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Sammendrag

De siste drene har det vert en markant gkning av nyetablerte aktgrer i Europa innen landbasert
oppdrett av den tropiske reken Litopenaeus Vannamei, bedre kjent som scampi. Sammenlignet
med andre deler av Europa hvor de starste aktgrene driver kommersielt, er det forelgpig kun
drift i forsgksskala i Norge. Var utredning har til formal & kartlegge hvilke faktorer som vil
veere avgjerende for fremtidig lennsomhet i Norge, og i hvilken grad disse faktorene kan

pavirke lgnnsomheten.

Utredningens empiriske grunnlag er i forste rekke basert pa seks oppdrettere av vannamei i
Europa, hvor to av oppdretterne er norske aktarer i oppskalerings-fasen. For & kunne kartlegge
hvilke faktorer som er av stgrst betydning for lgnnsomheten, har vi gjennomfgrt semi-
strukturerte intervjuer med oppdretterne. Videre har vi benyttet oss av kvantitativ data samlet
inn ved hjelp av skjema som oppdretterne har fylt ut. Dette ble gjort for a videre kunne studere
i hvilken grad de mest sentrale faktorene pavirker lgnnsomheten. Studien kjennetegnes ved at
den i hovedsak har en induktiv tilneerming, med en utforskende og beskrivende hensikt.

Blant vare viktigste funn i utredningen har vi kommet frem til at den potensielle fremtidige
lennsomheten til norske oppdrettere kan belyses ved produktattributter, hvor bestemte valg
av produktegenskaper som stgrrelse og ferskhet vil veere avgjerende for opplevd kundeverdi,
og falgelig prisoppnaelse. Valg av teknologi viser seg a veare avgjgrende for lgnnsomheten,
bade for kostnadsnivaet og for potensiell innvirkning pa opplevd kundeverdi. Valgt
lokalisering vil kunne redusere stram- og oppvarmingskostnader, samt distribusjonskostnader.
Lokaliseringsvalget viser seg & veere mest avgjgrende for a muliggjgre produktegenskapen
ferskhet. Bedriftenes valg om etablering av eget klekkeri viser seg a veere et viktig tilleggsvalg
som vil kunne gi gkte salgsinntekter og reduserte kostnader knyttet til import av postlarver. |
analysen av bransjen anslar vi markedet til 4 vaere av begrenset starrelse, preget av lave
etableringsbarrierer og flere mulige substitutter. Dette er forhold som vil kunne utfordre den

potensielle fremtidige lannsomheten i bransjen.

Videre finner vi at modellen av Banker & Johnston (2007), som viser til en sekvensiell
sammenheng mellom bedriftenes strategiske valg og lennsomhet, er for enkel. Basert pa vare
analyser finner vi at det vil veaere en hgyere grad av kompleksitet i bedriftenes valg, som falge

av gjensidig avhengighet mellom verdi- og kostnadsdrivere.



Forord

Denne utredningen er skrevet som en avsluttende del av var mastergrad i @konomi og
Administrasjon ved Norges Handelshgyskole (NHH). Utredningen har veert gjennomfart

varen 2021 og utgjer 30 studiepoeng av mastergraden.

Inspirasjonen for utredningen har fgrst og fremst sitt utspring fra kurset strategiske
lgnnsomhetsanalyser og prising. Kunnskap om dette fagomradet motiverte oss til a studere
nermere lgnnsomhetspotensialet i en ny og spennende bransje i Norge. Den nye bransjen for
landbasert oppdrett av vannamei fattet fort var interesse, noe som i kombinasjon med var
faglige interesse dannet grunnlaget for utredningen. Utredningen har vert leererik, utfordrende
og har gitt oss solid kunnskap innen gkonomisk analyse og bransjen for landbasert oppdrett

av vannamei.

Vi vil benytte muligheten til & rette en stor takk til selskapet ShrimpVision som har veert
utgangspunktet for studiens tema. Videre gnsker vi & takke samtlige av oppdretterne, og
sjgmatgrossister som har bidratt til studien. Deres engasjement og bidrag har vert avgjgrende
for gjennomfaringen og resultatet av studien. Vi vil ogsa takke vare venner og familie som har

stgttet oss gjennom utdanningslepet.

Vi gnsker ogsa a rette en stor takk til var veileder, Trond Bjgrnenak. Vi har satt stor pris pa
god oppfelging, spennende diskusjoner og konstruktive tiloakemeldinger. Hans engasjement

og faglige dyktighet har vaert avgjerende for kvaliteten i utredningen var.

Bergen, juni 2021

Asne Marie Okkenhaug Linn Selstad



Innholdsfortegnelse
SAMMENDRAG ...ttt et e e ettt e e e et e e e e s bt e e e ettt e e aebteeeesbeeeeaaabeeeeaabaesesbeeeeeabbbeeeabeeeessares 2
O] L@ ] I 3
INNHOLDSFORTEGNELSE .......oveiiiitiie ettt ettt e et st e e s e bt e e s s saba e s s s ba e e s sabbeeessabeeessaraeens 4
1. INTRODUKSJION ..ttt ettt e e ettt e e s bt e e s e bt e e s et ee s e sba e e e s ssbeeesasbbeeesabaesessbbeeesabbesesanreesesbrenas 8
1.1 BAKGRUNN FOR OPPGAVEN ...utiiiiiiiiiiittttiieeeseiitttsteseesssisssssssssesssassasssssssssssssssssssssssssissssssssssssssssssssesssssssns 8
1.2 PROBLEMSTILLING ..tvvtiiieesiittttiteteesseiatttessesssesssbbaessesssassasbassseesssssasbaeseeaessssasbasaseeesssssbbbaseesessssbbrasessessssnses 10
1.3 UTREDNINGENS STRUKTUR ...tttttiieetiiittttetteessessstaetsesssssisssssssessssssssssssssssssssssssssssssssissssssssesssissssssessssssssns 10
2. KONSEPTUELT RAMMENVERK ...ttt sttt ettt sttt ata e s s st e e s s ebaa e e eaees 12
2.1 BEGREPER FOR BESKRIVELSE AV MARKEDETS- OG BRANSIJENS LANNSOMHET ..vvvvviiieiiiiiiiieeeeeesisninneneeeens 13
2.1.1 Rammeverk for analyse av makro-0mMgiVEISEr ...........ccceviriieiii i 14
2.1.2 RammeVverk for DranSjeaNalYSe ........c.ccveiieiiiii st 16
2.2 BEGREPER FOR BESKRIVELSE AV BEDRIFTENES VALG ......vviiiiitiieeiitteeesstteeesseseteesssseesssisesssssssssesssssssssssseees 21
2.2.1 Modell for 18nNSOMNELSVAITASIONEN .......c.iiviiiiirieieiie et 22
2.2.2 Produktkarakteristika 0g KUNABVEITI .........ccciiiiiiiriiieiriee e 25
2.2.3 Strukturelle og operasjonelle KOStNadSAIIVEIe ...........cociieriiiiieseee e 29
2.3 BEGREPER FOR BESKRIVELSE AV LONNSOMHET UNDER ULIKE BETINGELSER......ccctiieiiiiiiiiieeeeeniiiniieneeeens 32
T\ | 1O ] 5 R 34
3.1 PRESENTASJON AV AKT@RER BENYTTET SOM INFORMASIONSKILDER ...vvviiieiiiiiiirieeeeesseiiirieeeeesssssnsseseeeens 34
3.2 FORSKININGSDESIGN .. .tttieiieeiiiiutttieteeetseiasbseteesssasistbestessssssssbbsssessesssasbaatesseessaasbbaseseeessaasbbbsessesssanssbrbeseeeeas 35
3.2.1 FOrskniNGStINGIMING.......oiiiiiiiiie bbbt 36
3.2.2 FOIrSKNINGSTOIMAL .....voiiiiiscieics sttt 36
3.3 FORSKININGSIMETODE ..uvvvtiieetieittteeteeessesssteetsesssasssseetsssssssssbesssesesssaasbaetsssesssaasssasessesssasbbssessesssasssrrseeseess 37
3.3.1 Primeer- 0g SEKUNUEITUALA ........c.eeieiriiiitisie ettt et 37
3.3.2 Kvantitativ og kvalitativt Metodevalg ............cooiiiiiiiii e 38
3.4 INNSAMLING AV DATA 1otiiiieeiiiitttitte e e e s ettt e et e e e e s ettt b e e teesesaseb b e eteeseesss bbb ateeseessa bbb abeseeessasbbbbbeeseessaasbbbbeeeeeaas 39
O N LA 11 =1LV £= = SRR 39
N A 10101 r= L\ V0 £ - TR 43
3.5 EVALUERING AV DATAMATERIALET ..otiitttttiieeeieiittteteeessssesseetsesesssasssssessessssssssssessesssssissssssessssssssssesseesns 43
3.5.1 KIASSITISEFING YV UALA......eveuiitiiteieiiiteit ettt bbbttt snns 44
ST 2 L] LT 1 (=] AT TSRO 44
ST I [01 (1 A E= 1[0 L1 TR 46
ST ) (=] Tz L0 L1 (=] TR 47
4, MARKEDETS LONNSOMHET ...ttt ettt ettt e ettt staa s s ebta e e s sbba e e s sabaa s e s sbbeaesssbaneeans 49
4.1 ANALYSE AV MAKROOMGIVELSER ... 0iiiiiiiiittttiiieeessiiitittieesesssiisbbaressessssbbbbaessessssssbbbbasseessssssbbbassesssssssbrenes 49

O o ] P2 38 {0 [0 o 49



4.1.2 Teknologiske fOrNOId ........cc.ciiiiiici et sresresreeneas 52

4.1.3 BKONOMISKE TOTNONIU ..ottt sttt se et et e 53

4.1.4 MiljomeSSIge TOPNONU. ..ot 55

4.1.5 LOVIIGE TOrNOI ... bbbt b e 56

4.1.6 POIItISKE FOrNOIA ...ttt ettt saesbesreeneas 58

4.2 ANALYSE AV BRANSIEN ... tteteeteauteatttateasttesteastesseessesstessteesteaseaaseaseeaasasbeeabeasbeasbesssesbeesbeesbeebeanneaneesseanes 58
4.2.1 MArKEUEtS SEBITEISE ....o.veveieiiieiecte ettt bbbt sb et b et e e ebe e 58

4.2.2 KUNGET ...ttt ettt sttt e et b e bbbt b e e be s b e Rt ek e s e e bt e bt s b e s e e ke nb et et e nb e s e et e nbereebenbe e ebeneas 59

R B MY = gl [ -] OSSP URP SO PRPPPSRN 61
4.2.4 TrusSel fraNYEADIEITE .....o.oiiiiee bbb ebe e 62

4.2.5 TrUSSEl fra SUDSHITULTET ... .oviieieiciciee ettt seesrenreeneas 64

4.2.6 INTEIN FIVAIISEIING ..ottt ettt et b bbbt b e b e b sr e b e 66

4.3 MARKEDETS OG BRANSJENS POTENSIELLE LANNSOMHET ...c.veuviveterietesieseetesiessesessessssessessesessessesessessessssens 67

5. BEDRIFTENES VALG ... ..ottt ittt sttt sttt sttt st bbbttt st bbbt e e st st benbe s ase st 69
5.1 HVILKE FAKTORER ER AVGJZRENDE FOR FREMTIDIG LANNSOMHET? ...ccvtiiiiiiiiienieesieesiee e 69
5.1.1 Produktkarakteristika 0g KUNAEVEII ...........c.coviiieiieicc e 71

TR < (o] oo P 80

5.1.3 LOKAIISEIING. ...ttt bbbt b e bbb et bbb et n b 89

TN T (L (] o SRS 95

5.1.5 Oppsummering av Dedriftenes Valg ..o 100

6. ESTIMERING AV LONNSOMHET VED ULIKE VALG ......ocoii ittt 102
5.1 ESTIMERT INNTEKT .ctttitteitiettest ettt sttt et e st ese e ehe e eb e bt e bt e s bt e s b e e b e e e b e e e bt e nb e e bt e nn e emeeebseebeenbeenbeennennnens 102
6.2 ESTIMERTE KOSTNADER .....utettetiatttateesieesteesteesteaseasseaseessse st esseasseassesseesseesbeeabeebeanseamseansenbeenbeebeannensnens 106
6.3 ESTIMERT LONNSOMHET ...c.ttetteutiettesteesieestee st e steaseassesaeesse e beesbees s e asbesseesbeesbeeabe e bt anseamseansenbeenbeebeannensnens 116
6.4 LONNSOMHET VED ULIKE VALG ......utiutiitiesteesteesteasstasseaseesseesseeseessesssesseesseestessbeasseanseannesssesseesneessesssessnens 120
6.5 OPPSUMMERING AV ESTIMERT LANNSOMHET ....veitiiiieieiesteesteeieesieeenssesssesssessseesseansesssessssssesssesssesssesnenns 127

T. KKONKLUSJION ..ottt et e e te e et e e te e e st e e e be e e s te e e beeesbeeentee e teeeteeanbeeenteearteeenneeeseas 128
7.1 OVERORDNET KONKLUSION ....eeutieutteseesieesieeseeesesaneeanesasessseesseesseasseasesssesssesssessseesseansesssessssssessseessesssesenns 128
7.2 BEGRENSNINGER VED STUDIEN OG VIDERE FORSKNING ......ctteutiautiniiesieesieesteesteesseasessnesseesseesseessesssesnens 134

8. REFERANSER .....cooitiiiiii ettt ekttt bbbt ettt et st e e e te bt ne b 135

VEDLEGG ..ot e 146



Figurer

Figur 1: Shrimp production volumes of European countries 2020 (EuroShrimp, 2021).......... 9
Figur 2: Utredningens teoretiske rammeverk...........cocoooviieiieie s 13
Figur 3: PESTEL-rammeverket (Baines et al., 2019) .......ccoccvviiiiriiiie e 14
Figur 4: Porters fem konkurransekrefter (Porter, 1985)........cccccvviviiniiiinniinie e 17
Figur 5: Lgnnsomhetstreet (Lien et al., 2016).......cccooereiiriniiiiieieee e 18
Figur 6: Relationships between business unit strategies and value, cost, revenue, and profit
drivers (Banker & JONNSON, 2007) ......ccooiiiiiiiiiiieiee s 22
Figur 7: Determinanter for kundenes opplevde verdi (Kotler & Keller, 2016) ..................... 28
Figur 8: Nordmenn vil ha norsk lokalmat! (Landbruks- og matdepartementet, 2020).......... 50
Figur 9: Sjematens andel av dagens konsum og potensial for gkt konsum (Norges Sjgmatrad,
10 ) SRS TPSPSSSRS 51
Figur 10: BNP Fastlands-Norge (NHO, 2021).......c.cccceriiiiiriiininieiesiesie e 54
Figur 11: Klimautslipp fra reke-produksjon inkl. Transport og Landutnyttelse (Bdsch, 2020)
................................................................................................................................................ 56
Figur 12: Bedriftenes valg, modifisert modell av Banker og Johnston og
ProsjektlgnNSOMNEISANAIYSE. .....c..oiviiiiier e 70
Figur 13: Gra vannamei (Netfish, u.d.), BIa Vannamei (White Panther, u.d.b) .................... 76
Figur 14: Nekkeltall for spesifikt forbruk og kostnader per kg reker (Polyplan, 2016) ........ 81
Figur 15: Komponenter i RAS-anlegg (Bregnballe, 2015) ..o, 82
Figur 16: Prosesser i BFT-anlegg, fremstilling inspirert av Castro-Nieto et al. (2012)......... 82
Figur 17: Biofloc versus RAS: financial aspects, Consumptions (Bruns et al., 2018) .......... 85

Figur 18: Kapitalkostnad per kg som fglge av endring i avkastningskrav og

INVESTENTNGSKOSTNAT ...t bbbt 115
Figur 19: Sammenheng mellom pris og naverdi for RAS og BFT (NV oppgitt i 1000) ..... 122
Figur 20: Sammenheng mellom investeringskostnad og naverdi for RAS og BFT (NV

(o] 0] 1o 14 S 0 0[O0 ) ST SPRRUPROUPRRS 123
Figur 21: Sammenheng mellom avkastningskrav og naverdi for RAS og BFT (NV oppgitt i
00 ) TSSO 124
Figur 22: Stjernediagram for RAS og BFT (NV oppgitt i 2000) .......cccceveiververeiierneriene 125

Figur 23: Videreutviklet modell av Relationships between business unit strategies and value,
cost, revenue, and profit drivers (Banker & Johnston, 2007) ........cccocvvvenininiiinnenieseenn 132



Tabeller

Tabell 1: Strukturelle og operasjonelle kostnadsdrivere (Blindheim, 2010).............c.ccvvene..e. 29
Tabell 2: Oversikt over utredningeNns ULVAIG .........ccvevviieieeie e 35
Tabell 3: Intervjuobjekter, OPPAIEttEre..........coii i 40
Tabell 4: INtervjuobjekter, groSSISET.........ciiiiiii et 41
Tabell 5: Priseksempler for potensielle SUDSEITULLEN ............ccveveiieii i 65
Tabell 6: Oppsummering av analysen av Porters fem Krefter............cccoveviviiiciicce e, 66
Tabell 7: Oversikt over bedriftenes Valg ........ccooeiiiiiieiie e 71
Tabell 8: Oversikt over bedriftenes valg av produktkarakteristika ..............cc.ccoceririiinniennnn, 72
Tabell 9: Fordeler og ulemper ved RAS 0g BFT .....cviiiiiicececcre e 89
Tabell 10: Oversikt over viktige forhold ved 10KaliSEring ...........cccoeveveieeie i, 95
Tabell 11: Fordeler og ulemper ved a etablere eget KIEKKETi .............ccoeieviiivciiiieeiiecienes 100
Tabell 12: Estimert norsk pris per kg ved variasjon i Starrelse ..........cccocevvveniieniieicnnenn 105
Tabell 13: Estimert norsk pris per kg ved variasjon i ferskhet.............ccccovveiviiiiicinenen, 105
Tabell 14: Ngkkeltall for spesifikt forbruk og kostnader per kg reker (Polyplan, 2016)..... 106
Tabell 15: Estimerte produksjonskostnader med estimerte norske priser for innsatsfaktorer
.............................................................................................................................................. 107
Tabell 16: Differanse i stram- og oppvarmingskostnader per kg. reke som fglge av valgt

[0 T TT=T T o OSSPSR 109
Tabell 17: Produksjonskostnader ekskl. distribusjon og kapitalkostnader som fglge av
prosentvis endring fra basiSTOrULSEINING........cccoiiiiiiiie s 111
Tabell 18: Estimert arlig kapitalkostnad ved RAS 0g BFT.......ccccveveviveeeeeiececeee e 114
Tabell 19: Endring i kapitalkostnad som faglge av endring i levetid ...........ccooceeiiiiiinnnnn 115
Tabell 20: Estimert lannsomhet som falge av ulike valg ... 117
Tabell 21: EStimert IGNNSOMANEL .........ccveiiiieciee e 118

Tabell 22: Forutsetninger for sensitivitetsanalyse ... 118



1. Introduksjon

1.1 Bakgrunn for oppgaven

De siste 10-15 arene har det pa verdensbasis veert en markant gkning i etterspgrselen etter
norske sjgmatvarer, hvor verdien av norsk sjgmateksport har doblet seg i lgpet av denne
tidsperioden, ifglge Nofima (Johnsen et al., 2019). Samtidig har det i de siste arene veert
endringer i reguleringer som begrenser produksjon av sjgmat knyttet til tradisjonelle
oppdrettsmetoder. Dette har fart til gkt satsing pa alternative produksjonsteknologier, som
blant annet landbasert oppdrett (NOU, 2019: 18, 2019). Bade gkt ettersparsel etter sjgmat pa
verdensbasis og nye reguleringer for norsk havbruk, har vekket interessen for landbasert
oppdrett globalt. 1 Norge har det veert utviklet flere teknologiske lasninger for ulike
produksjonsmetoder innen havbruksnaringen, samtidig som at det eksisterer spesielt hgy grad
av kompetanse innen fagfeltene for akvakultur og marin produksjon. Den biologiske og
teknologiske kompetansen ligger dermed til rette for at man skulle kunne lykkes med
landbasert oppdrett av ulike arter i Norge. Med mulighetene innenfor landbasert oppdrett har
deriblant tropiske reker, bedre kjent som scampi, blitt aktuelt for produksjon i Norge (Evjemo
etal., 2019).

Ifalge Norges Sjgmatrad (2018), konsumerer Norges befolkning omtrent 430 millioner
sjgmatmaltider hvert ar. Samtidig viser det seg at det foreligger et stort potensial for a gke
konsumet med hele 183 millioner maltider i aret. Selv om fisk star for den sterste andelen av
vekstpotensialet, er scampi en av de mest populare produktene i skalldyrkategorien (Norges
Sjematrad, 2018). | Norge sikter vi til tropiske reker, spesifikt Penaeus Monodon (tigerreker)
og Penaeus Vannamei (kongereker) nar vi snakker om scampi (Happy Prawns, u.d.). De
tropiske rekene som tilbys pa det norske markedet i dag er utelukkende fryste, som
hovedsakelig kommer fra Asia og Sgr-Amerika (Evjemo et al., 2019). | Norge ble det
importert ca. 1 800 tonn av de fryste tropiske rekene i 2020 (SSB, 2021).

De siste arene har tropiske reker opparbeidet seg et darlig rykte, som fglge av blant annet lite
baerekraftige produksjonsmetoder, ukritisk bruk av antibiotika og darlige arbeidsforhold hos
ansatte (Framtiden i vare hender, 2012). P4 grunn av den problematiske produksjonen er
tropiske reker rgdmerket i sjgmatguiden til WWF, som betyr at forbrukerne ber «styre unna»
produktet (WWF, u.d.a). Den hgye antibiotikabruken i tropiske reker fra eksempelvis Vietnam
har medfart at USA, Japan og EU i stor grad har sluttet & importere reker fra landet (Rubel, et



al., 2019). I tillegg medfarer bunntral av tropiske reker overfiske og store skader pa korallrev,
samtidig bidrar tradisjonell oppdrett til utrydning av mangroveskog (WWF, u.d.a). Utrydning
av mangroveskog skaper utfordringer for klimaet, som fglge av at skogsarten har en unik evne
til & lagre karbondioksid. WWF anslar at oppdrett av reker har utryddet hele 54 prosent av

mangroveskogomradene i sgr-gst Asia (WWF, u.d.b).

Konsekvensene av dagens oppdrett av tropiske reker og nye teknologiske muligheter, har fart
til gkt interesse for & produsere den populare tropiske reken i landbaserte anlegg. A produsere
tropiske reker i landbaserte anlegg vil kunne gi muligheten til & tilby reken som ferskvare pa
det europeiske markedet, i tillegg til & kunne produsere pa en mer beerekraftig og miljgvennlig
mate, sammenlignet med tradisjonell oppdrett (Evjemo et al., 2019).

Som falge av gkt interesse for landbasert oppdrett av tropiske reker har 24 oppdrettere etablert
seg i Europa de siste 15 arene. Den arlige produksjonen i 2020 i Europa, anslas til & veere 447
tonn og fordeler seg pa 13 land, som fremstilt i figur 1. Den dominerende arten som produseres
i landbaserte anlegg i Europa, er per i dag Litopenaeus Vannamei (EuroShrimp, 2021). Som
falge av gkt interesse og utviklingen i det europeiske markedet, har det i de siste fire arene
etablert seg to norske aktarer i Norge. Aktgrene har ikke kommersialisert produktet, og
opererer forelgpig i begrenset skala. De norske oppdretterne produserte til sammen 2 tonn
reker i 2020, som illustrert i figur 1.

Arlig produksjon i tonn

Slovakia Latvia

i France
Belzgéum 20 4 2 Norway

2

Bulgaria
22

United Kingdom
100

Spain
50

Switzerland

65 Germany

94

Austria
68

Figur 1: Shrimp production volumes of European countries 2020 (EuroShrimp, 2021)
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1.2 Problemstilling

Som nevnt er ikke vannamei-reker fra landbasert oppdrett kommersialisert i Norge, og
bransjen er i utvikling i Europa. Det vil derfor foreligge usikkerhet knyttet til hva som kan
veere avgjgrende for at landbasert oppdrett av vannamei vil lykkes i Norge. For a kunne ta
strategiske valg som vil veere avgjgrende for lannsomheten, vil det av den grunn veere viktig
for oppdretterne & forsta hvilke forhold som vil veere avgjerende for lgnnsomheten. |
utredningen analyserer vi potensiell fremtidig lennsomhet i markedet, bransjen, og hvilke
faktorer som vil veere avgjgrende for lgnnsomhetspotensialet for landbasert oppdrett av

vannamei i Norge. Dette danner grunnlaget for var problemstilling, som vil veere:

Under hvilke forutsetninger vil landbasert oppdrett av vannamei veere lgnnsomt i

Norge?

For a kunne besvare problemstillingen har utredningen i hovedsak en induktiv tilnerming,
hvor vi har tatt utgangspunkt i det teoretiske rammeverket av Banker & Johnston (2007). Dette
rammeverket har blitt lagt til grunn for & kunne kartlegge og beskrive de mest sentrale
faktorene for lannsomhet i bransjen for landbasert oppdrett av vannamei. Var problemstilling
har derfor til hensikt a identifisere disse faktorene basert pa det teoretiske rammeverket, og
ved a studere fire oppdrettere i Europa som er kommersialisert i tillegg til de to oppdretterne i

Norge i oppskalerings-fasen.

I tillegg til & kartlegge de viktigste faktorene for lgnnsomhet, har vi ogsa til hensikt a studere
i hvilken grad de sentrale faktorene pavirker lannsomheten. Pa den maten vil vi kunne studere

under hvilke forutsetninger landbasert oppdrett av vannamei vil veere lgnnsomt i Norge.

1.3 Utredningens struktur

Utredningen bestar av syv kapitler, hvor vi i kapittel 1 har til hensikt a fremstille bakgrunnen
for studien og problemstillingen som studeres. Videre fremstilles utredningens konseptuelle
rammeverk i kapittel 2. Hvilke metodologiske valg som har blitt tatt for utredningens formal
blir fremstilt og diskutert i kapittel 3. | kapittel 4 fremstilles det en analyse av
makroomgivelsene og bransjen for landbasert oppdrett av vannamei i Norge. Videre

fremstilles analysen og kartleggingen av sentrale drivere og faktorer for lgnnsomheten i
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kapittel 5. I hvilken grad sentrale drivere pavirker lgnnsomheten blir ytterligere analysert i
kapittel 6. | kapittel 7 fremstilles utredningens viktigste funn, samt forslag til videre forskning.
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2. Konseptuelt rammeverk

| dette kapittelet vil utredningens teoretiske rammeverk presenteres. For a kunne etablere en
forstaelse for hvilke forutsetninger som ma ligge til grunn for at landbasert oppdrett av
vannamei i Norge kan veere lgnnsomt, har vi valgt & strukturere utredningens analyser med
utgangspunkt i prosjektlannsomhetsanalyse. Prosjektlannsomhetsanalyse har som formal &
analysere lgnnsomheten av et prosjekt ved a definere beslutningsalternativene, foreta
beregninger og kommunisere lgnnsomheten (Bjgrnenak, 2019). Bjernenak (2019) deler
prosjektlannsomhetsanalyse inn i tre faser; den kreative fasen, den tekniske fasen og den
kommuniserende fasen. Den kreative fasen omhandler en kartlegging av alternativer, samt a
etablere en forstaelse for forventninger til markedsutviklingen. Dette vil legge faringer for
konkrete alternativer som skal regnes pa i den tekniske fasen, gitt at det er lagt til grunn en
rekke forutsetninger. Den siste fasen vil vaere den kommuniserende fasen. Dette omhandler &
kommunisere hvilke alternativer som har blitt vurdert og hvilke usikkerhetsmomenter som er
de viktigste, og hvordan disse kan pavirke lgnnsomheten. Kommunikasjon av ulike

alternativer vil kunne gjares ved hjelp av sensitivitets- og scenarioanalyser (Bjgrnenak, 2019).

I den kreative fasen vil vi farst gjare analyser av den potensielle lannsomheten i markedet og
bransjen, for landbasert oppdrett av vannamei i Norge. Videre i den kreative fasen vil vi
etablere en forstaelse for hvilke strategiske valg bedriften star ovenfor, og hvordan disse
valgene vil kunne innvirke pa lgnnsomheten. For & gjere denne analysen har vi valgt a basere
analysen pa Cost and Profit Driver Research rammeverket av Banker & Johnston (2007). Ved
hjelp av dette rammeverket vil vi kartlegge de mest sentrale strategiske valgene innenfor de
relevante verdi- og kostnadsdriverne. Deretter vil vi analysere hva som legges til grunn for
bedriftenes valg, og i den tekniske fasen illustrere ulike valg med beregninger. | de tekniske
beregningene tar vi utgangspunkt i Banker & Johnston (2007) sin modell som illustrerer at
bedriftenes valg pavirker inntekter og kostnader, og dermed pavirker lgnnsomheten til
oppdretterne. Usikkerheten knyttet til lgnnsomheten vil simuleres ved hjelp av

sensitivitetsanalyser i den kommuniserende fasen.

Basert pa rammeverket for prosjektlannsomhetsanalyse, har vi valgt & dele opp analysen i tre
delvis overlappende deler. Dette har vi gjort for & kunne si noe om hvordan markedet og
potensialet for bransjen ser ut, hvilke valg bedriften star ovenfor og hvordan vi kan uttrykke
lannsomheten ved ulike betingelser. | det fglgende vil vi gjare rede for de teoretiske begrepene

som legges til grunn for a etablere denne forstaelsen. | kapittel 2.1 vil vi gjare rede for begreper
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som benyttes i analysen av markedets lgnnsomhet. Deretter vil vi i kapittel 2.2 presentere
begreper som brukes i analysen av bedriftenes valg. | kapittel 2.3 vil vi presentere begreper
som er benyttet for & foreta lgnnsomhetsanalyser. Figur 2 viser en sammenfatning av

utredningens teoretiske rammeverk.

Kreativ fase Teknisk og kommuniserende fase

\ \
\

Del 1: Begreper
for beskrivelse
av markedets- og

Del 3: Begreper
for beskrivelse
av lgnnsomhet

Del 2: Begreper
for beskrivelse
av bedriftenes

under ulike
valg

betingelser

bransjens
Isnnsomhet

PESTEL Produktattributt-teori Sensitivitetsanalyse
Porters fem krefter Strukturelle og Scenarioanalyse
Lgnnsomhetstreet operasjonelle

kostnadsdrivere

Figur 2: Utredningens teoretiske rammeverk

2.1 Begreper for beskrivelse av markedets- og bransjens
lgnnsomhet

I det fglgende vil vi ga neermere inn pa det teoretiske rammeverket som benyttes for & kartlegge
markedets lennsombhet, den farste delen av den kreative fasen. Hensikten med denne fasen er
a vurdere hvordan markedet utvikler seg, samt & kartlegge alternativer som kan vurderes i den
tekniske og kommuniserende fasen (Bjgrnenak, 2019). For & etablere en forstaelse for
lgnnsomheten i markedet er det sentralt & vurdere makro-omgivelsene som pavirker markedet.
Dette vil gjores ved hjelp av en PESTEL-analyse (Johnson et al., 2018). Videre vil vi benytte
oss av Lennsomhetstreet i kombinasjon med Porters fem krefter for a etablere en forstaelse

for lannsomheten i bransjen, og hvordan denne verdiskapingen fordeles (Lien et al., 2016).
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2.1.1 Rammeverk for analyse av makro-omgivelser

PESTEL rammeverket bestar av seks forskjellige kategorier av makrogkonomiske omgivelser
som pavirker bedriften pa ulike mater. De makrogkonomiske omgivelsene er kategorisert
innenfor politiske, gkonomiske, sosiale, teknologiske, miljgmessige og lovmessige forhold
(Johnson et al., 2018). | det falgende presenterer vi de ulike kategoriene som er illustrert i figur

3. Avslutningsvis i delkapittelet vil begrensninger ved PESTEL rammeverket trekkes frem.

Politiske
forhold

Lovmessige @konomiske
forhold forhold

Markeds-

forhold

Miljpmessige Sosiale
forhold forhold

Teknologiske
forhold

Figur 3: PESTEL-rammeverket (Baines et al., 2019)

Politiske forhold

Det politiske elementet i PESTEL-analysen legger til grunn hvilken rolle myndighetene og
andre politiske faktorer har pa makroomgivelsene (Johnson et al., 2018). Politiske faktorer
som kan pavirke bedriften kan blant annet veare skattepolitikk, privatiseringspolitikk,
valutapolitikk og stabilitet hos myndighetene (Roos et al., 2014).
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@konomiske forhold

Makroomgivelsene er videre pavirket av forhold som valutakurser, rentekostnader og
svingninger i gkonomiske vekstrater (Johnson et al., 2018). Andre gkonomiske forhold kan

veaere sykluser, inflasjon, disponibel inntekt og energitilgang og -kostnad (Roos et al., 2014).

Sosiale forhold

Sosiale forhold som kan pavirke ettersparsel, kan analyseres under fglgende elementer;
demografi, fordeling, geografi og endring i kultur (Johnson et al., 2018). Videre kan sosiale
forhold ogsa vurderes nermere med hensyn til blant annet sosial mobilitet, holdninger til
arbeid og konsum (Roos et al., 2014).

Teknologiske forhold

Ny teknologi kan apne opp for muligheter og utfordringer som brer seg langt utover
enkeltindustrier og bransjer. Teknologier som internett, nanoteknologi og for eksempel
komposittmaterialer kan veere viktige faktorer i makroomgivelsene. Enkelte teknologiske
innovasjoner kan skape langvarige endringer i bade bransjer og samfunn, noe som gjar det

viktig a kunne identifisere innovativ aktivitet for teknologiske endringer (Johnson et al., 2018).

Miljgmessige forhold

Miljgmessige forhold omhandler «grgnne» makro-miljgmessige utfordringer som utslipp,
avfall og klimaendringer. | hovedsak kan det vurderes tre utfordringer i denne sammenheng;

direkte utslipp, produktforvaltning og beerekraftig utvikling (Johnson et al., 2018).

Lovmessige forhold

Lovmessige forhold legger til grunn det juridiske aspektet som kan virke inn pa bedriften.
Dette omfatter et bredt spekter av elementer som blant annet arbeidsreguleringer, reguleringer
knyttet til miljg, lovgivninger i forbindelse med skatt og avgifter, samt krav til rapportering
(Johnson et al., 2018).
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Begrensninger ved PESTEL-rammeverket

Lien et al. (2016) argumenterer for at PESTEL-rammeverket i stor grad analyserer en
nasituasjon, og dermed gir lite ny innsikt. De papeker at de ulike truslene fra forskjellige
faktorer ma ses i kombinasjon med interne faktorer i markedet, som trussel fra nykommere og
substitutter, for & kunne gi et inntrykk av hvordan faktorene pavirker bransjen (Lien et al.,
2016). Faktorene som analyseres i en PESTEL-analyse, og forholdet mellom disse, kan i
tillegg gi en lang og kompleks liste, som kan fare til en overveldende mengde detaljer (Johnson
et al., 2018). Johnson et al. (2018) papeker at det derfor er sveert viktig & begrense PESTEL -
analysen til & inkludere kun de viktigste faktorene, for a unnga at ledere tar beslutninger uten
et klart bilde pa de mest relevante makro-omgivelsene.

2.1.2 Rammeverk for bransjeanalyse

o

| dette kapittelet vil rammeverkene som benyttes for a analysere bransjen og
konkurranseforholdene presenteres. De aktuelle rammeverkene vil veere Porters fem krefter
0og Lennsomhetstreet. Rammeverkene er i stor grad overlappende, og de vil derfor av
fremstillingstekniske hensyn kombineres. | Lgnnsomhetstreet forklarer verdiskaping og
verdikapring dagens lgnnsomhetsniva i et marked (Lien et al., 2016). Verdiskapingen dreier
seg om den potensielle Ignnsomheten i markedet, og vil analyseres med utgangspunkt i
Lgnnsomhetstreet. VVerdikapringen omhandler hvordan verdiskapingen blir fordelt mellom
kundene, bedriften og leverandgrene i markedet. Hvor mye verdi en bedrift kan kapre vil
avhenge av konkurranseforholdene i markedet (Lien et al., 2016). Porters fem krefter vil
benyttes for a analysere disse konkurranseforholdene (Porter, 2008). | det fglgende vil en
introduksjon av Lgnnsomhetstreet og Porters fem krefter gis. Begrensninger ved rammeverket

som benyttes vil diskuteres med hovedvekt pa Porters fem krefter.

