handler delvis med egenprodu-
sert fisk og delvis med fisk innkjgpt i det frie
markedet (spot). Ingen av rgykeriene hadde
et etablert antall oppdrettere som de samar-
beidet med. Dette medfarer at egenskaper
som pris og distribusjon kan holdes noen-
lunde like fra leveranse til leveranse, men at
produktegenskapene har en tendens til &
variere. Variasjon i produktkvalitet innenfor
kvalitetskategoriene anses som et stort prob-
lem. Hos enkelte av innkjegperne medfgrte
varierende produktkvalitet bytte av leveran-
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dar, mens det i andre tilfeller farte til svarte-
listing av enkelte pakkenummer. En tredje
variant var reklamasjoner, og prisreduksjo-
ner basert pa utilfredsstillende sortering. Hos
en av bedriftene ble det nevnt at det kunne
veere store variasjoner i kvalitet hos samme
leverandgr, og samme oppdretter og slakteri
fra leveranse til leveranse, selv om eneste
ulikhet i produksjonsprosessen var enheten
(merd) fisken ble tatt fra. Dette var et feno-
men kunden syntes var svart merkelig. Det-
te kan imidlertid forklares med at; antallet
fisk i merden er avgjagrende for starrelses-
fordeling og biomasse. Den kontrollerbare
faktoren for oppdretteren er utforet mengde
for. Dersom antallet fisk er mindre enn an-
tatt vil fisken oppna en starre egenvekt, og
dermed stgrre fettinnhold per fisk. Darlige
tellerutiner for utsatt fisk, kan med andre ord
forplante seg som en negativ faktor pa pro-
duktkvaliteten.

Kunnskap og erfaring

Innkjepssjefene i vart utvalg har to ulike

typer kunnskap:

o kunnskap som baserer seg pa kvantifiser-
bare data om fysisk produkt og marked,

o erfaringsbasert kunnskap som inneholder
relasjonskunnskap, og aggregerte kunn-
skaper om kvalitetsniva pa produkt knyt-
tet til ulike leverandgarer.

De store reykeriene hadde kjennskap til

fettprosent i forskjellige partier fra eget la-

boratorium. De brukte ogsa La Roches far-
gekort og skala for a beskrive de behovene
de hadde med hensyn pa farge. Disse kunne
ogsa uttrykke krav til vannbindingsevne,
ulike malepunkter for fettanalyse, og andre
kvantifiserbare kvalitetsmal. | tillegg kjente
de til en stor mengde markedsdata fra ulike
markeder. Den andre typen kunnskap var
mere knyttet til den dynamiske kjgpsproses-
sen som foregar i dette markedet. P& bak-
grunn av gjentatte kjgp hadde innkjgperne
dannet seg en formening om nivaet pa de

tjenestene de ulike eksportgrene utfgrte, o

en mening om aggregert kvalitetsniva pa

produktene, samt formeninger om hvilke
leverandgrer som var de mest serigse, og
hvilke som hadde fisk som egnet seg til rgy-

king eller fersk anvendelse. Noen hadde
kunnskap om produktet basert pa erfaring,
uten at det var mulig & kvantifisere denne
erfaringshaserte kunnskapen. Dette er for
eksempel kunnskap om gjennomfaring av
sensoriske tester.

Innkjgperne i de sma firmaene hadde en
produktkunnskap som ikke var direkte kvan-
tifiserbar, men som viste seg gjennom ut-
sagn som “vi gnsker en laks med mindre
fett” (Heidilachs). Nar man ba om narmere
spesifisering av fettniva, kunne innkjgperen
ikke gi det. Disse firmaene benyttet en tysk
importer som leverandgr av laks. Importare-
ne til disse mindre firmaene hadde kvantifi-
serbar produktkunnskap. Dette var akkumu-
lert kunnskap om hvilke preferanser de ulike
sma firmaene hadde.

Ulik basis for kunnskap ferer ogsa til
ulikt innkjepsmenster. Det viser seg at be-
drifter som har egne ansatte til innkjep, kjo-
per direkte inn fra norske eksporterer, mens
bedrifter med mmdre kunnskap pa dette
omradet satser pa a benytte et importfirma
som innehar spesifikk kunnskap om de ulike
firmaene som opptrer i markedet.

Valgkriterier

Et direkte apent sparsmal om hvilke kriterier
innkjagperne benytter ved valg av leverander,
er oppsummert i tabell 2, og utdypet neden-
for.

De egenskapene som ble rapportert som
viktige for valg av leverandgrer gjenspeiler i
store trekk de ulike sidene i markedsfa-
ringsmiksen, samt egenskaper som Kkjenne-
tegner kundens relasjon til leverandgren.
Kriteriene som beskrives i denne tabellen er
nevnt som svar pa &pne sparsmal”. Generelt
kan man si at alle innkjepssjefene benyttet
minst ett begrep som omhandlet produktet,
ett begrep som omhandlet leveransene og ett
som beskrev andre tjenester eller forret-
ningsforholdet partene i mellom. Dette un-
derstreker at alle delene av produkttilbudet
er viktig for at leverandgren skal vurderes
som god.
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Tabell2  Valgkriterier som benyttes i vurderingen avle-
verandar, basert pa selvuttalte mal (n=7).
Valgkriterium Frekvens
Kvalitet 7
Pris 6
Serigsitet 4
Stabile leveranser 4
Ferskhet 3
Leveringsdyktighet 2
Kontinuitet 2
Produktet ma veere egnet til rayking 2
Tilgiengelige starrelser/kvalitetskategorier 1
Fortrolighet med leverandgr 1
Direkte levering 1

De to kriteriene som ble hyppigst nevnt var
kvalitet og pris. | tillegg var faktorer som
serigsitet, stabile leveranser, ferskhet, leve-
ringsdyktighet, kontinuitet og produktets
egnethet til reyking viktig for vurdering av
leverandgr. Dette samsvarer med tidligere
funn (Koteng, 1992; Melgy, 1996; Reddy et
al.,, 1988). I Kotengs undersgkelse (1992)
hvor det var 160 respondenter, var de hyp-
pigst nevnte innkjepskriteriene for laks; pris,
kvalitet, ferskhet, stabile leveranser, farge,
riktig sterrelse og tilgjengelig kvantum i alle
starrelser hele aret. Dette indikerer at det
ikke har skjedd store forandringer i de vur-
deringene som gjeres ved innkjgp av laks.
Uttrykkene som har blitt brukt for & beskrive
kriteriene for kjop er svart generelle. Dette
farer til at det var ngdvendig a diskutere hva
kvalitetsbegrepet innebar for de forskjellige
respondentene. Det samme gjelder termene
serigsitet, stabile leveranser og leverings-
dyktighet.

Kvaliteter .....

Innkjgpssjefene la forskjellig innhold i be-
grepet kvalitet.

Noen av respondentene refererte til kvali-
tet som utelukkende knyttet til produkt,
mens noen benyttet begrepet som et mere
sammensatt begrep av flere faktorer. Felles
for alle var at produktets attributter ble vur-
dert som en viktig del av kvalitet.

To av respondentene var opptatt av at pro-
duktets fysiske egenskaper skulle veere bedre
enn hos andre produkter pa markedet. Disse
mente at kvaliteten pa produktet var avheng-
ig av fettprosent og farge, samt ytre kriterier
som form og utseende pa skinn, gjeller og
gyne.

"En laks med hgy kvalitet har en intens rgdfarge og
et lavt fettinnhold”, "med kvalitet menes at fisken
ikke er for feit”.

Egenskaper som riktige sterrelser, superior
flsk og fisk som egner seg til rayking ble
ogsa nevnt. Dette kvalitetsbegrepet er pro-
duktbasert, fordi den refererer til mengden
av spesmkke attributter som inngar i pro-
duktet.

Et kvalitetsbegrep som refererer til et
avvik fra en standard kalles produksjonsba-
sert kvalitet (Zeithaml, 1988). Tre av res-
pondentene var opptatt av at det produktet
de Kjapte var sa ensartet som mulig.

"Leverandgren ma levere lik kvalitet giennom hele
aret”. "Kvaliteten pa fisken ma veere stabil bade i
samme leveranse og i forskjellige leveranser”. "God
kvalitet tilsvarer de standardene som vi benytter
ved innkjap, - store awvik fra disse regnes som dar-
lig kvalitet”.

To av respondentene brukte kvalitetshegre-
pet som et mere overordnet begrep. Dette vil
si at kvalitet gjenspeiler leverandgrens evne
til & levere avtalt produkt til avtalt tid og
pris. | tillegg beskrev de at; “en enkel og
grei samhandling mellom leverandaren 09
meg selv er et tegn pa at leverandgren er
opptatt av kvalitet”. Dette er i trad med kva-
litetssynet til Henjesand og Troye (1995)
som mener at kvaliteten kan veare et resultat
av det fysiske produktet samt transport, lag-
ring, bruk og erfaring. Disse to innkjgperne
vurderer kvalitet pa produkt og leverander
som jevnheten/konsistensen i produktet fra
leveranse til leveranse. Vi kan derfor si at
kvalitet er et resultat av det aggregerte pro-
duktet.

Det var seks av de intervjuede firmaene
som nevnte pris som et viktig kriterium for
valg av leverandgr. Dette er i trad med tidli-
gere diskusjoner angaende viktige faktorer
for industrielle innkjgp (Abratt, 1986;
Dempsey, 1978; Jackson et al., 1985; Reddy
et al., 1988). Gottfried Friedrichs har ikke
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nevnt pris som kriterium, noe som skyldes at
disse alltid far mange tilbud pa laks, og at de
har erfart at den billigste fisken ikke alltid
tilfredsstiller deres krav til kvalitet. I tillegg
oppnar de lave priser i sine forhandlinger
med leverandgrene i kraft av de store kvanta
de kjgper inn hver uke. Det skal ogsa nevnes
at disse kjgper inn en god del av mengden pa
kontraktbasis, noe som igjen farer til at pri-
sen er fastsatt i avtalene de har med leveran-
derene. De utferer feerre innkjep pa spot-
markedet og er derfor ikke sa orienterte mot
pris som de andre firmaene som bare opere-
rer pa dette markedet.

Egenskaper ved leveransene; stabile leve-
ranser ble nevnt av fire respondenter (FM,
GF, DS og F&S), leveringsdyktighet ble
nevnt av tre respondenter (Drews, F&S og
HL). | de tilfellene hvor vi kom narmere inn
pa defineringen av innholdet ble det gitt
uttrykk for at det var viktig a velge leveran-
derer som var i stand til a distribuere fisk
raskt i henhold til avtale, og at leverandgren
var i stand til & levere et produkt som var
akseptabelt gjennom hele aret. GF hadde en
videre formening om at det ikke var meng-
den en leverander var i stand til a levere
gjennom aret, men kvaliteten pa det produk-
tet som ble levert som var av avgjerende
betydning for om en leveranse var stabil
eller ikke. Stabilitet kan med andre ord 0gsa
oppfattes som stabil kvalitet pa de leverte
produktene.

Ett av firmaene i undersgkelsen uttrykte
at det var viktig at leveranderen hadde mu-
ligheter for direkte leveranser (Gosch). Dette
er en egenskap som er mere direkte beskri-
vende for distribusjons delen av markedsfg-
ringsmiks. Et slikt gnske kan knyttes (pl den
geografiske plasseringen av bedriften’

Serigsitet hos leverandgren, i betydnmg—
en at kunden fgler at hans problemer blir tatt
serigst, og at reklamasjonsbehandling gar
smertefritt er sveert viktig for de kundene
som har nevnt dette kriteriet:

“Serigsitet betyr at importgren var lytter til vare
synspunkter. De ma forsta hvilke problemer vi far
dersom fisken ikke har forventet kvalitet, og reagere
pa tilbakemeldingene ved & gi oss redukslon i pri-
sen” (F&S).

“Serigsitet vil si at de tar hensyn il vare behov og
gir oss et produkt som vi er tjent med & bruke i var
produksjon. | tillegg er det gnskelig at vi kan sam-

arbeide med leverandgren pa basis av de innkjgps-
behovene vi har, slik at det kan lages en leverings-
plan med lengre sikt enn fra uke til uke” (Drews).

“Serigsitet har med leverandarens personale og de-
res evne til & forsta vare behov” (Friedrichs).

“Leverandgrer som lytter til vare sparsmal og som
forklarer hvorfor ulike fenomener kan oppsta, vurde-
res som langt mere serigse enn de som ikke gjer
det” (Drews).

I de tilfellene hvor kunden fgler at leveran-
daren er serigs benytter de feerre leverandge-
rer, enn der de feler at de ikke nar fram med
sine synspunkter. Serigsitet er et begrep som
blir brukt for a beskrive hvordan leverande-
ren er innstilt pd & behandle sine kunder.
Denne faktoren ble nevnt av hele fem firma-
er. Med dette begrepet mente innkjgperne at
salgsavdelingen hos leverandar skulle lytte
til den informasjonen de fikk om evalue-
ringen av levert produkt, og at de skulle ta
hensyn til svakhetene og unnga disse ved
senere leveranser. Det er ogsa viktig at til-
bakemeldinger om darlig (utilfredsstillende)
produkter blir behandlet pa en slik mate at
kunden far kompensasjon for sine tap. lall-
fall ma leverandgren undersgke hva som er
arsaken til forringelse av kvalitet, og gi kun-
den tilbakemelding om dette (Friedrichs).
Drews papekte at de byttet leverander der-
som leveransene hadde betydelig darligere
gjennomsnittskvalitet enn avtalt, og at spesi-
elle pakkenummer og leverandgrer ble svar-
telistet dersom kvaliteten pa leveransen var
sveert darlig. Et annet ord som ble brukt om
samme egenskap var fortrolighet til leveran-
dgren. De mindre selskapene hadde valgt a
benytte en tysk importgr som leverandgr,
fordi denne tok mere hensyn til de signalene
de gav pa produktkvalitet og leveranser. De
mente at importgren som importerte ett star-
re kvantum, hadde sterre mulighet for & gve
innflytelse pa sine norske leverandgrer enn
et lite firma med begrenset innkjgpsmengde
og tid/overskudd til a reklamere pa fisken til
ulike norske bedrifter.

Begrepet stabile leveranser ble benyttet
med to ulike meningsinnhold. Det ene er
knyttet til regulariteten i tilbudet av fisk.

"En leverandgr som er i stand til & levere den fisken
vi gnsker aret rundt, regnes som en stabil leveran-
dar”.
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Det andre er knyttet til kvalitet. Dette kom-
mer fram i svar som:

"Stabile leveranser har ensartet kvalitet pa produk-
tet fra leveranse til leveranse, og ankommer var
bedrift til avtalt tid”.

| de tilfeller kundene vurderte & bytte leve-
randgr, skaffe seg flere leverandgrer, even-
tuelt handlet mye i spotmarkedet, er leve-
randgrens renommé av avgjerende betyd-
ning for valg.

Teoretikere behandler ofte standard pro-
dukter som det inverse av produktdifferensi-
ering (Reddy et al., 1988). En etablert stan-
dard medfarer at viktigheten av egenskaper
som merkenavn og produsentrenommé redu-
seres. Disse egenskapene kan regnes som
surrogater for produktets kvalitet og palite-
lighet. Dette farer til at kjoperens evalue-
ringskriterier blir mere prisbaserte (ibid.).
Empiriske studier i industriell markedsfaring
(eg. Lehmann og O’ Shaughnessy, 1982)
rapporterer at de to hovedevalueringskriteri-
ene for standardprodukter er pris og leve-
ring. Vi har funnet at andre egenskaper som
kvalitet, serigsitet, og stabilitet ogsa er av
betydning for valg av eksportar. Pris er alltid
viktig, men dersom det var utelukkende

Tabell 3

prishensyn som var av viktighet for valg av
leverandgr ville distribusjonskanalene ha en
mere strgmlinjet form. Det ville ogsa ha gitt
seg utslag i at kundene brukte ett starre an-
tall leverandgrer som kilde for sine ravarer
og flere innkjgp gjort i spotmarkedet. Dette
er ikke tilfellet i de fleste bedriftene som
inngar i analysen, noe som indikerer at rela-
sjoner og personlige forhold som tillit til
eksportgr/importgr, samt dennes kunnskap
om kundene er av avgjgrende betydning for
salget.

Kvalitetsbegrepet

Ettersom kvalitet ble betegnet som det vik-
tigste kriteriet for valg av leverandgr skal jeg
oppsummere hvilke egenskaper som respon-
dentene anser som viktige for produktkvali-
tet, samt sammenligne resultatene med de
funn som ble gjort av Koteng i 1992. Alle de
bedriftene som deltok i undersgkelsen pa-
pekte at de retningslinjer som er gitt i sorte-
ringsreglene for laksefisk regnes som min-
stekrav til kvaliteten pa produktet.

Kriterier for produktkvalitet (n=7), sammenlignet med resultater fra Koteng (1992).

Kriterier for produktkvalitet

Frekvens Prosent Koteng (1992)

Ferskhet

Farge

Fett

Marmorering

Tekstur

Filetegnethet

Form

Rade gjeller

Riktig sortering/vekt

Behandling (utblgdning, rensing hygiene, temperatur og merking)

-

100 %
85 %
85 %
57 %
57 %
42 %
28 %
28 %
28 %
14 %

87 %
7%
38%

75 %

8%
58 %
34121 %
11%

P DN W DO O

Tabell 3 viser hvilke kriterier innkjgperne i
roykerier anser som de viktigste kriteriene
for kvalitet. Resultatene er gitt som svar pa
et apent spgrsmal. Kotengs undersgkelse
(1992), har samme kartleggingsmetode, og
et starre utvalg (n=160) som ogsa inkluderer
andre kundegrupper (importgrer, grossister,
distributgrer, hoteller og restauranter). Pro-
senttallet som gis er indikativ for viktigheten

av attributten, siden antallet respondenter i
undersgkelsen er lavt. Det viktigste kriteriet
i rgykerienes vurdering av produktkvalitet er
ferskhet, tett etterfulgt av farge og fettinn-
hold. Attributter som marmorering, tekstur
og filetegnethet er ogsa svert viktig i rayke-
rienes vurdering av produktkvalitet. Vi la
merke til at de store bedriftene i utvalget
uttalte flere kriterier for kvalitet enn de min-
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mindre bedriftene. Resultatene samsvarer i
stor grad med de funnene som ble gjort av
Koteng i 1992. Nar det gjelder viktigheten
av fettinnhold ser vi at vart utvalg er mere
opptatt av dette kriteriet, enn hva som frem-
gar av den totale prosentandelen i Kotengs
undersgkelse. Dersom en ser litt ngyere pa
tallene hans, finner en at det faktisk var over
90% av rgykeriene som mente at fett var et
av de viktigste kvalitetskriteriene. Dette er
helt i trad med de funnene vi har gjort. Lik-
heten i resultatene er med pa a underbygge
reabiliteten til de dataene vi har samlet inn.
Respondentenes vurdering av innholdet og
viktigheten av kriteriene kan oppsummeres
slik:

Drews la spesielt vekt pa at fettet i fisken
skulle veere jevnt fordelt i fileten, og at fis-
ken skulle ha en jevn rgdfarge. I tillegg mat-
te fisken ha en form som var naturlig for
arten, uten feite buker, eller deformering i
ryggseylen. Vi ble vist fotografier av laks
som hadde ulike former for kvalitetsforring-
else. Herunder blodflekker i Kkjgttet, defor-
mering, slagmerker, sarfisk og manglende is
i kassene. Friedrichs mente at tekstur og
marmorering er de viktigste kvalitetsfakto-
rene for deres produksjon. Bedriften har en
egen produktstandard som beskriver de vik-
tigste faktorene som pavirker kvaliteten til
laks. Kvalitetsspesifikasjonen har tolv un-
derpunkter og omfatter alle aspekter av kva-
litet. Denne kvalitetsspesifikasjonen setter
nivaer for fglgende attributter: Helsedoku-
mentasjon, kvalitetssortering, fettinnhold,
redfarge, forkvalitet, muskelspalting, ut-
blgdning, hygienisk kvalitet, transport og
merking. Deutsche See mente at ferskhet,
fett og farge er de viktigste kvalitetsfaktore-
ne for laks. Gosch mente at intens rgdfarge i
kjottet var den viktigste kvalitetsfaktoren for

laks, og var ikke spesielt opptatt av andre
attributter i kvalitetsgyemed. Heidilachs var
opptatt av fettinnholdet i fisken, og mente at
lavt fettinnhold var et viktig kriterium for
god kvalitet. Fiedler og S6hne var opptatt av
at det ikke skulle vaere for mye fett i fileten,
spesielt viktig var det at marmoreringen ikke
var for bred. Fiedler Meeresdelikatessen var
i hovedsak forngyde med kvalitetsnivaet pa
Norsk Laks.