Porters fem krefter

Lien et al. (2016) viser til at Porters fem krefter er det mest brukte og kjente verktoyet i
konkurranseanalyser. Rammeverket kan bidra til forstaelse av konkurranseforholdene i
markedet, og de underliggende faktorene som pavirker forholdene (Lien et al., 2016). Porter

(2008) argumenterer for at lederes definisjon av konkurranse ofte er begrenset, og kun
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identifiserer direkte konkurrenter. Porter (2008) legger til grunn at konkurransen om
lgnnsomheten i markedet er langt starre enn den interne rivaliseringen, og ma inkludere andre
konkurransekrefter som kunder, leverandgrer, potensielle nyetablerte og substitutter.
Analysen gar dermed ut pa a identifisere de sterste truslene i markedet med utgangspunkt i de
fem kreftene. Resultatet av analysen danner grunnlaget for bedriftens strategiske posisjonering
I markedet (Porter, 2008). En illustrasjon av Porters fem krefter er vist i figur 4.

Trussel fra
nyetablerte

Leverandgr- Intern

makt rivalisering

Trussel fra
substitutter

Figur 4: Porters fem konkurransekrefter (Porter, 1985)

Begrensninger ved Porters fem krefter

Downes og Mui (1998) argumenterer for at Porters fem krefter gir et statisk og relativt enkelt
gyeblikksbilde av markedet. De legger vekt pa at rammeverket ogsa burde inneholde tre nye
faktorer; digitalisering, globalisering og deregulering. Digitalisering defineres som den
viktigste av disse nye kreftene som bedriftene ma ta i betraktning (Downes & Mui, 1998).
Lien et al. (2016) trekker frem kritikk rettet til det manglende fokuset pa verdiskaping i Porters
fem krefter. De viser til at rammeverket kun legger vekt pa hvordan verdien i bransjen fordeles,

ikke verdiens starrelse og hvordan denne kan endres (Lien et al., 2016). | tillegg vurderes
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kundene og leverandgrene som aktarer som kun kaprer verdi i Porter, mens Lien et al. (2016)
argumenterer for at kunder og leverandgrer ogsa bidrar til & skape verdi. Med bakgrunn i
kritikken har vi valgt & inkludere analyse av verdiskapingen i markedet med utgangspunkt i
Lgnnsomhetstreet til Lien et al. (2016).

Lgnnsomhetstreet

Hensikten med Lennsomhetstreet er & kunne forstd hvorfor lgnnsomheten varierer, bade
mellom bransjer og bedrifter, og hvilke mekanismer som kan fare til at lannsomheten endrer
seg fremover. Dette gjeres ved & bryte ned markedets lgnnsomhet i verdikapring og
verdiskaping, og videre ned i faktorer som pavirker disse. Nedbrytingen gjennomfgres for a
bedre kunne illustrere hvordan endringer i faktorene til slutt pavirker lgnnsomheten (Lien et

al., 2016). I figur 5 illustreres Lgnnsomhetstreet.

A kundenes Aleverandgrenes A antall enheter Aantall A bedriftens A leverandgrens A kundenes A bedriftens

reservasjonspris reservasjonspris per kunde kunder alternativer alternativer alternativer alternativer
\\\ y \\ / \\ // \\ /
\ \ AN N /
* ¥ w K 4 ¥ ) ¥
A verdi per A markedets A forhandlingsmakt | A forhandlingsmakt i
produktenhet storrelse faktormarkedene produktmarkedet
reservasjonspris N\ Y
\ /
\\\ // ‘ ‘
4 X

A verdiskaping A verdikapring

A Markedets Ignnsomhet &

Figur 5: Lennsomhetstreet (Lien et al., 2016)

Begreper for a analysere bransjen

Ved kombinasjonen av rammeverkene Porters fem krefter og verdiskapingsdelen i
Lennsomhetstreet, vil vi ta utgangspunkt i sentrale forhold som kan vurderes for a kunne gi et
bilde pa bransjens konkurranseforhold og Ignnsomhet. Disse er markedets starrelse, kunder,

leverandarer, trussel fra nyetablerte, trussel fra substitutter og intern rivalisering.
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Markedets starrelse

Markedets starrelse vil, sammen med pris, legge grunnlaget for verdiskapingen i markedet
(Lien et al., 2016). For & kunne si noe om markedets stgrrelse ma kundene identifiseres, noe
Porter (2008) trekker frem som et fundamentalt steg i en bransjeanalyse. Markedets starrelse
vil ifglge Lien et al. (2016) uttrykkes som antall enheter solgt i markedet. Markedets starrelse

kan gke blant annet dersom kunder kapres fra substitutter (Lien et al., 2016).

Kunder

Nar markedet er avgrenset og markedets starrelse er anslatt, vil det kunne vaere mulig a si noe
om kundenes makt og reservasjonspris. Andelen av verdi som bedriften kaprer, og falgelig
lennsomheten i markedet, blir lavere ved gkt kundemakt (Lien et al., 2016). @kt kundemakt
foreligger dersom kundegruppen kan gke bedriftens kostnader gjennom a kreve bedre service
og kvalitet, eller ved & presse ned prisene. @kt kundemakt kan oppsta dersom det er fa og/eller
store kunder i markedet, produktene er standardiserte, eller byttekostnadene er lave (Porter,
2008).

Kundenes reservasjonspris Vil representere deres maksimale betalingsvilje for et produkt eller
en tjeneste. Reservasjonsprisen vil felgelig pavirke verdiskapingen i markedet, gitt ved
differansen mellom kundenes og leverandgrenes reservasjonspris. Reservasjonsprisen kan
blant annet endres ved en positiv eller negativ utvikling av substitutter, eller endring i

befolkningens velstand (Lien et al., 2016).

Leverandgrer

Leverandgrer vil veere aktgrer som leverer innsatsfaktorer til det aktuelle markedet, fglgelig
vil leverandgrenes makt og reservasjonspris pavirke lgnnsomheten. For & avgrense analysen
er det hensiktsmessig 4 fokusere pa de mest sentrale leverandgrene, gjerne basert pa et
vesentlighetskriterium relatert til andel av de totale kostnadene. Leverandgrene vil, i likhet
med kundene, kunne kapre en andel av verdiskapingen i markedet fra bedriftene (Lien et al.,
2016). Leverandgrer med hgy makt kan kapre verdier ved a sette opp prisene eller begrense
kvaliteten pa produktet eller tjenesten. Hay grad av makt foreligger i de tilfeller der

leverandgrene tilbyr produkter som er differensierte, eller hvis det ikke finnes substitutter for
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det produktet leverandgren tilbyr. Hay leverandgrmakt kan ogsa oppsta nar bedriften har hgye
byttekostnader ved a bytte fra en leverandar til en annen, nar konsentrasjonen av leverandgrer
er hgyere enn industrien de selger til, eller nar leverandgrene ikke er spesielt avhengig av
inntektene fra industrien (Porter, 2008). Leverandgrenes reservasjonspris vil pavirke
verdiskapingen direkte, og vil veaere den laveste prisen leverandgren kan akseptere for
innsatsfaktoren (Lien et al., 2016).

Trussel fra nyetablerte

Trusselnivaet fra nyetablerte er avhengig av etableringsbarrierene i markedet og hvilken
respons de nyetablerte mgter fra de eksisterende aktgrene. Stordriftsfordeler, hgye
byttekostnader, og krav til hgy kapital kan blant annet gi heye etableringsbarrierer, og dermed
redusere trusselen fra nyetablerte (Porter, 2008). Porter (2008) viser ogsa til at eksisterende
fordeler uavhengig av stgrrelse kan pavirke etableringsbarrierene. Etableringsbarrierene vil bli
hgyere dersom de etablerte aktgrene besitter fordeler som ikke er tilgjengelige for de
nyetablerte, som eksempelvis teknologi, tilgang til ravarer, geografisk plassering, merkevare
eller opparbeidet kunnskap og erfaring. Opparbeidet kunnskap og erfaring kan medfere at
bedriften produserer sine produkter pa en mer effektiv mate (Porter, 2008). | bransjer hvor det
er potensiale for & redusere enhetskostnader eller gke kvalitet ved a produsere mer effektivt,
kan det foreligge store leeringskurveeffekter i bransjen. For en nyetablert som befinner seg i
starten av laeringskurven, vil leeringen og erfaringen som ma opparbeides for & produsere et
tilstrekkelig volum representere et tap i form av kostnadsulempe. Dette betegnes i Lien et al.
(2016) som en irreversibel investering (Lien et al., 2016). Responsen fra de etablerte aktgrene
ved nyetablering vil ogsa pavirke trusselnivaet. Respons kan blant annet veare priskrig. Lave
etableringsbarrierer kombinert med hard respons kan medfare redusert lannsomhet i markedet
(Porter, 2008).

Trussel fra substitutter

En substitutt er et produkt som har de samme eller tilsvarende egenskaper til originalproduktet.
Dersom det eksisterer mange og gode substitutter vil trusselen fra substitutter kunne veere stor,
og falgelig redusere lannsomheten i markedet. Trusselen fra substitutter kan vaere hgy dersom

substitutten tilbyr en rimeligere eller bedre lgsning sammenlignet med produktet. @kt trussel
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fra substitutter kan ogsa oppsta nar byttekostnaden er lav, da forbrukeren har lave eller ingen
kostnader ved a bytte fra produktet til et substitutt (Porter, 2008).

Intern rivalisering

Intern rivalisering kan fare til redusert lannsomhet for alle aktgrene i markedet. Graden av
rivalisering i markedet vil pavirkes av flere faktorer, i tillegg til de fire andre faktorene i Porters
fem krefter. Rivaliseringen kan vere intens blant annet dersom det er mange konkurrenter av
lik starrelse og utgangsbarrierene er hgye. Utgangsbarrierene kan vere hgye i de tilfeller hvor
bedriftene har investert i spesialiserte eiendeler, uten alternative anvendelser (Porter, 2008).
Lien et al. (2016) omtaler spesialtilpassede investeringer i produksjonsutstyr som irreversible
investeringer (Lien et al., 2016). Hagye utgangsbarrierer vil fgre til at bedriftene ikke trekker
seg ut av bransjen. | de tilfeller der det oppstar priskonkurranse, vil dette vaere en sveert
destruktiv rivalisering for lgnnsomheten i markedet. Ved samsvarende produkter,
overkapasitet og hgye faste kostnader i kombinasjon med lav marginalkostnad kan slike

priskonkurranser oppsta (Porter, 2008).

Utgangsbarrierene kan veere hgye i de tilfeller hvor bedriftene har investert i spesialiserte
eiendeler, uten alternative anvendelser. Hgye utgangsbarrierer vil fgre til at bedriftene ikke
trekker seg ut av bransjen.

2.2 Begreper for beskrivelse av bedriftenes valg

Det andre steget i den kreative fasen dreier seg om a kartlegge de ulike strategiske valgene
bedriftene star ovenfor, for & kunne analysere hvilken betydning disse valgene har for
lannsomheten. | dette delkapittelet vil vi presentere det teoretiske rammeverket for bedriftenes
strategiske valg, med utgangspunkt i verdi- og kostnadsdrivere. Disse teoretiske
rammeverkene vil anvendes for & kunne analysere hvilke verdi- og kostnadsdrivere som er
vesentlige for landbasert oppdrett av vannamei. De mest sentrale verdi- og kostnadsdriverne
vil veere utgangspunktet for lannsomhetsberegninger i den tekniske fasen. Innledningsvis vil
vi 1 kapittel 2.2.1 forklare det teoretiske rammeverket av Banker og Johnston (2007), som

ligger til grunn for kartleggingen og analysen av verdi- og kostnadsdriverne. Videre vil vi
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ytterligere gjore rede for det teoretiske rammeverket for produktkarakteristika og kundeverdi

I kapittel 2.2.2. Deretter vil det teoretiske grunnlaget for strukturelle og operasjonelle

kostnadsdrivere bli neermere forklart i kapittel 2.2.3.

2.2.1 Modell for lsnnsomhetsvariasjoner

Formalet med utredningen er a kartlegge under hvilke forutsetninger landbasert oppdrett av

vannamei vil vaere lgnnsomt i Norge. For & kunne undersgke dette vil vi benytte oss av Banker

og Johnstons (2007) modell for Iannsomhetsvariasjoner fra Cost and Profit Driver Research.

Modellen illustrerer at det foreligger en arsak-sammenheng mellom hvilke strategiske valg

bedriften tar, samt driverne innenfor verdi, inntekter, kostnader og lennsomhet. En forstaelse

av denne arsak-sammenhengen vil, alt annet like, gi en bedrift muligheten til 4 ta informerte

beslutninger for & kunne na bedriftens mal (Banker & Johnston, 2007). Modellen anvendes i

oppgaven for & kartlegge hvilke strategiske valg som anses viktige for landbasert oppdrett av

vannamei, og hvordan de vil kunne pavirke lgnnsomheten. Strukturen med a dele opp de ulike

strategiske valgene i modellen gir muligheten til isolert sett & se pa virkningene hvert valg

medfarer. Modellen er illustrert i figur 6.

Bedriftens
konkurranse-
strategi

Markedsstrategi
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Produkt-
karakteristika

Variable
kostnader

Teknologi/
prosessdesign
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Bedriftens
Ignnsomhet

Faste
kostnader

Operasjonelle strategier

Strukturelle drivere __,  Aktiviteter — 5 Output

Operasjonelle drivere Ressurskonsum

Figur 6: Relationships between business unit strategies and value, cost, revenue, and profit drivers
(Banker & Johnston, 2007)
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Utvikling av konseptene verdi- og kostnadsdriver

Bakgrunnen for modellen er en fremvoksende forstaelse rundt i hvilken grad strategiske valg
kan pavirke inntekter og kostnader i en bedrift. P4 1980-tallet begynte forskere innen
gkonomistyring & anerkjenne at ulike variabler, ikke bare produksjonsvolum, kunne drive
kostnader. Porter (1985) var den farste til & kalle disse variablene kostnadsdrivere, og definerte
10 ulike kostnadsdrivere som senere har blitt kategorisert som strukturelle og operasjonelle
kostnadsdrivere av Riley (1987), referert i Banker og Johnston (2007). | senere tid ble det
utviklet modeller av blant annet Kekre og Srinivasan (1990), Ittner, Larcker og Randall (1997)
og Banker, Ou og Potter (1997), referert i Banker og Johnston (2007), som anerkjente at
variablene som drev kostnader ogsé drev verdi. Arsaken er at de strategiske valgene som er
opphav til kostnader ogsa er opphav til verdi, inntekt og lgnnsomhet (Banker & Johnston,
2007). Modellen til Banker og Johnston (2007) i figur 6 har til hensikt & illustrere nettopp
dette. Teoretisk rammeverk for verdi- og kostnadsdrivere diskuteres nermere i kapittel 2.2.2
0g 2.2.3.

Relasjonen mellom strategiske valg og drivere av lgnnsomhet

Formalet med modellen er a kartlegge forholdet mellom kundeverdi, kostnader, inntekt,
lannsomhet, og hvordan bedriftens valg av strategi driver disse parameterne (Banker &
Johnston, 2007). Banker og Johnston (2007) legger til grunn at bedriftens fundamentale valg,
vil vaere valg av konkurransestrategi. Konkurransestrategier er ulike tilneerminger til hvordan
en bedrift velger & konkurrere. De generiske strategiene deles inn i grad av kostnadsfokus og
grad av differensiering. Med kostnadsfokus forsgker man & veere kostnadsleder, der malet er
a produsere samme produkt mer effektivt, for a kunne selge til en lavere pris enn konkurrenten.
Differensiering gar ut pa a utforme et unikt produkt som gir gkt kundeverdi, og som dermed
kan selges til en hgyere pris (Porter, 1990). Valg av konkurransestrategi vil videre pavirke
valg av markedsstrategier, organisasjonsstruktur og teknologi (Banker & Johnston, 2007). En
markedsstrategi har til hensikt & definere malgruppene og verdiforslaget til bedriften (Kotler
& Keller, 2016). Konkurransestrategien vil ogsa kunne pavirke operasjonelle strategier
(Banker & Johnston, 2007). Operasjonelle strategier dreier seg om a sgrge for et samspill
mellom markedskravene og bedriftens ressurser. Ved a sette konkrete prestasjonsmal, vil man

gjennom strategien, bestrebe & mate kravene fra markedet. Videre vil dette pavirke bedriftens
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ressursfordeling (Slack & Lewis, 2011). Valgene innenfor markedsstrategi og den
operasjonelle strategien ma veere i trad med konkurransestrategien (Banker & Johnston, 2007).

Utformingen av bedriftens strategi vil, i kombinasjon med kundenes preferanser, legge
faringer for produktkarakteristika. Produktkarakteristika kan vaere miksen av ulike produkter,
eller egenskaper ved det spesifikke produktet som utforming og design. Da egenskapene ved
produktet baseres pa kundenes preferanser, vil produktkarakteristika veere driveren for
kundeverdi. Kundeverdi kan defineres som konsumentoverskudd; differansen mellom
kundenes betalingsvilje og markedsprisen. @kt kundeverdi vil kunne generere kundelojalitet,
nye kunder, gkt markedsandel og gkt markedsmakt. Pa den maten vil kundeverdi pavirke
inntekter. Forholdet mellom kostnader og inntekter vil til slutt angi bedriftens lgnnsomhet
(Banker & Johnston, 2007).

Ifalge Banker og Johnston (2007) vil valg av strategi og produktkarakteristika ogsa drive valg
knyttet til teknologi og prosessdesignkarakteristika. Teknologi og prosessdesignkarakteristika
tolkes bredt, og forstds som egenskaper ved organisasjonsstruktur, prosessdesign,
retningslinjer, prosedyrer og ressurser. Som illustrert i figur 6, vil produktkarakteristika og
teknologi/prosessdesignkarakteristika drive kostnader. De ulike formene for kostnader
kategoriseres som variable, faste og strukturelle og operasjonelle kostnadsdrivere (Banker &
Johnston, 2007).

Begrensninger ved rammeverket

Banker og Johnston (2007) trekker frem at modellen, illustrert i figur 6, antyder at det
foreligger en viktig sekvens nar det kommer til strategiske valg. Likevel kan modellen
modifiseres for a inkludere eksempelvis andre kausaliteter, tilbakemeldingsslgyfer og
kontrollsystemer. De trekker ogsa frem at flere studier anerkjenner simultane forhold mellom
kostnader, inntekter og deres drivere. Dette gker viktigheten av & kunne studere disse
komplekse underliggende forholdene, noe som er utfordrende a modellere (Banker &
Johnston, 2007). Som forslag til videre forskning trekker Banker og Johnston (2007) frem at
det foreligger et behov for & modellere, og empirisk undersgke hvilken effekt
beslutningstaking har pa kundeverdi, kostnader, inntekter og lgnnsomhet. Var studie kan
derfor sees som en respons pa dette, hvor hensikten er & forsgke & kartlegge disse effektene

innenfor en spesifikk bransje.
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2.2.2 Produktkarakteristika og kundeverdi

Produktattributter

| det falgende vil vi ga nermere inn pa det teoretiske rammeverket for produktattributter.
Gjennomgaende vil vi bruke begrepene produktkarakteristika og produktattributter om
hverandre. Attributter kan forklares som beskrivende egenskaper som karakteriserer et
produkt eller en tjeneste. Dette dreier seg om hva forbrukerne tror produktet eller tjenesten er
eller har, og hva som involveres i kjgpet eller konsumering av produktet eller tjenesten.
Produktattributter pavirker forbrukerbeslutninger, samtidig vil enkelte produktattributter veere
mer sentrale for noen produktkategorier enn andre. Det finnes flere ulike mater & kategorisere
attributter pa (Keller, 1998).

Olson og Jacoby (1972) kategoriserer produktattributter for oppfattet kvalitet, som enten
direkte eller indirekte. Direkte produktattributter vil ikke kunne endres uten at man endrer de
fysiske produktkarakteristikaene ved produktet. Eksempler pa direkte produktattributter for
matvareprodukter vil kunne veere farge, smak, lukt og utseende (Espejel et al., 2007). Indirekte
attributter forklares som produktrelaterte attributter som ikke er en del av det fysiske
produktet. Eksempler pa indirekte attributter kan vaere omdgmmet til selskapet og selskapets
merkenavn. Endring i de indirekte attributtene vil derfor ikke endre de fysiske egenskapene
ved produktet (Olson & Jacoby, 1972). | stor likhet med Olson og Jacoby (1972), fremstiller
Keller (1998) denne kategoriseringen ved a skille egenskapene etter hvor direkte de relateres
til funksjonaliteten til produktet eller tjenesten. Keller (1998) fremstiller kategoriseringen
gjennom & skille mellom produktrelaterte attributter og ikke-produktrelaterte attributter. I det

falgende vil den sistnevnte kategoriseringen vektlegges.

Produktrelaterte attributter

Produktrelaterte attributter er relatert til den fysiske sammensetningen til et produkt, eller
spesifikke krav ved en tjeneste. Disse attributtene kan forklares som ingredienser som er
avgjerende for a kunne tilby et produkt eller tjeneste som forbrukerne gnsker. Produktrelaterte
attributter bli ytterligere delt opp i henhold til viktige ingredienser og valgfrie egenskaper.
Spesifikke ingredienser og valgfrie egenskaper vil kunne veere viktig for produktets funksjon,

eller for & skreddersy og tilpasse produktet. Produktrelaterte attributter vil variere med
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produkt- og tjenestekategori, hvor produktkategorier vil ha ulike kombinasjoner av
ingredienser og egenskaper. Produktkategorier vil dermed kunne ha fa ingredienser og fa
egenskaper, mange ingredienser og mange egenskaper, eller mange ingredienser og fa
egenskaper (Keller, 1998).

Ikke-produktrelaterte attributter

Ikke-produktrelaterte attributter er eksterne forhold ved produktet eller tjenesten som kan
relateres til kjgpet eller konsumet. Disse attributtene vil ikke direkte pavirke funksjonaliteten
til produktet. Det skilles i hovedsak mellom fem typer ikke-produktrelaterte attributter; pris,
bruker- og bruksbilder, falelser og erfaring, samt merkepersonlighet (Keller, 1998).

Pris

Pris klassifiseres som et ikke-produktrelatert attributt, da det ikke direkte er relatert til
funksjonen til produktet eller tjenesten, men likevel vil pavirke kjgpsprosessen. Dette anses
som et viktig attributt fordi forbrukerne ofte bruker prisniva til & organisere egen forstaelse
om produktkategorien. Forbrukerne rangerer derfor merkevarer i henhold til prisnivaet i en
kategori. | flere markeder vil det veare en klar sammenheng mellom pris og kvaliteten pa
produktet. 1 disse markedene vil forbrukernes prispersepsjon kombineres med deres
persepsjon av kvalitet, for & komme frem til en vurdering av produktets oppfattede verdi.
Hvilken oppfatning forbrukerne har av verdi er ofte en viktig faktor for deres beslutninger.
Oppfatningen kunden har av verdi, ber overstige de kostnadene bedriften har tilknyttet
produktet. Med utgangspunkt i materielle eller immaterielle hensyn, setter forbrukerne en
verdi pa de unike karakteristikaene ved et merke som rettferdiggjer en hayere pris.
Forbrukeren vil derfor gnske a betale en premium-pris for visse merker, forankret i hvilken
verdi de gir for forbrukeren (Keller, 1998).
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Bruker- og bruksbilde

Bruker- og bruksbildet dreier seg om hvilken type mennesker som bruker produktet eller
tjenesten, og om hvor og i hvilke situasjoner produktet eller tjenestene brukes. Disse
attributtene dannes direkte fra forbrukernes egne erfaringer og andres erfaringer med
merkevaren, eller indirekte gjennom reklamer eller andre former for informasjon.
Assosiasjoner for hvem som er typisk bruker av merkevaren kan for eksempel veare basert pa
demografiske faktorer som kjgnn, alder, rase og inntekt. Knyttet til hvor og i hvilke situasjoner
merkevaren brukes, kan dette for eksempel vare knyttet til tid pa dagen, aret, lokalisering (i

eller utenfor hjemmet) eller type aktivitet (Keller, 1998).

Falelser og erfaringer

Keller (1998) legger ogsa til grunn at falelser kan bidra til & bygge verdien for merkevaren.
Falelser vil potensielt kunne forbedre oppfatningen av produktet gjennom & gi produktet
mening og gkt tilfredshet ved konsum. Gjennom for eksempel reklame, vil man kunne fa

falelser som knytter seg til det konkrete merket (Keller, 1998).

Merkepersonlighet

Merkepersonlighet er personligheten som assosieres med merket og reflekterer hva folk faler
om det, fremfor hva de tror merkevaren har eller er. Personligheten til et merke kan lede an til
at forbrukerne foler at merkevaren er riktig for seg selv, og deretter etablere et lengre
kundeforhold til produktet. Riktig merkepersonlighet vil kunne sgrge for & beholde
markedsandeler. Merkepersonligheten kommer gjerne frem i reklamen for produktet gjennom
for eksempel personifisering av merkevaren, eller gjennom bruk av brukerbilder (Keller,
1998).

Kundeverdi

Produktattributter vil pavirke den opplevde kundeverdien (Banker & Johnston, 2007).

Kundens opplevde verdi kan defineres som differansen mellom kundens vurdering av
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fordelene og kostnadene ved et produkt og de alternativ som oppleves av kunden som
tilgjengelige. Disse fordelene og kostnadene som vurderes, betegnes som kundefordel og
kundekostnad. Total kundefordel kan forklares som den opplevde monetere verdien av
gkonomiske, funksjonelle og psykologiske fordeler. Den totale kundefordelen er relatert til
det kunden forventer seg av et bestemt tilbud i markedet pa bakgrunn av produktet, service,
personer og image. Den totale kundekostnaden dreier seg om alle kostnadene som oppstar
gjennom vurdering, anskaffelse og bruk av produktet. Videre inkluderer kundekostnaden
kostnader i form av penger, tidsbruk, energibruk og psykiske kostnader. Kundens opplevde
verdi, vil pa bakgrunn av dette vere differansen mellom fordelene og kostnadene som oppstar
ved ulike valg. Kundens opplevde verdi vil kunne gkes ved a tilby starre gkonomiske,
funksjonelle eller falelsesmessige fordeler og/eller ved a redusere en eller flere av kostnadene
(Kotler & Keller, 2016). Ulike elementer som ligger til grunn for kundenes opplevde verdi er

illustrert i figur 7.

Kundenes Personlig

totale nytte Produktnytte Tjenestenytte nytte Imagenytte
Kundens

opplevde verdi
PP Kundenes Pkonomisk

totale kostnad kostnad

Psykologisk
kostnad

Tidskostnad Energikostnad

Figur 7: Determinanter for kundenes opplevde verdi (Kotler & Keller, 2016)

Forbrukerne vil ende opp med a velge det produktet som de antar vil gi den hgyeste verdien.
Verdien vil, som nevnt, avhenge av de materielle og immaterielle fordelene og kostnadene
som forbrukeren knytter til produktet. Videre kan det argumenteres for at kundeverdi har tre
kjernefunksjoner; kvalitet, service og pris. Oppfattelsen av verdien vil derfor blant annet
avhenge av disse faktorene. Ved a gke kvalitet og service, samt a redusere prisen, vil man
kunne gke verdioppfattelsen. | hvilken grad kundene velger a kjgpe produktet igjen, ettersom
produktet har etablert en kundetilfredshet, vil vare avhengig av om produktet har levert i
henhold til forventningene til kundene (Kotler & Keller, 2016).
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2.2.3 Strukturelle og operasjonelle kostnadsdrivere

Som nevnt innledningsvis i kapittel 2.2.1 er kostnadsdrivere variabler som driver kostnader.
A analysere kostnadsdriverne vil kunne gi et inntrykk av den underliggende
kostnadsstrukturen i selskapet. Analyse av kostnadsdrivere forutsetter en antakelse om at alle
bedrifter har et gitt sett med aktiviteter som gjennomfares, og at disse aktivitetene er like for
alle bedrifter. Pa bakgrunn av dette kan analyse av kostnadsdrivere benyttes for a forklare
variasjoner i kostnader mellom selskaper (Blindheim, 2010).

De ulike kostnadsdriverne har blitt utarbeidet og fremstilt pa ulike mater, men her benyttes
fremstillingen gjengitt i Shank (1989), med Rileys (1987) inndeling i strukturelle og
operasjonelle kostnadsdrivere. Fremstillingen er oppsummert i tabell 1, og er basert pa Porter
(1985) og Riley (1987), og gjengitt i nyere litteraturgjennomgang pa omradet (Blindheim,
2010).

Strukturelle kostnadsdrivere Operasjonelle kostnadsdrivere

Skalafordeler/ulemper Ansattes engasjement
Samdriftsfordeler/ulemper Kvalitetsledelse
Erfaring/leering Kapasitetsutnyttelse
Teknologi Prosessdesign
Kompleksitet Produktdesign

Utnyttelse av koblinger

Tabell 1: Strukturelle og operasjonelle kostnadsdrivere (Blindheim, 2010)

De operasjonelle kostnadsdriverne vil veere relatert til bedriftens prestasjoner, og omhandler i
hvilken grad bedriften klarer & gjennomfare sine aktiviteter pa en kostnadseffektiv mate.
Analyse av disse driverne kan, fra et kostnadsperspektiv, sammenligne hvordan ulike bedrifter
gjennomfarer sine aktiviteter, og vise hvor et eventuelt konkurransefortrinn eller
konkurranseulempe ligger (Blindheim, 2010). En gkning i en operasjonell kostnadsdriver vil
alltid veere positivt for bedriften, pa bakgrunn av kostnadsdriverens direkte relasjon til
bedriftens prestasjon (Shank, 1989). Eksempelvis vil gkning i ansattes engasjement alltid veere
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fordelaktig for bedriften. Kapasitetsutnyttelse defineres som en strukturell driver av Porter
(1985), og Vil kunne representere et konkurransefortrinn ved at bedriften far spredt sine faste
kostnader over flere enheter. 1 Shank (1989), og nyere litteraturgjennomgang av Blindheim
(2010), er Kkapasitetsutnyttelse definert som en operasjonell kostnadsdriver. @kt
kapasitetsutnyttelse vil dermed alltid veere positivt for bedriftens prestasjon (Shank, 1989).
Kostnadsdriverne prosess- og produktdesign omhandler i hvilken grad designet pa produktet
og prosessen er effektivt utformet, der gkt effektivitet vil gi reduserte kostnader. Koblinger
refererer til i hvilken grad bedriften klarer & utnytte sine potensielle fordeler gjennom

koblinger med andre aktarer i verdikjeden, eksempelvis leverandgrer (Shank, 1989).

De strukturelle kostnadsdriverne vil ikke veere relatert til prestasjon pa samme mate som de
operasjonelle, og kan representere bade kostnadsfordeler og -ulemper (Shank, 1989).
Strukturelle kostnadsdrivere har opphav i de strukturelle valgene bedriften tar innenfor
eksempelvis teknologi eller produktdesign. Selv om de strukturelle valgene er opphav til
kostnadsdriverne, vil en kostnadsdriver ogsa kunne vere utenfor en bedrifts kontroll
(Blindheim, 2010).

De fem strukturelle kostnadsdriverne i tabell 1 samsvarer i noen grad med Porters (1985)
kategorisering av strukturelle kostnadsdrivere. Skala refererer til effekten produksjonsvolumet
vil ha pa enhetskostnadene (Blindheim, 2010). Skalafordeler er fordeler som kan oppnas ved
hgyere grad av effektivitet ved hgyere produksjonsvolum (Porter, 1985). Om bedriften oppnar
skalafordeler, eller -ulemper, er betinget av bedriftens strategiske valg innenfor investeringer
I produksjon, forskning og utvikling, horisontal integrasjon og markedsfaring (Shank, 1989).
Samdriftsfordeler/ulemper kan oppnas som fglge av vertikal integrasjon, og pavirkes av
bedriftens valg angaende dette (Shank, 1989). Denne kostnadsdriveren omtales ogsa som
vertikal integrasjon. Porter (1985) viser til at enhver aktivitet i bedriften benytter seg av
innsatsfaktorer som kjapes, eller som kunne blitt kjept. Det vil derfor veere viktig for bedriften
a se pa alle aktiviteter som en mulighet for integrasjon, eller de-integrasjon, for a spare
kostnader. Integrasjon av aktiviteter kan redusere kostnader hvis man unngar a benytte seg av

leverandgrer eller kjgpere med hgy grad av makt (Porter, 1985).

Erfaring/leering refererer til bedriftens erfaring med arbeidsoppgavene som utfares, og hvor
mange ganger oppgavene har blitt utfgrt tidligere (Shank, 1989). Erfaring kan medfare
reduserte kostnader pa flere mater, som gkt kunnskap hos de ansatte eller bedre utnyttelse av

ressurser. Leering kan ogsa gi ringvirkninger, der lering kan skje mellom bransjer eller
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bedrifter. | hvilken grad ringvirkningene beveger seg hurtig eller langsomt vil avgjgre om
leeringen kan skape et varig konkurransefortrinn for bedriften, eller om ringvirkningene
reduserer kostnadene i hele industrien (Porter, 1985). Teknologi omhandler bedriftenes valg
av teknologi som brukes i hver aktivitet i verdikjeden (Shank, 1989). Porter (1985) behandlet
valg av teknologi som en del av kostnadsdriveren strategiske valg. Valget av teknologi vil ofte
veere avhengig av produksjonsvolum, i tillegg til egenskapene produktet skal ha (Porter, 1985).

Riley (1987) definerte kompleksitet som en strukturell kostnadsdriver som omhandler valget
vedrgrende produktmiksen som bedriften vil tilby til kundene (Shank, 1989). Porter (1985)
behandlet ikke kompleksitet som en egen kostnadsdriver, men inkluderte kostnader som falge
av kompleksitet under driverne skala og strategiske valg. | strategiske valg ble kompleksitet
inkludert som kostnader drevet av produktmiks og produktegenskaper (Porter, 1985). Porter
(1985) inkluderte kostnader som falge av kompleksitet under skala, og argumenterte for at gkt
kompleksitet innenfor en aktivitet ville medfere skalaulemper ved gkt produksjonsvolum.
Forstaelsen rundt hvordan kompleksitet driver kostnader ble ytterligere etablert av Cooper og
Kaplan (1987), referert i Banker og Johnston (2007), som utarbeidet ABC-modellen (Activity
Based Costing). Modellen baserte seg pa at bredden og kompleksiteten ved produktmiksen til
en bedrift drev kostnader (Banker & Johnston, 2007), noe som ble undersgkt blant annet i en
case-studie av Shank og Govindarajan (1988), referert i Shank (1989). Pa bakgrunn av ABC-
modellen og litteratur pa omradet er det etablert en bred forstaelse av at et produkt med hayere
kompleksitet, eller et bredt tiloud av ulike produkter, vil kunne gi en kostnadsulempe

uavhengig av skala (Blindheim, 2010).

Porter (1985) inkluderte ogsa institusjonelle forhold som en sentral kostnadsdriver.
Institusjonelle forhold inkluderer blant annet tariffer, skatter, statlige reguleringer og
finansielle insentiver, og vil i liten grad veere mulig for en bedrift & pavirke (Porter, 1985).
Videre inkluderte Porter (1985) kostnadsdriveren lokalisering. Porter (1985) argumenterte for
at lokalisering kunne veere et valg, men ogsa veare basert pad historiske hendelser og
innsatsfaktorenes lokalisering, og derfor burde bli behandlet som en strukturell kostnadsdriver.
Kostnader som pavirkes av lokalisering kan vere relatert til arbeidskraft, energi og
ramaterialer. | tillegg vil lokaliseringens klima, kulturelle normer og preferanser pavirke
hvordan aktivitetene ma utfares, og hvilke egenskaper produktet bar ha. Lokalisering pavirker
ogsa bedriftens transportmuligheter (Porter, 1985). Hverken institusjonelle forhold eller

lokalisering er definert som strukturelle drivere i nyere litteratur (Blindheim, 2010).
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Tross en variert klassifisering av kostnadsdrivere i litteraturen er det bred enighet om at
analyse av kostnadsdrivere isolert sett vil kunne gi gkt forstdelse av kostnadenes
underliggende struktur, og kilden til kostnadene. I tillegg vil man kunne identifisere arsaken
til kostnadsvariasjoner mellom ulike bedrifter i samme bransje (Blindheim, 2010). Porter
(1985) og Riley (1987) hevder at kostnadsdriverne ma ses i kombinasjon med hverandre for a
illustrere deres effekt pa bedriftens kostnader (Blindheim, 2010). Porter (1985) fremhever
ogsa at hvilke kostnadsdrivere som er mest sentrale vil variere, bade mellom industrier og

mellom bedrifter i samme industri.

2.3 Begreper for beskrivelse av lgannsomhet under ulike
betingelser

Den kreative og tekniske fasen, vil danne grunnlaget for den kommuniserende fasen. Dette
dreier seg om & kommunisere de usikkerhetselementene som er avdekket i de foregaende
analysene, og hvordan disse kan pavirke lgnnsomheten (Bjgrnenak, 2019). For 8 kommunisere
hvordan lgnnsomheten pavirkes ved endringer i de sterste usikkerhetsmomentene vil vi
gjennomfare sensitivitetsanalyse. En sensitivitetsanalyse viser hvor sensitiv lgannsomheten er
som falge av endringer i en variabel. For & kommunisere hvordan endringer i flere variabler
simultant kan pavirke lgnnsomheten, vil scenarioanalyser vare et aktuelt verktgy (Bghren &
Gjaerum, 2016). | dette kapittelet har vi til formal a forklare det teoretiske grunnlaget for

scenarioanalyse.

Kahn og Wiener (1967) definerer scenarioanalyser som: «en rekke hypotetiske hendelser i
fremtiden som er konstruert for & etablere en forstaelse for en potensiell kjede av
arsakshendelser, samt beslutningspunkter». Analyse av ulike scenario har til hensikt a
stimulere til strategisk tenkning i situasjoner der bedriftens omgivelser er preget av usikkerhet
og uforutsigbarhet (Bourmistrov et al., 2017). Et viktig poeng er at scenarioanalyser ikke har
til hensikt & predikere det mest sannsynlige for utviklingen av fremtiden, men heller & skape
potensielle bilder av hvordan det kan se ut. Basert pa disse analysene vil man kunne etablere
en forstaelse for fremtiden som gjer det mulig a unnga farlige situasjoner, og pa den maten vil

man kunne redusere risiko (Bourmistrov et al., 2017).



33

Bourmistrov et al. (2017) viser til at det finnes to ulike tilnaerminger til scenarioanalyser, og
skiller mellom intelligent maskin og kreativ forestilling. I en intelligent maskin-metode ligger
fokuset pa a skape en arsak-virkning-sammenheng mellom tidligere hendelser for a kunne ta
bedre informerte beslutninger i fremtiden. Intelligent maskin-metoder for scenarioanalyse kan
inneholde tekniske beregninger og regresjonsanalyser. Med en kreativ forestilling-tilnaerming
er fokuset derimot & skape kreative bilder pa fremtiden, som ikke ngdvendigvis er reelle. Selve
prosessen med & utarbeide scenarioene vil veere laringsarenaen i en kreativ og kvalitativ
prosess, der man kartlegger fremtidige muligheter for & kunne gjere organisasjonen mer robust
og forberedt pa kommende hendelser. | bransjer hvor bedriftene opplever at de har
pavirkningsmuligheter pa omgivelsene, anvendes det i stgrre grad kreativ forestilling som

planleggingsteknikk (Bourmistrov et al., 2017).

Hensikten med scenarioanalyse vil i var utredning veere a skape et bilde for mulig fremtidig
utvikling i bransjen ved a vurdere de starste usikkerhetsmomentene som blir avdekket i den
kreative fasen. En kreativ forestilling-tilnrming vurderes dermed som hensiktsmessig for a

kommunisere sentrale usikkerhetsmomenter.
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3. Metode

Metodekapittelet har til hensikt & vise hvordan forskeren har gatt frem i gjennomferingen av
forskningsprosjektet. Metode kan forklares som teknikker og prosedyrer som benyttes for &
hente inn og analysere data (Saunders et al., 2019). Innledningsvis vil vi introdusere og
begrunne utvalget av vannamei-oppdrettere for studien. Videre presenterer og redegjer vi for
valgte teknikker og prosedyrer nar det kommer til forskningsdesign, forskningsmetode og

innsamling av data. Avslutningsvis diskuteres utredningens reliabilitet og validitet.

3.1 Presentasjon av aktgrer benyttet som
informasjonskilder

Utredningens problemstilling handler om a studere under hvilke forutsetninger landbasert
oppdrett av vannamei vil veere lgnnsomt i Norge. | dag er det ingen aktgrer som driver
kommersielt med landbasert oppdrett av vannamei i Norge, noe som vanskeliggjer
kartleggingen av lgnnsomheten for norske oppdrettere. Det er likevel to akterer som er i
oppskalerings-fasen for & etablere seg pa det norske markedet, noe som gjer det mulig &
studere naermere hvilke strategiske valg oppdretterne baserer fremtidig produksjon pa. Den
norske oppdretteren ShrimpVision var utgangspunktet for studien, og har veert sentral for

datainnsamling i studien.

For a kunne besvare problemstillingen har vi valgt a studere europeiske aktgrer som allerede
har kommersialisert sine produkter. Ved & studere narmere de europeiske aktgrenes
strategiske valg, og de to norske aktgrene i oppskalerings-fasen, vil dette kunne gi indikasjoner

for hvilke forutsetninger som ma ligge til grunn for lannsomhet pa det norske markedet.

Avgrensningen til det europeiske markedet er basert pa tilgangen pa data, samt en antakelse
om potensiell overfgringsverdi til det norske markedet. | Europa var det i 2020 registrert 24
akterer som driver med landbasert oppdrett (EuroShrimp, 2021). Gjennom det europeiske
nettverket for oppdrett av reker, EuroShrimp, sendte vi ut forespgrsel om gnsket deltakelse i
studien til samtlige oppdrettere i Europa. Ettersom nettverket inkluderer oppdrettere som er i
oppskalerings-fasen, satte vi kriterium om at de europeiske oppdretterne som skulle delta i

studien, drev kommersielt. For a kunne kartlegge forutsetninger for lsnnsomhet i bransjen ved
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hjelp av dybdeintervjuer, ansa vi det som hensiktsmessig a begrense utvalget for a kunne gjare
studien gjennomfarbar. Basert pa tilgang pa oppdrettere og kriteriet om kommersialitet, endte
vi opp med fire europeiske oppdrettere, i tillegg til de to norske. Utvalget presenteres i tabell
2.

Oppdretter Land Antall tonn
(planlagt)

‘ShrimpVision ~ Norge  0(100)

Happy Prawns Norge 5 (500)

Swiss Shrimp Sveits 60

Mega Shrimp Slovakia 6

White Panther @sterrike 60

Noray Seafood Spania 50-60

Tabell 2: Oversikt over utredningens utvalg

3.2 Forskningsdesign

| dette kapittelet vil vi gjare rede for valg knyttet til forskningsdesign. Forskningsdesignet er
den generelle planen for hvordan man gar frem for a besvare problemstillingen. Dette
innebaerer & vise til klare mal, hvilke kilder som har blitt brukt til datainnsamling, hvordan
datainnsamlingen har foregatt, og hvordan data har blitt analysert. Det skal ogsa trekkes frem
begrensninger ved studien, samt etiske problemstillinger (Saunders et al., 2019).

For vart formal har det ikke veert ngdvendig med innhenting av persondata, og det er derfor
ikke sgkt godkjenning fra NSD. Vi har dermed ikke gjort noen sarskilte vurderinger av etiske

hensyn.
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3.2.1 Forskningstilneerming

Vi skiller i hovedsak mellom to tilneerminger for utvikling av teori; deduktiv og induktiv. En
kombinasjon av disse vil ogsa veere mulig, og kjennetegnes som abduksjon. Det er likevel

vanlig at en av de to hovedtilneermingene vil vaere dominerende (Saunders et al., 2019).

Den deduktive tilnaermingen kjennetegnes ved at studien har til hensikt a teste teori for a kunne
utvikle teori. Utgangspunktet vil veere et klart teoretisk stasted som man tester gjennom
innsamling av data. Testingen er basert pa en eller flere hypoteser, som har til hensikt a etablere
et forslag om forholdet mellom to eller flere variabler. Gjennom resultatene fra testingen vil
man deretter kunne utvikle teori. Datagrunnlaget som brukes for testing av hypotesene er
typisk kvantifisert data. Ved den induktive tilnermingen er studiens hensikt a raffinere
eksisterende teorier. | motsetning til den deduktive tilneermingen er man dermed ikke avhengig
av a etablere et teoretisk stasted som skal testes. En induktiv studie starter gjerne med
innsamling av data for & utforske et fenomen, med hensikt om a generalisere eller bygge en
teori. Dette gjgres gjennom a identifisere mgnster og sammenhenger i innsamlet data for a
kunne utvikle teoretiske forklaringer. Tilnermingen Kkjennetegnes videre av et typisk lite
utvalg, da kontekst blir viktig. Videre er det mest vanlig & bruke kvalitativ data og ulike
metoder for datainnsamling for & kunne etablere ulike syn pa fenomenet som forskes pa
(Saunders et al., 2019).

Studien var beerer et preg av bade induktiv og deduktiv tilneerming. Induktiv tilneerming vil
vaere dominerende, da vi har til hensikt & forklare hva som ligger til grunn for de valgene
oppdretterne har tatt og hvilke valg oppdretterne i oppskalerings-fasen planlegger a ta, og hva
det kan ha & si for lannsomheten. Videre vil man typisk velge induktiv tilneerming nar temaet
er nytt, og hvor det blant annet eksisterer lite teori pa omradet (Saunders et al., 2019), noe som
vil veere tilfelle for var utredning. | tillegg kan det argumenteres for at vi har et element av
deduktiv tilneerming som fglge av at vi tar utgangspunkt i det teoretiske rammeverket av

Banker og Johnston (2007) for & kartlegge oppdretternes sentrale drivere for lannsomhet.

3.2.2 Forskningsformal

En studie vil veere designet med en eller flere hensikter. I litteraturen skiller vi i hovedsak

mellom studier som er utforskende, beskrivende, forklarende og evaluerende. Studier som har
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til hensikt & veere utforskende, stiller apne spgrsmal for a kunne avdekke hva som skjer, og for
a kunne etablere en bredere innsikt i det temaet som studeres. I studier som har til hensikt a
etablere ngyaktige fremstillinger av hendelser, personer eller situasjoner, vil beskrivende
studier vaere formalstjenlig. Det vil her vare spesielt viktig at forskeren har et klart bilde pa
det som skal studeres fgr innsamlingen av dataen skjer. Forklarende studier kjennetegnes ved
at man studerer en situasjon eller et problem for & kunne etablere en kausal sammenheng
mellom to eller flere variabler. Evaluerende studier har til formal a finne ut hvor godt noe

fungerer (Saunders et al., 2019).

Utredningen var har i hovedsak en utforskende og beskrivende hensikt. Den fgrste delen av
utredningen er en beskrivelse av markedets lgnnsomhet, for a kunne tydeliggjere hvilke
makroomgivelser som kan vere avgjgrende for lgnnsomheten, og hvordan Ignnsomheten i
bransjen kan se ut i fremtiden. Videre har vi et beskrivende design i hoveddelen av
utredningen, hvor vi forsgker a kartlegge sentrale verdi- og kostnadsdrivere og i hvilken grad
disse har betydning for lannsomheten til oppdretterne. Nar vi deretter har til hensikt a forklare
hva som ligger til grunn for bedriftenes valg knyttet til verdi- og kostnadsdriverne, har studien
til hensikt & veere utforskende. P& den maten vil vi kunne etablere en dypere innsikt og

forstaelse for det temaet som studeres.

3.3 Forskningsmetode

Det neste steget vil veere a ta stilling til hvilke metoder for datainnsamling som skal ligge til
grunn for studien (Saunders et al., 2019). | det fglgende vil vi forklare hvilke
forskningsmetoder vi har valgt, og hvorfor disse vil veare hensiktsmessige for var studie. Dette
innbefatter innsamlingsmetoden for primardata og sekundardata, og valg om kvalitativ og

kvantitativ metode.

3.3.1 Primeer- og sekundeerdata

Innhenting av data for & kunne besvare problemstillingen kan gjeres ved hjelp av primardata
og/eller sekundzardata. Sekundardata er data som har blitt samlet inn til et annet formal enn &

besvare forskerens problemstilling, mens primzardata er data som spesifikt er hentet inn for &
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besvare den konkrete problemstillingen (Saunders et al., 2019). Vi har valgt a benytte oss av
bade primeerdata og sekundardata for & kunne fa et rikt datagrunnlag i vare analyser.
Primardata er samlet inn bade ved hjelp av kvalitative intervjuer, samt kvantitativ informasjon
innhentet fra oppdretterne for & kunne foreta beregninger. Sekundzrdata har veert innhentet i
bade kvalitativ og kvantitativ form. Kvalitativ sekundeerdata har veert nyttig for & kunne
analysere bedriftenes strategiske valg. | tillegg har kvantitativ sekundeerdata blitt brukt til &

gjere lannsomhetsberegninger.

3.3.2 Kvantitativ og kvalitativt metodevalg

Vi skiller i hovedsak mellom kvalitativ og kvantitativ forskningsmetode. Kvantitativ metode
har til formal & utforske sammenhenger mellom to eller flere variabler. Variablene blir malt
numerisk og analysert ved hjelp av statistiske og grafiske teknikker, hvor resultatene fra
forskningen vil vaere numerisk data. Kvantitativ metode er gjerne assosiert med en deduktiv
tilnerming til teoriutvikling. Videre kjennetegnes metoden ved at datainnsamlingsteknikkene
er rigide, og i hgy grad strukturerte. Metoden krever typisk at det brukes et
sannsynlighetsutvalg for & kunne muliggjere generalisering. Ved denne metodikken vil
forskeren bli ansett som uavhengig av respondentene. Kvalitativ metode har til hensikt &
studere informantenes meninger og sammenhengene mellom dem. Data som samles inn vil
veere ikke-numerisk data som fremstilles gjennom eksempelvis ord, bilder og video. Denne
forskningsmetoden sees ogsa ofte i sammenheng med induktiv tilnaerming til utvikling av
teori. Datainnsamlingsmetodene er i starre grad ustrukturerte eller semi-strukturerte. Data som
blir samlet inn er derfor ikke-standardisert, og vil vare avhengig av a kunne klassifiseres inn
I ulike kategorier for analyse. Studier av kvalitativ art bruker gjerne et ikke-
sannsynlighetsutvalg. Videre blir ikke forskeren ansett som uavhengig fra informantene som
deltar i studien (Saunders et al., 2019).

Atskillingen mellom de to metodologiske valgene kan likevel vaere noe problematisk og for
snever. Et forskningsdesign vil kunne kombinere bade den kvalitative og den kvantitative
metoden. Bruk av kombinerte metoder kan til fordel gi komplementaritet, hvor kombinasjonen
av metodene gjer det mulig a for eksempel forbedre, utdype, illustrere eller bekrefte funn.
Bruk av begge metodene vil kunne berike datagrunnlaget, sammenlignet med a kun bruke én

metode. Data fra de ulike metodene kan dermed kombineres for & avdekke om funnene fra den
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ene metoden stgtter funnene fra den andre metoden. Pa den maten vil man kunne gjennomfare

en metodetriangulering (Saunders et al., 2019).

Vi har valgt & benytte oss av en kombinasjon av de metodologiske valgene. Kvalitativ metode
er i hovedsak brukt i forbindelse med intervjuer som har til hensikt & kartlegge sentrale verdi-
og kostnadsdrivere. Videre har kvalitativ metode veert viktig for & kunne forklare hva som
ligger til grunn for de strategiske valgene bedriftene har tatt og planlegger a ta. Vi har i tillegg
valgt & bruke kvantitativ metode for a kunne analysere det gkonomiske variasjonsrommet til
de strategiske valgene. Dette blir gjort for & kunne analysere i hvilken grad de ulike valgene

vil kunne pavirke lgnnsomheten til oppdretteren.

3.4 Innsamling av data

| dette delkapittelet vil vi gjere rede for hvordan vi har samlet inn datagrunnlaget som blir
brukt i analysene. Farst presenterer vi hvordan vi har samlet inn kvalitativ data, som omfatter
bade primeer- og sekundeerdata, for vi presenterer hvordan vi har samlet inn kvantitativ

primer- og sekundardata.

3.4.1 Kvalitativ data
Primardata

Den stogrste andelen av kvalitativ primardata er samlet inn ved hjelp av semi-strukturerte
intervjuer. | hovedsak har datainnsamlingen veert sentrert rundt de seks oppdrettsselskapene,
presentert i tabell 2, for & kunne etablere en forstaelse for lgnnsomhetspotensialet ved
landbasert oppdrett av vannamei. | tillegg har vi valgt a gjennomfare intervjuer med tre

grossister for a kunne belyse kundesiden i det norske markedet.



40

Valg av intervjuobjekt

Utredningen tar for seg en kartlegging av de strategiske valgene bedriftene har tatt, og
planlegger a ta. For & kunne forklare hva som ligger til grunn for disse valgene er vi avhengig
av en bred forstdelse og dyp innsikt i ulike oppdrettsselskaper. Det vil derfor vere
hensiktsmessig a gjennomfare semi-strukturerte intervjuer med sentrale personer i selskapet
som har hatt beslutningsmyndighet i valgene. Vi gnsket derfor & avholde intervjuene med
personer i selskapene, som daglig leder eller andre styremedlemmer. Vi ansa det som

tidkrevende a gjennomfare intervjuene, og valgte derfor et utvalg pa seks oppdrettere som en

hensiktsmessig starrelse.

White
Panther

Oppdrettere Shrimp Happy
Vision Prawns

Swiss Shrimp

Daglig Daglig Styremedlem og  Daglig Styremedlem Daglig

leder leder gkonomiansvarlig leder leder
1,5t. 30 min. 1,5t. 40 min.
Gjennomfaring YAl [EleE E-post Videosamtale! E-post Videosamtale Telefon
samtale

Tabell 3: Intervjuobjekter, oppdrettere

For & kunne skape et bedre bilde av det norske markedet har vi ogsa valgt a kartlegge den
naveerende oppfatningen potensielle kunder har av den norskproduserte vannamei-reken fra
landbasert oppdrett. Vi har derfor valgt & gjennomfare intervjuer med grossister som har bred
kompetanse pa norsk sjgmat og skalldyr. De konkrete grossistene er potensielle distributarer
av varene for de norske oppdretterne, og er av den grunn valgt ut som intervjuobjekter. Lergy
Sjematgruppen og Domstein er sjgmatgrossister som leverer til HoReCa-markedet?, mens
grossisten Unil leverer til dagligvare.

L Intervjuet ble gjennomfart av Karina Wessel og Kasper Lie Asdal pa vegne av undertegnede.

2 HoReCa-markedet bestar av hotell, restauranter og kafé (Mattilsynet, 2021).
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Grossister Lergy Sjgmatgruppen Domstein

Innkjgp- og Regionleder og Kategori- og
konseptansvarlig nasjonal innkj@pssjef innkjgpsansvarlig
25 min. 20 min. 35 min.
Gjennomfgring Videosamtale Videosamtale Videosamtale

Tabell 4: Intervjuobjekter, grossister

Det er verdt & merke seg at bidraget fra kundesiden er spesifikt knyttet til en mindre del av

denne studien. Datagrunnlaget fra oppdretterne vil derfor veere hovedvekten i analysen.

Intervjuguide

En intervjuguide er en oversiktlig plan som brukes nar det gjennomfares semi-strukturerte
intervjuer. Oversikten inneholder en liste som viser tema og sparsmal som skal dekkes i lgpet
av intervjuet. | tillegg settes det opp punkter som kan brukes for & motivere til diskusjon. Ved
bruk av semi-strukturerte intervjuer har man i utgangspunktet et sett med tema, hvor
rekkefglgen pa spgrsmalene vil kunne variere, samt at man ma veere klar for at nye spgrsmal
kan dukke opp (Saunders et al., 2019). Semi-strukturerte intervjuer ble valgt til var utredning

da var studie vil vere tjent med en viss form for struktur og fleksibilitet.

Vi har valgt a dele intervjuguidene til oppdretterne (vedlegg 1) og grossistene (vedlegg 2) inn
i fire hoveddeler; innledning, introduksjonsspersmal, ngkkelspgrsmal og avslutning.
Innledningen hadde til hensikt & gi en innfgring i hvem vi som forskere er, hensikten med
intervjuet og forskningsprosjektet vart. Videre avklarte vi med informanten om det var mulig
a ta opp lyden underveis. Samtlige informanter samtykket til dette. Dette muliggjorde en
forenkling av datainnsamlingsarbeidet og analysearbeidet, ettersom hele intervjuet ble
transkribert ut. Den neste delen i intervjuguiden var introduksjonsspgrsmalene, som hadde til
hensikt & gi oss bakgrunnskunnskaper om informanten.

Den starste andelen av intervjuguidene er knyttet til ngkkelspgrsmalene. Ngkkelspgrsmalene
i intervjuguidene er forankret i verdi- og kostnadsdriverteori, og basert pa vare innledende

undersgkelser om bransjen. Intervjuguiden for grossistene (vedlegg 2), skiller seg fra
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intervjuguiden til oppdretterne (vedlegg 1), da vi kun hadde til hensikt a studere hva som ligger
til grunn for opplevd kundeverdi hos grossistene. Til oppdretterne hadde spgrsmalene til
hensikt a fa oppdretterne til a forklare i dybden hvilke strategiske valg de ansa som viktige for
lgnnsomheten, og hva som I til grunn for disse valgene. For & sgrge for at oppdretterne gikk
i dybden valgte vi a legge til underspgrsmal, som kunne brukes i de tilfeller vi opplevde at
oppdretterne ikke svarte utfyllende nok.

Vi opplevde ogsa at det var ngdvendig a gjare noen endringer i intervjuguiden underveis. Den
opprinnelige intervjuguiden er basert pa at oppdretteren driver kommersielt. For de to norske
oppdretterne ble derfor intervjuguiden modifisert pa grunn av sparreformen. Modifiseringen
ble gjort ut ifra hvor langt oppdretteren hadde kommet tilknyttet etablering i det norske
markedet. Rekkefglgen pa spegrsmalene ble ogsa endret ut ifra hvilken oppdretter vi snakket
med. Et eksempel pa dette var i intervjuer med en av oppdretterne som har eget klekkeri. Vi
ansa det som spesielt viktig & innhente rik informasjon om dette strategiske valget, og startet
derfor intervjuet med spgrsmal vedrgrende dette.

Gjennomfgring av intervjuene

For & komme i kontakt med aktuelle informanter sendte vi, som nevnt, ut en forespgrsel via e-
post gjennom nettverket EuroShrimp, med utfyllende informasjon om studiens hensikt. Etter
en gitt tid fikk vi tilbakemelding fra de aktuelle informantene om gnsket deltakelse eller ikke.
For de informantene som gnsket a delta i studien, avklarte vi videre nar og hvordan intervjuet
skulle forega. Vi opplevde at informantene hadde ulike preferanser for tid og sted, begrunnet
i en travel hverdag, distanse til produksjonsanlegg og koronarestriksjoner. To av informantene
gnsket kun a delta over e-post for a kunne ivareta egen fleksibilitet. Et av intervjuene ble
gjennomfgrt per telefon, og de resterende intervjuene gjennomfgrte vi ved hjelp av
videosamtale. | forkant av intervjuene, via telefon og videosamtale, sendte vi ut intervjuguiden
slik at informantene kunne forberede seg, samt gjere klart eventuelle sparsmal de matte ha.
Selv om to av oppdretterne gnsket & gjennomfare intervjuene via e-post, opplevde vi at de tok
seg god tid til & gi utfyllende svar. En utfordring var derimot i de tilfeller hvor vi hadde
oppfelgingsspersmal. Enkelte ganger tok det lang tid fer vi fikk tilstrekkelig med informasjon.
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Sekundardata

For & kunne gjare den kvalitative analysen har det ogsa veert ngdvendig a bruke sekundardata
fra forskningsartikler, oppdretternes nettsider, nyhetsartikler og tilsendte rapporter. Analysen
av makroomgivelsene er i hovedsak basert pa sekunderdata. | analysen av
konkurranseforholdene har vi brukt en kombinasjon av sekundeer og primerdata, i likhet med
i analysen av bedriftenes valg, for a kunne validere verdi- og kostnadsdriverne. I tillegg har vi
benyttet et intervju som har blitt gjennomfert av den norske oppdretteren ShrimpVision.
Intervjuet er gjort via e-post med en sjgmatgrossist som leverer til HoReCa-markedet, og er
benyttet i analysen av opplevd kundeverdi. Grossisten gnsker a anonymiseres, og vil bli omtalt
som Sjgmatgrossist A i oppgaven.

3.4.2 Kvantitativ data

Kvantitativ data har vert avgjgrende for & kunne gjgre beregninger for de ulike strategiske
valgene bedriftene har tatt, og planlegger a ta. Noe av beregningsgrunnlaget er hentet inn i
form av primardata gjennom utsendt skjema til oppdretterne (vedlegg 3). Likevel ansa flere
av oppdretterne denne formen for informasjon som konfidensiell, noe som gjorde det
problematisk a belage lennsomhetsberegningene kun pa informasjon fra oppdretterne. For &
kunne gjare realistiske beregninger for lgnnsomhetsanalysen, har vi derfor supplert
datagrunnlaget ved hjelp av sekundaerdata. Sekundaerdata for lgnnsomhetsberegningene er
basert pa en kostnadsoversikt utarbeidet av Polyplan, som er en tysk leverandgr av
oppdrettsteknologiene BFT og RAS. For a kunne benytte lannsomhetsberegningene i en norsk
sammenheng, har vi tatt utgangspunkt i norske priser pa innsatsfaktorene for a kunne estimere
kostnadene. For & estimere pris per kilo vannamei, har vi tatt utgangspunkt i norske priser for

substitutter, samt oppdretternes priser.

3.5 Evaluering av datamaterialet

Det vil videre vaere viktig a evaluere studiens kvalitet (Saunders et al., 2019). | dette
delkapittelet vil vi farst forklare hvordan vi klassifiserte det kvalitative datamaterialet, far vi

presenterer en vurdering av kvaliteten pa det kvantitative og kvalitative datamaterialet. For &
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vurdere kvaliteten pa studien brukes det to sentrale vurderingskriterier, n&ermere bestemt
reliabilitet og validitet (Saunders et al., 2019).

3.5.1 Klassifisering av data

Analysearbeidet startet med a transkribere ut intervjuene. Transkribering av intervjuer handler
om a reprodusere noe som er uttrykt verbalt, i en skriftlig form. Ulempen med transkribering
er at det kan ta sveert lang tid. Likevel vil det kunne gjare analysearbeidet lettere (Saunders et
al., 2019). For & gjare den kvalitative analysen har vi brukt en form for Thematic Analysis.
Dette er en tilneerming for analyse av kvalitative data som har til hensikt & identifisere tema
eller mgnster som forekommer pa tvers av informasjon fra for eksempel intervjuer,

dokumenter eller nettsider som undersgkes (Saunders et al., 2019).

Etter at intervjuene var transkribert, startet vi med a sette opp en matrise bestaende av de mest
sentrale verdi- og kostnadsdriverne. Videre tok vi for oss intervjuene hver for seg og kodet
informasjonen fra intervjuene inn under hver verdi- og kostnadsdriver. Videre identifiserte vi
mgnster og sammenhenger pa tvers av informantene. Pa den maten kom vi frem til de verdi-
og kostnadsdriverne som hadde stgrst pavirkning pa lgnnsomheten. Analysearbeidet gjorde
det klart for oss hva som var likheter og ulikheter mellom oppdretterne. Basert pa denne
fremgangsmaten ble datagrunnlaget konsentrert og redusert til det mest hensiktsmessige.
Denne fremgangsmaten ble saledes brukt for a kategorisere kvalitativ data som var innhentet

fra andre kilder enn intervjuene.

3.5.2 Reliabilitet

Relabilitet handler om i hvilken grad studien er repeterbar og konsistent (Saunders et al.,
2019). For det kvantitative datagrunnlaget handler palitelighet om vi har klart & male
parameterne i lgnnsomhetsanalysen riktig. Nermere bestemt, dreier dette seg om at hvis noen
andre hadde gjort de samme malingene, ville de kommet frem til samme pris og kostnad per
kg. vannamei. Den starste utfordringen for studiens reliabilitet vil veere det faktum at produktet
forelgpig ikke eksisterer pa det norske markedet. For & styrke reliabiliteten i

lgnnsomhetsheregningene har vi gjennom fremstillingen i kapittel 6 veert apne om hvordan vi
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har kommet frem til prisene for de ulike parameterne. For a gke reliabiliteten i prisestimatene
vare, har vi tatt utgangspunkt i priser for norske substitutter, grossistenes oppfatning av
produktets verdi, samt observerte priser i det europeiske markedet. Vi har ogsa fatt anslag fra
Happy Prawns om hvilke priser som vil veere aktuelle i det norske markedet. For & styrke
reliabiliteten til kostnadsestimatene har vi tatt utgangspunkt i kostnadsoversikten fra Polyplan
og intervjuene med  oppdretterne.  Kostnadsoversikten  ble  inkludert i
lgnnsomhetsberegningene for a kvalitetssikre og supplere selvrapportert kostnadsdata fra
oppdretterne. Fordelen ved & benytte kostnadsoversikten vil veere at oppdrettsteknologiene kan
sammenlignes pa bakgrunn av samme forutsetninger. Dette vil kunne gke paliteligheten
sammenlignet med a hente kostnadsdata fra ulike kilder for de ulike teknologiene. Vi kontaktet
ogsa Polyplan for & oppklare hvilke forutsetninger som la til grunn for kostnadsoversikten for

de ulike teknologiene.

Hensikten med kvalitative intervjuer vil ikke veaere a kunne sgrge for repeterbarhet, da slike
studier gjenspeiler virkeligheten pa det tidspunktet da dataen ble samlet inn ved hjelp av
ustrukturerte metoder. Denne forskningsmetoden gjar det mindre realistisk og gjennomfgrbart
for andre & repetere studien. Likevel vil det veere viktig & forklare forskningsdesignet og
begrunne valg av strategi, metoder og hvordan data har blitt samlet inn. Pa den maten vil andre
kunne etablere en forstaelse for gjennomfgringen og resultatene (Saunders et al., 2019).
Gjennom utredningen har vi fokusert pa & vaere apen om prosessen, og grundig argumentert

for de valgene som har blitt gjort.

I tillegg til & vise og begrunne forskningsprosessen, vil det vere viktig a ta hensyn til former
for skjevheter som kan oppsta ved bruk av intervjuer. Skjevheter fra intervjueren oppstar som
folge av kommentarer, tone eller ikke-verbal atferd som pavirker maten intervjuobjektene
velger a svare pa spegrsmalene som blir stilt (Saunders et al., 2019). Under intervjuene har vi,
i den grad det har veert mulig, bestrebet a veere bevisst pa var egen atferd for a ikke pavirke
svarene til informantene. I tillegg har vi hatt fokus pa a fglge intervjuguiden. Denne skjevheten
kan ogsa gjere seg gjeldene i maten forskeren tolker svarene til informanten (Saunders et al.,
2019). For a kunne handtere en slik potensiell utfordring har vi, som tidligere nevnt, valgt a
transkribere ut intervjuene. Vi har ogsa veert to forskere gjennom hele prosessen, noe som kan

ha bidratt til nyansert refleksjon rundt tolkningene i svarene fra informantene.

En annen form for skjevhet er respondent skjevheter. Dette er skjevheter som kan oppsta

dersom respondenten har begrenset gnske om eller mulighet til & svare pa spgrsmal (Saunders
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et al., 2019). Informantene har i seerlig stor grad vert villige til & dele informasjon underveis i
studien. Likevel har det som tidligere nevnt veert utfordringer knyttet til innhenting av
kvantitativ data. En annen utfordring kan veere at oppdretterne kan ha hatt et gnske om a sette
seg selv i et godt lys, og pa den maten argumentert for at de strategiske valgene de har gjort,
vil vaere de mest gunstige. Skjevheter kan ogsa oppsta som faglge av at man ikke har fatt tilgang
pa de tiltenkte intervjuobjektene, pa grunn av redusert vilje til a delta i studien. Dette er en
form for deltakelses skjevhet (Saunders et al., 2019). Det har veert viktig & kunne innhente
informasjon fra ansatte i selskapene som har hatt god kjennskap til bedriftenes strategiske valg.
For de norske oppdretterne og sjgmatgrossistene vil det likevel kunne vere knyttet usikkerhet
til informasjonens reliabilitet ettersom produktet ikke eksisterer.

3.5.3 Intern validitet

Intern validitet omhandler i hvilken grad funnene kan tilskrives det utvalget som er undersgkt
i studien, samt om man maler det man har til hensikt & male (Saunders et al., 2019). For vart
tilfelle dreier det som om vi har fatt med oss de riktige parameterne inn i lsnnsomhetsanalysen.
For & styrke den indre validiteten har vi benyttet intervjuer med oppdretterne og
sjgmatgrossistene for & kunne avdekke hvilke faktorer som pavirker lannsomheten i stgrst grad
og hvordan disse faktorene pavirker lgnnsomheten. | kartleggingen av oppdretternes
strategiske valg, avdekket vi en rekke faktorer som vil vere avgjgrende for prisnivaet for en
kilo norsk produsert vannamei. | de tekniske beregningene vil det veere usikkerhet knyttet til i
hvilken grad prisestimatet fanger opp disse faktorene. | lannsomhetsberegningene har vi tatt
utgangspunkt i de viktigste faktorene som vil kunne pavirke kostnadsnivaet, som ble trukket
frem av oppdretterne. For & kunne estimere kostnadsnivaet benyttet vi oss av
kostnadsoversikten fra Polyplan. Oversikten inkluderte flere av de sentrale parameterne som
ble trukket frem av oppdretterne. Ettersom oppdretterne trakk frem andre parametere som
avgjerende for kostnadsnivaet som ikke inngikk i kostnadsoversikten fra Polyplan, valgte vi &

inkludere disse i vare lannsomhetsheregninger.

For & sikre hgy grad av intern validitet vil det veere viktig at representasjonene av
informantenes forklaringer er i samsvar med deres hensikt. Det finnes en rekke teknikker for
a kunne mgte denne utfordringen (Saunders et al., 2019). For a kunne styrke den interne

validiteten i oppgaven var har vi sjekket data, analyser og tolkninger med deltakerne i studien.
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En del av datamaterialet er knyttet til teknologi og biologi som vi har hatt lite kjennskap til
tidligere. Det har derfor veert viktig a kvalitetssikre var fremstilling av denne informasjonen
ved hjelp av validering fra den norske oppdretteren ShrimpVision. Noen av rapportene som
ble tilsendt fra oppdretterne har veert pa tysk. For a kvalitetssikre at innholdet er intakt etter
oversettelsen, og at hensikten kommer riktig frem i vare representasjoner, har vi validert dette
med den respektive oppdretteren. Vi har ogsa tatt i bruk direkte siteringer av utvalgte

informanter, noe som vil redusere egen tolkning av informantenes forklaringer.

Videre kan studien sikre hgyere niva av validitet ved at forskerne bruker avklarende spgrsmal,
undersgker betydninger og ved a undersgke svar fra en rekke perspektiver (Saunders et al.,
2019). Gjennom vare intervjuer har vi brukt apne spgrsmal med potensielle
oppfalgingsspersmal. Dette har vi gjort for & kunne sgrge for at respondentene gav oss fyldige

svar, med formal om & samle inn et rikt datagrunnlag.

3.5.4 Ekstern validitet

Ekstern validitet handler om i hvilken grad det er mulig & generalisere funnene til andre
relevante kontekster. Innen kvalitativ forskning vil det vere utfordrende & gjare
generaliseringer, da det er nyttig med et mindre ikke-sannsynlighetsutvalg (Saunders et al.,
2019). Ettersom utvalget vart er basert pa en ngysom utvelgelse og er kun bestaende av seks
av 24 oppdrettere i Europa, hvor to av disse enda ikke er kommersialisert, vil utvalget i mindre

grad veere representativt og dermed svekke generaliserbarheten.

Det vil likevel vaere mulig a argumentere for at kvalitative studier vil til fordel ha en viss form
for overfgrbarhet. Man vil kunne sikre hgyere grad av overfgrbarhet ved a sgrge for at
utredningen gir en fullstendig beskrivelse av forskningsspgrsmal, design, kontekst, funn og
tolkninger. Pa den maten vil andre forskere kunne designe lignende forskningsprosjekt i en
annen setting (Saunders et al., 2019). Som tidligere nevnt har vi hatt fokus pa a veere apne om
forskningsprosessen og redegjort for vare valg, noe som i sin tur kan gke mulighetene for

overfgrbarhet.