Fysiske attributter

De resultatene som presenteres i denne delen
baserer seg pa en blanding av apne og luk-
kede sparsmal. Dataene er innsamlet ved
hjelp av sparreskjema. Forskeren stilte forst
apne spgrsmal, deretter spgrsmal om de
samme temaene med lukkede svaralternativ.
Jeg noterte selv ned hvilke svar som ble gitt,
i de tilfellene hvor respondentene fglte at de
hadde utfyllende informasjon om attributte-
ne ble disse diskutert mere inngaende.

Kvalitetsgradering og
starrelser

Alle de bedriftene som inngikk i vart utvalg
gnsket en laks av superior kvalitet. Nar det
gjelder starrelser hadde foretakene ulike
preferanser for starrelseskategoriene.

Tabell 4 viser hvilke stagrrelser de ulike
roykeriene foretrekker til sin produksjon.
Ingen av bedriftene hadde spesielle proble-
mer med a fa tak i fisk av riktig sterrelse og
sortering.

Tabell 4 Kravet il starrelse uttrykt i kg (X= lavpris produkt)
Bedrift 1-2 2-3 3-4 4-5 5-6 6-7 T+
FM X X
Gosch X X X
GF X XIX X
DS X X
Drews X X
HL X X
F&S X X
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Innkjgperne mente med en nesten unison
stemme at det var altfor stor variasjon innen-
for samme kvalitetskategori. De problemene
som hyppigst ble nevnt skyldes egenskaper
som ikke kan sorteres ut ved visuell kontroll
av fisken. Bedriftene i utvalget var spesielt
misforngyd med at attributter som fett og
farge mangler spesifiserte standarder og
malenivaer. Det var flere av bedriftene som
kunne tenke seg & investere i maleutstyr som
ikke destruerer fisken ved prgvetaking for a
selv kunne sortere fisken etter disse para-
metrene ved ankomst. Alle bedriftene rgyker
fisk fra minimum to sterrelseskategorier. De
kjoper ogsd inn laks i andre starrelseskate-
gorier, men hovedmengden er av de storrel-
sene som er vist her. Starrelsen pa fisken er
avhengig av anvendelsesomradet. De fleste
respondentene papekte at de hadde bruk for
en stgrre bredde i stgrrelsene dersom de
skulle levere fersk fisk til restaurantmarke-
det eller skulle selge fisken fersk. Det var
ogsa enskelig a benytte sterre fisk til ray-
king i perioder med full utnyttelse av kapasi-
teten i produksjonsanlegget. En av innkjape-
rene fortalte at han foretrakk stor fisk (5-6
kg). Dette skyldes at restaurantene som er
avtaker av hans produkter bestiller et visst
antall sider med rgykelaks, i stedet for et
eksakt volum. Noe som medfgrer at bedrif-
ten gker sin omsetning ved a selge sa store
sider som mulig.

Vi ser at rgykeriene gnsker en starre laks
enn det som har kommet fram i undersgkel-
ser av konsumentmarkeder og restaurant-
markedet (Korneliussen et al. 1994, Thor-
leifsson 1997). Disse undersrakelsene har
vist at konsumentene foretrekker sma fisk
(under 1 kg). Dette kan veaere med pa & un-
derbygge en pastand om at mindre fisk egner
seg godt til fersk anvendelse, mens starre
fisk er egnet til rayking. Starrelsen pa fisken
ma med andre ord tilpasses det markedet
fisken er beregnet pa.

Produktform

Arsaken til at vi gnsket & diskutere hvilke
produktformer rgykeriene foretrekker, er at
gkt bearbeiding er en mulig strategi for a
gke lgnnsomheten i Norge. Vi spurte inn-
kjgperne om de kunne tenke seg a kjepe
ferdig filetert laks. Vi fremhevet at dette

ville redusere fraktkostnadene, samtidig som
det ville veere mulig & sortere fisken etter
fargeniva. Til tross for disse fortrinnene med
produktet var det ingen av de intervjuede
bedrlftene som gnsket a endre sitt innkjep
fra & kjape hel fisk til & kjgpe fileter. Dette
ble begrunnet ut fra flere faktorer:

e Mikrobiell nedbrytning. De fleste mente
at hel laks hadde en lengre holdbarhet
enn filetert laks, fordi inntrenging av bak-
terier til kjottet tar lengre tid gjennom
hud og intakte vevshinner, enn i tilfeller
hvor kjottet er eksponert.

e Ulike mater & renskjere filet, bedriftene
matte tilpasse fileter som de hadde kjopt
inn fra andre.

e Et av firmaene rgykte hel fisk og skar
filet etterpa (Fiedler Meeresdelikatessen).

o Friedrichs, Deutsche See og Drews men-
te at fileter som ble handtert flere steder i
produksjonsprosessen var mer utsatt for
spalting, gaping og revner.

e |s (ufornuftig pakking) kunne fare til
depigmentering og lyse flekker pa fileten.

e Prisen pa filet er for hgy i forhold til de
kostnadene de selv har med a skijzre filet.

Disse faktorene var med pa a pavirke villig-
heten til kjgp av filet. Deutsche See rappor-
terte at de bare var interessert i filet i perio-
der hvor kapasiteten til filetskjering i eget
anlegg var fullt utnyttet. Dette er vanlig i
perioder far jul og paske (sesonger hvor det
selges mye laks).

Form

Formen pa fisken er viktig for anvendelse i
maskiner. Denne attributten er beskrevet i
sorteringsreglene for laks. Rgykeriene i vart
utvalg opplevde problemer med skjeve ryg-
ger, Z-form og S-form pa fisken i superior
sortering. Problemet var mere vanlig i de
mindre bedriftene, men kan ogsa forekomme
hos de stgrre bedriftene. Dette er feil som
innkjoperne mener ikke bgr forekomme.
Gjentagende leveranser med deformert laks
farte til at firmaene skiftet leverandar, eller
svartelistet pakkerier. Noe av fisken som
vekker misngye ble beskrevet som “flyndre-
formet” og “rognkjeksformet”. Koteng
(1992) fant at buet laks ikke var gnsket av
80% av respondentene. Feite buker er ogsa
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en attributt som er svart ugnsket av raykeri-
ene. Bukene skjeaeres bort under produksjo-
nen, og gir svinn for rgykeriene. Hele fem
av de intervjuede bedriftene mente at dette
var et problem som oppsto for ofte i leveran-
sene. Rgykeriene gnsket seg en lang og
slank fisk.

Ferskhet

Vi diskuterte hvilke krav de ulike bedriftene
stilte til ferskhet for & gi det abstrakte begre-
pet et innhold som er sammenlignbart mel-
lom de ulike enhetene i utvalget. Dette resul-
terte i at bedriftene kom med selvuttalte mal
pa egenskapen. Ferskhet ble registrert i for-
hold til pakkedato pa kassene, samt vurdert
ved hjelp av sensoriske metoder. Metodene
som ble brukt var trykktest, visuell kontroll
av gyne og gjeller, og kontroll av ismengde.
Dersom fisken var darlig iset, ble den iset pa
nytt til eksportgrens kostnad (Deutsche See).
Importfirmaet Libbert mente at bedre kvali-
tet (magrere fisk) kunne forsvare lengre
leveringstid. Nordnorsk laks hadde et visst
rykte pa seg for en gjennomsnittlig bedre
kvalitet (fett/farge egenskaper) enn fisk fra
Vestlandet.

For ferskhet fikk man et klart skille mel-
lom de bedriftene som kjgper store volum
(2-3 vogntog) og de som kjgper et mindre
volum (5 paller - 20 kasser) i uka: De store
bedriftene krevde at fisken skulle veere le-
vert 2-3 dager etter slakting, mens de mindre
bedriftene fant det tilfredsstillende med leve-
ranse etter 4-5 dager. Store bedrifter far hur-
tigere leveranser pa grunnlag av direkteleve-
ring, og ferre akterer mellom slakteri og
reykeri. Kjop av hele trailerlaster, fordrer
mindre omstabling/ingen stopp pa turen for
lossing av paller til andre kjopere. De mind-
re mengdene farer til at trailerne som brukes
til transport fylles opp med partier til ulike
kunder. Dette kan medfgre omstuing og flere
stopp pa turen far leveranse. Enklere distri-
busjonskanal betyr ogsa bedre ferskhet, fordi
fisken ikke eksponeres like ofte for tempera-
turforandringer sa lenge derene til traileren
kan holdes lukket fram til kunde.

| tillegg til at innkjeperne selv definerte
hvilke nivaer for ferskhet som var akseptab-

le ble innkjgperne bedt om a rangere 1 sin
preferanse for tre ulike standardiserte nivaer
for ferskhet (uttrykt som antall timer fra
avsluttet slakting til leveranse hos kunden).

Alle innkjgperne var enige om at en leve-
ringstid pa 60 timer fra endt slakting er a
foretrekke foran lengre leveringstid. Ingen
av respondentene i undersgkelsen uttrykte
usikkerhet ved rangeringen. Alle hadde en
bestemt oppfatning av at kort leveringstid ga
bedre ferskhet. Egenskapen gir ikke grunn-
lag for spesialtilpasset kvalitet til hver enkelt
bedrift, men den gir insentiv til oppdretterne
om & benytte distribusjonskanaler med kort
leveringstid. Eksportgrer og produsenter
som er i stand til & levere sine varer raskt vil
kunne ha ett konkurransefortrinn i forhold til
andre leverandgrer.