Funnene i denne studien er ogsa knyttet opp mot eksisterende teori, noe som gjer det mulig &
vise at resultatene vil kunne ha en bredere teoretisk betydning, enn for kun det utvalget vi har

studert (Saunders et al., 2019). Med utgangspunkt i det teoretiske rammeverket av Banker og
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Johnston (2007), viser var studie at modellens utgangspunkt er for enkel, herunder at de
strategiske valgene en bedrift tar, ngdvendigvis ikke er like sekvensielle som beskrevet i det
teoretiske rammeverket. Studien var avdekket at det foreligger en hgyere grad av kompleksitet
mellom bedriftenes valg, noe som trolig vil gjelde for andre bransjer, enn bransjen for

landbasert oppdrett av vannamei.
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4. Markedets lonnsomhet

Dette kapittelet har til hensikt & danne en oversikt over den potensielle attraktiviteten i bransjen
og lennsomheten i markedet for landbasert oppdrett av vannamei i Norge. Dette vil vere det
farste av de to stegene i den kreative fasen. Vi vil forst gjgre en analyse av makro-omgivelsene
med utgangspunkt 1 PESTEL-rammeverket. Videre analyseres de fremtidige
konkurranseforholdene i bransjen og verdiskapingspotensialet med utgangspunkt i Porters fem
krefter og Lennsomhetstreet. Vannamei-reken vil introduseres pa det norske markedet som et
premium produkt, med en premium pris, hovedsakelig rettet mot high-end restaurantmarkedet

og high-end dagligvare.

4.1 Analyse av makroomgivelser

Ved hjelp av PESTEL-rammeverket har vi kartlagt de makrogkonomiske omgivelsene i
markedet som kan tenkes & ha innvirkninger pa det fremtidige lgnnsomhetspotensialet
(Johnson et al., 2018). Analysen vil forsgke & gi en gkt forstaelse av hvilke og hvordan
makroforholdene kan pavirke den fremtidige lgnnsomheten for landbasert oppdrett av

vannamei-reke i Norge.

4.1.1 Sosiale forhold

Ifelge en rapport utarbeidet av Nofima har sjgmatkonsumet i Norge hatt en markant nedgang
de siste arene, som fglge av kraftig gkning i pris pa sjgmat. Videre er barekraft, helse og
bekvemmelighet forbrukertrender som bade sjgmatnzringen og dagligvaren trekker frem som
viktige innen sjgmat (Heide, 2020). Forbrukertrenden baerekraft impliserer at det vil kunne

veere gunstig for bedrifter & posisjonere seg med hensyn pa denne trenden, for a kunne gke
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betalingsviljen til forbrukerne (PwC, 2019). Det er likevel lite bruk av MSC? og ASC* merking
av baerekraftige produkter i sjgmatindustrien. Dette kan henge sammen med at kunden ikke
virker & ha gkt betalingsvilje for beerekraftige varer, eller at konsumenten har lite kunnskap
om merkingen (Heide, 2020). En undersgkelse av Ipsos, pa vegne av Orkla, viser at 6 av 10
nordmenn forsgker & handle produkter de anser som beerekraftige. Til tross for dette svarer 7
av 10 nordmenn at de opplever det som vanskelig & vite om produktet er beaerekraftig (Ipsos,
2019).

Parallelt med beerekraftig produksjon, vil en lokal produksjon i Norge av vannamei kunne gi
en bedre kvalitet av varen i en fersk tilstand. Vannamei som selges i Norge i dag, selges kun i
fryst tilstand. Undersgkelser gjort av Stiftelsen Norsk Mat, tidligere Stiftelsen Matmerk, viser
at 84% av forbrukerne sier de er interessert i & prgve mat som er produsert lokalt. Videre
kommer det frem at 69% er villige til & betale noe ekstra for mat og drikke som er
lokalprodusert. | tillegg viser undersgkelsen at 35% av matinteresserte forbrukere har
kjennskap til «spesialitet»-merket. Spesialitetmerket blir tildelt produkter som er over
gjennomsnittet i sin kategori, samt at produktet skiller seg ut som lokalmat i seerklasse. Tallene
i figur 8, indikerer derfor at de norske konsumentene er villige til & kjgpe mat som er produsert
lokalt, samt & betale litt mer for kvalitetsmat. Figur 8 viser ogsa en gkning i antall
matinteresserte (Landbruks- og matdepartementet, 2020).

Utvikling matinteresserte Jeg er villig til a betale noe ekstra for

lokalmat
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2013 I 2015 I
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Figur 8: Nordmenn vil ha norsk lokalmat! (Landbruks- og matdepartementet, 2020)

3 MSC-fiskeristandarden viser til at sjgmatproduktet er produsert i henhold til krav godt forvaltet og beerekraftig fiskeri (MSC,
u.d.)

4 ASC-standard viser til at sjgmatproduktet er produsert med hensyn pa minimal innvirkning pa miljg og samfunn (ASC, u.d.)
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| tillegg til gkt betalingsvilje for kvalitetsmat og lokalmat, viser resultater fra Catch-
programmet, gjennomfgrt av Nofima (2018), at konsumenter har hgyere betalingsvilje for
ferskere sjgmat. Catch-programmet viser videre at 35% av husholdningene utgjar et premium-
segment, og at dette segmentet er villige til & betale minst 10% mer for en torsk som selges
innen to degn etter slakting (Nofima, 2018). Resultatene indikerer at det kan foreligge en gkt

betalingsvilje for ferskere sjgmat innenfor premium-segmentet.

En innsiktsrapport om norsk sjgmatkonsum, «Fiskespiseren» av Norges Sjgmatrad (2018),
viser at forbrukerne generelt gnsker & spise mer sjgmat. Figur 9 indikerer gapet mellom

sjgmatens andel av dagens konsum og det potensielle konsumet.

mmm Fisk og skalldyr  wesm + Potensial

250%

200%

100%

Frokost Lunsj Middag Kveldsmat Mellom Pa farten

Figur 9: Sjematens andel av dagens konsum og potensial for gkt konsum (Norges Sjgmatrad, 2018)

«Fiskespiseren» av Norges Sjematrad (2018) gir innsikt i arsaker til hva som gjer at
konsumentene velger, eller ikke velger, a kjgpe fisk og skalldyr. Innsiktsrapporten viser at pris
er en svakhet ved sjgmat, noe som kan veere vanskelig & endre. Rapporten viser likevel til at
konsumentene er villige til & betale mer for skalldyr, da det anses som et mer eksklusivt
produkt. Det vises videre til at styrker ved sjgmat kan endre prispersepsjonen, som hgy kvalitet
og sunnhet. Styrker som kan fare til gkt konsum av sjgmat, dersom de kommuniseres til
forbrukerne, kan veere riktig sammensetning av neringsstoffer, og at varen er norskprodusert

og berekraftig (Norges Sjgmatrad, 2018).
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En av verdens starste studier pa forbrukerinnsikt, «Seafood Consumer Insight», viser i 2020
til at det er et gkt fokus pa sunn mat, som blant annet sjgmat. Undersgkelsen viser at 70 prosent
av nordmenn gnsker a spise mer fisk og skalldyr enn hva de gjer i dag. Knyttet til hva som er
de viktigste grunnene til a spise sjgmat, legger deltakerne i undersgkelsen vekt pa blant annet

helsefordeler og at maten har god smak (Norges Sjematrad, 2020).

Sjemat har ogsa blitt mer populert etter at sushi ble introdusert pa det norske markedet i 2005.
| 2016 hadde totalmarkedet for sushi i Norge en omsetning pa ca. 849 millioner kroner. Fra
2006 til 2016 hadde antallet sushibedrifter gkt fra 93 til 340 (Norges Sjgmatrad, 2017). | en
undersgkelse utarbeidet av Nofima, med hensikt om a kartlegge sushimarkedet, trekkes det
frem at laks, kamskijell, kveite, tunfisk og scampi er populare ravarer i sushi. Flere
respondenter i undersgkelsen understreket at ferskheten knyttet til ravarene er viktig (Ryeng,
2011).

4.1.2 Teknologiske forhold

Det finnes flere ulike typer teknologier som kan benyttes for & muliggjere landbasert oppdrett
av vannamei. P4 grunn av oppgavens omfang vil det ikke veere mulig & vurdere alle
tilgjengelige alternativer. | det falgende presenteres derfor to av de viktigste teknologiene som
i overveiende grad er brukt til landbasert oppdrett av vannamei. Dette er n&ermere bestemt
RAS-teknologi og bioflokkuleringsteknologi (BFT).

RAS

Et resirkulerende akvakultur system (RAS) er en teknologi som gjar det mulig a gjenbruke
vann i landbasert oppdrettsproduksjon. Teknologien kan brukes for ulike sjgarter, som blant
annet fisk, muslinger og reker (Bregnballe, 2015). RAS kan forklares som et
produksjonssystem bestaende av flere vannbehandlingssteg som ma gjennomgas for a rense
vannet i oppdrettsanlegget. Ved a rense vannet vil man kunne sgrge for at det er mulig &
gjenbruke vannet. Farst og fremst vil systemet besta av komponenter som har til hensikt a
fjerne faste partikler fra vannet. Faste partikler vil kunne veere avfering, forrester og
bakterieflokker. Videre har RAS-anlegg vanligvis et nitrifiserende biofilter som brukes for a

kunne oksidere ammoniakk til nitrat. | tillegg vil det veere opplegg for a fjerne opplast
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karbondioksid og/eller opplegg for a tilsette oksygen til vannet. RAS-anlegg kan i tillegg besta
av flere komponenter, som for eksempel UV-bestraling som har til formal & desinfisere vannet.
Videre kan man ha ozonisering og proteinskimming som har til hensikt & fjerne sma faste

partikler, samt for & kunne ha mikrobiell kontroll (Espinal & Matuli¢, 2019).

Bioflokkuleringsteknologi (BFT)

Bioflokkuleringsteknologi, heretter BFT, er en oppdrettsteknologi som sgrger for hgye nivaer
av mikrobielle bakterieflokker i en suspensjon (Ahmad et al., 2017). Innen kjemien forklares
en suspensjon som en vaske som inneholder et finfordelt fast stoff, og som vanligvis kan
skilles fra vaesken gjennom vanlig filtrering (Pedersen, 2020). BFT fungerer ved at man tillater
faste stoffer og mikrober i vannet a vokse. Selve bioflokken er aggregater (flokker) av alger,
bakterier, protozoer og annet organisk materiale, som f.eks. avfgring og rester av for
(Hargreaves, 2013). For a sgrge for hgye nivaer av mikrobielle bakterieflokker, brukes det
konstant lufting og tilsetning av karbohydrater. Dette forer til at det vil skje en aerobic
nedbrytning av det organiske materialet. Tilsetningen av karbohydrater gir en sakalt heterotrof
bakterievekst, og videre vil mikrobielle proteiner produseres gjennom nitrogenopptak.
Gjennom ekstern tilsetning av karbon eller forhgyet karbonniva i foret, vil man kunne
opprettholde forholdet mellom karbon og nitrogen i vannet. | tillegg vil vannkvaliteten
forbedres, og det vil kunnes dannes hgykvalitets mikrobielle protein. Under slike forhold
utvikles det tette mikroorganismer som fungerer som bioreaktorer, kontrollerer vannkvaliteten

og fungerer som proteinrik matkilde for rekene (Ahmad et al., 2017).

Valg av teknologi vil veare et serlig viktig strategisk valg en oppdretter star ovenfor. Det
foreligger bade fordeler og ulemper ved de ulike teknologiene, som vil kunne ha innvirkning
pa lannsomheten til bedriftene. Dette vil bli ytterligere diskutert i kapittel 5.1.2. I hvilken grad
de ulike teknologiene forbedres og endres, vil kunne tenkes a ha innvirkning pa lennsomheten

I bransjen.

4.1.3 dkonomiske forhold

Restaurantbransjen kan vere sarbare for endring i konjunkturene, noe som deretter kan fa

konsekvenser for restaurantmarkedets etterspersel av norsk landbasert vannamei. Statistikk
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fra SSB viser at forbrukerne generelt konsumerer mer i 2017 sammenlignet med i ar 2000. |
lgpet av perioden pa 17 ar har det veert en gkning pa 18 prosent i andelen av samlede utgifter
som har gatt til konsum av overnattings- og serveringstjenester. Likevel viser det seg at i
nedgangstider reduserer norske husholdninger forbruket, noe som ogsa slar ut for

konsumgruppen overnatting- og serveringstjenester (Vegard, 2018).

Som fglge av koronapandemien falt fastlands-BNP kraftig med 6,3 og 4,5 prosent i mars og
april 2020. Etter lettelse av smittevernstiltak var veksten derimot sterk i de pafelgende
manedene. Tjenestenaringen, som omfatter blant annet overnattings- og serveringsbransjen,
ble serlig hardt rammet av pandemien, som vist i figur 10. Situasjonen har fart til feerre
restaurantbesgk og hotellovernattinger blant befolkningen. Sammenligner vi for eksempel
fjerde kvartal 2020 med fjerde kvartal 2019, var timeverkene 3,5 prosent lavere for
tjenestenaringene. | takt med lettelser i smittevernstiltak, forventes det likevel vekst i
timeverk, som igjen henger tett sammen med aktivitetsutviklingen. Veksten kan forventes
begrenset som falge av at det trolig ikke vil veere hgyere etterspgrsel etter flere restaurantbesgk

enn hva normalen tilsa fer pandemien (NHO, 2021).

BNP Fastlands-Norge
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Figur 10: BNP Fastlands-Norge (NHO, 2021)

Konsumutgiftene henger sammen med Kkjogpekraften til forbrukerne, hvor det er
lennsinntektene som er den stgrste bidragsyteren til veksten i den disponible inntekten
(Vegard, 2018). Ifelge Perspektivmeldingen for 2021 har nordmenn generelt hgyere inntekt
0g utdanning i 2018/2019 sammenlignet med 1980-tallet. Medianinntekten for menn gkte med
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ca. 45%, og for kvinner ca. 150%, i perioden 1980-2020 (Finansdepartementet, 2021). Hayere
inntekt vil kunne tale for at befolkningen har rad til dyrere og mer mat, da kjgpekraften og
velstanden gker. Perspektivmeldingen 2021 viser at ca. 20% av husholdningsinntekten ble
brukt pd matutgifter pa 1980-tallet, mens i 2020 utgjorde matutgiftene ca. 10%
(Finansdepartementet, 2021). I lys av utviklingen de siste 40 arene kan det derfor impliseres
at befolkningen er mindre villig til & bruke store andeler av den disponible inntekten pa
matutgifter. Rapporten sier likevel ingenting om hvilke matvarer befolkningen bruker mer

eller mindre av den disponible inntekten pa.

4.1.4 Miljgmessige forhold

Bade politiske reguleringer og forbrukernes preferanser, tilknyttet miljefaktorer, vil kunne ha
betydning for lgnnsomheten i markedet. Klimaloven i Norge legger fgringer for hvordan
Norge skal kunne bli et lavutslippssamfunn. Gjennom klimaavtalen med EU har Norge ogsa
forpliktet seg til & bidra med a redusere klimagassutslippene med minimum 40 prosent innen
de ti neste arene. For & na disse malene har Regjeringen etablert en rekke tiltak for a redusere
utslipp i Norge. Dette omhandler blant annet ilegging av avgifter for utslipp, samt konkrete
forbud og pabud. Samtidig er det etablert gkonomiske statteordninger som har til hensikt &
motivere til null- og lavutslippslgsninger, teknologier og markeder (Klima- og
miljgdepartementet, 2020). Undersgkelsen av Ipsos pa vegne av Orkla, viste at 60 prosent av
de norske forbrukerne opplever at klimaendringer og utslipp av klimagasser er den viktigste

miljgutfordringen i var tid (Ipsos, 2019).

En studie av Bosch (2020) har sammenlignet utslipp fra landbasert oppdrett i Sveits med
utslipp fra oppdrett i Asia og Sgr-Amerika. Oppdretteren i Sveits er bedriften Swiss Shrimp,
som produserer vannamei ved hjelp av et RAS-anlegg. Utslipp fra produksjonen av de tropiske
rekene isolert sett, er illustrert i figur 11 ved bla sgyle. Resultatene viser at RAS-produksjonen
i Sveits har et utslipp pa 7 kg/kg reker. Dette er hgyere sammenlignet med flere av de
utenlandske produksjonene. Hvis man derimot inkluderer utslipp fra landutnyttelse (gra seyle)
og transport av rekene til Sveits (oransje sgyle), er resultatet et annet. Ekstensiv produksjon
vil gi det hgyeste totalutslippet pa 22 kg/kg reke, illustrert i figur 11 med E-Mittelw. Den gra
sgylen, utslipp fra landutnyttelse, er dominerende for det totale utslippet fra ekstensiv

produksjon (Bdsch, 2020). Rapporten tilsier at landbasert oppdrett av vannamei kan gi lave
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utslipp basert pa eksterne faktorer sammenlignet med tradisjonell oppdrett, selv om

produksjonsanlegget isolert sett kan ha betydelige utslipp.

Vergleich Shrimpproduktion:
inkl. Transport und Landnutzung
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Abbildung 3. Vergleich Shrimpproduktion inklusive Transport und Landnutzung. Legende: Tabelle 2. E=Extensiv

Sl= Semi-Intensiv, I=intensiv

Figur 11: Klimautslipp fra reke-produksjon inkl. Transport og Landutnyttelse (Bosch, 2020)

Den nye bransjen for landbasert oppdrett av vannamei-reker har blant annet veert en respons
pa baerekraftsproblematikken ved det navaerende alternativet, og vil i stgrre grad kunne bidra
til den norske klimapolitikken. Som vist vil landbasert oppdrett av vannamei klart ha et lavere
utslipp enn navaerende produksjonsmetoder. | tillegg vil det i starre grad vaere mulig a mate
forbrukernes preferanser ved a tilby en mer baerekraftig vannamei-reke, sammenlignet med

dagens tilgjengelighet pa markedet.

4.1.5 Lovlige forhold

Videre vil lovmessige faktorer kunne ha innvirkning pa lgnnsomheten i markedet. Enhver
akter som driver med oppdrett i Norge vil vaere avhengig av a inneha en akvakulturtillatelse
(Akvakulturloven, 2005, 84). Videre vil en oppdretter veere underlagt flere forskrifter som
omhandler blant annet drift, transport og teknisk standard i anlegget (Lovdata, u.d.). Det vil i
tillegg veere spesifikke lovverk som stiller krav til en aktar som driver med landbasert oppdrett

av vannamei.
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Spesifikke lovgivninger tilknyttet import av postlarver® til Norge kan pévirke lgnnsomheten
til oppdretterne. Postlarver defineres som et neeringsmiddel etter merverdiavgiftsloven, og det
skal dermed beregnes merverdiavgift ved innfersel av larvene (Merverdiavgiftsloven, 2009, §
5-2 (1-2)). Merverdiavgiftssatsen pa naringsmidler er for 2021 satt til 15% (Vedtak om
merverdiavgift, 2021, 2020, § 3). Beregningsgrunnlaget for merverdiavgift vil veere prisen pa
varen, i tillegg til frakt og andre kostnader relatert til transport (Tolloven, 2007, 8§ 7-10, 7-
17). Dette vil innebzre at en oppdretter som importerer postlarver vil pakreves a betale 15% i
inngaende merverdiavgift pa alle kostnadene relatert til importen. For en oppdretter som ikke
er registrert i merverdiavgiftsregisteret vil den inngaende merverdiavgiften representere en
endelig kostnad (Merverdiavgiftsloven, 2009, § 8-1). Kostnaden som fglge av inngaende
merverdiavgift vil veaere endelig for en oppdretter som har under 50 000 kr i omsetning i lgpet

av en periode pa 12 maneder (Merverdiavgiftsloven, 2009, §§ 2-1).

Ved import av postlarver fra USA vil det oppsta et krav om grenseveterinarkontroll. Dette
felger av Forskrift om handel med levende dyr m.v. (1998, § 14), og gjelder all import av
levende dyr fra tredjestater, deriblant USA (Forskrift om handel med levende dyr m.v., 1998,
8 3 (5)). Import med totalvekt under 100 kg vil gi en fastpris for grenseveterinarkontrollen pa
1945 kr. Overstiger man 100 kg totalvekt vil fastprisen veere 2915 kr, med tillegg for hver
overskytende kilo (Grenseveteringerkontrollen ved Gardermoen, personlig kommunikasjon,
18. februar 2021). Dette vil vere en kostnad for oppdretterne som importerer postlarver der

Norge er farste havn for import.

Ved distribusjon av det ferdige produktet stilles det krav til produktets kvalitet for & beskytte
forbrukerne (Forskrift om kvalitet pa fisk og fiskevarer, 2013, § 1). Forskriften stiller krav
som ma oppfylles for at fisk og fiskevarer kan brukes til humant konsum (Forskrift om kvalitet
pa fisk og fiskevarer, 2013, § 2). Forskriften slar blant annet fast at kjattet i fiskearten ikke
skal overstige grenseverdier av ulike stoffer, og at lukten og smaken ikke skal ha spor av

nedbrytningsprodukter (Forskrift om kvalitet pa fisk og fiskevarer, 2013, § 10). Kravene til

5 Postlarve er det sjette av totalt syv steg i livssyklusen til vannamei-reken (FAO, u.d.). Postlarver er en ngdvendig
innsatsfaktor for & drive med landbasert oppdrett av vannamei. Som en oppdretter av landbasert vannamei kan man velge &
importere postlarver fra ekstern leverandgr eller produsere postlarver selv.
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kvaliteten pa produktet vil kunne legge faringer for hvilke distribusjonsmuligheter som er
aktuelle.

4.1.6 Politiske forhold

Vannamei-produksjonen i Norge er i en startfase og er enda ikke kommersialisert. Begrenset
utvikling pa feltet kan veere arsaken til lite politisk interesse rundt den nye bransjen. Det har
med andre ord ikke veert et stort politisk tema, og politiske forhold kan i mindre grad ha direkte
pavirkning pa markedet. Til tross for liten politisk interesse for bransjen per tidspunkt, kan det

likevel fa betydning i fremtiden.

Politiske forhold som i stor grad pavirker oppdrettsnaeringen i Norge vil vare konsesjoner til
a drive med oppdrett. Konsesjoner for oppdrett av fisk i sjg er kostbare, og det finnes et
begrenset antall tillatelser. For landbasert oppdrett, derimot, vil akvakulturtillatelsene veere
vederlagsfrie og ikke antallsbegrensede. Dette begrunnes i at manglende tilrettelegging pa
omradet for landbasert oppdrett vil representere en tapt mulighet for det norske naeringslivet
(Steffensen & Selmar Alsaker, 2021). Tilrettelegging for landbasert oppdrett vil dermed veere

et politisk forhold til fordel for etablering av landbasert oppdrett av vannamei i Norge.

4.2 Analyse av bransjen

For a gi et bilde pa bransjens potensielle fremtidige lannsomhet er det hensiktsmessig a fa et
innblikk av de sentrale forholdene som kan pavirke lgnnsomheten. Som nevnt i kapittel 2.1.2
vil en kombinasjon av Legnnsomhetstreet og Porters fem krefter benyttes for & analysere bade
verdiskapingen og verdikapringen i bransjen. Innledningsvis vil vi gi et inntrykk av markedets

starrelse.

4.2.1 Markedets stgrrelse

Som nevnt vil markedet for vannamei-reken fra landbasert oppdrett siktes inn mot et high-

end-marked mot akterer i HoReCa-markedet og high-end dagligvare. Det vil veere vanskelig
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a si noe om hvilke volum av norsk vannamei de konkrete markedene vil kunne generere, da
produktet ikke er kommersialisert i Norge. Vi vil likevel forsgke a gi et inntrykk av markedene

ved hjelp av tilgjengelige rapporter og intervjuer med grossister.

Basert pa strukturrapporten for matforbruk i HoReCa-markedet i Norge i 2021, utarbeidet av
Tradesolution, er det ca. 17 000 registrerte aktive enheter pa HoReCa-markedet i dag. Med
aktive enheter menes enheter som i en periode er registrert med salg, og det understrekes at
antallet aktive enheter er forholdsvis stabilt over tid. Undersgkelsene fra Tradesolution viser
videre at totalvolumet for reker i HoReCa-markedet har vaert pa 555-600 tonn per ar i perioden
2017-2021. Volumet av tropiske utgjorde 60-70 tonn per ar i samme periode (Tradesolution
AS, personlig kommunikasjon, 12. april 2021). Resultatene i HoReCa-rapporten vil gi en

indikasjon pa konsumert volum av reker generelt, samt tropiske reker i markedet.

High-end dagligvare vil veere butikker med et selektivt utvalg av produkter med fokus pa hgy
kvalitet, som oppnar en hgy pris. Dette vil eksempelvis vaere premium produkt-serien til
NorgesGruppen, «Jacobs Utvalgte». Varene fra Jacobs Utvalgte selges i NorgesGruppens
dagligvarebutikker, som vil utgjere ca. 1800 potensielle utsalgssteder (NorgesGruppen, u.d.).
| intervju med dagligvare-grossisten Unil, som kun leverer til NorgesGruppen, nevnes det at
vannamei-reken fra landbasert oppdrett kan vere et aktuelt produkt for Jacobs Utvalgte.
Representanten skisserer et tenkt eksempel der han estimerer et salg pa 120 kg vannamei-reke
i uken, noe som pa arsbasis ville resultert i ca. 6 tonn. Det skisserte eksemplet fra Unil vil

kunne illustrere potensielt volum i high-end dagligvare.

Med utgangspunkt i tilgjengelig data fra Tradesolution for HoReCa-markedet og det skisserte
eksempelet fra informanten i UNIL, representert for dagligvare-markedet, kan vi ansla at
markedets starrelse kan ligge pa omtrent 50-80 tonn. Ettersom data fra Tradesolution er basert
pa importerte tropiske reker, og i lys av at produktet ikke er kommersialisert i Norge, vil det

foreligge betydelig usikkerhet knyttet til dette estimatet.

4.2.2 Kunder

Kundene av vannamei for norsk landbasert oppdrett, vil veere bade sluttforbrukere og
bedriftskunder. Vi anser sluttforbrukerne til 4 ha liten grad av makt basert pa at de vil veere
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mange og sma. Det vil derfor i hovedsak vurderes hvilken grad av makt bedriftskundene kan
ha. Bedriftskundene avgrenses til 4 omfatte HoReCa-aktarer og high-end dagligvarer i Norge.

Som nevnt bestar HoReCa-markedet av et hgyt antall aktgrer, noe som kan tale for liten grad
av konsentrasjon og falgelig lavere kundemakt. Flere av aktarene innenfor markedet vil likevel
veere del av hotellkjeder som foretar sentraliserte innkjgp. Sjgmatgrossisten Domstein leverer
utelukkende til HoReCa-markedet, og forteller i intervju at: «Volumet er synkende pa grunn
av atde starste hotellavtalene som Scandic og Nordic Choice, de kutter ut bruken
av vannamei pa grunn av berekraft» (Domstein, 2021). Et slikt stasted mot varegruppen
vannamei ekskluderer over 90 Nordic Choice hotell og 80 Scandic hotell i Norge fra den
potensielle kundemassen (Scandic Hotels, u.d.; Nordic Choice Hotels, u.d.). Dette illustrerer
at akterene i hotellbransjen som er involvert i kjeder vil kunne ha hgy grad av kundemakt.
Innenfor restaurantbransjen vil det likevel veere betydelig flere selvstendige aktgrer, noe som

kan tale for en lavere kundemakt.

| intervju med grossistene som leverer sjgmat til HoReCa-markedet, herunder Sjgmatgrossist
A, Domstein og Lergy Sjgmatgruppen, kommer det frem at grossistene setter hgye krav til
produktets egenskaper. Eksempelvis setter Sjgmatgrossist A spesifikke krav til kvalitet og
sterrelse for & kunne vurdere vannamei-reken i sitt produktsortiment. Informanten fra Lergy
Sjematgruppen trekker frem i intervju at produktet ma testes hos kunder fgr man eventuelt kan
ta det inn, og at starrelse pa reken vil vare viktig. Oppdretteren ShrimpVision forteller i
intervjuer at grossister de har veert i kontakt med, har gitt tilbakemelding om at salg gjennom
nettbutikk direkte fra ShrimpVision trolig vil veere uaktuelt. Dette kommer av at grossistene
vil sikre eksklusivitet for sine kunder. Pa bakgrunn av kravene som settes til oppdretterne og

deres produkter kan det argumenteres for at kundemakten i HoReCa-markedet er moderat.

High-end dagligvare vil ha feerre aktuelle aktgrer enn HoReCa-markedet, og vil dermed veere
mer konsentrert. Dagligvaremarkedet i Norge har ifglge Menon Economics en Herfindahl-
Hirschman-indeks (HHI) pa rundt 3300, der en HHI pa over 2500 signaliserer et marked med
hgy konsentrasjon (Wifstad et al., 2018). Dette kan tale for en hgy grad av kundemakt i
dagligvaremarkedet. Det kan argumenteres for at kravene til produktene for a inkluderes i
premium-kategorier er hgye, noe som kan bidra til gkt kundemakt. For a inkluderes i Jacobs
Utvalgte kreves det: «(...) en del til far et produkt slipper gjennom nalgyet hos ekspertene»
(Jacobs Utvalgte, u.d.). Pa bakgrunn av dette vil kundemakten totalt sett vurderes som moderat

til hay.
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Kundene innenfor de ulike markedene vil ogsa tenkes a ha ulike reservasjonspriser. I intervjuer
med grossistene kommer det frem at reservasjonsprisen og opplevd kundeverdi i stor grad vil
avhenge av produktets attributter. Dette vil bli ytterligere diskutert i kapittel 5.1.1. Samtlige
grossister trekker frem at det vil vaere svert vanskelig & si noe om pris gitt begrenset testing
og kunnskap om produktet. Pa bakgrunn av dette nevner ikke grossistene en spesifikk pris som
vil veere akseptabel i HoReCa-markedet, da dette avhenger av kvaliteten pa produktet.
Informanten for high-end dagligvare trekker ogsa frem at det vil foreligge usikkerhet

vedrgrende hvilken pris som vil veere fornuftig. Pris vil bli ytterligere diskutert i kapittel 6.

4.2.3 Leverandgrer

Produksjonen av landbasert oppdrett av vannamei, vil videre vere avhengig av ulike
leverandgrer. Produksjonen krever innsatsfaktorer som blant annet for til rekene,
produksjonsteknologi, arbeidskraft, postlarver og emballasje for nedpakking av rekene til
forsendelse. Det finnes flere ulike alternativer for leverandgrer av bade rekefor og leverandgrer
av emballasje, noe som reduserer grad av makt fra disse leverandgrene. Basert pa
oppdretternes mest avgjerende kostnader, har vi utifra et vesentlighetskriterium valgt a

fokusere analysen pa leverandgrer av oppdrettsteknologi og postlarver.

Leverandgrene av produksjonsteknologi oppfattes & veere mange. Oppdretteren ShrimpVision
forklarer i intervju at de har vurdert opptil ni ulike leverandgrer av RAS-anlegg. Ulike tilbud
av RAS-anlegg skiller seg i liten grad fra hverandre, noe som gjgr at alternativene oppleves
som svert like. Videre vil en oppdretter ogsa sta ovenfor andre alternativer for
produksjonsteknologi, som blant annet BFT. Ettersom det er flere tilgjengelige leverandgrer
av produksjonsteknologi, vil dette implisere lav grad av leverandgrmak.

Leverandgrer av postlarver er det derimot feerre av. Avdelingslederen for produksjon av
postlarver til Norge i USA i Benchmark Genetics (BG), forklarer at BG er den eneste
leverandgren av postlarver som eksporterer larver til Norge i dag. BG trekker frem at
alternativene for leverandgrer begrenses som fglge av at produksjonen i Europa, herunder
Norge, er snever sammenlignet med produksjon i andre land. Dette gjgr det mindre attraktivt
for produsentene a selge postlarver til Norge (Benchmark Genetics, personlig kommunikasjon,
9. mars 2021). Ettersom det kun er én leverandgr av postlarver til Norge, kan det implisere at

leverandgren har hgy grad av makt. Likevel viser vare undersgkelser en tendens til gkt
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etablering av postlarve-klekkeri i Europa, noe som blir ytterligere diskutert i kapittel 5.1.4.
Med flere leverandgrer av postlarver i Europa, vil det kunne tale for at leverandgrmakten kan

reduseres.

Verdiskapingen per enhet vil kunne endres, dersom reservasjonsprisen til leverandgrene
endrer seg (Lien et al., 2016). Ettersom det finnes flere alternativer for leverandgrer for
innsatsfaktorene og produksjonsteknologi, vil det kunne forstas som at oppdretteren vil matte
forholde seg til prisene i markedet. Likevel kan det tenkes at prisene for postlarver vil kunne
reduseres som fglge av hgyere konkurranse blant leverandgrene av larver, i takt med gkt

etablering av klekkeri i Europa.

4.2.4 Trussel fra nyetablerte

Potensielle inntrengere i bransjen vil vaere norske eller utenlandske aktgrer som velger a
etablere seg pa markedet i Norge, eller utenlandske aktarer som starter a eksportere reker til
de norske forbrukerne. Hvor stor trusselen fra de nyetablerte utgjer, vil avhenge av
etableringsbarrierene og responsen fra de etablerte aktarene (Porter, 2008). De 24 landbaserte
vannamei-oppdretterne i Europa har blitt etablert de siste 10-15 arene. Det er videre antatt at
produksjonsvolumet i Europa vil gke i fremtiden, for & kunne mgte ettersparselen etter
landbasert vannamei (EuroShrimp, 2021). Antall nye aktgrer pa markedet de siste arene, samt
framtidsutsiktene til EuroShrimp (2021), vil kunne indikere at det potensielt ikke foreligger
hgye etableringsbarrierer som kan forhindre eventuelle nyetableringer. Likevel vil dette

avhenge av flere forhold, som vil diskuteres i det fglgende.

Store leeringskurveeffekter i markedet kan representere hgye irreversible investeringer, og
skape hgyere etableringsbarrierer (Lien et al., 2016). Oppdretteren White Panther nevner i
intervjuer at man som oppdretter ma ha tilstrekkelig kapital for a klare seg i minst to ar for a
kunne overleve den krevende laeringsfasen. Swiss Shrimp hadde ogsa dominerende
leeringseffekter, som farte til at lann ikke ble utbetalt far syv ar etter oppstart av produksjonen
(Swiss Shrimp, 2019). Til tross for store laeringseffekter, ser det ut til & veere god praksis for a
dele kunnskap innad i neringen. Dette gjares blant annet gjennom nettverket EuroShrimp, en
organisasjon med forskere og andre bidragsytere med mal om a forbedre og stette

rekeproduksjon i Europa (EuroShrimp, u.d.). Pa den maten legges det til rette for at en
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nyetablert aktar skal kunne leere av de etablerte, og dermed redusere sin leeringsfase, noe som
taler for lavere etableringsbarrierer.

For en oppdretter som vurderer a etablere seg i bransjen, vil det vaere ngdvendig a investere i
oppdrettsteknologi. Basert pa anslag fra Polyplan (2016), vil et RAS-anlegg med arlig
produksjon pa 10 tonn, ha en investeringskostnad pa 17,5-22,5 MNOK. For BFT vil det kunne
ligge mellom 12,5-17,5 MNOK. Et eksempel for investeringskostnader for landbasert oppdrett
av laks, viser at et anlegg pa 6000 tonn vil kunne anslas til 580 MNOK (Bjgrndal & Tusvik,
2018). Sammenligner vi disse bransjene, ser vi at kapitalbehovet for & etablere seg i bransjen

for landbasert oppdrett av vannamei, vil veere lavt.

Eksisterende fordeler som de nyetablerte ikke har tilgang til, kan ogsa pavirke
etableringsbarrierene (Porter, 2008). Oppdretterne i Norge bruker samme leverandgr av
postlarver, har tilgang til samme teknologi og har lik mulighet til & leere av etablerte
oppdrettere i Europa. Det fremkommer ikke av analysene at oppdretterne har tilgang pa unike

fordeler som vil begrense attraktiviteten for nyetableringer.

Selskapet Happy Prawns viser i intervjuer til at produksjonskostnaden per enhet vil reduseres
ved gkt volum. Dette viser at det vil veere muligheter for a oppna stordriftsfordeler i markedet
for oppdretterne av landbasert vannamei i Norge. Til tross for dette, er markedets starrelse
anslatt til & veere begrenset, noe som taler for at produksjonsvolumet som gir stordriftsfordeler
ikke vil veere formalstjenlig. Basert pa dette vil det vere stordriftsfordeler a hente i bransjen,
men aktgrene vil ikke oppna et produksjonsvolum som tillater betydelige stordriftsfordeler,

noe som taler for lavere etableringsbarrierer.

Trusselnivaet vil ogsa pavirkes av de etablerte aktgrenes respons pa nyetableringer (Porter,
2008). Industrien er preget av hgye faste kostnader, Swiss Shrimp anslar i intervjuer at hele
90-95 prosent av kostnadene er faste. Som fglge av dette vil sannsynligheten for at etablerte
oppdrettere reagerer med priskrig veere hgy (Porter, 2008). En nyetablering vil dermed kunne
utgjere en stor trussel, da mulig priskrig per tidspunkt vil ha svert negativ innvirkning pa

aktgrenes lgnnsomhet med tanke pa hgye produksjonskostnader.

Basert pa en analyse av etableringsbarrierene vil muligheten for a lzere fra andre og mangel pa
unike fordeler gi lavere etableringsbarrierer. Videre vil ikke stordriftsfordelene utgjere stor
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effekt pa etableringsbarrierene, samt at lavt kapitalbehov taler for lave etableringsbarrierer.
Risikoen for priskonkurranse som oppstar ved en eventuell nyetablering vil i tillegg veere svart
gdeleggende for Ilannsomheten i markedet. Oppsummert vil trusselen fra nyetablerte vurderes

som hgy.

4.2.5 Trussel fra substitutter

Ettersom produktet ikke er lansert pa markedet, vil det veere knyttet usikkerhet til definisjonen
av hvilke substitutter som finnes. Ut ifra intervjuer med oppdrettere og potensielle kunder av
bransjen har vi definert aktuelle substitutter som hummer, kongekrabbe, kamskjell, sjgkreps

og andre store reker.

Trusselen fra substitutter vil i stor grad avhenge av relasjonen mellom pris og karakteristika
ved produktene, og falgelig veere knyttet til kundenes opplevde verdi av produktet (Porter,
2008). Oppdretteren Happy Prawns antyder gjennom salgsprisen pa 700 kr/kg at vannamei-
reken vil kunne konkurrere med hummer og kongekrabbe (Morsund, 2019). | intervju med
sjgmatgrossisten Lergy Sjgmatgruppen, antas det derimot at vannamei-reken ikke vil kunne

havne pa et slikt niva som Happy Prawns forventer:

«Vannamei er jo kjent som et billigprodukt som mest asiatiske restauranter og sant
bruker, sa skal man pa en mate gjere det til et high-end-produkt, og da tenker jeg at
siden det skal veere et high-end-produkt, sa ma det veaere noe spesielt med det.
Sjekreps, hummer, de tingene kan jo egentlig enkelt selges inn. Kongekrabbe for den
saks skyld fordi det har en s@regen smak. Det er ogsa hele pakken — det er noe unikt

med de ulike artene» (Lergy Sjgmatgruppen, 2021).

Uttalelsen antyder at vannamei-reken fra landbasert oppdrett ma inneha gitte karakteristika
som tyder pa hgy kvalitet og seregenhet for & kunne veere et high-end-produkt. Grossisten
Lergy Sjematgruppen understreker at de ikke har smakt pa produktet, noe som gjer det
vanskelig a si hvilke produkter som er sammenlignbare. Informanten i Lergy Sjgmatgruppen
nevner likevel basert pa deres erfaring at folk generelt sett har en hgyere betalingsvilje for
hummer og kongekrabbe enn sjagkreps, og trekker videre frem at: «Jeg kan ikke se for meg
hvorfor dette produktet skal kunne prises hgyere enn sjgkreps» (Lergy Sjgmatgruppen, 2021).

Grossisten Domstein trekker ogsa frem at saeregne arter ikke vil kunne sammenlignes med
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vannamei-reken: «En sann reke vil aldri kunne sammenlignes med kongekrabbe eller levende

sjekreps» (Domstein, 2021).

Bade Unil og Domstein legger i intervjuer frem at den argentinske villreken i noen grad har
erstattet den tradisjonelle vannamei-reken pa markedet. Unil trekker frem at den argentinske
reken er villfanget, og forklarer at: «(...) smaksmessig en helt annen reke, den er bedre enn
den fra Vietnam» (Unil, 2021). Det kommer ogsa frem at starrelse vil vaere en viktig egenskap
for & oppna en hay pris. Sjegmatgrossist A argumenterer for at dersom vannamei-rekene blir
for sma: «(...) havner de fort i sammenligning med fryste grgnlandsreker» (Sjgmatgrossist A,
2021). Sjematgrossist A trekker ogsa frem at uttalelsene er basert pa at vannamei-reken fra
landbasert oppdrett ikke er testet. Tabell 5 illustrerer eksempler pa priser pa de ovennevnte

substituttene. Prisene er hentet fra ulike distributgrer og representerer pris til sluttkunde.

Produkt Pris/kg Stgrrelse

Levende norsk hummer (Mat i Bergen, 1100

u.d.a)

Store kongekrabbe kigr (Mat i Bergen, 998

u.d.b)

Kamskjell (fryst) (Mat i Bergen, u.d.c)/ (Mat 425/799* Pris for ulik kvalitet

i Bergen, u.d.d)
Sma sjgkreps (fersk) (Mat i Bergen, u.d.e) 398
Sma sjpkreps (fryst) (Hitra mat, u.d) 250 7/12

Store sjgkreps (fersk) (Mat i Bergen, u.d.f) 479

Ekstra store havreker (fryst) (Mati Bergen, 329 40/60
u.d.g)

Grgnlandsreke (fryst) (Sjgmatbilen, u.d) 358 40/60
Ekstra store argentinske villreker (fryst) 264

(Meny, u.d)

Tabell 5: Priseksempler for potensielle substitutter
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Uttalelser fra grossistene antyder at produktets egenskaper vil bli sveert avgjerende for hvordan
vannamei-reken oppfattes relativt til substituttene. Dette vil i stor grad avgjgres pa bakgrunn
av kundenes opplevde verdi ved produktet, som varierer med egenskaper og kundens
preferanser. Uansett opplevd verdi viser tabell 5 at det foreligger substitutter i mange ulike
prisklasser som er tilgjengelige for kundene. Det kan tenkes at det i begrenset grad foreligger
byttekostnader utover eventuell merkelojalitet ved & bytte fra et produkt til et substitutt.
Potensielt lave byttekostnader og usikkerhet rundt vannamei-rekens forhold mellom pris og

kvalitet vil tilsi at substituttene utgjer en hgy trussel.

4.2.6 Intern rivalisering

Basert pa analysen av de fem konkurransekreftene, har vi oppsummert den potensielle
intensiteten av de ulike faktorene i tabell 6. Disse vil i sin tur kunne ha innvirkning pa

intensiteten av intern rivalisering.

Faktor Grad

Trussel fra nyetablerte Hay

Trussel fra substitutter Hay

Kundemakt Moderat til hgy
Leverandgrmakt Lav
Intern rivalisering Hgy

Tabell 6: Oppsummering av analysen av Porters fem krefter

Den interne rivaliseringen mellom de etablerte aktarene vil pavirke lgnnsomheten (Porter,
2008). Som tidligere nevnt kjennetegnes bransjen av a ha hgye faste kostnader. 1 tillegg er det
hgye utgangsbarrierer som fglge av at teknologien som brukes er spesielt tilegnet produksjon
av tropiske reker. Dette gjgr det problematisk a selge seg ut av investeringene. Dersom det
skulle skje en etablering er det trolig at de etablerte aktgrene ikke trekker seg ut, noe som kan

fare til hgy grad av rivalisering.
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Oppsummert anslar vi trusselen fra leverandgrene til a vare lav, trusselen fra kundene er
moderat til hgy. Trusselen fra substitutter vurderes som hgy, i likhet med trussel fra
nyetableringer. Som fglge av de gjennomgatte konkurransekreftene, samt hgye

utgangsbarrierer i bransjen, kan den interne rivaliseringen vurderer som hgy.

4.3 Markedets og bransjens potensielle Iannsomhet

| kapittel 4 har vi forsgkt a gi et bilde pa makroomgivelsene som kan pavirke det nye markedet
i Norge, og hvilke faktorer som vil kunne ha innvirkning pa lgnnsomheten i bransjen for
oppdrettere av vannamei-reker pa land i Norge. Som falge av at produktet ikke er
kommersialisert i Norge enda, vil det veere knyttet betydelig usikkerhet til konklusjonene vi

har kommet frem til i analysen av markedet.

| analysen av makroforholdene kommer vi frem til flere avgjerende faktorer tilknyttet sosiale
forhold som vil kunne pavirke den potensielle lannsomheten i markedet. Til tross for at
befolkningen bruker mindre andel av den disponible inntekten pa mat, ser vi likevel at det er
gkt fokus pa sunn mat, og spesielt sjgmat. Seerlig kommer det frem at forbrukerne er villig til
a betale mer for kvalitetsmat som er fersk og produsert lokalt. Det trekkes ogsa frem at
forbrukerne gnsker a kjope mer berekraftige produkter, og samtidig avstar flere aktgrer
innenfor HoReCa markedet, fra a bruke tradisjonell vannamei. Det viser seg ogsa en gkt

ettersparsel etter sushi, og gkt etablering av sushi-restauranter.

| analysen av bransjen viser det seg at det er en hgy trussel fra potensielle inntrengere. Det har
veert en gkning i antall etablerte oppdrettere de siste 10-15 arene i Europa, og som falge av
lave etableringsbarrierer kan nyetableringer kunne utgjare en hgy trussel for den fremtidige
lannsomheten i bransjen. Videre impliseres det at det kan veere hgy grad av trussel fra
substituttene. Arsaken er at det foreligger flere potensielle substitutter med
kvalitetsegenskaper som verdsettes av kunden til gitt pris. Likevel vil det vaere vanskelig a si
hvor stor denne trusselen er, ettersom landbasert vannamei ikke er tilgjengelig for den norske
kunden enda. Det foreligger ogsa moderat til hgy grad av kundemakt hos bade high-end
dagligvare og HoReCa-aktgrene, mens leverandgrene pa sin side, viser seg a ha lav grad av

makt. | analysen kommer vi frem til at det vil kunne veere et hgyere verdiskapingspotensial i
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kundenes reservasjonspris, enn i leverandgrenes reservasjonspris, ettersom det kan veere mulig

a etterstrebe kundenes preferanser for kvalitet for & oppna hayere pris.

I analysen av markedets starrelse anslo vi antall tonn & ligge mellom 50-80. Dette kommer av
at markedet siktes inn mot high-end dagligvare og i hovedsak high-end restaurantmarkedet,
som et ferskt produkt med premium pris og kvalitet. Som fglge av markedets begrenset
starrelse, potensielt lave etableringsbarrierer, hgy trussel fra mulige substitutter og hgy intern

rivalisering, vil dette kunne utfordre den fremtidige lannsomheten i bransjen.
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5. Bedriftenes valg

| dette kapittelet vil vi gjennomfgre det andre steget i den kreative fasen. Kapittelet har til
formal a kartlegge hvilke strategiske valg de ulike oppdretterne har tatt og planlegger a ta, hva
som ligger til grunn for disse valgene, og hvordan valgene kan pavirke lgnnsomheten.
Variasjon i disse valgene danner videre grunnlag for a studere i hvilken grad de ulike valgene
vil kunne pavirke lgnnsomheten til bedriftene. Basert pa kartleggingen av bedriftenes valg vil
vi kunne fa en dypere forstaelse for hvilke faktorer ved landbasert oppdrett av vannamei som
vil pavirke lgnnsomheten. Faktorene vil kunne gi et inntrykk av hvilke forutsetninger som ma

ligge til grunn for at landbasert oppdrett av vannamei i Norge vil kunne vaere lgnnsomt.

5.1 Huvilke faktorer er avgjgrende for fremtidig lsnnsomhet?

Det overordnede teoretiske grunnlaget for analysen av bedriftenes valg er forankret i
rammeverket av Banker og Johnston, samt verdi- og kostnadsdriver teori, basert pa det
teoretiske rammeverket av Porter og Riley. Analysen preges av en induktiv tilneerming, hvor
vi i hovedsak har tatt utgangspunkt i det teoretiske rammeverket av Banker og Johnston
(2007). Gjennom intervjuene med oppdretterne i utvalget, kombinert med det teoretiske
rammeverket av Banker og Johnston (2007), identifiserte vi fire verdi- og kostnadsdrivere som
viser seg a veere av stgrst betydning for lgnnsomheten til oppdretterne. Disse driverne er
knyttet til bedriftenes strategiske valg, og vil diskuteres i det fglgende med hovedvekt pa

primeardata, samlet inn ved hjelp av kvalitative intervjuer.

| figur 12 har vi tatt utgangspunkt i det teoretiske rammeverket av Banker og Johnston (2007)
og prosjektlannsomhetsanalyse for & illustrere de fire sentrale faktorene som kan pavirke
lannsomheten for landbasert oppdrett av vannamei. Som vist i modellen vil markedets
lgnnsomhet pavirke bedriftenes strategiske valg. Innenfor de ulike verdi- og kostnadsdriverne,
har bedriftene tatt bestemte valg som legger feringer for inntekter og kostnader, og endelig
bedriftens Ignnsomhet, i likhet med fremstillingen av Banker og Johnston (2007). Med
utgangspunkt i vart datagrunnlag fremstar; produktkarakteristika, teknologi, lokalisering og
vertikal integrasjon som avgjegrende drivere for lgnnsomhet ved landbasert oppdrett av

vannamei.
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Kreativ fase og teknisk fase I R R e

Markedsinnsikt
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Bedriftenes valg
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lgnnsomhet
Lokalisering < Faste kostnader

Produktkarakteristika
og kundeverdi

Vertikal integrasjon

Figur 12: Bedriftenes valg, modifisert modell av Banker og Johnston og Prosjektlannsomhetsanalyse

Med utgangspunkt i de mest sentrale verdi- og kostnadsdriverne for lannsomhet, har vi kartlagt
de konkrete strategiske valgene samtlige oppdrettere i utvalget har tatt, og planlegger a ta. Det
viser seg at oppdretterne har flere likheter og ulikheter knyttet til de forskjellige valgene. Farst
og fremst ser vi at oppdretterne har lagt til grunn forskjellige valgte produktkarakteristika.
Dette er ogsa konsistent med analysen av markedet, som viser at egenskaper ved produktet vil
veere viktige for opplevd kundeverdi. Basert pa valg av teknologi finner vi at tre av
oppdretterne har valgt RAS, og de resterende tre har valgt BFT. Knyttet til lokalisering er
oppdretterne spredt geografisk i Europa, mens to av oppdretterne er lokalisert i Norge.
Lokaliseringsvalget vil ha betydning nar vi ser naermere pa beliggenhet i forhold til markedet
for den respektive oppdretteren. Vi har funnet at i hvilken grad oppdretterne velger a ha eget
klekkeri for postlarver i tilknytning til oppdrettsanlegget, vil vaere en aktivitet som kan
vertikalt integreres med produksjon av vannamei. | utvalget har to oppdrettere valgt a etablere
eget klekkeri. En oppdretter planlegger & sette opp eget klekkeri, mens de tre resterende har

valgt & ikke sette opp eget klekkeri.
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I tabell 7 blir oppdretterne presentert med hensyn pa hvilke valg de har gjort. For mer detaljer
rundt produktkarakteristika, se tabell 8. Hva som ligger til grunn for de bestemte valgene som

oppdretterne har tatt, og planlegger a ta, og hvordan valgene vil kunne pavirke lgnnsomheten,

vil analyseres i det falgende.

Produsent Shrimp  Happy Mega White Noray
Vision Prawns Shrimp Panther Seafood

Produktkarakteristika =

Teknologi RAS BFT RAS BFT RAS BFT

Lokalisering Norge Norge Sveits Slovakia = @sterrike Spania

Eget klekkeri Nei Planlegger = Nei Nei Ja Ja

1) Beskrevet i eget kapitel. Se tabell 8

Tabell 7: Oversikt over bedriftenes valg

5.1.1 Produktkarakteristika og kundeverdi

Valg av produktkarakteristika er valg oppdretterne gjer med hensyn pa hvilken type reke de
skal levere, som vil kunne pavirke bade inntekter og kostnader. Produktkarakteristika kan vare
miksen av ulike produkter, eller egenskaper ved det spesifikke produktet som utforming og

design, og vil deretter veere avgjerende for kundeverdi (Banker & Johnston, 2007).

Bedriftene tar konkrete valg knyttet til produktkarakteristika, noe som gjer det verdifullt a
studere hva som ligger til grunn for de spesifikke valgene av de ulike egenskapene. Ut ifra
intervjuene med oppdretterne, kom vi frem til at de har tatt valg knyttet til flere sentrale
produktkarakteristika, som de argumenterer for vil kunne vare viktige for kundeverdi og
kostnader. | tillegg har vi valgt a vurdere produktkarakteristikaene ut ifra kundens perspektiv.
Basert pa at det i dag ikke er mulig & kjepe fersk vannamei produsert pa land i Norge, skaper
det utfordringer for a kunne avdekke dagens kundeverdi. Vi har likevel valgt a kartlegge hva
som potensielt kan ha innvirkning pa kundeverdi ved a intervjue tre sjgmatgrossister, samt

benytte et intervju med en sjgmatgrossist gjennomfgrt av ShrimpVision.
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Gjennom intervjuer med de seks oppdretterne, kommer vi frem til seks sentrale valg av
produktkarakteristika, herunder; stgrrelse (gram, cm, produksjonstid), tilstand (inkludert
leveringstilstand), farge, smak, andre produktattributter, samt valg om markedsfering for

beerekraftig- og lokalprodusert produkt. I tabell 8 kommer det frem hvilke egenskaper ved

vannamei-reken de ulike oppdretterne har valgt for a kunne tilby produktet. I tillegg til de

attributtene som fremkommer i tabellen, diskuteres smak, andre produktattributter og i

hvilken grad oppdretterne har valgt & posisjonere seg med hensyn pa lokal- og bearekraftig

mat. Oppdretterne har gjort bade like og ulike valg innenfor disse produktkarakteristikaene.

Hva som ligger til grunn for disse valgene vil bli ytterligere diskutert i det kommende.

Produsent Shrimp
Vision

20-25

Gjennomsnitts-

lengde

Produksjonstid 3-4 mnd.

per syklus
Leveringstilstand Levende
Nedkjglt

Tilstand HOSO®

N

Happy
Prawns

10-15
15-20
10-25
25+
12-15cm
3,5-4,5
mnd.
Levende
Nedkjglt

HOSO

Blagra

Swiss
Shrimp

20-30

30-40

40-50

Max 23 cm

3- 5 mnd.

Nedkjglt

HOSO

Bl3

Mega
Shrimp

20-25
26-30
31-36
33+

18cm

3,1 mnd.

Levende

Nedkjglt

HOSO

Gra

White
Panther

20-35

Nedkjglt

HOSO

Bl3

Tabell 8: Oversikt over bedriftenes valg av produktkarakteristika

6 HOSO star for Head On Shell On, og betyr at reken leveres med hodet og skallet p& (White Panther, u.d.a).

Noray
Seafood

17-25

25-33

3 mnd. +/-

Kokt
Ferske

HOSO

Bla og gra
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Starrelse

Etter en gjennomgang av oppdretternes valg knyttet til starrelse, ser vi at det forekommer
variasjoner hos de ulike aktgrene nar det kommer til antall gram og centimeter. Fire av
oppdretterne tilbyr rekene i ulike stgrrelsesintervall, hvor det ogsa vil veere ulik pris for
starrelse. Pris diskuteres ytterligere i kapittel 6.1. | en tilsendt interessentrapport utarbeidet av
Swiss Shrimp, legger de vekt pa at det er fordelaktig a levere varierende starrelser ettersom de
forskjellige kundegruppene gnsker ulike stagrrelser (Swiss Shrimp, 2019). I intervjuer forklarer
oppdretteren at de selger 50% av produksjonen til dagligvare, 25% gjennom nettbutikk og
25% til restauranter. Det papekes at reker pa 25 gram er lettere a selge og at dagligvaren gnsker
stgrrelsen 20-30 gram, mens restauranter gnsker pa sin side at rekene er sa store som mulig.
Mega Shrimp selger ikke til dagligvare, kun til private kunder og HoReCa. De tilbyr ogsa flere
variasjoner i starrelse, illustrert i tabell 8, for a tilfredsstille ulike kunders preferanser. @kt
starrelse vil falgelig gi gkte produksjonskostnader. Oppdretteren viser videre til at den
prosentvise gkningen i produksjonskostnader for gkt sterrelse i deres produksjon ligger pa
3,5%. Hvilken prosentvis gkning som ligger til grunn for gkt pris, diskuteres i kapittel 6.1. En
studie gjennomfart ved Purdue University viser til at prisgkningen som kan oppnas i markedet

ved a selge starre reker, trolig vil overga de gkte produksjonskostnadene (Quagrainie, 2015).

Starrelsen pa reken henger sammen med tiden reken er i oppdrettsanlegget. En lengre syklus
vil gi en sterre reke. Happy Prawns forklarer at de fleste produsenter holder rekene i
oppdrettsanlegget i ca. 3 mnd., men at de selv holder rekene i fire maneder pa grunn av
dyrevelferd, kvalitetshensyn og starrelse. ShrimpVision viser til at kundene i hovedsak gnsker
sa store reker som mulig. Gitt at kundene gnsker store reker, vil det kunne gi gkt kundeverdi
og deretter hgyere inntekter. Likevel vil lengre tid i anlegget fare til feerre sykluser produsert
per ar. Om rekene blir lengre i oppdrettsanlegget, vil dette ogsa kreve mer for per reke enn ved
kortere sykluser, noe som gir gkte férkostnader. @kt forforbruk per syklus vil kunne gi
darligere vannkvalitet i et RAS-anlegg, ifelge Swiss Shrimp. Det viser seg videre at valg av
teknologi vil kunne pavirke forfaktoren, noe som vil diskuteres ytterligere i kapittel 5.1.2.
ShrimpVision forklarer pa sin side, at en gitt produksjonstid likevel ikke vil garantere lik
stgrrelse pa rekene, pa grunn av biologiske forhold. Noen reker vil veere sterkere enn andre,
som gjor at det kan oppsta store variasjoner i starrelsene per syklus. Denne utfordringen
papekes av bade ShrimpVision og Swiss Shrimp. Ulempen med dette vil veare at det gir
usikkerhet tilknyttet mulig tilbudt volum for sterrelsene per syklus. En annen ulempe ved a

produsere starre reker vil veere biologisk risiko som falge av rekenes livssyklus. ShrimpVision
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forklarer at reker over 20-25 gram vil bli mer aggressive som faglge av utfordringer tilknyttet
kjgnnsmodning, noe som kan fare til gkt dgdelighet.

Fra kundesiden papeker Lergy Sjgmatgruppen viktigheten av jevn starrelse pa rekene til
kunden, og nevner at til HoReCa-markedet gnsker man identisk starrelse pa produktene. En
pakke pa 1 kg med store starrelsesvariasjoner, vil derfor ikke vere heldig. Redusert
kundeverdi som faglge av sterrelsesvariasjoner kan illustreres gjennom prisene som er oppgitt
av Swiss Shrimp. Oppdretterens laveste pris er 79 CHF/kg’, som er prisen per kilo for en pakke
med assorterte starrelser (Swiss Shrimp, u.d.). Dette illustrerer viktigheten ved egenskapen
om 4 levere jevn starrelse, og impliserer at ujevnheter i sterrelse vil gi en lavere pris.

Sjematgrossist A viser til viktigheten ved starrelsen pa rekene:

«Huvis starrelsen pa rekene er slik jeg oppfatter i farste spgrsmalet ditt, at det er 40-50
stykk pr. kg, sa er det en veldig liten kongereke og man havner fort i sammenligning
med fryste grgnlandsreker. (...) | tillegg er vannamei-reker kjent for a vere et
billigprodukt, sa det blir spennende & se om man klarer & fa ut en high end pris pa
dette. Da ma nok sterrelsen pa rekene betydelig opp, om det er riktig med 40-60 pr.

kg.» (Sjgmatgrossist A, 2021).

Tilstand

Samtlige oppdrettere i utvalget har valgt & levere rekene HOSO for & kunne ivareta hgyest
mulig kvalitet. Smaken i vannamei-reken sitter i hovedsak i hodet og skallet, og det vil derfor
veere spesielt viktig a beholde hode og skall pa for a kunne levere en god smak (Swiss Shrimp,
2019). Et viktig poeng blant oppdretterne er at de aldri fryser rekene. Dette valget legger til
rette for hgyere kvalitet pa rekene. Mega Shrimp papeker at nettopp dette er budskapet il
rekekonsumenten: «Our customers themselves take only fresh shrimp. Namely the freshest
shrimp is the main marketing advantage.» Videre legger de til at leveringstilstanden pa rekene
er viktig: «(...) freshly caught and chilled, never frozen. This is their value» (Mega Shrimp,
2021). Viktigheten ved tilstanden pa rekene for kundeverdien, understrekes av Sjgmatgrossist

A nar de viser til at: «Er smak, konsistens, lukt, holdbarhet pa plass, vil nok prisoppnaelsen

7 Kursen for 1 sveitsiske franc var 9,13 NOK 18.05.2021 (Norges Bank, 2021).
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bli god. (...) vi far hape at et ferskt norsk produkt vil holde en bedre kvalitet enn importert fryst

vannamei.» (Sjgmatgrossist A, 2021).

Samtlige oppdrettere unntatt White Panther leverer rekene bade nedkjglt og levende. Arsaken
til at White Panther ikke leverer rekene levende er av strenge reguleringer for distribusjon av
levende dyr. Swiss Shrimp slakter rekene den dagen de skal leveres til kunden for a ivareta
hayeste grad av ferskhet (Swiss Shrimp, 2019). Noray Seafood forteller i intervju at de ogsa
slakter pa dagen, og i tillegg velger a tilby en andel av salget som kokt. Dette kommer av at
noen av kundene i deres marked gnsker dem kokte, ettersom det er lettere a tilberede. Likevel
kokes det ikke opp i store mengder for plassering pa lager. Oppdretteren forklarer at & koke
rekene er en uke-til-ukes beslutning og varierer i hgy grad med etterspgrselen.

En viktig egenskap ved produktet, som ble trukket frem av samtlige grossister som
representerer kundesiden, er at varen ikke ma veere et prefabrikat. Videre legges det vekt pa at
til high-end markedet er det spesielt viktig at varen ma veere ra, levende eller fersk, og at hode
og skall bgr veere pa. Domstein understreker at det: «Helt klart er positivt at man kan
produsere dette produktet pa land og at man far muligheten til & levere produktet ferskt eller
levende.» (Domstein, 2021). For & ivareta ferskheten vil holdbarheten veere avgjgrende.
Holdbarheten vil ifalge Sjgmatgrossist A pavirke hvilke dager i uken produktet kan leveres til
HoReCa markedet i Oslo: «Hvis det er mindre enn 8 dagers holdbarhet ma du nok forsyne
oslo-markedet 2 ganger i uken. Restaurantene setter ikke noe pa menyen som de ikke kan
servere gjennom hele uken.» (Sjgmatgrossist A, 2021). P4 den maten vil et viktig
produktattributt for disse kundene ogsa veere leveransesikkerhet, ettersom restaurantene ikke
velger a sette produktet pA menyen om de ikke kan servere det gjennom hele uken.

Med ferskhet som utgangspunkt for et sentralt og viktig produktkarakteristikum, vil
lokalisering pavirke grad av ferskhet og vil av den grunn vere et spesielt viktig valg

oppdretteren ma ta stilling til. Valg av lokalisering vil bli videre diskutert i kapittel 5.1.3.

Farge

Et annet produktkarakteristikum en oppdretter ma ta stilling til, er den visuelle fremstillingen
av reken. Den tradisjonelle vannamei-reken kjennetegnes ved en graaktig farge. Etter en

gjennomgang av fargen pa reken hos de ulike oppdretterne, viser det seg at flere av de



76

landbaserte oppdrettsrekene tilegner seg en spesiell blafarge som skiller seg fra den kjente
vannamei-reken, som vist i figur 13. | vare undersgkelser blant oppdretterne er det ingen
enighet om hva som er arsaken til fargens opphav, og er noe som undersgkes videre av de
fleste oppdretterne. Det kan uansett veaere hensiktsmessig a vurdere hvilken kundeverdi fargen

kan ha for fremtidig oppklaring.

Figur 13: Gra vannamei (Netfish, u.d.), BI& Vannamei (White Panther, u.d.b)

Forelgpig finnes det ikke konkrete undersgkelser som viser til hvordan fargen pavirker
kundens oppfatning, men det kan tenkes at fargen kan sla begge veier. Pa den ene siden kan
fargen signalisere noe som er kunstig og tilgjort, mens pa den andre siden kan fargen
signalisere noe eksotisk og tropisk. Oppdretteren White Panther produserer, i tillegg til
vannamei, reken Litopenaeus Stylirostris, som kjennetegnes ved at den er bla av natur. White
Panther understreker at stylirostris kan selges til en hgyere pris enn vannamei-reken, som faglge
av at White Panther er de eneste som kan tilby stylirostris i fersk tilstand i Europa. Det er
likevel knyttet en differensieringsutfordring til stylirostris, pa bakgrunn av at vannamei-reken
ogsa har en tendens til a bli bla. Blafargen til stylirostris, kan derfor tenkes a dra opp prisen pa
den bla landproduserte vannamei-reken, ettersom blafargen kan assosieres med en hgyere pris.
Siden arsaken til fargens opphav fortsatt er ukjent, er det videre uvisst hvordan dette valget vil

kunne pavirke de strukturelle verdi- og kostnadsdriverne.
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Smak

Ut ifra hvilke prisforventninger som ligger til grunn, papeker Lergy Sjgmatgruppen at det er
klart at et slikt produkt egner seg best mot restauranter som et high-end-produkt. Som tidligere
nevnt forklarer Lergy Sjgmatgruppen at high-end produkter ma veere unike og gjerne ha en

seeregen smak. Grossisten legger ogsa til at:

«Det som ofte gjenspeiler vannamei, er jo at det er relativt smaklgst. Du kjgper mer
eller mindre en konsistens. (...) Jeg har ikke prgvd dette produktet, men jeg ser samtidig
ikke hvordan denne reken skal tilegne seg smak. Med tanke pa at rekene skal veere i et
landbasert anlegg ved a spise mikroorganismer eller hva de spiser, fordi sjgmat far
smak ut ifra de omgivelsene som de bor i.» (Lergy Sjgmatgruppen, 2021).

Domstein viser ogsa til at de tror den landbaserte reken kan fa utfordringer knyttet til smak
ettersom: «Norske skalldyr som spiser ute, far en sgdme og mineralsmak fordi de er ute i kalde
farvann.» (Domstein, 2021). Representanten fra Unil har derimot smakt vannamei-reke fra det
landbaserte RAS-anlegget til Noray Seafood i Spania, og papeker at smaken helt klart er bedre
enn de vannamei-rekene som er tilgjengelige pa markedet i Norge i dag, og vil av den grunn

ha en annen kvalitet.

Bade produsenter og grossister som har testet landbasert vannamei-reke, viser til at smaken er
unik og spesielt god. Oppdretteren White Panter antar at den hgye smaksopplevelsen som man
far ved & produsere reken pa land, uavhengig av produsent i Europa, gjer det vanskelig &
konkurrere pa kvalitet. Oppdretteren understreker at: «If you are to ask me, it is difficult to
compete with quality, because all the European shrimps | have tasted so far are all fantastic.»
(White Panther, 2021). Det kan derfor tenkes at det kreves andre differensieringsvalg for a

kunne skille seg ut som produsent av vannamei.

Andre produktattributter

Swiss Shrimp har valgt a tilfredsstille kundenes bekvemmelighetsvalg i en stgrre grad enn
andre oppdrettere i utvalget. Pa nettsidene tilbyr de ulike pakkelgsninger som gjar det enkelt
a tilberede fullstendige maltider bestaende av reken, pasta og ulike sauser (Swiss Shrimp, u.d.).
Mega Shrimp pa sin side, skiller seg ut ved a ha etablert en «Reke-klubb» hvor medlemmene

betaler for et medlemskap som inkluderer 2 kilo reker i maneden. Videre far kundene en lavere
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pris for det bestilte kvantum. Kundene ma selv hente rekene pa produksjonsanlegget med sin
egen gjenbrukbare kjaleboks. Medlemskapet vil til fordel kunne sgrge for en stabil inntekt for
oppdretteren. Ulempen kan vere i den grad kundene gnsker a kjare til anlegget for & hente
rekene selv, noe som kan tenkes & gke den totale kundekostnaden til forbrukeren. Lokalisering

blir derfor et sentralt valg for oppdretteren a vurdere videre i lys av et slikt produktattributt.

Et baerekraftig og lokalprodusert produkt

For & ivareta sirkular produksjon benytter Swiss Shrimp de mindre rekene og hoder til & lage
suppe og smar. White Panther viser seg som eksepsjonell knyttet til baerekraftige lgsninger i
hele verdikjeden sammenlignet med de andre oppdretterne. Noray Seafood forklarer i intervju
at de vektlegger en miljgprofil som viser til at det er mulig a etablere seg hvor som helst ved

hjelp av landbasert teknologi.

I markedsfgringen av produktet har ShrimpVision planer om a vektlegge at rekene er produsert
i Norge etter norske krav og regler. Det vil ogsa vere fokus pa at vannet som brukes i RAS-
anlegget er fra norske kilder som sng, elv og fjord for & kunne gke kundeverdien. En
produksjon uten antibiotika og uten forurensning av norsk fjord og sje vil veere Happy Prawns
sine hovedpoeng i markedsfering av sitt produkt. Videre planlegger begge norske aktarer a
legge vekt pa barekraftsaspektene ved norsk produksjon. Samtlige av oppdretterne i utvalget

velger & legge vekt pa baerekraft og lokalprodusert mat.

Som tidligere nevnt har den tradisjonelle vannamei-reken et darlig rykte, knyttet til baerekraft,
noe som bade Domstein og Sjematgrossist A antar vil kunne skape en utfordring ved
introduksjonen av reken fra landbasert oppdrett. Domstein informerer som nevnt om synkende
volum i HoReCa-markedet. Samtidig nevner Sjgmatgrossist A at flere kjeder avstar fra a selge
vannamei som er pa markedet i dag (Sjematgrossist A, 2021). Det darlige ryktet kan derfor
gjare at den norskproduserte vannamei-reken kan fa utfordringer med a bygge identitet. Lergy
Sjgmatgruppen antyder at beerekraftig og utslippsfri produksjon vil kunne vere positivt for
identiteten til den landbaserte vannamei-reken: «Nar det kommer til barekraft og nar det
kommer til miljg, at det er utslippsfritt og sanne typer ting, sa er jo det flott da. Men ofte er jo
landbaserte anlegg sveert energikrevende pa mange mater.» (Lergy Sjegmatgruppen, 2021). |
PESTEL-analysen kom det frem at bruk av landbasert oppdrettsteknologi totalt sett har lavere

utslipp sammenlignet med tradisjonell oppdrett av vannamei-reker. Likevel viser det seg at
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utslippene fra produksjonsteknologien er betydelige. Energibehovet vil veere avhengig av
valgt teknologi, noe som diskuteres ytterligere i kapittel 5.1.2.

For at produktet skal kunne lykkes, legger Domstein til grunn at en oppdretter ma skape en
historie om hvorfor vannamei-reken er et tilskudd til norsk sjgmat. Innenfor restaurant-
markedet trekkes det igjen frem at rekens identitet blir avgjerende for & vurderes pa menyen

til restaurantene. Grossisten Domstein forteller i intervju:

«Vi er hovedleverandgr til de beste restaurantene i Bergen, for eksempel BARE, som
har Michelin-stjerne, de leverer vi til og de lytter veldig til oss. De er ikke opptatt av
oppdrettsfisk, de bruker ikke oppdrettsfisk i det hele tatt faktisk. Og samme med 1877
(...) de er veldig opptatt av det med sesong. Altsa at oppdrettsprodukt mister egentlig
litt identiteten sin i det det blir tilgjengelig hele tiden.» (Domstein, 2021).

Unil viser ogsa til at historien til produktene er viktig i premiumkategorien Jacobs Utvalgte:

«Dette er produkter som gjerne har en historie, det skal som sagt ha en szrdeles hagy
kvalitet. Det kan for eksempel veaere norsk produsert vannamei-reke. Denne reken vil
kunne falle innunder dette merket. Det kan vi trygt si.» (Unil, 2021).

Uttalelsene fra grossistene indikerer at det foreligger utfordringer ved landbasert vannamei for
a kunne bygge identitet og historie, det vil derfor kunne veere avgjgrende for oppdretterne a

overkomme disse utfordringene for & mgte markedet.