Anderson og Bettencourt (1992) fant at
fersk fisk av topp kvalitet var foretrukket av
“fish market” buyers. Korneliussen et al.
(1994) har brukt sensoriske mal som lukt,
utseende pa gjeller, skmn 0g @yne, samt
fasthet i kjott som mal pa ferskhet. | deres
undersgkelse viste det seg at disse var de
viktigste kjgpskriteriene for konsumenter i
Singapore. De innkjgpssjefene vi intervjuet
var enige om at ferskhet var et av de aller
viktigste kriteriene for valg av leverander.
Det ble ogsa papekt at rutinene for merking
av kassene varierte fra et slakteri til et annet.
Manglende ferskhet var en av de vanligste
arsakene til reklamasjoner pa laks.

Fettinnhold

Kartleggingen av denne preferansen startet
med apne spgrsmal om viktigheten av fett
for kvalitetsoppfatningen av fersk laks, be-
tydningen av fett for produksjonen, om be-
driftene var forngyde med det produktet de
kjepte i dag, hvilket niva for fettinnhold som
vil veere best egnet til rgykelaks, og hvordan
bedriften stilte seg til et produkt med spesifi-
sert fettniva.

Alle innkjgperne mente at det var svart
gnskelig at det ble laget standarder for fett-
innhold, og de store raykeriene papekte at
det var pa tide at det ble gjort en tilpasning
pa denne siden av norske eksportagrer og
slakterier. Hele gruppen papekte at fett er en
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egenskap som er sveert viktig for raykeri-
industrien, og uttalte at et stabilt fettinnhold
var viktig for raykeprosessen. Et annet tema
som ble tatt opp flere ganger i sammenheng
med fettinnholdet var marmorering i fiske-
muskelen. Tykke fettstriper i fileten var
svaert ugnsket fra rgykerienes side. Et av
firmaene hadde akkurat fatt en kompensa-
sjon pa 3 DM/kg, fordi de hadde mottatt fisk
med fettomrader pa inntil 5 millimeters tyk-
kelse.

De store bedriftene i utvalget (5.000 -
125 tonn/ar) var i stand til a spesifisere pro-
sentnivaet pa fettinnhold. De mindre bedrif-
tene kunne bare si mye eller lite fett, eventu-
elt mindre enn i dag. Svarene pa dette
spgrsmalet var med pa & indikere produkt-
kunnskapen til innkjgperne om denne egen-
skapen. Vi fikk en todeling i gruppen. Be-
driftene som var store nok til & ha eget labo-
ratorium hadde gjort seg opp en formening
om et eksakt niva pa fettinnholdet i fisken
som de gnsket til sin produksjon. De bedrif-
tene som ikke tar prgver av fettinnholdet
uttalte seg pa bakgrunn av erfaring med de
leveransene de har fatt de seneste arene.

Det starste problemet raykeriene opplev-
de med fett, var lgst bundet fett. Det vil si
fett som ikke har fordelt seg inn i muskelen,
men som er lgst bundet i fileten og som
smelter under rgykeprosessen. | tillegg var
det problemer med fete buker, og for tykke
striper (marmorering) av fett i fileten. Fete
buker er et problem, fordi disse trimmes bort
far eller etter rgyking, og gir direkte svinn
for bedriften. Fettinnhold var den egenska-
pen som hyppigst ble nevnt som problema-
tisk for rgykeriene i dag (alle respondenter
var enige). Fettavrenning ved rgyking har
gkt i takt med tilveksthastigheten hos laks.
Dette var ogsa et syn alle respondentene
delte. I tillegg ble det pastatt at fisk foret
med “turbofor” hadde en sterre fettavren-
ning, enn fisk som var foret pa vanlig mate.
Det var ogsa en gjennomgaende oppfatning
at fisk fra Nord-Norge generelt sett var
mindre fet enn laks fra andre regioner i Nor-
ge. Dersom fisken hadde et foretrukket niva
pa attributtene fett og farge ble det akseptert
at leveringstiden ble forlenget med ett degn.
Dette utsagnet understgttes av et oppslag i
Fiskeribladet (23. mai 1997).

Respondentenes gnske for fettinnholdet i
laksen er oppsummert i tabellen nedenfor.

Tabell 5 Bedriftenes krav til fettprosent

Bedrift Fettprosent
Friedrichs (GF) 10-15 %

Deutsche See (DS) 16-18 %

Drews 15-18 %

Liibbert (FW Lubbert) 12-13%

Gosch Feit fisk til rayking
Fiedler Meeresdelikatessen (FM)  Magrere fisk/ok n&
Fiedler & Séhne (F&S) Mager fisk
Heidilachs (HL) Mindre fett

Det var ingen nivaer pa fettprosent som ble
direkte foretrukket av alle respondentene.
Fett er med andre ord en egenskap som ma
tilpasses den enkelte kunde. Dette kan vare
bade positivt og negativt for oppdretterne. |
partier hvor fisken varierer mye i fettinn-
hold, kan dette brukes som sorteringsfaktor
for styring av laksen til rett kjoper. Ved salg
til en enkelt kunde er det av stor betydning
at en kjenner hvilket niva fisken har far slak-
ting, slik at en kan styre produksjonen mot
denne kundes behov.

Mgarkere og Rera (1996) konkluderer i
sin undersgkelse med at fettinnholdet i fis-
ken ikke har noen betydning for totalsvinnet
ved rgyking. Dette kan vare med pa a for-
klare at de ulike rgykeriene har ulike prefe-
ranser for fettniva. Innkjgperne ble ogsa her
bedt om & rangere tre forhandsdefinerte ni-
vaer for fett. Det foretrukne nivaet ble gitt
tallverdien 3, det nest beste nivaet fikk tall-
verdien 2 og det minst foretrukne nivaet fikk
tallverdien 1. Nedenfor er retningen pa pre-
feransene for de ulike forhandsdefinerte
nivaene for fett visualisert. Avstanden mel-
lom de ulike nivaene er ikke et uttrykk for
avstanden mellom preferansene for ulike
fettinnhold, men viser retningen pa
preferansene.



gkonomisk 35
Fiskeriforskning

3.2 +

3 4
2,8 +
2,6 +
2,4 +
2,2 +

2

Preferanse

1,8 +
1,6 +
1.4 +
1,2 +

1

— - GF,FM, FS, HL
—DS, Drews

— —Gosch

15-19 %
Fettprosent

10-14%

20-24 %

Figur 1 Preferanse for fettinnhold

Figuren viser retningen pa preferansene til
de ulike bedriftene. De fleste bedriftene
gnsker en fisk med lavt fettinnhold, men fisk
med et fettnivd mellom 15-19% er foretruk-
ket av noen bedrifter. De bedriftene som var
i stand til & definere foretrukket fettprosent,
hadde ingen vanskeligheter med a foreta
rangeringen. De mindre bedriftene som ikke
hadde et definert niva for fettprosent, hadde
litt sterre problemer med a vurdere denne
egenskapen, men fastholdt at de ville fore-
trekke en fisk med enten lavt fettinnhold
(FM, HL, FS) eller hgyt fettinnhold (Gosch).
| tillegg skal det nevnes at bade GF og DS
uttalte at de overhodet ikke var villige til &
kjope fisk med et sa hgyt fettinnhold som 20
-24 %. Dette indikerer at laks som skal sel-
ges til rgykerimarkedet bgr ha et fettinnhold
som ligger i omradet 10-19%. Et tilhgrende
moment i denne diskusjonen er at innkjg-
perne gnsket & kjgpe laks med et veldefinert
og homogent niva fett. Dette medfarer at det
er grunnlag for a sortere laksen etter fettinn-
hold, og at sorteringen ber gjeres i henhold
til de gnsker og krav til attributten den en-
kelte kundebedriften har. Preferansene som
presenteres for FS, FM og HL er noe usikre,
fordi disse ikke kunne spesifisere et idealni-
va for fett. De var likevel av den oppfatning
at lavt niva var best. Gosch skiller seg fra
gruppen ved at de gnsker en svert feit fisk.
Denne bedriften kunne ikke uttale seg om
prosentniva av fett, og det er derfor vanske-
lig & stole helt pa dette resultatet. Det er
mulig at innkjaperen har erfaring med mager

fisk, og gnsker seg en laks i omradet opp til
19-20% fett, og at dette gjenspeiler seg i at
han har valgt den kategorien som signalise-
rer mye fett, uten at han har erfaring med sa
feit fisk.

Bedriftenes ulike preferanser for fettinn-
hold farer til at det ikke er mulig & trekke
konklusjoner om hva som er “riktig” fettniva
for laks til rayking. Det er ikke homogene
preferanser for denne egenskapen i utvalget,
noe som farer til at det ikke kan produseres
laks med ett bestemt fettinnhold som kan
tilfredsstille behovet til alle rgykeribedrifte-
ne. Dette vil si at fettinnhold er en attributt
som gir muligheter for tilpasning til den
enkelte bedrifts behov, og danner derved
grunnlag for differensieringsstrategi. For
konkret markedstilpasning i markedet for en
spesifikk leverander vil det kunne vere gns-
kelig & avdekke om rgykeribransjen i Tysk-
land bestar av grupper med bedrifter som har
like preferanser for fettniva. En avdekking
av slike grupper droftes ikke videre her.

Farge

Tidligere undersgkelser (Andersson og Bet-
tencourt, 1992; Falch, 1992; Korneliussen et
al., 1994; Koteng, 1992) har vist at farge er
et sveert viktig kriterium for kunder. Fargen
er et av de kriteriene konsumenten benytter
nar han velger mellom ulike produkter i
kjoledisken (Andersson et al., 1992). Vi
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stilte spgrsmal om hvilket fargeniva bedrif-
ten foretrakk, og fikk de resultatene som er
vist i tabell 6.

Fargejevnhet i fileten var sveert viktig:
Ofte ble det oppfattet som viktigere at fisken
hadde en jevn farge i fileten enn hvor intens
denne fargen var. Dette er i stor grad av-
hengig av den maten de rokte fisk pa. Pro-
duksjonsmetoden pavirker sannsynligvis de
kravene som stilles til attributten. Eksem-
pelvis var Fiedler Meeresdelikatessen mind-
re interessert i dette, fordi fisken ble varm-
rokt for filetering.