ShrimpVision argumenterer for at det vil veare enklere a selge inn rekenes historie ved a velge
RAS fremfor BFT. ShrimpVision viser til at dette kommer av at rekene er vokst opp i et miljg
hvor man aktivt forsgker a ta bort avfallsstoffer fremfor & omdanne det til rekefor. Dette vil
bli grundigere diskutert i kapittel 5.1.2 om teknologi. Lergy Sjgmatgruppen forklarer at sa fort
produktet er nert, lokalfanget og produsert lokalt, vil man kunne fa en helt annen historie enn
den vannamei-reken som er tilgjengelig i dag, noe som gjar at denne varen vil kunne bli veldig

aktuell. Domstein legger ogsa til at det er spesielt fordelaktig at reken blir lokalprodusert.

For & kunne markedsfare seg som lokal produsent blir ogsa lokaliseringsvalget sentralt. Videre
vil valget om a bero markedsfaringen pa at produksjonen er basert pa norsk sjg, elv, sng og
fjord, legge faringer for hvor produksjonsanlegget skal lokaliseres. Valg om a kunne levere et
barekraftig produkt, vil deretter kunne pavirke valg av produksjonsteknologi.
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5.1.2 Teknologi

| det fglgende vil vi vise til fordeler og ulemper ved valg av produksjonsteknologi.
Produktkarakteristikaene oppdretteren legger til grunn vil kunne pavirke de strukturelle
kostnadsdriverne, som blant annet teknologi. Uansett hvilken teknologi oppdretteren velger,
vil dette valget pavirke bade de faste og variable kostnadene (Banker & Johnston, 2007). |
Europa ble det i 2020 produsert 447 tonn reker i landbaserte oppdrettsanlegg, hvor 250 tonn
produseres i RAS, 186 tonn ved hjelp av BFT og de resterende 29 tonnene ved hjelp av annen
teknologi (EuroShrimp, 2021). Hvilken teknologi som ligger til grunn for produksjonen er

derfor ikke trivielt.

For & illustrere differansen i produksjonskostnader mellom RAS-anlegg og BFT-anlegg, vil vi
benytte en kostnadsoversikt utarbeidet av Polyplan Kreikenbaum, heretter Polyplan. Polyplan
er en leverandgr og et konsulentselskap som tilbyr systemlgsninger for bade RAS og BFT.
Polyplan har lang erfaring innen planlegging og implementering av rekeproduksjon, og driver
med kontinuerlig forskning pa Penaeus Vannamei-organismen (Polyplan Kreikenbaum, u.d.).
Differansen i produksjonskostnader, malt i euro per kg reke produsert, er presentert i figur 14.
Figur 14 er basert pa kostnadsoversikten fra Polyplan (2016), som legges til grunn for de

tekniske beregningene i kapittel 6.

Oversikten er basert pa en arlig produksjon pa 10 tonn, og gir et innblikk i
produksjonskostnadene per kg for de ulike teknologiene. Ifglge oversikten vil
produksjonskostnadene for 1 kg reke i et RAS-anlegg veere 19,3 euro. For et BFT-anlegg vil
kostnaden veere 12,7 -euro/kg (Polyplan Kreikenbaum, 2016). Dette tilsier at
produksjonskostnadene er 34 prosent lavere i BFT enn ved RAS. Oversikten viser altsa at valg
av teknologi vil pavirke produksjonskostnadene pa ulikt niva, noe som vil bli diskutert i det
folgende. Ifglge en kostnadsoversikt basert pa 22 tonn arlig produksjon, er det estimert at
produksjonskostnaden pa 1 kg reker med BFT er ca. 20 prosent lavere enn i RAS, og at denne

forskjellen skyldes hovedsakelig hgyere energiforbruk i RAS-produksjon (Bruns et al., 2018).
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Production costs, specific cost in € per kg shrimps
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Figur 14: Ngkkeltall for spesifikt forbruk og kostnader per kg reker (Polyplan, 2016)
Strgmforbruk

Stremforbruk utgjar, som vist i figur 14, en stor andel av de totale produksjonskostnadene for
en oppdretter med RAS-anlegg. Ifglge oversikten av Bruns et al., (2018) viser det seg at det
totale stramforbruket til et BFT-anlegg utgjer 1/3 av RAS-systemets stremforbruk ved
produksjon pa 22 tonn. De fleste oppdretterne i utvalget, sett bort i fra Mega Shrimp, har
trukket frem lokaliseringsfordeler som et viktig beslutningsgrunnlag, sett i sammenheng med
stramkostnader. Dette kommer av mulighet for utnyttelse av spillvarme og vil bli ytterligere
diskutert i kapittel 5.1.3. I oversikten fra Polyplan kommer det frem at RAS-anlegg vil ha en
hgyere kostnad knyttet til bruk av salt, enn ved BFT. Valg av lokalisering vil ogsd kunne

pavirke denne kostnaden, noe som vil forklares naermere i kapittel 5.1.3.

Komponenter

| PESTEL-analysen fremstilte vi beskrivelser av de relevante teknologiene for reke-
oppdretterne. Oppsummert vil et RAS-anlegg fungere pa den maten at de starste partiklene
farst filtreres mekanisk ved bruk av et trommelfilter, far de mindre partiklene gar igjennom
proteinskimmeren. De minste partiklene gar videre gjennom biofilteret far vannet fares over i
en tank, der det tilfgres rikelig med oksygen. Deretter gar vannet inn igjen i rekekarene
(ShrimpVision, 2021). En enkel oversikt over et RAS-anlegg og BFT-anlegg viser at det trengs
flere eksterne komponenter tilknyttet RAS enn ved BFT, se figur 15 og figur 16.
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Figur 15: Komponenter i RAS-anlegg (Bregnballe, 2015)
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Figur 16: Prosesser i BFT-anlegg, fremstilling inspirert av Castro-Nieto et al. (2012)

Teknologien i BFT er, som tidligere nevnt, en mer kjemisk prosess som fjerner det metabolske
avfallet i oppdrettsvannet. Dette gjor det mulig a erstatte biofilteret som brukes ved et klassisk
RAS-anlegg. Ved a kunne eliminere biofilteret vil man kunne redusere kostnader og gulvplass
(Rode, 2014). Mega Shrimp er en av de tre oppdretterne i utvalget som har valgt BFT som
produksjonsteknologi. De trekker blant annet frem at valget av BFT gir dem arealbesparelse,
fremfor om de hadde hatt et RAS-anlegg. Redusert arealbehov ved BFT illustreres i figur 17.



83

Happy Prawns trekker frem at BFT er valgt fremfor RAS pa bakgrunn av redusert behov for
filtrering i BFT. Ved a ikke filtrere vannet eller bytte ut vann mediumet, vil vannet bli spesielt
resistent mot patogener og ugnskede bakterier. Mega Shrimp legger ogsa vekt pa denne
fordelen, samt at rekene far bedret immunforsvar. Happy Prawns argumenterer videre for at
produksjon ved bruk av RAS-teknologi ikke er en barekraftig produksjon, pa grunn av den
omfattende filtreringsprosessen. Den tredje oppdretteren med BFT, Noray Seafood, forklarer

i intervju at arsaken til valgt teknologi begrunnes i kostnadsbesparelser ved a bruke BFT.

Generelt sett vil RAS-anlegg normalt ha flere filterkomponenter sammenlignet med et BFT-
anlegg. Dette medfarer at RAS-anleggene har relativt hgyere oppstartskostnader, og potensielt
hayere produksjonskostnader. BFT vil pa sin side ha lavere oppstartskostnader da anlegget
krever mindre utstyr (Ray et al., 2017). | RAS-anlegget brukes pumper for a resirkulere vannet
i systemet, og selve pumpingen krever mye strem (Bregnballe, 2015). Bregnballe (2015)
definerer derfor stremkostnader og stremforsyningens stabilitet som avgjerende elementer i
kostnadsbildet. Til tross for fordelene ved besparelser i kostnader og areal i et BFT-anlegg, vil
det omfattende filtreringssystemet i RAS-anlegg kunne sgrge for et renere og klarere vann.
Dette bringer med seg flere fordeler som utdypes narmere i avsnittene om vannkvalitet og

vannforbruk.

ShrimpVision forklarer at en oppdretter med RAS-anlegg vil ha hgyere teknisk risiko,
sammenlignet med BFT. Dette kommer av at det foreligger en rekke tekniske komponenter
som ma samvirke for at produksjonen skal fungere optimalt. Ifglge ShrimpVision vil eventuell
pumpestopp utgjare den starste risikoen i et RAS-anlegg. De legger videre til at en kritisk
faktor vil veere om man far en annen form for stopp i systemet, spesielt dersom back-up
systemet svikter. | tillegg kan RAS-anlegg ogsa ha en form for biologisk risiko ved svikt i
biofilteret. Forstyrrelser i biofilteret vil medfare biologisk ubalanse. Dette vil kunne handteres
ved a kjgre en hgyere gjennomstrgmning i anlegget i den perioden biofilteret er ute av drift,

for & unnga at partiet ma slaktes.

Forfaktor

Som tidligere nevnt vil den kjemiske prosessen i BFT kunne omdanne avfall i oppdrettsvannet
til rekefor. Fordi bioflokkene fungerer som en forkilde, vil det kunne redusere behovet for

ekstern tilfarsel av for. Dette vil pa sin side kunne redusere forkostnadene ved bruk av BFT,
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fremfor RAS (Rode, 2014). Happy Prawns forklarer i intervju med Tekfisk at redusert
forforbruk er en av fordelene ved BFT (Kvile, 2019). Mega Shrimp papeker, i likhet med
Happy Prawns, at redusert férforbruk er en kostnadsfordel ved BFT. Swiss Shrimp opplyser
at de har mye overskuddsfér som havner i biofilteret, og har pa bakgrunn av dette et fremtidig
mal om & redusere bruken av for i sitt RAS-anlegg (Swiss Shrimp, 2019). | kostnadsoversikten
av Polyplan som presenteres i kapittel 6.3, tabell 14, ser vi at den gkonomiske forfaktoren® i
RAS er 2,2, sammenlignet med 1,8 i BFT. Dette skulle tilsi at det foreligger en vesentlig
kostnadsforskjell relatert til for. Likevel blir differansen i férkostnad minimal, ettersom
prisene for for som benyttes i BFT er hgyere enn forpriser til RAS-anlegg. ShrimpVision
forklarer at dette kommer av at de forskjellige oppdrettsteknologiene krever ulike egenskaper
ved foret for & kunne legge til rette for optimale forhold for rekene. White Panther papeker at
forkostnadene for vannamei-oppdrett i Europa generelt sett utgjer en liten andel av
totalkostnadene, og at forfaktor derfor vil veere en mindre relevant arsak til & velge BFT
fremfor RAS.

| et RAS-anlegg estimerer ShrimpVision & kunne ha en gkonomisk forfaktor pa 1,5, mens ved
et BFT-anlegg vil man kunne ha en forfaktor pa 1. ShrimpVision mener likevel at rekene ma
veere lengre i produksjonsanlegget med BFT, da de vokser saktere pa grunn av lavere ekstern
fortilfarsel. @kt tid i produksjonsanlegget vil medfgre feerre parti produsert per ar.
ShrimpVision understreker derfor at en fordel med RAS er mulighet for flere antall

produksjonssykluser per ar, sammenlignet med BFT.

Vannforbruk

En fordel med RAS teknologien er den effektive vannbruken ved at man kun trenger a bytte
ut 10% av det totale vannet daglig (Ahmad et al., 2017). BFT har pa sin side ogsa lav grad av
utskiftning av vann, men likevel enda mindre enn RAS. Vannutskiftningen i BFT ligger pa ca.
0,5 til 1% daglig (Hargreaves, 2013). | figur 17, utarbeidet av Bruns et al. (2018) kommer det
frem at vannforbruket er hgyere i RAS fremfor BFT. | intervju med Tekfisk forklarer Happy

Prawns at de etter to ar med testing av utstyr og teknologi valgte a ta i bruk BFT. Det farste

8 @konomisk forfaktor viser hvor store mengder for som benyttes for hvert kg ferdig produkt (Beerekraft i Havbruk, 2020).
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aret brukte oppdretteren RAS teknologi, men pa grunn av store mengder vann i produksjonen
ble teknologien valgt bort til fordel for BFT. Happy Prawns legger til: «(...) for a fa best mulig
avkastning pa en tropisk art og for a unnga utslipp, matte jeg sette meg inn i biofloc-
teknologien» (Kvile, 2019). Mega Shrimp har ogsa som tidligere nevnt valgt BFT, og
argumenterer for at teknologien er spesielt egnet for vannamei reken. | likhet med Happy
Prawns legger Mega Shrimp vekt pa fordelene knyttet til at vannbruken er sterkt redusert:
«Water use is greatly reduced. The same water is available for subsequent cycles» (Mega
Shrimp, 2021).
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Figur 17: Biofloc versus RAS: financial aspects, Consumptions (Bruns et al., 2018)

Vannkvalitet

En av fordelene ved den omfattende filtreringsprosessen i RAS-anlegg, er at vannet blir Klart
og rent. Biofilteret vil kunne sikre hgy og stabil vannkvalitet i systemet (Bregnballe, 2015).
En av de viktigste arsakene til at Swiss Shrimp valgte RAS fremfor BFT, er muligheten for a
kunne produsere rekene i klart og rent vann, noe som vil gjgre det enklere & overvake

produksjonsprosessen. De understreker: «With Biofloc It is impossible to make water
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transparent and was not something SwissShrimp wished. For industrial production it will be
difficult because you are unable to manage the process while in muddy water.» (Swiss Shrimp,
2021). | rapporten utarbeidet av Swiss Shrimp (2019), kommer det ogsa frem at de planlegger
a ha et visningsomrade. Hensikten med visningsomradet er a vise frem produksjonen som kan
gi kunder og potensielle partnere et innblikk og inntrykk av hvordan produksjonen fungerer.
Uten et rent og klart vann vil det kunne veere problematisk a se rekene pa visningsomradet.

ShrimpVision argumenterer for at valget av RAS teknologien fremfor BFT blant annet er
forankret i troen pa opplevd kundeverdi. Med RAS vil man, som tidligere nevnt, kunne fjerne
alle faste partikler fra vannet og sgrge for et klart og renset vann. Ved bruk av BFT vil man
ikke bytte ut vannet, men heller tilfare en bakteriekultur som gjar at avfallet, som forrester og
avfaring, blir spiselig for rekene. Vannet i BFT vil derfor ikke vere klart. ShrimpVision
argumenterer for at RAS teknologien vil kunne appellere bedre til kundene. De forklarer at:
«RAS er mer kjent i Norge (...) og det vil veere lettere a selge en historie om at rekene er vokst
opp i et miljg hvor vi aktivt forsgker a ta bort avfallsstoffer.» (ShrimpVision, 2021). Basert pa
uttalelsen fra oppdretterne vedrgrende vannkvalitet og teknologi, kan det argumenteres for at

valg av teknologi vil kunne pavirke produktkarakteristika og deretter opplevd kundeverdi.

Klarhet i vannet vil pa sin side altsa ikke veere oppnaelig pad samme mate ved BFT. Happy
Prawns forklarer at dette er en klar ulempe ved BFT og gjer at vannet kan se grumsete ut, som
ogsa vil gi darlig sikt. ShrimpVision argumenterer for at grumsete vann og darlig sikt gjer det
utfordrende & overvake helsen til rekene, da det blir vanskelig & se rekene i tankene. Noray
Seafood argumenterer for at grumsete vann ikke vil virke inn pa opplevd kundeverdi.
Oppdretteren forklarer:

«Det er helt brunt vann, sa nar kokkene ser pa anlegget og vannet sa tenker de «hm
det sa ikke sa bra ut», men sa tar de opp reken sier de «wow, den var fortsatt god». Sa

BFT har ikke pavirkning pa kvaliteten.» (Noray Seafood, 2021).

Informanten fra Noray Seafood har 22 ars erfaring med RAS og forklarer at det vil kunne
oppsta «off-flavour» i kjgtt pa arter som oppdrettes i slike anlegg. Dette er en jordsmak som
kommer av bakterier som gdelegger smaken i kjgttet. Denne utfordringen vil man, ifglge
oppdretteren, ikke fa i BFT. Dette er en typisk utfordring som oppstar i landbasert oppdrett av
laks. ShrimpVision forklarer at denne utfordringen trolig vil veere mindre aktuell ved
landbasert oppdrett av reker, ettersom rekene har mindre fettinnhold, sammenlignet med laks.
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ShrimpVision legger ogsa til at jordsmak trolig ikke vil inntreffe i miljg der ferskvann ikke er
dominerende, da hgyere salinitet reduserer sannsynligheten for at denne utfordringen oppstar.
En av de sterste utfordringene med BFT er i hvilken grad man klarer & kontrollere om
bakteriekulturen er optimal for vannkvalitet og for helsen til rekene (Cardona, et al., 2016).
Oppdretteren Noray Seafood, forklarer at for mye for i et BFT-anlegg vil gjgre at kapasiteten
i anlegget sprenges og pa den maten vil hele partiet kunne dg ut. Det vil derfor veere spesielt
viktig & balansere mengden biomasse av reke med biomassen av bakterier, og holde det under
god kontroll. Forskning viser at det per i dag tyder pa at man enda ikke har en fullstendig
oversikt over hvordan mikrobielle flokker fungerer, noe som kan gke risikoen for sykdom i
produksjonen (Ray & Mohanty, 2020).

Tetthet

Det foreligger usikkerhet i utvalget knyttet til i hvilken grad den ene teknologien kan produsere
mer biomasse per kubikkmeter, fremfor den andre. Happy Prawns forklarer, i intervju med
Tekfisk, at det er mulig & oppna en hayere tetthet i BFT enn i RAS (Kvile, 2019). White
Panther argumenterer for at man ikke kan gke tettheten i noen av anleggene, og at rekene ma
leve i naturlige tetthetsnivaer. Dette kommer av at desto flere reker du har per kubikkmeter,
desto sterre risiko for kannibalisering. White Panther papeker derfor at man trolig vil kunne
ha lik biomasse i BFT som i RAS.

ShrimpVision forklarer at RAS teknologien vil kunne legge til rette for en bestemt
produksjonsmetode de vurderer som aktuell. Produksjonsmetoden innebarer a lage et
hyllesystem som gjar det mulig a produsere reker i en tank hvor rekene oppholder seg pa de
respektive hyllene. Utgangspunktet for denne produksjonsmetoden er forankret i biologien til
rekene. Rekene svgammer ikke rundt i produksjonstanken, men holder seg mest pa bunnen. For
& bedre kunne utnytte areal vil dermed et hyllesystem vare en mulig lgsning. A produsere
rekene pa hyller er ikke mulig ved hjelp av BFT. ShrimpVision forklarer at dette kommer av
at BFT system krever flokkulering av partiklene gjennom god omrgring av partiklene i
vannmassene. Ved utplassering av hyller i et BFT-anlegg, vil man kunne redusere muligheten
for en god blanding. Dette kommer av at hyllene vil bremse stremningene. | de omradene hvor
stramningene bremses vil partiklene feste seg eller havne pa bunnen og samle seg som
sedimenter. | sedimenter vil tilgang pa oksygenert vann bli svert redusert. | kombinasjon med
saltholdig vann og det organiske materialet (avfgring og uspist for) vil det kunne danne
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ugnskede bakterieflora (ShrimpVision, 2021). For a oppna en hgyere tetthet, kan muligheten
for hyllesystem vere en fordel ved a velge RAS fremfor BFT.

Teknologikompetanse

Valget av RAS fremfor BFT, er ogsa begrunnet av ShrimpVision, i lys av tilgjengeligheten pa
kompetanse tilknyttet teknologien. RAS teknologien er kjent og godt etablert i Norge, noe som
gjer tilgangen pa kompetanse mer tilgjengelig. ShrimpVision papeker ogsa at det finnes en
form for teknologioptimisme med tanke pa produksjonsstabilitet. En annen fordel med RAS
er at anleggene ofte leveres «turnkey»®. En utfordring som ShrimpVision viser til, er likevel
at RAS produsentene ikke er spesialister pa reke, men heller pa fisk. | Europa finnes det kun
to store leveranderer av BFT. Leverandgr- og konsulentselskapet CreveTec utvikler BFT-
systemer, kunnskap og produkter for & forbedre oppdrettsmetodene for tropiske reker
(CreveTec, 2019). CreveTec forklarer at BFT-anleggene de leverer i Europa ikke er turnkey,
og kjenner heller ikke til andre som leverer turnkey BFT-anlegg i Europa (CreveTec, personlig
kommunikasjon, 12. mars 2021). Dette gjgr at oppdretteren selv ma bygge BFT-anlegget
ferdig.

| tabell 9 er fordeler og ulemper ved de ulike teknologiene oppsummert.

® Turnkey er en lgsning der en leverandgr konstruerer og leverer et komplett anlegg til kunden, som vil vere klart for bruk
(Kenton, 2020)
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Lavt vannforbruk (10%)

Klart vann

Kortere produksjonssyklus enn ved
BFT

Godt etablert i Norge

Kan leveres turnkey

God kontroll over vannkvaliteten
ved biofilter

Lavt vannforbruk (0,5-1%)

Lavere forkostnader enn ved RAS

Arealbesparende

Lavere investeringskostnader enn

Hgyere vannforbruk enn ved BFT

Hgyt strégmforbruk

Heyere forkostnader enn ved BFT

Hgye investeringskostnader

Teknologi spesialisert pa fisk

Teknisk og biologisk risiko
Lengre produksjonssyklus enn ved
RAS

Grumsete vann

Utfordrende a holde kontroll pa
bakteriekulturen (biologisk risiko)

Leveres ikke turnkey

ved RAS

Mindre strgmforbruk enn ved RAS

Teknologi spesialisert pa vannamei

Tabell 9: Fordeler og ulemper ved RAS og BFT

5.1.3 Lokalisering

Bedriftene ma i tillegg til valg av produktkarakteristika og teknologi, velge lokalisering for
oppdrettsanlegget. Valg av lokalisering vil kunne pavirke bade produksjonskostnadene og
kundeverdi, og vi vil i det falgende ga nermere inn pa hva som driver kostnadene innenfor
lokalisering. Kostnadene vil blant annet kunne reduseres som falge av lokaliseringer hvor det
er mulig & utnytte lokale ressurser. Videre vil lokalisering vaere avgjgrende for hvor hgye
distribusjonskostnadene blir. I tillegg vil valg av emballering med hensyn pa leveringstilstand
pavirke kostnadene, som falge av at mer avansert emballasje med hensikt for utvidet
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holdbarhet vil kunne gke kostnadene. Samtlige av oppdretterne understreker at neerhet til
markedet er den sterkeste motivasjonen for valg av lokalisering. Et viktig
produktkarakteristikum for oppdretterne er a levere rekene ferske eller levende. For & kunne

gjere dette, vil lokaliseringsvalget veere avgjerende.

Utnyttelse av lokale ressurser

Oppdrett av vannamei-reke i landbaserte anlegg krever saltvann, eller vann som blir tilsatt salt,
for at rekene skal kunne leve optimalt. Videre kreves det at vannet holdes pa ca. 28 grader.
Produksjonsanleggene er videre spesielt energikrevende for & blant annet kunne resirkulere
vannet og for a holde temperaturen oppe (Swiss Shrimp, 2019). Samtlige av oppdretterne,
utenom Mega Shrimp og Noray Seafood, papeker at de har valgt lokalisering ut ifra
muligheten for & kunne utnytte spillvarme fra annen industri. | oversikten utarbeidet av
Polyplan (2016), figur 14, kommer det frem at strgmkostnadene i BFT er svert lave
sammenlignet med RAS. Oversikten illustrerer ogsa at oppvarmingskostnadene i liten grad

varierer med valgt oppdrettsteknologi.

Happy Prawns argumenterer for at en av fordelene ved den planlagte lokaliseringen er at de
far varmet opp oppdrettsvannet i BFT ved hjelp av spillvarme fra eksisterende prosessaktivitet.
I intervju med e24 forklarer oppdretteren at prosjektet er i en startfase og er per i dag lokalisert
i Sirevag, utenfor Stavanger. Hvis produksjonen i 2021 blir vellykket vil det veere ngdvendig
a oppskalere, noe som vil kreve nye lokaler. Nar nye lokaler vurderes, vektlegges det
muligheter for & fa spillvarme fra andre aktgrer. Happy Prawns ser likevel ikke pa dette som
en utfordring, da deres inntrykk er at mange virksomheter gnsker a veere tilknyttet baerekraftig
matproduksjon (Stensland, 2020).

Mega Shrimp er etablert i Drietoma i Slovakia og oppgir at de ikke bruker spillvarme i
produksjonsanlegget. Likevel legger de til grunn at de har en fordel sett i sammenheng med

god tilgang pa vann av hgy kvalitet.

Oppdretteren i Spania, Noray Seafood, er et norskeid selskap, men har likevel valgt a
lokalisere seg i Spania. Lokalisering ble i hovedsak valgt ut ifra tilgang pa billig eiendom og
tilgang pa kompetanse. Samtidig argumenterer oppdretteren for at dette produktet selges det

mer av i Spania enn i Norge. Denne oppdretteren bruker heller ikke spillvarme. Arsaken er at
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de har et BFT-anlegg som ikke krever vanngjennomstrgmning. Likevel kreves det oppvarming
for & holde temperaturen i produksjonsanlegget, og Noray Seafood forklarer at anlegget
varmes opp én gang som gjar det mulig & bruke vannet over en lengre periode fordi de ikke
har varmetap. Dette kommer av at bade bygget og rekekarene er godt isolerte for a spare

kostnader, ettersom strgmprisene i Spania er hgye.

ShrimpVision forklarer i intervjuer at de ikke har bestemt endelig lokasjon for det fremtidige
produksjonsanlegget. Oppdretteren har likevel en opsjon pa en tomt pa Sunndalsgra, mellom
Oppdal og Molde. Den starste motivasjonen med lokasjonen pa Sunndalsgra er muligheten til
a kunne utnytte spillvarme fra aktarer som for eksempel Norsk Hydro. Lokasjonen gir ogsa
mulighet til & kunne realisere et potensielt fremtidig produksjonsanlegg pa 1000 tonn.
ShrimpVision nevner at en annen fordel med tomten pa Sunndalsgra er lavere tomtekostnader
sammenlignet med en mer urban lokalisering, eksempelvis Gardermoen. Lokalisering pa
Sunndalsgra, i Sunndal Neringspark, hadde i 2020 en kvadratmeterpris pa omtrentlig 200-500
kr ved kjep av tomt (Sunndal Neeringspark, 2019). Basert pa informasjon fra ShrimpVision
vil kvadratmeterprisen for tomt pd Gardermoen estimert ligge pd mellom 2000-3000 kr.
Plasseringen vil ogsa kunne statte opp under markedsstrategi, ettersom oppdretteren gnsker a

fokusere pa rekeoppdrett med vann fra norsk sng, elv og fjord.

Swiss Shrimp er lokalisert i Rheinfelden i Sveits, og legger ogsa vekt pa at lokalisering er
valgt ut ifra muligheter for & kunne utnytte spillvarme (Swiss Shrimp, 2019). Oppdretteren har
enda en fordel tilknyttet lokaliseringen, som er tilgang pa salt. Gjennom partnerskap med
Schweizer Salinen AG, som produserer og prosesserer salt, kan oppdretteren fa tilgang pa
havsaltblanding og overflgdig spillvarme for oppvarming av rekekarene. Ca. 80% av saltet

som tilsettes rekekarene kommer fra Salinen AG (Swiss Shrimp, 2019).

White Panther er lokalisert i Rottenmann i Alpene, @sterrike. Eieren av eiendommen ville
finne en mate a gke eiendommens verdiskaping ved a sette opp et innovativ, bearekraftig
prosjekt som kunne levere en inntektsstrgm i tillegg til & supplere andre navearende aktiviteter
pa eiendommen. Med tilgang til eiendom, spillvarme, elektrisitet og vann til gunstige vilkar,
ble eiendommen vurdert som et ideelt omrade til a starte opp med landbasert produksjon av
vannamei ved bruk av RAS-anlegg. Tilgangen pa spillvarme og elektrisitet kommer fra
selskapets eget gasskraftverk, der tammer fra egen skog blir omgjort til stram og varme. Som
falge av produksjonen fra kraftverket, mottar selskapet en feed-in tariff. Dette er en tariff som

gis til produsenter av fornybar energi. Ifglge White Panther er stremprisen i Q@sterrike for



92

industri pa 4 cent per kWh per idag, og med den grenne feed-in tariffen, far White Panther 22
cent per KWh. Pa den maten far de en signifikant subsidie, og er i en unik fordelaktig situasjon.
White Panther trekker selv frem at lokaliseringen har mange fordeler, og at oppdrettere bar

inneha flere fordeler for & drive lgnnsomt:

«I think unless you have an advantage in at least two of those categories: energy,
water, salt that you need, cheap finance and real estate, it is very difficult to break even

with shrimps in the EU, anywhere in Europe.» (White Panther, 2021).

Distribusjon

Lokaliseringen kan, som tidligere nevnt, redusere kostnader tilknyttet viktige innsatsfaktorer
som vann, salt, stram og eiendom. Likevel vil lokalisering ogsa kunne drive kostnader sett i
sammenheng med distribusjon. Likeledes vil lokalisering ogsa pavirke viktige

produktkarakteristika.

Som tidligere nevnt er en av hovedhensiktene med & levere vannamei produsert pa land
muligheten for & kunne tilby kundene et ferskt produkt. Ferskhet har derfor vert utpekt som
et viktig produktkarakteristikum for samtlige oppdrettere. Hvor lenge reken er & anse som
fersk, varierer fra oppdretter til oppdretter. Swiss Shrimp legger til grunn at rekene er ferske i
inntil én uke (Swiss Shrimp, 2019), i likhet med ShrimpVision og Noray Seafood. Happy
Prawns opererer med 12 dagers holdbarhet, Mega Shrimp oppgir 3-5 dager og White Panther
oppgir 4-5 dager. Holdbarheten pa reken vil deretter kunne legger faringer for

distribusjonsmuligheter.

Plasseringen for ShrimpVision pa Sunndalsgra vil som tidligere nevnt kunne vere til fordel
for potensiell utnyttelse av spillvarme, lave tomtekostnader, og veere til fordel for potensiell
markedsstrategi. Likevel ligger Sunndalsgra et stykke unna de stgrste byene i Norge.
Sunndalsgra ligger for eksempel i overkant av seks timer med bil fra Oslo og nesten ti timer
unna Bergen, og i underkant av tre timer fra Trondheim. Distansen fra produksjonsanlegget
og ut til markedet, vil kunne gke distribusjonskostnadene og pavirke leveransesikkerheten,
sammenlignet med en mer sentral beliggenhet. Distansen kan deretter utfordre holdbarhet og
grad av ferskhet pa rekene. Emballasjen ved distribusjon vil ogsa kunne ha noe a si for

holdbarheten pa rekene. ShrimpVision forklarer at rekene vil kunne leveres nedkjglt pa is,
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eventuelt pakket i modifisert atmosfaere (MAP) for a forlenge holdbarhet, og deretter fraktes
med nedkjglt transport.

Swiss Shrimp i Rheinfelden viser til at en fordel ved lokaliseringen er nerhet til markedet.
Produksjonsanlegget ligger spesielt godt lokalisert grunnet lett tilgjengelighet med bade bil og
tog. | narheten ligger det ogsa to store byer, Basel og Zirich (Swiss Shrimp, 2019).
Oppdretteren nevner i intervju at distribusjonskostnadene er hgye, og anslar at de utgjgr 8-
10% av totale salgsinntekter. Swiss Shrimp selger som tidligere nevnt 50% av produksjonen
gjennom dagligvare, 25% pa nett og 25% til restauranter. Ved ordre til privatpersoner,
hovedsakelig fra nettbutikken, leveres rekene ferske i en kjgleboks som kan gjenbrukes (Swiss
Shrimp, 2019). Oppdretteren forteller i intervju at ordre til dagligvare og restaurant leveres
med posten, som bedriften har hatt god erfaring med tidligere, og nevner kun 2 prosent frafall
ved bruk av postlevering. Som felge av koronapandemien har derimot postlevering blitt
uaktuelt for Swiss Shrimp, da postgangen har blitt tregere og rekenes ferskhet ikke kan

garanteres.

Oppdretteren Mega Shrimp i Slovakia understreker ogsa fordeler med sin lokalisering.
Logistikkmessig er plasseringen i Drietoma spesielt gunstig, da produksjonsanlegget ligger
rett ved en sentral motorvei, som igjen er tilknyttet et stort veinett. Dette gjar det enkelt for
kundene a komme til produksjonsanlegget. Mega Shrimp har ingen frakt- og
emballasjekostnader, da kundene selv henter rekene i Drietoma. Distribusjonskanalene er
derfor kun fysisk henting av rekene pa oppdrettsanlegget, og kundene har sin egen
gjenbrukbare kjgleboks som de henter rekene med. Oppdretteren nevner at de har kjgpere fra
Tsjekkia og Dsterrike. | fremtiden planlegger oppdretteren a ta i bruk «Nitrogen Gas Food

Packaging» som vil redusere oksidering for a forlenge holdbarheten ved frakt.

White Panther har, i likhet med Swiss Shrimp, en nettbutikk og bruker posten som
distribusjonsmetode. Samtidig har de, i likhet med Mega Shrimp, ogsa egen fysisk butikk pa
produksjonsanlegget. White Panther har et spesielt fokus pa barekraftig produksjon i
verdikjeden, og tilknyttet distribusjon av rekene planlegger oppdretteren & bruke LandPack
fremfor & bruke isopor. LandPack er en spesielt miljgvennlig emballasje med isolasjon, som
kan holde rekene nedkjglt. Per na har de ikke funnet et alternativ til plast for selve

innpakningen av rekene som kan sikre 4-5 dagers holdbarhet.
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Oppdretteren i Spania, Noray Seafood, forklarer i intervju at de har hatt egen distribusjon av
reker til Madrid som ligger en time unna produksjonsanlegget. De leverer i tillegg til Tyskland,
Sveits og Frankrike. Pa grunn av koronapandemien har det ikke vaert mulig a legge til rette for
prgvesmaking i restauranter og butikker, noe som har gjort at de har inngatt avtale med Ali
Baba Express. Denne distribusjonsmetoden gjgr det mulig & garantere levering innen en time
og er aktuell for & sende til smakunder. Distribusjonsmetoden har likevel gjort at det koster
mer & distribuere under koronapandemien, enn under vanlige omstendigheter. Noray Seafood

legger til at de ogsa har andre distribusjonsmetoder som de benytter.

De fleste oppdretterne i utvalget eksporterer ikke reker per i dag. Mega Shrimp og Noray
Seafood er de eneste aktgrene som har kunder i andre land enn produksjonslandet.
ShrimpVision har papekt at Sverige kan vere et aktuelt marked & ga inn i. Happy Prawns har
ogsa sett til Norden som et potensielt marked for & eksportere til. Produsenten i @sterrike,
White Panther, eksporterer heller ikke dag, men vurderer andre markeder om etterspgrselen
viser seg & veere stor nok. Swiss Shrimp selger ogsa kun innenfor landegrensene og viser til at
det er ulike arsaker til dette: «Only selling in Switzerland. Hard to distribute to remain fresh
and because of regulations. Need a place in the country to sell there, not export. The swiss
market is large enough for us» (Swiss Shrimp, 2021). | lys av utfordringer knyttet til
holdbarhet og reguleringer, samt at markedet er stort nok i Sveits, velger de derfor & kun selge

til det sveitsiske markedet.

Oppdretterne trekker frem flere forhold som anses som viktige ved lokaliseringsvalget, som

oppsummeres i tabell 10.
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Viktige forhold ved lokaliseringsvalget:

Mulighet for reduserte produksjonskostnader ved tilgang pa spillvarme
Mulighet for reduserte stremkostnader

Mulighet for hgyere vannkvalitet fra vannkilde

Mulighet for reduserte saltkostnader

Mulighet for reduserte tomtekostnader

Mulighet for oppskalering ved lokaliseringen

Mulighet for a kunne levere rekene sa ferske som mulig til markedet
Mulighet for reduserte distribusjonskostnader

Mulighet for markedsfgring med fokus pa lokal og baerekraftig matproduksjon

Tabell 10: Oversikt over viktige forhold ved lokalisering

5.1.4 Klekkeri

Bedriftene star ovenfor valg knyttet til i hvilken grad de vil vertikalt integrere produksjonen
av postlarver. Oppdretteren kan velge a ha full vertikal integrasjon ved a investere i eget
klekkeri som produserer postlarver. Alternativet vil vare a importere postlarver fra en ekstern

aktar.

| et klekkeri vil det veere behov for parringstank og gytetank for de kjgnnsmodne rekene.
Eggene fra gytetanken ma flyttes til en klekketank, der de klekker innen 12-18 timer. Nar
eggene klekkes blir de til nauplier, og flyttes til en larve-oppdrettstank. | denne tanken gar de
igjennom stadiene fra nauplier til postlarve, en prosess som tar ca. 20-26 dager (FAO, u.d.).
Basert pa komponentene som inngar i klekkeriet vil dette representere en investeringskostnad

og en produksjonskostnad.