Preferansene for de ulike bedriftene er
vist i figur 2. Resultatene er framkommet
ved tilsvarende metodikk som for fett. Vi ser
at det er sterk enighet om at farge 13-14 pa
La Roches skala er for lys til rayking. Men
at det ikke er noen enighet om hvor rad fis-
ken skal veere. Det er ingen entydig retning
pa preferansene for farge. Dette gjer det
mulig & differensiere produktet ut fra farge,
slik at bedriftene far den fargestyrken som
de foretrekker. To av bedriftene vil ha en
fisk som er sa rgd som mulig, mens de andre
foretrekker en fisk med fargeniva 15-16 pa
La Roches fargeskala. En av bedriftene men-
te at en sveert rgd fisk ville virke unaturlig
for konsumentene og gnsket derfor ikke laks
som var rgdere enn 16 pad La Roches far-
geskala.

Det er starre enighet om hvilke nivaer av
farge som er egnet for fisk til rayking, enn
det var om niva for fett. Nar det gjelder far-

ge ser vi at all fisk som har en fargeintensitet
pa 15 eller mere er klart foretrukket av rgy-
keriene. Dersom oppdretterne produserer
fisk med et slikt fargeniva vil dette kunne
veere et fortrinn for dem. Det som er aller
viktigst i denne sammenhengen er at farge-
nivaet er jevnt i de partiene som leveres. Et
fargeniva pa 15-16 pa La Roches fargeskala
er det vanligste nivaet for den laksen som
produseres i dag, dette gjor at dette resultatet
ikke medfgrer store endringer i produksjons-
rutiner. Det kan veere mulig & gke kundetil-
fredsheten ved & levere en fisk med en mere
homogen farge. | dag kan det veere variasjo-
ner i fargeintensitet i de partiene som sendes
ut fordi fisken ikke sorteres etter denne attri-
butten, ved a redusere denne variasjonen er
det mulig a fa en mere tilfreds kunde.

Tabell 6 Bedriftenes krav til fargeniva

Bedrift Fargeniva

Friedrichs (GF) 16 +, (til ngd 15 +)
Deutsche See (DS) 15-17

Drews 15-16

Libbert (FW Libbert) 15-16

Gosch 16-18 sa rad som mulig
Fiedler Meeresdelikatessen (FM)  Rgd fisk, ok na

Fiedler & Séhne (F&S) Ok nad

Heidilachs (HL) 14-15, ok nd

3T s

s ~

2,8 + P ONa
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2,6
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15-16
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Figur 2 Preferanser for fargeniva i filet
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Kjattkvalitet

Hvilke krav innkjgperne stiller til kjgttkvali-
teten pa laks som skal anvendes til rgyking
illustreres av falgende utsagn:

"Teksturen skal vaere fast eller hard, og det ma ikke
veere tykke fettstriper i fileten. Fileten ma veere uten
revner, gaping og blemmer. Fileten skal veere per-
fekt til “slicing”. Det ma ikke vaere blodmerker i file-
ten, heller ikke misfarging som skyldes melanin”
(Friedrichs).

"Fileten ma ikke gape, eller falle fra hverandre. Det
mé heller ikke veere brede striper med fett i fileten”
(Gosch).

"Fileten skal veere uten blodflekker” (Fiedler Mee-
resdelikatessen). (Denne bedriften har veert plaget
med rgde prikker langs svemmemuskelen/side-
stripen pa laks fra Norge. De har ogsa hatt proble-
mer med blodansamling som opptrer som punkter i
fileten).

"Fast kjgtt uten blodflekker i fileten. Det ma ikke
veere blod i blodarene, og fileten ma ikke se feit ut.
Feite buker er et tilbakevendende problem. Fileten
ma ikke ha brede fettstriper. lkke melanin, eller and-
re misfarginger i fileten” (Drews).

Kvaliteten pa kjattet ble i ett tilfelle nevnt
som viktigste kvalitetsegenskap hos fersk
laks. | tillegg uttalte alle informantene at de
gnsket a kjgpe hel laks, fordi denne hadde en
bedre tekstur enn filét.

Fileter med muskelspalting (gaping) gir
gkt reykesvinn, mens stigende fasthet malt
instrumentelt (bruddstyrke) gir lavere rgke-
svinn. Vann fordamper lettere fra en filet
med lgs struktur. Fileter med uttalt muskel-
spalting har gjerne en lgsere struktur, hvilket
kan forklare det gkte vekttapet ved reyking
(Mgrkgre og Rera, 1996).

Pris

Som forventet ansket alle rgykerier en lavest
mulig pris pa produktet. Preferansen for hele
utvalget hadde samme retning. Et av hoved-
spgrsmalene i prissetting er a kartlegge hvil-
ke attributter som bidrar mest til kundens
oppfatning av hva som skaper verdi. De
bedriftene som deltok i denne undersgkelsen
uttrykte at fett og farge er egenskaper som er
sveert viktige for rgykerier, og at fastsatte

nlvaer pa disse egenskapene Vil veere med pa
a gke verdien til produktet. I tillegg ma pro-
duktet inneha de egenskaper som er vanlige
for fisk av superior sortering. En av arsakene
til at rgykeriene gnsker seg en laks med en
veldefinert kvalitet, er at bedriftene selv ma
foreta sortering av laksen etter at den er an-
kommet, og at rastoff som er sortert pa for-
hand reduserer ngdvendigheten av denne
sorteringen, noe som forkorter tiden fra fis-
ken ankommer bedriften til den kan benyttes
i produksjonen. | utvalget fantes det tre be-
drifter (Friedrichs, Deutsche See og Drews)
som var villige til & betale en pris som la noe
hgyere enn markedsprisen i spotmarkedet,
dersom de kunne fa kjgpt laks som tilfreds-
stilte deres krav til produktet. Innkjgperne
mente at en prisgkning pa 1-4 NOK var
forsvarlig for fisk som var tilpasset deres
krav til fett og farge. De tre bedriftene som
var interessert i definerte nivaer pa produkt-
attributter er de samme som hadde kunnskap
om hvilke nivéer av fett og farge de gnsket
til sin produksjon. De andre bedriftene er
forngyd med det produktet de far i dag.

Behandling

Produktegenskaper hvor kvaliteten pa pro-
duktet forringes av den behandlingen pro-
duktet har fatt i slakteriet og under transport
er et problem som oppstar forholdsvis ofte i
leveransene til rgykeriene. De vanligste fei-
lene ved produktet er darlig rengjering og
blegging. Dette gjer seg utslag i at laksen
har blod i arene ved filetering. En av bedrif-
tene hadde store problemer med dette fordi
det ferdige produktet selges som hele rayke-
lakssider. Nar laksen ikke er tilstrekkelig
utbledd vil det sive blod fra den ferdig rokte
siden nar konsumenten skal skjeere bitene
opp i skiver. Utilstrekkelig rengjering er et
problem som ble papekt av fire av innkjgps-
sjefene. En bedrift ansa ikke blodansamling i
arene som noe problem.

En annen faktor ved behandlingen av
fisken som ble trukket fram, var redusert
ferskhet pa grunn av varierende temperatur-
betingelser ved omlasting. Det starste rayke-
riet malte kjernetemperatur pa fisken ved
ankomst, og hadde et krav om at fisken skul-
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le inneha en temperatur pa +2° C ved leve-
ring. Redusert ferskhet er som tidligere
nevnt en hyppig arsak til reklamasjoner.

Hygienisk kvalitet

Denne egenskapen var tatt med i undersg-
kelsen for & vise hvilken innstilling de tyske
raykeriene hadde til innferingen av egen-
kontroller i de norske slakteribedriftene, og
for & finne ut hva de syntes om dette tiltaket.
Dessverre viste det seg at mange ikke hadde
hgrt om denne innfaringen i hele tatt, og at
de sjelden fikk noen dokumentasjon av kva-
litetsmalinger gjort under produksjonen i
Norge. Den eneste velkjente dokumentasjo-
nen pa kvalitetsniva var helsesertifikat for
den leverte fisken. Dette er en dokumenta-
sjon som er pakrevd ved levering av fersk
laks til EU-markedet. Jeg finner det noe
merkelig at det ikke finnes gode rutiner for
oversendelse av kvalitetsdokumentasjon fra
slakteri til industriell kunde. Det viser seg at
denne type dokumentasjon sannsynligvis
stopper i eksportgrleddet. Dokumentasjonen
benyttes ofte bare i tilfeller hvor det oppstar
reklamasjoner. Resultatene viser at preferan-
sen for denne attributten er entydig stigende
med antall kontroller. Alle respondentene
har svart at et hgyt antall kontroller oppfattes
som bedre enn fa kontroller. Ettersom kont-
rollordningene i slakteriene er lite kjent
blant innkjgperne, er dette en type informa-
sjon som kan veare med pa & styrke palite-
ligheten til leverandgrene, samtidig som
dette er informasjon som allerede blir samlet
i verdikjeden. Kundene oppfatter leverandg-
rer som kan dokumentere sine rutiner for
kontroll av produksjonen som serigse.

Transport, emballasje og
merking

Det var flere bedrifter som mente at dagens
isoporkasser ikke var den mest hensiktsmes-
sige innpakningsformen. Flere papekte at det
matte finnes noen muligheter for a benytte
gjenbrukskasser til leveransene for a unnga
dyre gjenvinningsavgifter, og arbeid knyttet

til stuing av isoporkasser. Dette indikerer at
det kan veere pa tide & tenke nytt angaende
emballasjetype. Flere mente at det var for
mye sgppel forbundet med de vanlige iso-
porkassene. Tyskland har strenge sorterings-
regler for sgppel og betaler en miljgavgift
for & kunne destruere isoporkassene i dag.
Innkjoperne forespeiler at denne avgiften
kommer til & gke i arene som kommer. Der-
for gnsker de at kassene skal kunne returne-
res, eller brukes om igjen, eventuelt lages av
materiale som egner seg bedre for gjenvin-
ning enn dagens isopormateriale. Det finnes
systemer med gjenbrukskasser i dag, men
dette er lite utbredt. Et av firmaene i utvalget
mente at det var ngdvendig a tenke helt nye
tanker i forhold til emballasje. De papekte at
det ma veere mulig & transportere laksen uten
emballasje, fordi frakt av rent rastoff er mere
kostnadseffektivt. Det er selvsagt ngdvendig
a bevare kvaliteten pa ravaren. Eksempler
fra kjettindustrien, hvor dette blir gjort i dag,
ble trukket fram under intervjuet for & illust-
rere hvilke lgsninger bedriften kunne tenke
seg.