Oppdretterne Mega Shrimp, Swiss Shrimp og ShrimpVision har valgt bort & ha eget klekkeri,
men har likevel vurdert fordeler og ulemper ved integrasjon av klekkeri. Oppdretteren Happy
Prawns har pa sin side vurdert & sette opp egen produksjon av postlarver. White Panther og
Noray Seafood er derfor de eneste produsentene i utvalget som allerede har etablert klekkeri.
White Panther legger til grunn flere sentrale fordeler til hvorfor de nettopp valgte a sette opp

egen produksjon av postlarver.
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Leverandgravhengighet

Oppdrettere i EU vil veere omfattet av regulering for import av skalldyr fra andre land. USA
er det eneste landet oppdrettere i EU lovlig kan importere levende skalldyr fra (de la Cruz
Iglesias, 2019). Oppdretteren White Panther trekker frem at flere produsenter av postlarver i
USA sluttet a selge til oppdrettere i EU, grunnet lav ettersparsel i EU. Pa et tidspunkt var det
kun to aktarer i USA som leverte til Europa, hvor den ene ble hardt rammet av en orkan i 2017.
| de etterfglgende arene var oppdretterne dermed avhengig av den gjenvaerende aktgren i USA.
Oppdretteren understreker utfordringen ved a veere avhengig av import fra USA: «We wanted
to remove the “Achilles heel” of being reliant on the US (...), this is the Achilles heel in the
European shrimp industry, we need to build our own hatchery» (White Panther, 2021). @nske
om 4 fjerne denne «akilleshalen» har derfor veart en sterk motivasjon for & etablere eget
Klekkeri.

Mega Shrimp trekker frem at et eget klekkeri vil i tillegg kunne bidra til en mer stabil
produksjonsplan: «Its presence would give confidence in production planning and
independence from the post larva supplier (which is relevant now, during a pandemic)» (Mega
Shrimp, 2021). ShrimpVision papeker at den viktigste fordelen med & ha eget klekkeri vil vere
reduksjonen i kostnader relatert til selve transporten, samt redusert risiko. Her trekker de frem
reduserte kostnader i pris, men ogsa andre forstyrrelser i leveransene som forsinkelser,
kanselleringer og at forsendelser regelrett kan bli borte. Happy Prawns forteller at det helt klart
vil vaere en fordel & ikke veere avhengig av andre aktgrer for & kunne produsere rekene.
Oppdretteren i Sveits, Swiss Shrimp, viser til at import av postlarver i hovedsak har fungert
godt, men at det har oppstatt flere utfordringer under koronapandemien. Oppdretteren i Spania,
Noray Seafood, vektlegger ogsa at uavhengighet er en av de mest avgjerende fordelene ved a

ha eget klekkeri.

Ettersom valg om & ha eget klekkeri vil kunne vere avgjerende for en mer stabil
produksjonsplan, vil dette kunne legge faringer for leveransesikkerhet. Leveransesikkerhet ble
trukket frem av grossistene som et viktig produktkarakteristikum i tidligere diskusjon. Pa den
maten kan vi argumentere for at valg om a ha eget klekkeri vil kunne pavirke

produktkarakteristika, som igjen vil pavirke kundeverdi og inntekten deretter.



97

Postlarve dedelighet

White Panter argumenterer for at en av de stgrste utfordringene med import av postlarver fra
USA har veert hgy grad av dgdelighet i forsendelsene. Postlarver fra USA pakkes og fraktes
farst med bil, og deretter ved hjelp av fly over til Europa. Problemet ligger derfor i distansen
postlarvene ma reise og kvaliteten pa emballasjen. Ved a kunne produsere egne larver, har
White Panther eliminert denne utfordringen. En oversikt viser at det tar omtrent 36 timer fra
postlarvene blir pakket i Texas, USA til de leveres hos en oppdretter i Nord-Tyskland. Under
koronapandemien har reisetiden vaert oppe i 42 timer (Wecker, 2020). Swiss Shrimp papeker
ogsa at det har veert spesielt hgy dgdelighet i forsendelsene under koronapandemien. Ettersom
White Panther har eget klekkeri, selger de postlarver til andre oppdrettere i Europa. Dette gir
kortere leveringsdistanse for kjgperen i Europa og tilbakemeldingene har vart spesielt gode,
ettersom dgdeligheten i forsendelsene har veert seerlig redusert sammenlignet med forsendelser
fra USA. White Panther trekker ogsa frem at det har blitt rapportert om hgy kvalitet pa
postlarvene. ShrimpVision vektlegger at larver med lavere transporttid og felgelig lavere
dadelighet vil veaere en viktig fordel for produksjonen, da man kan oppna en hgyere overlevelse
fra den prekeere startfasen. Det tidligere introduserte leverander- og konsulentselskapet
CreveTec produserer ogsa egne postlarver. Selskapet har foretatt undersgkelser med
egenproduserte og importerte postlarver, og fatt ulike resultater pa dedelighet. Med importerte
postlarver fra USA registrerer CreveTec en overlevelsesrate pa 81,67 prosent etter fire uker i
anlegget. For egenproduserte postlarver rapporteres det om en overlevelsesrate pa 98,75

prosent etter seks uker i anlegget (CreveTec, 2020).

Genetisk kvalitet

En annen arsak til at White Panther har valgt a etablere eget klekkeri, er begrunnet i den
genetiske kvaliteten. | likhet med mange andre arter, tilpasser reken seg raskt lokale forhold.
Det tar 2-4 generasjoner, ca. ett ar, far rekene er tilpasset lokale forhold ifglge oppdretteren.
Postlarver som er importert fra havnivaet i Miami, vil ikke kunne vokse like fort i Alpene i
@sterrike. Dette byr pa genetiske problemer da postlarvene ikke er tilpasset lokale forhold.
Ved a etablere eget klekkeri argumenterer oppdretteren for at man vil kunne bgte pa dette
problemet. Videre viser oppdretteren til at eget klekkeri krever eget stamdyr-program. White

Panther forklarer at de jobber med et selskap fra Australia for & forsikre genetisk
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diversifisering, og understreker at en ikke kan gjare enhver krysning av ulike gener. Selskapet
CreveTec trekker ogsa frem at ved egen produksjon vil de trolig fa problemer med innavl
mellom stamdyrene, og at man med tiden burde bytte stamdyr med andre klekkerier
(CreveTec, 2020).

Mega Shrimp understreker ogsa at postlarver vil kunne oppna en spesielt hgy kvalitet ved a ha
eget klekkeri, og at det kreves hgy grad av kompetanse for a drifte et klekkeri:

«Hatchery products are of high quality post larva. Accordingly, you should have
excellent in all respects broodstock (without SPF specific pathogen, which is a totally
different level of knowledge, experience and time interval) and update it in order to
avoid the risk of inbreeding» (Mega Shrimp, 2021).

Per i dag kjgper ShrimpVision postlarver fra Benchmark Genetics, Florida. Oppdretteren
trekker frem at det ville veert viktig & innga et samarbeid med en tyngre genetisk aktar, som
Benchmark Genetics, for & kunne tilby konkurransedyktige produkter til gvrige aktarer i
Europa.

Krevende produksjonsprosess

White Panther legger til at det er verdt & merke seg at det er dyrt a ha egen postlarve-
produksjon. Oppdretteren papeker at arbeidskraft fort kan utgjere en hgy kostnad i
klekkeriene. Dette kommer av at produksjonen i klekkeriene er mer krevende, til tross for at
selve produksjonen er fysisk mindre, sammenlignet med produksjonen av vannamei.
Kostnadene ved et klekkeri vil derfor kunne drives opp av hgye lgnnskostnader. 1 tillegg
oppleves det som krevende a bygge et team av ansatte for & kunne handtere klekkeriet, med

bakgrunn i behovet for sjelden kompetanse.

Mega Shrimp har, som tidligere nevnt, valgt a ikke etablere eget klekkeri. Dette begrunner de

I hovedsak med at det er for kostbart og krevende:

«Attention to the organization of premises and personnel, hygiene, work processes and
quality control. The larval stages are very demanding on the supply of algae, and a
large part of the hatchery must be dedicated to the maintenance and production of
microalgae, etc. (...) this is a completely different business» (Mega Shrimp, 2021).
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A ha et eget klekkeri vil med andre ord vaere krevende og trekkes frem som arsaken til hvorfor
de ikke anser investeringen i klekkeri som lgnnsom. Likevel har Mega Shrimp valgt a ha et
lite trenings-klekkeri for egen laering og utvikling. Swiss Shrimp har valgt a heller importere

postlarver, da de ogsa anser a ha eget klekkeri som en for risikabel virksomhet a drive med.

Videresalg

White Panther legger videre til grunn at en fordel ved a etablere eget klekkeri, vil vere gkte
inntektsmuligheter. Happy Prawns ser ogsa gkonomiske fordeler ved a etablere eget klekkeri.
Oppdretteren legger til at det vil veere viktig & kunne selge postlarver til andre aktgrer i Europa,
og vurderer det som hensiktsmessig a selge 50% av produksjonen til andre oppdrettere. Swiss
Shrimp papeker ogsa at det vil vare avgjgrende for lennsomheten til oppdretteren at man
selger en andel av partiene til andre aktgrer. Dette stottes videre av CreveTec, som forklarer
at det er vanskelig a dekke alle kostnadene med eget klekkeri, og at man derfor er avhengig
av a kunne selge postlarver for a drive lannsomt (CreveTec, 2020).

Mega Shrimp viser til at det er ngdvendig & vurdere i hvilken grad man faktisk kan selge
postlarver til andre produsenter i Europa. | denne vurderingen legger de vekt pa at det er viktig
a innse utfordringer knyttet til det heterogene markedet. Klekkeriteknologien er sveert
krevende, men fordelen vil kunne vere at rekene tilpasser seg bedre lokale omgivelser og
oppnar en hgyere kvalitet. Dette kan gi avkastning i det lange lgp med langsiktige kontrakter

med postlarve-kunder.

Basert pa diskusjonen har vi kommet frem til en rekke fordeler og ulemper ved a etablere eget
klekkeri, som vil kunne virke inn pa den potensielle lgnnsomheten. Disse fordelene og
ulempene er listet opp i tabell 11. I hvilken grad valg om a etablere eget klekkeri kan pavirke

lannsomheten diskuteres naermere i kapittel 6.3.
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Fordeler Ulemper

Leverandgruavhengighet Hgye produksjonskostnader
Mer stabil produksjonsplan Haye lgnnskostnader

Gir gkt leveransesikkerhet for Krever hgy kompetanse
reker

Reduserte transportkostnader Krevende produksjon

for postlarver
Redusert dgdelighet Genetisk diversifisering (innavl)

Gir bedre genetiske tilpasninger Begrenset marked i EU
til lokale forhold

@kte inntektsmuligheter

Tabell 11: Fordeler og ulemper ved a etablere eget klekkeri

5.1.5 Oppsummering av bedriftenes valg

Oppdretterne  og  grossistene  trekker frem stgrrelse og ferskhet som de
produktkarakteristikaene som vil veere mest avgjgrende for opplevd kundeverdi. Analysen
viser at ulike kundegrupper gnsker ulik starrelse, og det kan derfor tenkes & veare fordelaktig
atilby ulike sterrelser til de forskjellige kundegruppene. Det viser seg at det kan foreligge gkt
kundeverdi ved gkt starrelse pa rekene, noe som spesielt gjar seg gjeldende innenfor HoReCa-
markedet. Likeledes vil ferskhet vaere en viktig faktor for opplevd kundeverdi og falgelig pris,
ettersom hovedhensikten med produktet er & kunne levere denne type reke som et ferskt
produkt. I hvilken grad farge vil kunne virke inn pa den endelige lennsomheten vil vare av
mindre vesentlighet, ettersom det ikke foreligger nok dokumentasjon pa arsaken til fargens
opphav. Det vil videre veere vanskelig a differensiere seg pa smak, men analysen viser at den
karakteristiske sjgmatsmaken trolig er viktig for opplevd kundeverdi. Posisjonering i markedet
med vekt pa at produktet er lokalprodusert og berekraftig, trekkes frem av bade oppdrettere
og grossister som viktige elementer, noe som kan tenkes & ha positiv innvirkning pa

kundeverdien.

I valget om produksjonsteknologi, viser analysen at oppdretterne trekker frem

kostnadsfordeler som en av de viktigste grunnene til a velge BFT fremfor RAS. Pa den andre
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siden, trekkes det videre frem fordeler knyttet til hgyere vannkvalitet i RAS, sammenlignet
med BFT. Hgyere vannkvalitet viste seg a kunne tenkes a ha positiv innvirkning pa opplevd

kundeverdi, noe som deretter vil kunne tale for en potensielt hgyere prisoppnaelse.

Oppdretterne trekker ogsa frem at det klarere vannet i RAS vil kunne gi bedre
produksjonskontroll, sammenlignet med BFT. Videre viser analysen til at RAS-anlegg vil
kunne kombineres med et hyllesystem som gjgr det mulig & gke tettheten per kvadratmeter,
noe som per i dag ikke er mulig ved BFT. Det viser seg videre at forkostnader og vannforbruk

trolig i mindre grad vil veere avgjerende for valget mellom de to teknologiene.

Valg av lokalisering trekkes frem av oppdretterne som avgjegrende for markedsmuligheter,
transportkostnader og reduserte kostnader som falge av utnyttelse av lokale ressurser. Neerhet
til markedet trekkes frem som den viktigste driveren for lokaliseringsvalget med mulighet for
a kunne tilby en ferskest mulig reke. Oppdretterne legger ogsa vekt pa at mulighet for
utnyttelse av spillvarme har vert viktig for & kunne redusere strem- og
oppvarmingskostnadene. | tillegg vektlegges det at nearhet til markedet vil til fordel kunne

redusere distribusjonskostnadene.

Analysen tilsier at det foreligger en rekke fordeler og ulemper ved & etablere eget klekkeri. De
viktigste fordelene ved eget klekkeri vil kunne veere potensielle gkte inntektsmuligheter.
Videre er reduserte importkostnader, lavere dedelighet og hayere kvalitet i larvene fordeler
som oppdretterne trekker frem. P& den andre siden viser analysen til at eget klekkeri kan vare

svart krevende a drifte, og vil av den grunn gi hgye lgnnskostnader.
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6. Estimering av Iannsomhet ved ulike valg

Gjennom Kartleggingen i kapittel 5 har vi identifisert de viktigste verdi- og kostnadsdriverne
for landbasert oppdrett av vannamei. | dette kapittelet har vi til formal & gjennomfare den
tekniske og kommuniserende fasen. | den tekniske fasen har vi til hensikt & estimere inntekter
og kostnader for & komme frem til en estimert lannsomhet i en norsk sammenheng. Dette gjar
det mulig 4 illustrere i hvilken grad de sentrale faktorene fra kapittel 5, vil kunne pavirke
lennsomheten. Videre vil vi i den kommuniserende fasen kommunisere usikkerhet og hvordan
Ilgnnsomheten vil kunne pavirkes av endringer i estimatene som legges til grunn. Pa den maten
vil vi kunne studere under hvilke forutsetninger landbasert oppdrett av vannamei vil veere

lennsomt i Norge.

6.1 Estimert inntekt

Som tidligere diskutert har vi vist at det foreligger en rekke forhold som vil kunne pavirke
opplevd kundeverdi og deretter hvilken pris kundene er villige til & betale for en kilo vannamei.
Verdien av de ulike egenskapene er ukjent, noe som inneberer at det vil vere stor usikkerhet
i vare estimater for hvilken pris en oppdretter vil kunne legge til grunn. | analysen av
bedriftenes valg kom vi frem til at sterrelse og ferskhet vil vaere de to produktkarakteristikaene
som vil kunne pavirke prisen i starst grad. Dette impliserer at valg av produktegenskaper og
valg om lokalisering med neerhet til markedet, vil vere sentrale valg som kan pavirke
inntektene. | det fglgende vil vi estimere pris for en kilo vannamei, samt illustrere hvordan

starrelse og ferskhet vil kunne pavirke prisen.

Beste referansepris

For a kunne estimere pris per kilo vannamei har vi valgt a kartlegge prisnivaet for utredningens
utvalg. Dette har blitt gjort for & kunne gi en indikasjon pa hvilket prisniva reken ligger pa i
Europa. | vedlegg 4 kommer det frem ulike priser som er oppgitt av de forskjellige
oppdretterne i utvalget, for de ulike stgrrelsesgruppene de opererer med. For oppdretterne som
har nettbutikk har vi hentet prisene direkte fra nettbutikken. Resterende prisdata er hentet fra

intervjuer. Det vil vaere usikkerhet knyttet til om prisene oppgitt fra oppdretterne vil veere lik
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for dagligvare- og HoReCa-markedet, og hvilke avgifter som inngar i prisene. Vi ser i vedlegg
4 at det er stor variasjon i prisene mellom oppdretterne. Hva som ligger til grunn for prisnivaet
til oppdretterne i Europa vil avhenge av deres kunder og deres opplevde kundeverdi, samt de
generelle rammebetingelsene oppdretterne star ovenfor. P4 den maten vil de europeiske

prisene i mindre grad kunne veere representative for norske priser.

For & kunne estimere pris i en norsk sammenheng har vi gjennom intervjuer forsgkt a avdekke
hvilken pris kundene er villige til & betale for det norske produktet, samt forhgrt oss med de
norske oppdretterne om hvilken pris de antar vil vaere oppnaelig i det norske markedet.
ShrimpVision har enda ikke lagt til grunn en pris. | vedlegg 4 kommer det frem hvilke priser
Happy Prawns har satt for de ulike stgrrelsene. For en reke pa 20-25 gram anslar Happy
Prawns eksempelvis en pris pa 500 kr/kg. | intervju med Lergy Sjgmatgruppen kommer det
frem at det trolig kan vaere vanskelig & prise en norsk vannamei hgyere enn norsk sjgkreps,
altsa for 250kr/kg, til tross for at informanten ikke har smakt landbasert vannamei-reke enda.
Ifelge Sjematgrossist A kan norsk vannamei-reke prises hgyere enn fjordreker, sjgkreps og
argentinske villreker, gitt at kvaliteten er hgy. Det papekes videre at norske vannamei-reker
pa stgrrelsen 20-25 gram, vil fort kunne havne i sammenligning med fryste grgnlandsreker
(Sjematgrossist A, 2021). Ifglge tabell 5 i kapittel 4.2.5, ligger prisen for fryste
grennlandsreker pa 358 kr/kg. De ulike antakelsene fra oppdretterne og grossistene illustrerer
at det vil vaere usikkerhet knyttet til hvilken pris en norsk oppdretter kan forvente, og hvordan

egenskapene ved reken kan pavirke prisnivaet.

Basert pa uttalelser fra grossister og oppdrettere, har vi kommet frem til at prisen for norsk,
fersk, sma sjokreps kan vere utgangspunktet for a estimere en pris for vannamei-reken pa
starrelsen 20-25 gram. Ved a forutsette at det vil vaere lik kvalitet mellom en norsk fersk
vannamei og fersk sma sjokreps, vil det kunne tenkes at det kan veare vanskelig & sette en
hayere pris for den norske vannamei-reken. Prisen for sma ferske sjokreps ligge pa 398 kr/kg,
vist i tabell 5. Den oppgitte prisen i tabell 5 pa sjokreps er pris for sluttkunde. Basert pa
intervjuene med de ulike grossistene, kommer det frem at de ilegger 15-20 prosent margin pa
pris fra leverandgr, avhengig av produktets pris og kategori. Vi velger derfor a ta utgangspunkt
i en pris pa 400 kr/kg, og multiplisere prisen med 0,85 for a trekke fra grossistleddet. Vi trekker
videre fra mva. pa 15%. Vi kommer dermed frem til en estimert pris pa 300 kr/kg ekskl. mva.,

for norsk landbasert vannamei pa starrelsen 20-25 gram.
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Estimert pris

For a vise hvordan starrelse kan gi variasjon i inntektene, har vi valgt a vise justert pris som
folge av ulike starrelser. For & definere potensielle ulike stgrrelsesgrupper og prosentvis
gkning fra starrelsene, har vi valgt  ta utgangspunkt i priser og starrelser fra oppdretterne i

utvalget.

Fire av oppdretterne tilbyr ulike starrelser pa rekene, men grupperer de noe ulikt. Trenden
viser seg a veere gkning i 5 gram for hver starrelsesgruppe. Pa bakgrunn av dette har vi valgt
a ta utgangspunkt i a estimere pris for tre stgrrelsesgrupper for a illustrere hvordan gkt stgrrelse
kan gi gkte inntekter. De ulike stgrrelsesgruppene vil veere henholdsvis 20-25 gram, 26-30
gram og 31-35 gram. Oppdretteren Swiss Shrimp opererer med 10 grams gkning mellom
starrelsesgruppene. For & kunne hensynta deres prisgkning etter starrelse, har vi valgt a anta
lik pris for sterrelsene 20-25 og 26-30 gram, og legger til grunn prisen de benytter for 30-40
gram for starrelsesgruppen 31-36 gram. White Panther opplyser ikke om ulike stgrrelser pa
vannamei, og har kun starrelsesvariasjoner for stylirostris. | intervjuer med oppdretteren
kommer det frem at de trolig vil levere vannamei i ulike starrelser i fremtiden. For & simulere
en pris pa de ulike starrelsene for vannamei-reken til White Panther, har vi brukt prosentvis

gkning for prisene pa stylirostris.

Som nevnt estimerte vi prisen for 20-25 grams reken til 300 kr/kg. Ser vi til oppdretterne i
utvalget, ligger prisen for 20-25 starrelsen mellom 360-670 kr/kg, med et gjennomsnitt pa 570
kr/kg og en median pa 500 kr/kg.

Basert pa utvalgets gkninger i pris som falge av starrelse, ser vi at oppdretternes paslag i pris
fra starrelsen 20-25 gram til 26-30 gram varierer med 0-100 prosent. Gjennomsnittet, basert
pa utvalget, viser 28,8 prosent. Ettersom det foreligger ekstremverdier, har vi valgt a bruke
medianen for prosentvis gkning for starrelsen, som ligger pa 12,5 prosent. Forutsetter vi at
prisen kan gkes med 12,5 prosent fra 300 kr/kg, vil estimert pris for starrelsen 26-30 gram
veere 340 kr/kg. Med utgangspunkt i utvalget ligger prisen i denne gruppen pa 414-1000 kr/kg,
gjennomsnittet viser 717,55 kr/kg og medianen viser 753,75 kr/kg.

Fra sterrelsesgruppen 26-30 gram til 31-35 gram ser vi at gjennomsnittlig prisgkning er pa 8
prosent, og medianen viser 3,5 prosent. Hvis vi tar utgangspunkt i prisen for stgrrelsen 26-30
gram, altsa 340 kr/kg, og forutsetter deretter en prisgkning pa 8 prosent, vil estimert pris pa

starrelsen 31-35 gram bli 370 kr/kg. Ser vi til prisene for utvalget, ser vi at gjennomsnittsprisen
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er hgyere pa 793,2 kr/kg, medianen er noe hgyere pa 837,5 kr/kg og variasjonen i pris ligger
mellom 428,5-1200 kr/kg.

Basert pa vare estimater, med utgangspunkt i gitte forutsetninger, kan vi oppsummere hvordan
pris kan endres som fglge av starrelse, illustrert i tabell 12. Falgelig har vi anslatt priser pa
300 kr/kg for en reke pa 20-25 gram, 340 kr/kg for 26-30 gram og 370 kr/kg for 31-35 gram.

Estimert gjennomsnittspris per kg vil dermed veere 340 kr/kg.

Estimert pris per kg ved variasjon i stgrrelse

Stgrrelseri gram 20-25 26-30 31-35
Prisgkning 12,5% 8,0%
Pris per kg 295,00 337,50 367,20
Estimert pris per kg 300,00 340,00 370,00
Estimert gjennomsnittspris per kg 340,00

Tabell 12: Estimert norsk pris per kg ved variasjon i sterrelse

| bedriftenes valg kom vi frem til at ferskhet i stor grad vil kunne pavirke prisen. Med bakgrunn
i undersgkelser utfgrt av Nofima (2018), som presentert i PESTEL-analysen, vil vi vise til
hvordan prisen kan gkes ved a justere prisen opp med 10% ved et produkt levert sa ferskt som
mulig. For a skissere dette vil vi ta utgangspunkt i lokalisering pa Gardermoen og Sunndalsgra,
og antar ved lokalisering pa Gardermoen at man som oppdretter vil kunne levere en ferskere
reke til markedet, sammenlignet med Sunndalsgra. Som vist i tabell 13 vil dette gi en estimert
pris pa 330 kr/kg for starrelsen 20-25 gram, 375 kr/kg for 26-30 gram og 410 kr/kg for 31-35

gram. Gjennomsnittspris for gkt ferskhet vil i vart eksempel veere 370 kr/kg ekskl. mva.

Estimert pris per kg ved ulik ferskhet
Sunndalsgra Gardermoen
Stgrrelser i gram 20-25 26-30 31-35 20-25 26-30 31-35
Prispkning ved ferskhet 0% 0% 0% 10 % 10 % 10 %
Pris per kg 300,00 337,50 367,20 330,00 374,00 407,00
Estimert pris per kg 300,00 340,00 370,00 330,00 375,00 410,00

Tabell 13: Estimert norsk pris per kg ved variasjon i ferskhet

Vi har i tabell 13 eksemplifisert hvordan prisen kan gke som fglge av prosentvis gkning i

starrelse og i ferskhet. Eksemplene har tatt utgangspunkt i en estimert pris, som pa grunn av
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usikkerhetsmomenter i estimatene kan vare lavere enn antatt. Variasjonsrommet til prisen vil

derfor kunne vere bade hgyere og lavere enn illustrert i de foregaende eksemplene.

For a videre kunne estimere potensiell lgnnsomhet velger vi & ta utgangspunkt i
gjennomsnittsprisen for ulike starrelser pa reken. Dette kommer av at flere av oppdrettere
produserer forskjellige sterrelser, og det vil derfor vere naturlig a ta utgangspunkt i en
gjennomsnittspris. Dette gir oss en pris pa 340 kr/kg ekskl. mva, uten paslag for gkt ferskhet.

6.2 Estimerte kostnader

For & kunne estimere kostnad per kilo vannamei har vi valgt a ta utgangspunkt i en
kostnadsoversikt utarbeidet av Polyplan. Kostnadsoversikten fremkommer i tabell 14, og tar
utgangspunkt i en arlig produksjon av vannamei pa 10 tonn. Oversikten viser kostnader og
forbruk av strem, termisk energi, for, postlarver, salt og personal, fordelt per kilo reke for bade
RAS og BFT (Polyplan Kreikenbaum, 2016). Kostnadsoversikten ble utarbeidet i 2016, noe
som gjer at det kan ha forekommet endringer i kostnadsbildet og nivaet de siste arene. Tilsendt
informasjon om oppdatert kostnadsstruktur fra Polyplan, viste at det forelda ubetydelige
endringer i kostnadsoversikten i 2019 sammenlignet med tall fra 2016 (Polyplan, personlig
kommunikasjon, 27. april 2021). Vi vil forutsette at Polyplan har tatt hensyn til dedelighetsrate
i kostnadene. | tabell 14 har vi ogsa valgt & inkludere kolonne for differanse og kolonne som

viser andelen av produksjonskostnadene.

Produksjonskostnader (Polyplan i euro) Kostnader i %
Parametere Maleenhet |RAS BFT Differanse |RAS BFT
Strgmforbruk (Strgmpris: |[kWh/kg 30,00 5,00 25,00

0,16€/kWh) euro/kg 4,70 0,80 3,90, 24% 6%
Termisk energiforbruk kWh/kg 41,00 32,80 8,20

(oppvarming pris: 0,07€/kWh)  |euro/kg 2,90 2,30 0,60 15%| 18%
Forforbruk

(Priser RAS: 1,56 euro/kg,  BFT: | <B/X8 2,20, 180 0,40

1,32 euro/kg) euro/kg 2,90 2,80 0,10 15%| 22%
Postlarver euro/kg 2,30 2,60 -0,30| 12% 20%
Salt euro/kg 2,50 0,20 2,30 13% 2%
Personalkostnader euro/kg 4,00 4,00 0,00 21% 31%
Produksjonskostnader euro/kg 19,30 12,70 6,60 100%| 100%
Estimerte produksjonskostnader |euro/kg 19,00 13,00 6,00

Tabell 14: Ngkkeltall for spesifikt forbruk og kostnader per kg reker (Polyplan, 2016)
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Vi vil ta utgangspunkt i norske priser pa innsatsfaktorene som inngar i oversikten for a kunne
estimere kostnadsnivaet i norsk sammenheng. Som illustrert i tabell 15 vil de ulike kostnadene
pavirke produksjonskostnaden i varierende grad. | tillegg har vi inkludert
distribusjonskostnader og kapitalkostnader, som falge av at disse ble trukket frem som viktige
faktorer i bedriftenes valg. Vi vil i det falgende forklare hvordan vi har gatt frem for a estimere
kostnadspostene med norske priser pa innsatsfaktorer. Vi vil forutsette at kostnadspostene som

inngar i oversikten estimeres ekskludert mva.

Produksjonskostnader, norske priser pa innsatsfaktorer Kostnader i %
Parametere Maleenhet |RAS BFT Differanse |RAS BFT
Strgmforbruk kKWh/kg 30,000 500 25,00

(Strempris inkl. nettleie 0,40

nok/kWh) nok/kg 12,00 2,00 10,00 4% 1%
Termisk energiforbruk

(pris for oppvarming: 0,35 kwh/ke 41,001 32,80 8,20

nok/kWh) nok/kg 14,00 11,00 3,00 1% 5%
Forforbruk kg/kg 2,20 1,80 0,40

(15 nok/kg) nok/kg 33,00 27,00 6,000 10%| 11%
Postlarver (Kostnad per kg: 12

Fraktkostnad per kg: 8) nok/kg 20,00 20,00 0,00 6% 8%
Salt nok/kg 25,00 2,00 23,00 8% 1%
Personalkostnader nok/kg 40,00 40,00 0,00 12% 16 %
Produksjonskostnad nok/kg 144,00, 102,00

Prod.kost ekskl. distribusjon

og kapitalkostnad nok/kg 145 100 45
Distribusjonskostnad nok/kg 1,00 1,00 0,00 0% 0%
Kapitalkostnad nok/kg 180 140 40 55%| 58%
Produksjonskostnad nok/kg 325,00 243,00 82,00 100%| 100 %
Estimert produksjonskostnad |nok/kg 325 240 85

Tabell 15: Estimerte produksjonskostnader med estimerte norske priser for innsatsfaktorer

Strem og oppvarming

| bedriftenes valg ble det trukket frem at lokaliseringsvalget var viktig for oppdretterne ved
mulighet for reduksjon av strem- og oppvarmingskostnader, spesielt ved mulighet for
tilknytning til spillvarme. Til tross for dette ser vi at ved en estimering av produksjonskostnad,
basert pa norske priser, utgjer kostnadsnivaet pa strem og termisk energi en mindre andel av
produksjonskostnaden. Streamforbruket i RAS er betydelig hgyere sammenlignet med BFT,
noe som vil kunne tale for en hgy differanse i stramkostnad. Med norske strgmpriser ser vi at
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differansen i forbruk gir en kostnadsdifferanse pa 10 kr/kg, derimot estimerer Polyplan
kostnadsdifferansen til 3,9 euro/kg. Norske priser kan dermed tenkes a gjare reduksjoner i

strgm- og oppvarmingskostnader mindre avgjgrende for den totale produksjonskostnaden.

Det vil foreligge usikkerhet angaende kostnader tilknyttet stram og termisk energiforbruk,
ettersom strempriser varierer basert pa en rekke forhold. For & estimere stremkostnadene, har
vi derfor valgt a ta utgangspunkt i historiske data for strampris og nettleie. Prisene for nettleie
og strgm vil utgjegre en marginal forskjell mellom ulike lokasjoner i Norge, og vi har derfor
tatt utgangspunkt i at pris ikke varierer med lokalisering. For & estimere strgmprisen har vi
benyttet historiske spotpriser fra NordPool for perioden 2005-2020 (NordPool, 2021). Basert
pa et gjennomsnitt velger vi & ta utgangspunkt i en estimert strempris pa 30 gre/kWh
ekskludert mva. For & inkludere nettleie har vi benyttet historiske data pa nettleie for
neeringskunder tilsendt fra Reguleringsmyndigheten for Energi (RME). RME opplyste om at
den historiske nettleiestatistikken for naringskunder ikke er publisert blant annet pa grunn av
feilrapporteringer (RME, personlig kommunikasjon, 28. april 2021). Basert pa statistikken fra
RME benytter vi et gjennomsnitt, og estimerer energileddet til 10 gre/kWh ekskludert mva.
For & hensynta feilrapporteringen i statistikken vurderte vi det estimerte energileddet opp mot
publisert nettleiestatistikk, som ifglge RME trolig i mindre grad inneholder feilrapporteringer
(RME, personlig kommunikasjon, 28. april 2021). Fastleddet for nettleie ligger omtrent
mellom 7000 — 10 000 kr i aret. Vi velger a ikke inkludere fastleddet i beregningene ettersom
det ikke varierer med forbruk. Strampris inkludert nettleie er derfor estimert til 40 are/kWh.

Denne prisen er lagt til grunn for utregning av produksjonskostnadene i tabell 15.

For oppvarming vil vi ta utgangspunkt i gjennomsnittspris for fjernvarme til industri
ekskludert mva. Basert pa perioden 2012-2019 viser tall fra SSB en gjennomsnittlig pris pa
fjernvarme til industri pa 37 are/lkWh (SSB, 2020). Basert pa dette velger vi a estimere pris pa
oppvarming til 35 gre/kWh ekskl. mva., som benyttes i tabell 15. For a illustrere
kostnadsbesparelsen som kan oppstd ved bruk av spillvarme, tar vi utgangspunkt i en
lokalisering pa Gardermoen uten mulighet for tilknytning til spillvarme. Vi antar videre at
lokalisering pa Sunndalsgra vil kunne muliggjere direkte tilknytning til en spillvarmekilde, og
at det dermed ikke foreligger kostnader relatert til oppvarming. | andre tilfeller vil det kunne
foreligge kostnader relatert til spillvarme, eksempelvis dersom varmen ma fraktes gjennom

ekstern leverandar.



109

Ettersom oppvarmingsprisene vil variere med muligheten for utnyttelse av spillvarme, vil
valgt lokalisering ha effekt pa de totale kostnadene relatert til strem og oppvarming. | tabell

16 fremkommer de totale stram- og oppvarmingskostnadene ved ulik lokalisering.

Lokalisering Gardermoen

Parametere Maleenhet RAS BFT

Strgmforbruk kWh/kg 30,00 5,00
(Strgmpris inkl. nettleie 0,40 nok/kWh) nok/kg 12,00 2,00
Termisk energiforbruk kWh/kg 41,00 32,80
(Pris pa oppvarming: 0,35nok/kWh) nok/kg 14,35 11,48
Strgm- og oppvarmingskostnad nok/kg 26,35 13,48
Estimert strom- og oppvarmingskostnad nok/kg 26,00 13,00

Lokalisering Sunndalsgra

Parametere Maleenhet RAS BFT
Strgmforbruk kWh/kg 30,00 5,00
(Strgmpris inkl. nettleie 0,40 nok/kWh) nok/kg 12,00 2,00
Termisk energiforbruk kWh/kg 41,00 32,80
(Pris pd oppvarming: 0 nok/kWh) nok/kg - -
Strgm- og oppvarmingskostnad nok/kg 12,00 2,00
Estimert strom- og oppvarmingskostnad nok/kg 12,00 2,00

Tabell 16: Differanse i stram- og oppvarmingskostnader per kg. reke som fglge av valgt lokalisering

Tabell 16 viser at lokalisering pa Sunndalsgra med tilgang pa spillvarme vil kunne gi lavere
stram- og oppvarmingskostnader, enn lokalisering pa Gardermoen uten mulighet for
spillvarme. Til tross for at spillvarme vil kunne gi en kostnadsreduksjon, ser vi i tabell 15 at
kostnadene relatert til oppvarming utgjgr en mindre andel av produksjonskostnaden. Mulighet
for tilknytning til spillvarme kan dermed tenkes & ikke gi stort utslag pa

produksjonskostnadene i en norsk sammenheng.