Deutsche See papekte at de stadig fikk
fisk med ulik merking av slaktedato; enten
kodet dato, holdbarhetstid: brukes fer en
bestemt dato, eller vanlig slaktedato. De
syntes dette var lite hensiktsmessig og @ns-
ket seg leveranser med slaktedato patrykt
kassene. Friedrichs gnsket seg strekkoder,
slik at en kunne ta i bruk teknologi til avles-
ning av dato og annen informasjon.

Avgjgrende attributter

Kartlegging av hvilke attributter som er de
viktigste (avgjerende) for industrielle kunder
nar de foretar sine evalueringer av attributter
ved kjopet, ble gjort ved a la innkjeperne
rangere et sett med forhandsdefinerte egen-
skaper. Rangeringen er utfgrt slik at den
viktigste egenskapen fikk tallkode 1 og den
minst viktige tallkode 8. Ut fra summen kan
en da se hvilke egenskaper som ble regnet
som de viktigste faktorene i utvalget.
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Tabell 7 Rangering av de ulike attributtene som inngikk i designet, og summering for hele gruppen
Egenskap GF DS Drews  Gosch FM F&S HL FWL Sum
Pris 5 1 1 1 2 1 1 2 14
Ferskhet 2 2 3 5 1 5 3 1 22
Starrelse 8 5 2 2 6 2 2 4 31
Sortering 7 4 2 3 2 7 5 5 35
Fettinnhold 6 3 5 8 3 4 4 3 36
Farge 3 6 4 4 4 3 6 6 36
Kjattkvalitet 1 7 6 6 7 6 7 8 48
Dokumentasjon 4 8 7 7 8 8 8 7 55

Pa mikroniva (bedriftsniva), ser man hvilke
egenskaper de ulike bedriftene vektlegger
mest. Variabelen pris er den absolutt viktigs-
te faktoren for innkjgp. Denne faktoren har
oppnadd 5 plasseringer som viktigste faktor,
og to andreplasser. Dette er i trad med det
generelt aksepterte synet om at industrielle
kjgp er rasjonelle i sin natur. Likevel ma det
kunne sies at de avgjgrende faktorene i leve-
randgrvalgsprosessen kan finnes i midten av
eller til og med pa et lavere niva i rangering-
en. De middels viktige attributtene vil vaere
signifikante for valget i situasjoner hvor
leverandgrene tilbyr standardiserte produk-
ter, og alle tilbyderne er i stand til a levere
det samme produktet (Dempsey, 1978). Det-
te faktum forte til at vi diskuterte hvilke
forutsetninger som ligger til grunn for vur-
dering av pris. Diskusjoner med innkjgpssje-
fene angaende pris, viste at prisen pa pro-
duktet vurderes i forhold til markedspris,
samtidig som prisen vurderes i forhold til
den nytten leverandgrens tilbud gir kjeperen.
Den relative verdien til produktet og attri-
buttene er blitt beskrevet i forhold til dagens
markedspris. Attributtene fett og farge, samt
ngyaktig sortering i kvalitetskategorier gir
roykeriene en gkt bruksverdi for produktet.
Dette kan muliggjere en gkning i pris pa
basis av tilpasning.

Det er interessant a se at det starste fir-
maet i utvalget har rangert pris som mindre
viktig enn typiske kvalitetsattributter som
kjottkvalitet, ferskhet, dokumentasjon og
farge. Arsakene kan veere flere: Den viktigs-
te er nok at bedriften far gode pristilbud fra
alle aktgrene i markedet grunnet sitt store
innkjgpskvantum. De har ogsa en langsiktig
strategi for sine innkjep med halvarskontrak-
ter, noe som farer til at det ikke fokuseres
utelukkende pa pris i forretningsrelasjonen.

De er vante med & jobbe med andre faktorer
som er av starre betydning for deres pro-
dukt. 1 tillegg satser de hardt pa hgykvali-
tetsmarkedet, noe som gir dem en hgyere
utsalgspris enn det som er normalt innenfor
dette bransjesegmentet. De andre bedriftene
i utvalget produserer en fisk som ikke har en
utpreget kvalitetsprofil. Dette medfgrer at
pris er en avgjerende faktor for deres kon-
kurransemulighet i markedet. Noe som igjen
gjer sine utslag i resultatene her.

Ferskhet er den faktoren som far nest best
gjennomsnittsskar i rangeringen. Dette er en
faktor som er tatt med i de fleste undersgkel-
ser av fisk, og som rapporteres a vere av
stor betydning. Dette kan forklares med at
fisk er en ferskvare som er lett bedervelig.
Ferskheten avgjer i stor grad kvaliteten pa
fisken, og bestemmer det mulige tidsforbru-
ket til foredling og salg.

Diskusjonene med innkjgpssjefene viste
at bade pris og ferskhet er kompensatoriske
attributter. Alle de intervjuede firmaene
mente at hay pris kan kompenseres for med
hay kvalitet. | dette segmentet betegnes hgy
kvalitet av fisk som egner seg godt til filete-
ring, fargen ma vaere jevn, og ha en intensi-
tet som tilsvarer kundens preferanseniva, og
fettinnholdet ma veere jevnt og tilsvare kun-
dens preferanser. Nar det gjaldt ferskhet
uttalte Friedrichs, Lubbert, Drews og
Deutsche See at god kvalitet (fisk fra Nord-
Norge) kunne kompensere for antall dager
mellom slakting og levering. Dette vil si at
begrensninger som skyldes naturgitte for-
hold (geografisk avstand) er mere aksepterte
som begrensende faktor, enn menneskelig
mangel pa innsatsvilje.

Erfaringene som ble gjort var at det var van-
skelig a rangere de ulike egenskapene opp
mot hverandre, og at de fleste mente at de



40 gkonomisk
Fiskeriforskning

de beste forutsetningene var dersom en kun-
ne etablere standarder pa alle mvaene 0g
levere bedriftens idealprodukt pa alle egen-
skapene. Det er med andre ord vanskelig a
utelukke noen av egenskapene pa bakgrunn
av den plasseringen de far i denne range-
ringen. Det var ogsa tydelig at rangeringen
ma sees i lys av hvordan bedriftene utfarer
sin innkjgpsfunksjon. Bedrifter som operer i
spotmarkedet, legger starre vekt pa pris enn
de som har langtidskontrakter, hvor pris
justeres med markedspris.

Friedrichs opererte med to ulike kvali-
tetssegmenter som kunder. De var villige til
a betale mer for ravarer som skulle produse-
res under merkenavnene “Gottfried Fried-
richs” og “MoOwenpick” til hgykvalitets-
segmentet, samtidig som de satset pa en
billig fisk til lavprissegmentet. Dette funnet
har en parallell i en empirisk undersgkelse
av Zeithaml (1988). | denne undersgkelsen
fant hun at smabarnsfamilier kjgpte inn ren
fruktjuice som de oppfatter som hgykvali-
tetsprodukt og billigere fruktdrikker som
ikke var av like hgy kvalitet. De evaluerer
innkjopet slik at det ikke er verdt & betale
hgy pris for alle drikkevarene, og at lavere
kvalltetsnlva er tolerert i deler av innkjapet.
For & kunne komme inn som haykvalitets-
leverandgr til Friedrichs, ma en kunne pro-
dusere ett homogent produkt og veere flink
til & informere bedriften om hvilke egenska-
per produktet har. | tillegg er det gnskelig
med utvikling av innpakning, strekkodemer-
king og direkte distribusjon fra oppdrettsan-
legg til raykeri.

Det finnes muligheter i markedet for &
etablere seg som hgykvalitetsleverander til
raykerier. Leveranser til lavprissegmentene i
Tyskland er allerede i stor grad kontraktfes-
tet mellom store oppdrettskonsern og rgyke-
riene. Friedrichs har langtidskontrakter med
Hydro Seafood og Stolt Seafarm og Las-
chinger har egne oppdrettsanlegg i Norge
som leverer den fisken de trenger til sin
produksjon. De andre bedriftene som inngar
i undersgkelsen betjener i stor grad et mel-
lomsegment kvalitetsmessig. Disse @nsker
seg en jevn stabil kvalitet. De er villige til a
betale inntil 4 NOK ekstra for & fa tak i en
utpreget kvalitetsfisk tilpasset deres behov.
En fersk laks som er produsert for a hente ut
merverdien, ma ha et definert niva for attri-
buttene fett og farge som tilfredsstiller de

spesifikke kravene til kundene. Det er viktig
at leverandgren har et produkt som kan kon-
kurrere med kvalitetsnivaet for superior laks
i dag. En hgykvalitetsstrategi ma baseres pa
et langsiktig forretningsforhold meIIom par-
tene. Dette fordi det vil ta tid & innarbeide
tillit mellom leverandgr og kunde basert pa
at produktet inneholder de attrlbuttnlvaene
som kunden forventer. En ma ogsa regne
med at innfering av maleapparater for fast-
setting av nivaet pa egenskapene og innar-
beiding av nye sorteringsrutiner vil ta noe
tid. Det vil ogsa veere ngdvendig & undersg-
ke om det finnes flere bedrifter som har like
preferanser, slik at en har et tilstrekkelig
stort kundegrunnlag for gjennomfaring av en
ny produktstrategi. En prgveproduksjon for
a kartlegge merkostnader ved produkttilpas-
ning vil ogsd vare ngdvendig for & fastsla
om dette er en strategi som gir gkte inntekter
for bedriftene totalt sett. Det er viktig & note-
re seg at det ikke utelukkende er nivaet pa
fett og farge som er avgjgrende for at pro-
duktet skal bli foretrukket. De kundene man
velger a satse pa ma ha en uttalt kvalitets-
strategi, samtidig er det viktig a tilfredsstille
kravene for levering, kontinuitet i produk-
sjonen, levere riktige stzrrelser aret rundt
(eventuelt avtale hvilke tider pa aret en er i
stand til & levere avtalt produkt), ha en grun-
dig sortering, og en kjgttkvalitet som er fast
og fin uten revner eIIer muskelspaltlng Det
er ogsa ngdvendig & ha kontroll pa marmore-
ringen i fileten slik at det ikke oppstar tykke
striper med fett meIIom muskelsegmentene.
| det hele tatt ma en ta hensyn til alle de
kvalitetsparametrene raykeriene benytter for
a vurdere kvalitet.

Vedlegg 1

Datainnsamlingen ble utfart i uke 16-18,
1997. Personlig intervju er den innsamlings-
formen som ble valgt, fordi disse er best
egnet for & fa tak i gode data om raykerienes
kvalitetsoppfatning av laks, og krav til niva-
er pa de ulike produktattrlbuttene

Det er en rekke attributter som er viktige for
Kjgpere av laks. Disse attributtene er kvali-
tet, kvalitetsgradering, starrelse, ferskhet,
fettinnhold, farge, kjottkvalitet, pris, behand-
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ling, hygienisk kvalitet, transport, emballa-
sje, merking og helsedokumentasjon. Attri-
buttene ble inkorporert i intervjuguiden. |
tillegg ble attributtene ferskhet, fett, farge,
pris og kvalitetsdokumentasjon delt inn i
forhandsdefinerte nivaer. Hvert attributt fikk
tre nivaer som gjenspeiler variasjoner som
finnes hos den norske laksen som leveres til
Europa.

Det ble med andre ord benyttet en blan-
ding av kvalitative og kvantitative metoder
ved innsamling av data. Bruk av kvalitative
spgrsmal, hvor respondenten selv forklarer
hvordan han vurderer ulike produkter og
leverandgrer forutsetter at intervjueren er
godt forberedt til intervjuet. Det er viktig &
ha god innsikt i hvilken type svar som kan
bli utfallet av de spgrsmalene som stilles,
samt danne seg et godt bilde av de resultate-
ne som har veert presentert i tidligere under-
sokelser. Det er ogsa viktig a kjenne produk-
tet og det tekniske spraket (Wallace, 1984).
Forarbeidet er en viktig fase ved kvalitative
analyser fordi palltellgheten og gyldigheten
av de resultatene en far, avhenger av at in-
tervjueren er observant og i stand til a stille
spgrsmal som kan benyttes til & utdype og
etterprove meningen av de svarene som blir
gitt (|b|d) Til slutt ma forskeren veere i
stand til & analysere og benytte de kvalitative
data i lys av respondentens situasjon. Det
hjelper a kjenne til bedriftens posisjon i
markedet, malene og strategien de benytter,
og a ha praktisk erfaring fra naeringen slik at
dataene kan oversettes og benyttes pa en
fornuftig mate (ibid.). Den kvantitative delen
av analysen baserer seg pa forhandsdefinerte
attributter og nivaer. | denne delen er det
viktig & uttrykke attributtene pa en slik mate
at de far samme meningsinnhold for forsker
og respondent. Det ble gjort en enkel range-
ring for & fastsla hvilke attributter som er
viktige og hvilke som er mindre viktige, i
tillegg ble en innbyrdes rangering mellom
nivaer av samme attributt gjennomfart.

Utviklingen av spgrreskjema som skulle
brukes under de personlige intervjuene med
innkjgperene i tyske raykerier ble gjort i
henhold til Churchill, 1979 og Hauser et al.,
1979. Med utgangspunkt i styrke og svakhe-
ter ved de ulike metodiske redskapene, og
gjennomgang av hvilke data som var viktige
for & kunne forbedre produktet, bestemte

man at selve intervjuet skulle inneholde
falgende elementer:

1) Innledende del med informasjon om om-
setning, innkjgpsmengde, hvem samtale-
partnerne er, produktsortiment, antall le-
verandgrer, annet grunnleggende bak-
grunnsstoff. Denne delen skal motivere
respondenten til & delta i undersgkelsen,
0g generere interesse for de spﬂrsmalene
som kommer senere.

2) Apne spersmal om innkjgpskriterier,
kvalitetsfaktorer og idealprodukt. Hen-
sikten med denne delen er & kartlegge
hvilke attributter og kjegpskriterier inn-
kjeperene benytter ved sine valg av pro-
dukter. Den fungerer ogsa som kontroll
for at de attributtene som er gjenstand for
rangering oppfattes som viktige for res-

pondenten.
3) Kvantitativ beskrivelse av; Sortering,
starrelse, ferskhet, fettinnhold, farge,

kjattkvalitet og rangering av innbyrdes
viktighet av forhandsdefinerte attributter,
inklusive pris. Denne delen skal gi en pe-
kepinn om den relative viktigheten av de
ulike attributtene, samtidig gir den mu-
lighet for a kontrollere at de nivaene vi
har valgt pa de forhandsdefinerte attribut-
tene regnes som reelle av innkjgperene.

4) Rangering av nivaer for fett, farge, fersk-
het, pris og hygiene kontroller. Denne de-
len skal gi preferanseretningen for de ut-
valgte egenskapene og gir respondenten
mulighet t|I a forklare hva som er aksep-
table nivaer pa attributten og hva som
ikke er det.

5) Kvalitativ diskusjon av egenskapene;
identitet, sortering, sterrelse, ferskhet,
farge, fettinnhold, kvalitetsdokumenta-
sjon, relativ pris, indre kvalitetskriterier
(blodmerker, spalting, pigment, skjol-
ding, konsistens, vannbinding, vanninn-
hold, fasthet, annet), innpakning, nedkje-
ling, merking, ising, emballasje, behand-
ling og transport. Hensikten med denne
delen er a fa en grundig gjennomgang av
de egenskapene som innkjgperne vurde-
rer ved Kjgp. Denne delen er tatt med for
a kunne avdekke hvilke egenskaper som
holder et jevnt stabilt nivd og hvilke
egenskaper innkjgperne er misforngyd
med i dag, og som dermed gir grunnlag
for forbedring.
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Et metodemessig problem knyttet til inter-
vjuer er at det sjelden er mulig & dekke store
utvalg i hvert segment, noe som farer til at
det er vanskelig a gjere data representative.

Utvalg

Jeg har valgt innkjgpere i rgykerier som
respondenter (Innkjgpere er en passende
undersgkelsesenhet i analyser hvor produkt-
kunnskap er essensielt (Jackson et al,
1985)). Formalet er a fa disse mnkjraperene
til & indikere hvilke attributter som er viktige
for dem i deres innkjgpsvurderinger og valg.
Det er viktig at respondentene kjenner til
produktet som inngar i kjepsprosessen for at
data skal bli gyldige.

Populasjonen er alle raykerier i Tysk-
land, men da det ikke er praktisk mulig a
foreta intervjuer med alle aktgrene, ma en
foreta en begrensning av antallet ved & kon-
sentrere seg om et utvalg. Utvalgsrammen
for utvalget var en oversikt'® over rgykerier
i Tyskland, med supplering av listen fra
ulike norske eksportgrer og ngkkelinforman-
ter i Tyskland. Noen av listene var av eldre
dato og jeg kjente til bedrifter som ikke var
nevnt pa de listene det var mulig afatakipa
forhand. Dette farte til at jeg matte foreta
den endelige utvelgelsen av respondenter
etter ankomst til Tyskland.

En liste over 22 bedrifter i rgykeribran-
sjen ble skaffet fra Eksportutvalgets utsen-
ding i Hamburg. Av disse bedriftene ble de
firmaene som var lokalisert i omradet Ham-
burg og Bremerhaven utvalgt som undersg-
kelsesenheter. Min tidligere erfaring som
praktikant i Friedrich Wilhelm Libbert (et
av de stgrste importselskapene i Tyskland
som importerer alle typer fisk som selges
videre til rgykerier og andre typer bedrifter)
gjorde at jeg kunne benytte firmaet som
portépner. | falge Koteng (1992) er det av-
gjerende i internasjonale undersgkelser at en
har organisasjoner eller bedrifter som kan
vaere “gatekeeper” for intervjubedriftene.
Jeg benyttet en tidligere arbeidsgiver i en
slik funksjon. Medarbeiderne i bedriften
arrangerte avtaler med innkjgpssjefene i de
aktuelle rgykeriene og ga innkjgperene en
anbefaling om a delta i undersgkelsen. Por-
tapneren var med pa a gi oppdatert mforma—
sjon om tilstanden i markedet, og var med pa

a vurdere hvilke bedrifter som tilfredsstilte
de kravene jeg satte til utvalget. Portapneren
hadde ogsa en annen funksjon som er med
pa a styrke gyldigheten av data. P& fem av
de syv intervjuene som ble gjennomfart
hadde jeg en representant fra importeren
med. Dette gjorde det mulig a diskutere den
responsen vi hadde fatt pa ulike deler av
|nterv1uet og apnet for mullgheten til & unn-
ga spraklige misforstaelser og a etterprave at
intervjuer hadde fatt med seg alle de mo-
mentene som ble diskutert under intervjuet.

I undersgkelsen er det viktig & dekke sa
stor andel av markedet som overhodet mu-
lig. Malet var derfor et utvalg hvor de store
bedriftene var garantert a bli inkludert. Dette
skyldes at det er sannsynlig at disse bedrif-
tene har definerte behov for produktattribut-
ter, og at de sma bedriftene gjerne falger
kravene som blir satt av de toneangivende
starre enhetene. De store bedriftene har spe-
sialisert innkjopsfunksjon noe som danner
grunnlag for & samle inn gode kvalitative
data. Bedrifter som kjgper inn store volum
gir oppdrettere og slakterier muligheten til a
spesialtilpasse produktet sitt til de attributte-
ne som er spesielt gnsket, og gir mulighet
for kontinuitet i salget. For a ha mulighet til
a inkludere de store bedriftene i utvalget
benyttet vi skjgnnsmessig utvelgelse av un-
dersgkelsesenheter. Som grunnlag for den
skjgnnsmessige vurderingen av utvalget
benyttet vi falgende faktorer:

1. Reykerivirksomhet (hovedomrade/be-
tydelig omrade for produksjonen i bedrif-
ten).

2. Starrelsen til bedriften (innkjepsmengde)

3. Kuvalitetsprofil (vi gnsket bedrifter som
hadde en kvalitetsstrategi ikke kvantums-
strategi).

4. Bedrifter som er mulige samarbeidspart-
nere i fremtiden (ikke har vertikal inte-
grasjon).

5. Innkjgpere med mye produktkunnskap.

6. Tradisjoner med innkjgp av Norsk Laks.

7. Geografisk plassering.

Wallace (1984) uttrykker at skjgnnsmessig
utvelgelse er hensiktsmessig nar en er inter-
essert i en totalforstaelse av beslutninger. |
tillegg til egen markedskunnskap ble den
markedskunnskapen som selgerne i Liibbert
innehadde brukt som grunnlag for de
skjgnnsmessige vurderingene av rgykeri-
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segmentet. Herunder hvilke firma som var
de viktigste undersgkelsesobjektene.

Alle rgykerier i omradet Hamburg og
Bremerhaven ble valgt som undersgkelses-
enheter. Arsaken til en slik utvelgelse er den
konsentrasjonen av bedrifter som finnes i
dette omradet, og at undersgkelsen ikke har
som hensikt & sammenligne resultater pa
grunnlag av geografisk plassering, (derimot
er hensikten a gi ett inntrykk av preferanser
for ulike produktegenskaper hos den enkelte
bedrift). Utvalget inneholder store aktarer i
roykerisektoren i Tyskland, samtidig som
det er kostnadseffektivt & konsentrere seg
om sma geografiske omrader. | tillegg har
intervjueren et godt kjennskap til omradet.
Samtlige intervju er gjennomfgrt av samme
person, og alle intervjuene ble utfgrt pa tysk.
Intervjuene hadde en lengde fra 1 time til 3
timer.

Vedlegg 2

Beskrivelse av bedriftene i utvalget

Gottfried Friedrichs KG, Hamburg er et av
de sterste rgykeriene i Tyskland med sine
260 ansatte. Bedriften produserer i hoved-
sak rgkte fiskeprodukter, de to hovedartene
er laks og al. De produserer ogsa herme-
tikk og spesialiteter, marinader, ansjos og
en rekke sildeprodukter. Bedriften ble
grunnlagt i 1908 og har lange tradisjoner
som hgykvalitetsleverander av fisk. De
selger i hovedsak produktene sine til bu-
tikkjeder som Karstadt. Bedriften har eget
innkjgpssenter, og gjer sine innkjep fra 6-8
ulike norske firma. De gnsket ikke at inn-
kjgpsmengden skulle offentliggjeres, men
alt tyder pa at de har en innkjgpsmengde
pa over 5.000 tonn til rgyking. Bedriften
har halvarskontrakter med to norske pro-
dusenter. Alle de innkomne partiene med
laks blir gjenstand for kjemiske og bakteri-
ologiske analyser, som utfgres i bedriftens
egne laboratorium. Bedriften har utarbeidet
en standard for kvaliteten pa laksen som
skal brukes i produksjonen.

Deutsche ~ See  Grossverbraucher-
Service/Nordsee Sourcing, Bremerhaven,
er en av de sterste produksjonsbedriftene

av fisk i Tyskland med 1.300 ansatte. Dis-
se er organisert som konsern*® med til-
sammen 30 videreforedlingsbedrifter i
samme gruppe. Disse har samme eier som
Nordsee som er den starste restaurantkje-
den basert pa salg av fisk og skalldyr. |
disse bedriftene produseres og selges alle
tenkelige arter fisk og typer produkter.
Arlig kjgpes det inn 5.000 tonn laks, av
dette gar 4.000 tonn til fersk anvendelse og
1.000 tonn til rgyking. Hovedmengden av
produkter som selges gjennom restaurant-
kjeden er fersk fisk som kokes eller stekes,
og salat eller paleggsprodukter som silde-
salat og rgykelaks. Bedriften har eget inn-
kjgpssenter med flere ansatte. Det foretas
rutinemessige kontroller av kvaliteten pa
produktet, og bedriften har eget laboratori-
um som foretar kjemiske analyser av ra-
stoffet. Deutsche See kjeper inn fra 5-6
ulike norske firma. Laksen sorteres etter
ankomst til bedriften, og fisk som er
uegnet til rgyking blir brukt til fersk an-
vendelse i deres restauranter.

Drews Feinkost GmbH, Hamburg er en
bedrift som har spesialisert seg pa produk-
ter med et eksklusivt image som salater,
ferske skalldyr og muslinger, matjespro-
dukter og regkt fisk. Bedriften har 170 an-
satte, og distribuerer sine varer i hovedsak
gjennom egne utsalg som fiskebiler og
butikker, men en god del av vareflyten gar
ogsa gjennom detaljister med egen fiske-
disk. Drews har en egen innkjgpsansvarlig,
eieren og produksjonssjefen deltar ogsa i
innkjapsavgjerelsene. Bedriften kjoper 250
tonn laks i aret fra 8-10 ulike leverandgrer,
enten direkte fra Norge eller via danske
eller tyske bedrifter.

Gosch GmbH, Ellingstedt. En restau-
rantkjede med utsalg i Berlin, Hannover,
Hamburg, Bremen og Leipzig i tillegg til
utsalgene pa Sylt. For & forsyne disse res-
taurantene med fisk og fiskeprodukter har
bedriften et eget produksjonsanlegg i El-
lingstedt i Schleswig. Dette produksjons-
anlegget sysselsetter ca. 35 mennesker og
det kjgpes inn 100 tonn laks per ar. De
produserer en rekke ulike produkter bade
ferdigretter (for eksempel lakselasagne) og
paleggstyper (salater, marinader, rgkt fisk,
gravet laks). Daglig leder er ansvarlig for
drift av bedriften, leveranser til restauran-
tene i kjeden og innkjgp av ravarer til pro-
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duksjonen. Bedriften er sveert aggressiv pa
pris og Kjgper inn laks fra 10-12 ulike leve-
randgrer, bade norske, danske og tyske.
Leverandgren velges ut pa grunnlag av
prisnivaet pa de tiloudene som gis.

Heidi Lachs, Bremerhaven er en bedrift
som produserer rgkt fisk, men ogsa mari-
nader og ansjoser. | tillegg utferer disse
mindre arbeidsoppgaver for andre firma,
eksempelvis filetering. Bedriften har 11
ansatte, hvert ar kjgper de inn 20 tonn laks.
Innkjgpene gjagres vanligvis hos en agent
for et norsk eksportfirma, og bedriften er i
hovedsak forngyd med det produktet som
leveres.

H.J. Fiedler Meeresdelikatessen GmbH,
Bremerhaven produserer i hovedsak rgkt
fisk som selges sammen med fersk fisk i
eget utsalg. De distribuerer ogsa fisk gjen-
nom lokale butikker og deltar pa markeder
med sine produkter. Bedriften har 34 an-

Referanser

satte og har et innkjgp av 20 tonn laks i
aret til rgyking. Deres strategi er & rayke
fisk etter gamle tradisjonelle metoder.
Daglig leder er ansvarlig for innkjep av
rastoff, i tillegg deltar han i produksjon og
salg. Bedriften gjor i hovedsak sine inn-
Kjgp av laks hos tyske importarer.

Hans Fiedler & Sohne, Lachs und Aal
R&aucherei GmbH, Bremerhaven ble grunn-
lagt i 1949. Disse tilbyr rgkt fisk som al,
laks og makrell. Bedriften har 15 ansatte
og kjgper inn 20 tonn laks i aret til rgy-
king. Deres varer selges til restauranter og
gjennom eget utsalg i Bremerhaven. Dag-
lig leder er ansvarlig for innkjap av rastoff,
i tillegg deltar han i produksjon og salg.
Bedriften gjer i hovedsak sine innkjgp av
laks hos tyske importerer.
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Noter

1) Eksportutvalget for Fisk (EFF) 1998.

2) Bade i det nordamerikanske marked og EU-markedet.

3) Japan, Singapore, Korea, Taiwan og Malaysia importerte tilsammen ca 17.500 tonn i 1996 (EFF).

4) Fiskebutikker, grossister og supermarkedskjeder.

5) Labyerie, Gottfried Friedrichs, Pescherie de Fecamp, eg.

6) Rapport om utviklingen i tysk fiskerinzering 1995/1996, EFF, Hamburg.

7) Peter Grotewold er administrerende direktgr ved et av de store rgykeriene i Tyskland. Uttalelsen kom i et
foredrag pa "International Seafood Conference, Bergen 05.05.1993.

8) “Rapport om utviklingen i Tysk fiskerinaring 1995/1996" Eksportutvalget for fisk, Hamburg.

9) Dette forer til at de ulike respondentene kan legge samme betydning i ulike begreper, eller ulik betydning nar
de benytter samme begrep. Jeg fikk respondentene til & forklare hva de mente med de ulike kriteriene som ble
uttalt.

10) Gosch ligger i Ellingstedt som er ei mil fra A7, hovedferdselsaren mellom Danmark 0g Hamburg. Ofte blir
trailerene som leverer laks losset i Hamburg. Dette medfgrer at bedriften ma hente rastoffet sitt med egen
lastebil derfra. Dette er selvsagt et fordyrende element for bedriften. Det er ogsa et irritasjonsmoment, fordi
man vet at trailerene har kjart tett forbi bedriften. Transportgrer som er villige til a gjare denne avstikkeren pa
ruta kan fare til at leverandaren blir valgt selv om prisen er hgyere.

11) Rangeringen ble utfart slik: det foretrukne nivéet pa attributten ble gitt en tallverdi lik 3, det nest beste nlvaet
fikk tallverdien 2 og det minst foretrukne nivéet fikk tallverdien 1. Verdiene gir oss et bilde av retningen pa
preferansen til innkjeperene, og sier ikke noe om avstanden mellom de ulike nivaene pa preferansene.

12) ”Det Tyske marked for fisk og fiskeprodukter”, Markedsrapport nr 2766/92, Norges Eksportrad, og oversikt
over rgykerier i Tyskland innhentet fra Eksportutvalget for fisk sin fiskeristipendiat ved det norske general-
konsulatet i Hamburg.

13) Ved utgangen av 1997 ble konsernet splittet opp, og raykeriet Chr. Goedecken ble solgt ut av konsernet. |
tilllegg ble Nordsee skilt ut som eget selvstendig firma med egen innkjgpsavdeling og produksjon.
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