Forkostnad

| bedriftenes valg ble det trukket frem at det trolig ikke vil vaere en avgjgrende forskjell i
forkostnadene ved de ulike teknologiene. Det ble likevel diskutert at BFT vil kunne ha
kostnadsfordeler som fglge av at teknologien muliggjer en lavere forfaktor, sammenlignet med
RAS. Til tross for lavere férfaktor, viste det seg at rekene kan kreve lengre tid i
oppdrettsanlegget for & vokse i BFT, samt at foret i BFT vil kunne ha hgyere pris,

sammenlignet med RAS. For a estimere produksjonskostnadene vil vi forutsette at prisen for
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for ikke vil variere med valgt oppdrettsteknologi. Ved en arlig produksjon pa 10 tonn vil vi
legge til grunn en forkostnad pa 15 kr/kg ekskl. mva. Denne prisen er basert pa ulike prisanslag
fra aktuelle leverandgrer av for, og er validert av ShrimpVision som en fornuftig pris. Med
den forutsatte forkostnaden vil det ikke veere en betydelig forskjell mellom de ulike
teknologiene, samtidig utgjar forkostnaden 10% av produksjonskostnadene i RAS og 11% for
BFT.

Postlarver

| kapittel 5 trekker oppdretterne frem at det vil veere flere forhold ved postlarvene som kan
veere avgjerende for lsnnsomheten. For & estimere kostnadene for importerte postlarver i en
norsk sammenheng, tar vi utgangspunkt i data tilsendt fra ShrimpVision. Oppdretteren
estimerer at det kreves ca. 160 000 postlarver hver uke for en arlig produksjon pa 100 tonn.
Dette vil utgjgre en kostnad pa 2 667 USD for selve larvene, og 1609 USD i frakt. Vi
forutsetter at dette er overfgrbart for en mindre produksjon, og antar dermed at det trengs
16 000 postlarver i uken for en produksjon pa 10 tonn. Kostnaden for postlarver ved import
fra USA basert pa data fra ShrimpVision vil vaere 18,57 kr/kg. Basert pa dette vil vi estimere
kostnaden for per kg. postlarve til 20 kr ekskl. mva., som har blitt lagt til grunn for
produksjonskostnadene i tabell 15.

Til tross for at vare estimater viser at kostnadene relatert til postlarver ikke star for en betydelig
andel av produksjonskostnadene, argumenterte vi i bedriftenes valg for at det foreligger hay
usikkerhet knyttet til kvalitet og leveringssikkerhet for postlarvene som importeres fra USA.
Dette diskuteres ytterligere i avsnittet for valg om eget klekkeri.

Salt og personal

For kostnader relatert til salt og personal har vi i tabell 15 benyttet oss av estimater fra Polyplan
omgjort til norske kroner. Vi forutsetter at tallene fra Polyplan er ekskludert mva. Ettersom
salt og personalkostnadene ikke ble vektlagt som de avgjgrende kostnadspostene av
oppdretterne i bedriftenes valg, ble de derfor ikke estimert med utgangspunkt i norske priser
pa innsatsfaktorer. Det kommer likevel frem i tabell 15 at salt utgjer 8% av

produksjonskostnaden i RAS, og 1% av produksjonskostnadene i BFT. Kun en av
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oppdretterne, Swiss Shrimp, viste til at lokaliseringsvalget var fordelaktig for & kunne redusere
saltkostnadene. Saltkostnadene viser seg likevel a vaere mer avgjerende i RAS enn for BFT.
Dette kommer trolig av at vannet i BFT ikke byttes ut i like stor grad som i RAS. Det kan
videre tenkes at oppdrettere med tilgang pa salt sjgvann i mindre grad vil ha kostnader knyttet
til ekstern tilfarsel av salt, sammenlignet med oppdrettere som ikke har denne muligheten.
Dette ble ikke videre undersgkt i var sammenheng. Tabell 15 illustrerer ogsa at
personalkostnader vil utgjegre en vesentlig andel av produksjonskostnadene, samtidig viser

estimatene at det ikke foreligger en differanse i kostnaden mellom BFT og RAS.

Estimerte produksjonskostnader ekskl. distribusjon og kapitalkostnader

| det foregaende har vi vist til anslatte estimater for de ulike kostnadspostene i en norsk
sammenheng for & kunne estimere en produksjonskostnad. Det vil som nevnt foreligge
betydelige usikkerhetsmomenter i disse estimatene ettersom produktet i Norge enda ikke er
kommersialisert. For & ta hensyn til usikkerheten, vil vi illustrere et mulig variasjonsrom i
produksjonskostnaden ekskl. kapitalkostnad og distribusjonskostnad, med prosentvis gkning
og reduksjon fra basis. Dette er illustrert i tabell 17. Distribusjonskostnader og
kapitalkostnader vil diskuteres i egne avsnitt. Vi vil ta utgangspunkt i basis
produksjonskostnad pa 145 kr/kg for RAS og 100 kr/kg for BFT, som estimert i tabell 15.

-20% -10% 0% 10% 20%

BFT 80 90 100 110 120

Tabell 17: Produksjonskostnader ekskl. distribusjon og kapitalkostnader som fglge av prosentvis
endring fra basisforutsetning

Ved a ta hensyn til usikkerhet i vare estimater ser vi at produksjonskostnadene for et RAS-
anlegg kan ligge mellom 115-175 kr/kg og mellom 80-120 kr/kg for BFT, basert pa vare
forutsetninger. Ser vi til oppdretterne i utvalget som benytter BFT, viser Mega Shrimp til at

de har produksjonskostnader pa 11-15 euro/kg (inkl. Avskrivninger). Noray Seafood estimerer
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produksjonskostnader pa 7-9 euro/kg. Oversikten fra Polyplan viser en produksjonskostnad pa
ca. 13 euro/kg for BFT og 19 euro/kg for RAS. Det foreligger ingen primerdata for
produksjonskostnadene i RAS-anlegg basert pa vart utvalg. Uavhengig av valgt teknologi
viser tabell 17 at estimert produksjonskostnad per kg kan variere fra 80-175 kr for en

landbasert oppdretter av vannamei i Norge.

Distribusjonskostnader

| bedriftenes valg viste oppdretterne til at lokaliseringsvalget ville veere viktig for muligheten
til a redusere transportkostnadene. For & estimere hvilken transportkostnad som kan foreligge
for en oppdretter i Norge, har vi valgt a ta utgangspunkt i prisliste for termotransport,
utarbeidet av Bring. Prisen for et bestemt kvantum over en bestemt distanse finnes ved a legge
sammen prisene for forfrakt, hovedfrakt og viderefrakt (Bring, 2017). | det simulerte
eksempelet vil vi ta utgangspunkt i lokaliseringene pa Sunndalsgra og Gardermoen. | begge
eksemplene forutsetter vi at det fraktes 10 tonn i aret til restaurant- og dagligvaremarkedet i

Oslo, med to leveranser i uken.

To leveranser i uken utgjer 104 leveranser i aret. Fordelt pa 10 tonn gir dette ca. 100 kg reke
i hver forsendelse. Ved & plassere produksjonsanlegget neert Gardermoen estimerer vi
transportkostnader til 1 kr/kg, som legges til grunn i estimering av produksjonskostnader i
tabell 15. Ved & plassere produksjonsanlegget pa Sunndalsgra har vi estimert
transportkostnader til 2,5 kr/kg reke. Prisene er ekskludert mva. (Bring, 2017). ShrimpVision
forklarer i intervjuer at de antar at det vil vaere hensiktsmessig a estimere transportkostnaden
med utgangspunkt i gjennomsnittsprisen for frakt av fisk i Norge, og anslar at denne vil ligge
mellom 1-5 kr/kg. Tall fra fiskeridirektoratet som omhandler frakt, vises i kostnadspost for
«slaktekostnad inkl. fraktkostnad». Ifalge fiskeridirektoratet ligger denne kostnadsposten pa
3,72 kr/kg i 2019 (Fiskeridirektoratet, 2020). En gkning i distribusjonskostnader fra 1 til 2,5
kr/kg vil ha begrenset innvirkning pa kostnadsbildet. Til tross for at oppdretterne i utvalget
trakk frem at lokaliseringsvalget ville veere viktig for distribusjonskostnadene, ser vi at
kostnadene for & frakte rekene utgjer en minimal andel av produksjonskostnadene i en norsk

sammenheng, uavhengig av lokalisering.
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Kapitalkostnader

| bedriftenes valg kommer det frem at valg av teknologi blant annet er forankret i muligheten
for kostnadsbesparelse. Som vist i tabell 14 og tabell 15, ser vi at produksjonskostnadene for
BFT vil vare lavere enn ved RAS. For a videre vurdere hvilken gkonomisk innvirkning valget
av teknologi vil kunne ha for oppdretteren, anser vi det ogsa som hensiktsmessig a vise til
forskjeller i kapitalkostnader. For & estimere kapitalkostnaden forutsetter vi levetid,
investeringskostnad og avkastningskrav. Utgangspunktet for investeringskostnadene er
estimerte tall fra Polyplan. Polyplan estimerer en investeringskostnad for et RAS-anlegg pa
120 000-180 000 euro per tonn rekeproduksjon. For BFT-anlegg har de estimert en
investeringskostnad pa 100 000-140 000 euro per tonn (Polyplan Kreikenbaum, 2016). Kilder
fra Polyplan forklarer at disse kostnadene inkluderer alle kostnader relatert til et komplett
anlegg. Polyplan opplyser ogsa at investeringskostnaden i 2021 er 25% hgyere enn estimatet
fra 2016 (Polyplan Kreikenbaum, personlig kommunikasjon, 27. april 2021). Dette impliserer
at investeringskostnaden for 10 tonn, med hensyn pa tallene fra Polyplan, vil ligge pa 1,75
mill. — 2,25 mill. Euro med RAS-system. Ved et BFT-anlegg vil investeringskostnaden veaere
1,25 mill.-1,75 mill. Euro. Omgjort i norske kroner vil dette, som tidligere nevnt, utgjere 17,5
MNOK- 22,5 MNOK for RAS og 12,5 - 17,5 MNOK for BFT.

Ved a se pa investeringskostnadene vil vi videre simulere den gkonomiske konsekvensen ved
valg av teknologi. Vi har valgt & forutsette en investeringskostnad for et 10 tonns RAS-anlegg
til 22,5 MNOK og investeringskostnad for BFT-anlegg til 17,5 MNOK. Investeringskostnaden
vil dermed veare hgyere ved valg av RAS fremfor BFT, gitt vare antakelser.
Investeringskostnadene for anleggene vil variere med en rekke forhold, som for eksempel med
stgrrelsen pa anleggene, noe som gjer anslagene vare mindre representative ved hgyere
produksjonsvolum. Estimatene fra Polyplan vil likevel kunne gi en indikasjon pa
investeringskostnaden for de ulike teknologiene. For & kunne estimere arlig kapitalkostnad tar
vi utgangspunkt i en levetid pa 20 ar, basert pa at ShrimpVision legger denne levetiden til
grunn. Videre har vi valgt a forutsette et reelt avkastningskrav til totalkapitalen pa 5% far
skatt. En forutsetning av avkastningskravet vil vaere ngdvendig, ettersom det foreligger en
rekke faktorer som ikke er kjent i var ssmmenheng. For avkastningskravet til totalkapitalen
far skatt foreligger det blant annet betydelig usikkerhet knyttet til investors krav til avkastning
pa egenkapitalen. En investor som vurderer a investere i et prosjekt vil fglgelig kreve
risikokompensasjon for systematisk risiko. | var ssmmenheng ser vi det som rimelig a anta at

det vil foreligge betydelig systematisk risiko i form av hgye risikofaktorer for investeringen i
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et prosjekt for landbasert oppdrett av vannamei. Samtidig vil investor antakelig kreve en
betydelig likviditetspremie, da det trolig vil veere betraktelig risiko knyttet til likviditeten for
eierandelene. Som felge av usikkerhetsfaktorene vil vi vise sensitivitet i avkastningskravet i
kapittel 6.4.

For & beregne arlig kapitalkostnad har vi valgt & bruke metode for real annuitet, ettersom denne
metoden egner seg for & kunne vise stabile kostnader i reelle termer (Bjgrnenak, 2019). Basert
pa forutsetningene som har blitt lagt til grunn, kommer vi frem til en kapitalkostnad per/kg pa
180 kr i RAS og 140 kr i BFT, som vist i tabell 18.

Kapitalkostnader med levetid 20 ar RAS BFT

Arlig kapitalkostnad 1 805 458 1404 245

Arlig produksjon (kg) 10 000 10 000

Kapitalkostnad pr/kg 181 140
Estimert kapitalkostnad pr/kg 180 140

Tabell 18: Estimert arlig kapitalkostnad ved RAS og BFT

Med utgangspunkt i en kapitalkostnad pa 180 kr/kg for RAS og 140 kr/kg for BFT, ser vi i
tabell 15, at kapitalkostnadene utgjer over halvparten av produksjonskostnadene for begge
oppdrettsteknologiene. Videre ser vi at forskjellen i kapitalkostnadene for de ulike
teknologiene utgjer den starste differansen mellom teknologienes produksjonskostnad. Det vil
som nevnt foreligge usikkerhetsmomenter i kostnadsnivaet, da det er betydelig usikkerhet

knyttet til parameterne som kapitalkostnadene baseres pa.

Det vil vaere usikkerhet vedrgrende levetiden som legges til grunn for beregningene. Det
fremkommer ingen klare indikasjoner pa forskijeller i levetid mellom de ulike teknologiene i
vart datagrunnlag. En endring i levetiden fra 20 til 10 ar, vil som vist i tabell 19, fglgelig ha
betydelig innvirkning pa kapitalkostnadene. For videre analyser velger vi a avgrense oss til &

ikke studere nermere virkningen av endringer i levetid for de ulike teknologiene.
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Kapitalkostnader med levetid 10 ar RAS BFT

Arlig kapitalkostnad 2913853 2266330
Arlig produksjon (kg) 10 000 10 000
Kapitalkostnad pr/kg 291 227
Estimert kapitalkostnad pr/kg 290 230

Tabell 19: Endring i kapitalkostnad som fglge av endring i levetid

For & vise usikkerheten i estimatene for avkastningskravet og investeringskostnaden, vil vi
illustrere hvordan kapitalkostnaden kan endres som fglge av endringer i disse parameterne.

For kapitalkostnadene i figur 18 legges en levetid pa 20 ar til grunn.

Kapitalkostnad som fglge av endring i avkastningskrav
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Figur 18: Kapitalkostnad per kg som fglge av endring i avkastningskrav og investeringskostnad

| figur 18 illustreres et eksemplifisert variasjonsrom i kapitalkostnaden som falge av endringer
i avkastningskrav og endring i investeringskostnad. Figuren gir ogsa inntrykk av at ulike
kombinasjoner av investeringskostnad og avkastningskrav vil kunne gi en bestemt
kapitalkostnad. Ved a forutsette en investeringskostnad pa 22,5 MNOK for RAS, vil dette
kunne gi en kapitalkostnad pa ca. 150-260 kr/kg avhengig av hvilket avkastningskrav, mellom
3-10%, som legges til grunn. Ved en forutsetning om et avkastningskrav pa 5%, vil
kapitalkostnaden kunne variere mellom omtrent 80-260 kr/kg, avhengig av hvilken

investeringskostnad, mellom 10-32 MNOK, som legges til grunn. Dette illustrerer at det vil
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foreligge hgy usikkerhet i estimatene som har blitt gjort i vare beregninger av
kapitalkostnaden. Som fglge av at kapitalkostnadene utgjer en stor andel av
produksjonskostnadene, som vist i tabell 15, vil en endring i kapitalkostnad kunne veere

avgjerende for lgnnsomheten.

6.3 Estimert lgnnsomhet

For & kunne gi et inntrykk av en potensiell lgnnsomhet for en oppdretter av landbasert
vannamei i Norge, har vi i det foregaende estimert pris og kostnader for et kilo reker. Den
potensielle lannsomheten vil variere med en rekke ulike valg som en oppdretter kan ta, og vi
vil i dette delkapittelet gi et inntrykk av hvordan lgnnsomheten kan variere med hensyn pa de
ulike valgene. Som fglge av manglende datagrunnlag pa hvordan valget om klekkeri vil
pavirke inntekter og kostnader, vil ikke dette valget inkluderes i den endelige estimeringen av

lennsomheten, men behandles i eget avsnitt.

Ulike produktkarakteristika, valg av lokalisering og teknologi har tidligere blitt trukket frem
som viktige faktorer som kan pavirke lennsomheten i ulik grad. Vi vil eksemplifisere hvordan
teknologivalget og lokaliseringsvalget, 1 kombinasjon med valg av bestemte
produktkarakteristika, kan pavirke lgnnsomheten. Dette vil illustreres ved lokalisering neert

markedet, Gardermoen, og lokalisering distansert fra markedet, Sunndalsgra.



Lokalisering Gardermoen RAS BFT
Pris/enhet Forbruk Forbruk

Pris 370,00 370,00 370,00
Strgmkostnader 0,40 30,00 12,00 5,00 2,00
Termiske energikostnader 0,35 41,00 14,00 32,80 11,00
Forkostnader 15,00 2,20 33,00 1,80 27,00
Postlarver 20,00 20,00 20,00
Salt 25,00 25,00 2,00 2,00
Personalkostnader 40,00 40,00 40,00
Prod.kost ekskl. distribusjon og

kapitalkostnader 145,00 100,00
Distribusjonskostnader 1,00 1,00 1,00
Kapitalkostnader 180,00 140,00
Estimert produksjonskostnad 325,00 240,00
Estimert Iennsomhet 45,00 130,00
Lokalisering Sunndalsgra RAS BFT

Pris/enhet Forbruk Forbruk

Pris 340,00 340,00 340,00
Strgmkostnader 0,40 30,00 12,00 5,00 2,00
Termiske energikostnader 0,00 41,00 0,00 32,80 0,00
Forkostnader 15,00 2,20 33,00 1,80 27,00
Postlarver 20,00 20,00 20,00
Salt 25,00 25,00 2,00 2,00
Personalkostnader 40,00 40,00 40,00
Prod.kost ekskl. distribusjon og

kapitalkostnader 130,00 90,00
Distribusjonskostnader 2,50 2,50 2,50
Kapitalkostnader 180,00 140,00
Estimert produksjonskostnad 310,00 230,00
Estimert Ionnsomhet 30,00 110,00

Tabell 20: Estimert lannsomhet som falge av ulike valg

Som felge av gkt pris ved lokalisering ved Gardermoen vil den gkte inntekten som oppnas ved
gkt ferskhet overstige kostnadsfordelen som oppnas ved bruk av spillvarme pa Sunndalsgra.
Dette eksempelet viser at lokalisering i dette tilfellet er en viktig verdi- og kostnadsdriver, men
at den i stgrre grad driver verdi fremfor kostnader. Uavhengig av lokalisering viser eksempelet
at RAS har hgyere produksjonskostnader enn BFT. Lannsomheten for en oppdretter vil i dette
eksempelet variere mellom 30-130 kr/kg reke, som illustreres i tabell 20. Eksempelet indikerer

at lannsomheten vil vaere avhengig av en rekke forutsetninger.

For & kunne vise under hvilke forutsetninger landbasert oppdrett av vannamei i Norge vil
kunne veere lgnnsomt, tar vi utgangspunkt i basis for estimerte inntekter og kostnader som har
blitt estimert i det foregaende. Dette gir en estimert lannsomhet for RAS pa 15 kr/kg og 100
kr/kg i BFT, som illustrert i tabell 21.
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Estimert Isgnnsomhet RAS BFT
Pris 340,00 340,00
Produksjonskostnader ekskl.

distribusjon og kapitalkostnader 145,00 100,00
Distribusjonskostnader 1,00 1,00
Kapitalkostnader 180,00 140,00
Estimert produksjonskostnad 325,00 240,00
Estimert Ionnsomhet/kg 15,00 100,00
Estimert Iennsomhet arlig produksjon 150000 | 1000000

Tabell 21: Estimert lgnnsomhet

Det vil som tidligere nevnt veere usikkerhet knyttet til inntekts- og kostnadsparameterne som
har blitt estimert. For & kommunisere usikkerheten i estimatene vil vi videre gjennomfare
sensitivitetsanalyse. Sensitivitetsanalysene vil basere seg pa estimatene som har blitt gjort i de
foregaende kapitlene. Ved a ta utgangspunkt i basisestimatene for inntekter og kostnader, ser
vi i tabell 21 at den estimerte lgnnsomheten er betydelig hgyere i BFT enn i RAS. For a kunne
gjere sensitivitetsanalyser av lgnnsomheten, anser vi det som mest hensiktsmessig & simulere

sensitivitet i lsnnsomheten for RAS og BFT separat.

For & analysere sensitiviteten i lannsomheten for de ulike valgene, velger vi & beregne estimert
naverdi for de to oppdrettsteknologiene. | beregningene tar vi utgangspunkt i en levetid pa 20
ar, reelt avkastningskrav til totalkapitalen for skatt pa 5% og arlig produksjon pa 10 tonn.
Investeringskostnaden som benyttes i naverdiberegningene vil vaere 17,5 MNOK for BFT, og
22,5 MNOK i RAS. Inntekten som legges til grunn vil veere basisprisen pa 340 kr/kg, og
produksjonskostnader ekskl. distribusjon og kapitalkostnader pa 100 kr/kg i BFT og 145 kr/kg
i RAS. Disse forutsetningene gir en estimert naverdi i BFT pa omtrent 12 MNOK og 2 MNOK
i RAS. Forutsetningene oppsummeres i tabell 22.

RAS BFT

Levetid 20 ar 203ar
Arlig produksjonsvolum 10 tonn 10 tonn
Reelt avkastningskrauv til

totalkapitalen fgr skatt 5% 5%
Inntekt 340 kr/kg 340 kr/kg
Produksjonskostnad 145 kr/kg 100 kr/kg
Arlig kontantstrgm 1,95 MNOK 2,4 MNOK
Investering 22,5 MNOK| 17,5 MNOK
Naverdi 1,801 MNOK| 12,409 MNOK

Tabell 22: Forutsetninger for sensitivitetsanalyse
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Valg om eget klekkeri

Valg om grad av vertikal integrasjon omfatter valget oppdretterne har om a importere
postlarver fra USA, eller & investere i eget klekkeri og produsere egne postlarver. Valg om a
etablere eget klekkeri vil vere et sentralt valg, men valget vil vaere uavhengig av lokalisering
og teknologi. Vi velger derfor a se pa pavirkningene for potensiell lannsomhet ved a ha eget
klekkeri som et tilleggsvalg.

Ved a etablere eget klekkeri vil oppdretteren kunne selge postlarver til andre aktgrer, og
deretter gke sine inntekter. Samtidig vil oppdretteren kunne redusere kostnader ved import,
samt eliminere flere av ulempene som ble trukket frem ved importerte postlarver i kapittel
5.1.4. For a vise de potensielle inntektene ved salg av postlarver vil vi estimere pris per kg
postlarve, og sammenligne med prisen per kg vannamei-reke. Vi vil ta utgangspunkt i
estimerte salgsinntekter fra leverander- og konsulentselskapet CreveTec, som produserer og
selger postlarver (CreveTec, 2020). CreveTec legger til grunn en salgspris pa 30 euro for 1000
postlarver, noe som utgjer 0,03 euro per postlarve (CreveTec, 2018). Larvene vil pa dette
stadiet ha veert postlarver i 15 dager, og vil dermed ha en vekt pa ca. 0,014 gram (G. Teixeira
& B. Guerrelhas, 2014). Gitt prisen pa 1000 postlarver og vekt pa 0,014 gram per postlarve,
vil dette gi en pris per gram postlarve pa 2,14 euro. Dette vil utgjere en pris pa ca. 21 400
NOK per kg postlarve. Sammenlignet med en pris pa 340 kr/kg vannamei-reker vil inntekten
per biomasse veere mer enn 50 ganger hgyere ved salg av postlarver. Dette statter opp under
antakelsen til flere oppdrettere vedrgrende de potensielle inntektene ved salg av postlarver,
som diskutert i 5.1.4.

Hvilke investeringskostnader som ligger til grunn for klekkeri av postlarver, fremkommer ikke
av primerdatagrunnlaget vart. | en rapport utarbeidet av SINTEF opplyses det likevel at
klekkeri og opplegg for stamdyr for tropiske reker i stor grad vil inneholde de samme
elementene som et klekkeri-anlegg for marin fisk (Evjemo et al., 2019). Klekkeri av settefisk
for laks gjeres i starre dimensjoner enn hva vi vurderer et klekkeri til postlarver a vare. |
intervjuer i kapittel 5.1.4 kommer det ogsa frem at et klekkeri vil angivelig vaere mindre
arealmessig enn selve produksjonen av rekene. Ettersom tilgjengelig data for
investeringskostnader pa settefisk-anlegg er i usammenlignbar starrelse med klekkeri for
postlarver, samt at det ikke foreligger tilgjengelig investeringskostnader i primerdata, har vi

valgt a se bort ifra vurderingen av investeringskostnaden.
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| bedriftenes valg trekker tre av oppdretterne frem gkte lgnnskostnader som en ulempe ved a
ha eget klekkeri. CreveTec anslar at det trengs 3-4 personer med erfaring innenfor feltet, i
tillegg til at klekkeriet ma overvakes 24 timer i degnet (CreveTec, 2018). En studie av et
klekkeri i New Mexico viste at arbeidskraft sto for omtrent 8-10 prosent av driftskostnadene
ved en arlig produksjon pa 400-600 millioner postlarver. Ved en gkning i arlig produksjon til
760 millioner postlarver gkte andelen lgnn av driftskostnader til 18 prosent. Dette forklares
ved at de ansatte trenger hgyere lgnn og bedre vilkar nar de er opplerte for & unnga at de gar
til andre akterer (Naegel, 2010).

Videresalg av postlarver vil kunne tale for at det vil veere lgnnsomt a integrere klekkeri med
eget produksjonsanlegg. Videre kommer det frem at det foreligger hgye lgnnskostnader
knyttet til & drifte eget klekkeri. Med bakgrunn i manglende datagrunnlag vil det veere
utfordrende & vurdere den helhetlige innvirkningen en investering i eget klekkeri kan ha pa
Ilannsomheten. | kartleggingen av bedriftenes valg kom vi frem til en rekke fordeler og ulemper
ved a etablere eget klekkeri, som vil kunne virke inn pa den potensielle lsnnsomheten. Disse

fordelene og ulempene er listet opp i tabell 11 i kapittel 5.1.4.

6.4 Lgnnsomhet ved ulike valg

| det foregaende har vi estimert potensiell lannsomhet for landbasert oppdrett av vannamei i
Norge. Som nevnt vil den estimerte lgnnsomheten i kapittel 6.3, vere betinget av en rekke
forutsetninger. Det vil dermed veere interessant a se naermere pa i hvilken grad lgnnsomheten
pavirkes, som fglge av endringer i disse forutsetningene. | dette delkapittelet har vi til hensikt
a gjennomfare sensitivitetsanalyser for 8 kommunisere hvordan lgnnsomheten pavirkes av de
viktigste usikkerhetsfaktorene. Vi har tidligere diskutert at det vil veere betydelig risiko knyttet
til produksjon i landbaserte oppdrettsanlegg, noe som vil kunne skape usikkerhet for
framtidsutsiktene. For vare videre analyser vil vi forutsette at det ikke forekommer

produksjonsproblemer for de ulike alternativene som vurderes.

I de foregaende analysene har vi vist til at det er betydelig usikkerhet knyttet til hvilken pris
oppdretterne kan oppna i markedet. Dette kommer som fglge av at vannamei-reken ikke er
tilgjengelig pa det norske markedet i dag, noe som impliserer at det ikke vil veere mulig a sla

fast hvilken pris en oppdretter kan forvente. Vi har tidligere diskutert at opplevd kundeverdi
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vil avhenge av flere ulike egenskaper som vil pavirke hvilken pris kunden er villig til & gi for
en kilo vannamei. Prisen oppdretterne oppnar vil veare svert viktig for & kunne dekke inn
kostnadene, og det vil derfor vaere spennende a se til hvor fglsom lgnnsomheten er ovenfor
endring i prisen. Videre har vi vist til at det er knyttet stor usikkerhet til kapitalkostnadene, og
at disse star for en betydelig andel av produksjonskostnadene. | hvilken grad lgnnsomheten er
fglsom for endringer i parameterne som legges til grunn for kapitalkostnadene, vil derfor veere
interessant a se naermere pa. Vi velger a se nermere pa endringer i avkastningskravet og

investeringskostnadene.

Endring i pris

Med bakgrunn i usikkerheten vedrgrende pris, vil det veere interessant a studere hvordan den
estimerte lannsomheten endres som falge av endringer i estimert pris, og hvilken pris som kan
gi positiv naverdi. Vi vil ta utgangspunkt i basisprisen pa 340 kr/kg, og illustrerer i figur 19 i
hvilken grad lgnnsomheten pavirkes av gkt eller redusert pris. For RAS ser vi at en pris under
325 kr/kg vil gi en negativ naverdi. Med utgangspunkt i basisprisen gir dette en
sikkerhetsmargin pa 4% i RAS. For BFT vil den kritiske verdien for pris vere lavere, og
estimeres til 240 kr/kg. Dette indikerer en sikkerhetsmargin pa 29% og at priser under 240
kr/kg vil gi negativ naverdi for en oppdretter med BFT. Den kritiske verdien vil vere den
prisen som vil vaere ngdvendig for & dekke inn produksjonskostnadene, som vi kom frem til i
tabell 21 i kapittel 6.3. Figur 19 illustrerer en betydelig endring i naverdi som falge av endret
pris. | sensitivitetsanalysen holdes likevel salgsvolum og andre faktorer konstant, noe som
trolig ikke vil veere reelt. En prisgkning vil derfor trolig ikke gi utslag i naverdien som vist i

figurene under.
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Figur 19: Sammenheng mellom pris og naverdi for RAS og BFT (NV oppgitt i 1000)

Inntektssiden vil, i tillegg til prisniva, veere avhengig av produksjonsvolum. | vare beregninger
har vi forutsatt at det ikke vil veere forskjell i produksjonsvolum for de ulike teknologiene, da
det forelgpig ikke er klare indikasjoner knyttet til om det eksplisitt vil veaere en forskjell i
produksjonsvolum mellom de ulike teknologiene. | kapittel 5 diskuterte vi utfordringer i
forbindelse med det biologiske aspektet, hvor det i farste omgang er knyttet usikkerhet til
mulig oppnadd volum for et parti for en gitt produksjonssyklus. Videre viste vi til at det
foreligger bade biologisk og teknisk risiko for produksjonsprosessene i de to ulike
teknologiene. En av de sterste utfordringene for produksjonen ved bruk av BFT-anlegg, viste
seg a vare den biologiske usikkerheten. Ved tapte partier vil kostnadsbildet i begrenset grad
kunne endres, da kostnader ved produksjonen allerede er palgpt dersom slike
produksjonsproblemer skulle oppsta. Gitt et slikt tilfelle vil produksjonsvolum fglgelig kun
pavirke inntektene. Sensitivitetsanalysen som vi har presentert for pris, vil dermed ogsa kunne
gjelde for volum, ettersom en prosentvis endring i volum, vil vare ekvivalent med prosentvis

endring i pris.

Endring 1 investeringskostnad

Det vil videre foreligge usikkerhet knyttet til hva et produksjonsanlegg vil kunne koste for en

oppdretter av landbasert vannamei. Per i dag eksisterer det ingen produksjonsanlegg for
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vannamei i Norge utover forskningsskala, og sterrelsen pa investeringen er ukjent. Det vil
derfor veere av interesse a undersgke hvor sensitiv lgnnsomheten er for variasjoner i prisen pa
oppdrettsteknologi, og hvor stor risiko variasjonen i investeringskostnad vil utgjare for en
oppdretter. For RAS vil nullpunktet for investeringskostnadene veare omtrent 24,3 MNOK,
hvor investeringskostnader hgyere enn nullpunktet vil gi negativ naverdi. Som vist i figur 20
gir dette en sikkerhetsmargin pa 8% i RAS, basert pa en basis investeringskostnad pa 22,5
MNOK. For BFT vil investeringskostnaden kunne gke til 30 MNOK fgr naverdien blir
negativ. Dette gir en sikkerhetsmargin pa hele 70% i BFT, med utgangspunkt i basis
investeringskostnad pa 17,5 MNOK.
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Figur 20: Sammenheng mellom investeringskostnad og naverdi for RAS og BFT (NV oppgitt i 1000)

Endring i avkastningskrav

Vi har videre vist til at det er knyttet usikkerhet til avkastningskravet for beregningene av
lgnnsomheten. | estimeringen av kapitalkostnaden for bade RAS og BFT tok vi utgangspunkt
i et avkastningskrav pa 5%. Ettersom det vil vaere usikkerhet i hvilket avkastningskrav som
legges til grunn, vil det veere interessant a studere hvordan variasjonen i reelle avkastningskrav
vil kunne pavirke lgnnsomheten, og deretter se hvilket avkastningskrav som vil gi negativ
naverdi for beslutningsalternativene. Figur 21 illustrerer at en oppdretter med RAS vil ha

negativ naverdi med avkastningskrav hgyere enn 6%. Den kritiske verdien pa 6% vil vere 1
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prosentpoeng hgyere enn basis pa 5%. For BFT viser figur 21 at 12% er kritisk verdi. Med
BFT kan avkastningskrav som gker med mer enn 7 prosentpoeng fra basis pa 5% gi negativ

0 .
naverdi.
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Figur 21: Sammenheng mellom avkastningskrav og naverdi for RAS og BFT (NV oppgitt i 1000)

Lennsomhetens sensitivitet oppsummert

For & vise de ulike variablenes relative effekt pa lannsomheten, vil vi sammenfatte kurvene i
et stjernediagram. X-aksen i stjernediagrammet settes til prosentvisendring fra basis for a
sammenligne variablenes pavirkning pa lgnnsomheten, der brattere kurver indikerer at
variabelen vil ha starre effekt pa lennsomheten (Bghren & Gjeerum, 2016). Stjernediagrammet
for RAS og BFT viser hvordan lgnnsomheten vil endres, som fglge av endringer i

basisestimatene.

Stjernediagrammene i figur 22, viser at lannsomheten til en oppdretter av landbasert vannamei
vil veere mest sensitiv for endringer i pris fra basisforutsetningene. Dette illustreres ved at
kurven for pris er den bratteste. Figuren viser at lannsomheten i RAS kan vaere mer fglsom for
endringer i pris, sammenlignet med BFT. | figuren antydes det at naverdien for begge
oppdrettsteknologiene vil vaere mer fglsom for endringer i investeringskostnaden fra basis,

enn endring i avkastningskrav fra basis. Dette illustreres ved at kurven som viser
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investeringskostnad har en brattere helning enn kurven som illustrerer endring i
avkastningskrav. Figur 22 viser at kurvene for investeringskostnad og avkastningskrav er
brattere i RAS sammenlignet med BFT. Endringer fra basisforutsetningene i
investeringskostnad og avkastningskrav kan dermed sla hardere ut pa naverdien i RAS enn i
BFT.
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Figur 22: Stjernediagram for RAS og BFT (NV oppgitt i 1000)

En begrensning ved stjernediagrammer er at det kun vises i hvilken grad lgnnsomheten kan
pavirkes dersom en gitt endring i basisforutsetningene inntreffer. Analysen vil ikke indikere
hvor sannsynlig det er at en forutsetning endrer seg fra basis, og ma derfor suppleres med en

skjgnnsmessig vurdering (Bghren & Gjaerum, 2016).

Som nevnt vil Iannsomheten for begge oppdrettsteknologier veere mest fglsom for endringer i
pris. Hvorvidt avviket fra basisforutsetningen er sannsynlig, vil avhenge av hvordan prisen vil
kunne pavirkes. | analysen av bedriftenes valg kom vi frem til at valg av produktegenskaper,
teknologi, lokalisering, og valg om etablering av eget klekkeri, vil kunne pavirke kundeverdien
direkte. 1 analysen av markedets lgnnsomhet og bedriftenes valg ble det trukket frem at
vannamei-reken har et darlig rykte, noe som kan tale negativt for mulig oppnadd pris. Videre

fant vi i analysen av bransjen at substitutter kan utgjere en hgy trussel for reken pa det norske
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markedet. I tillegg vil det veere lave etableringsbarrierer, noe som gjer at nyetableringer utgjar
en hay trussel. En negativ effekt for prisen vil veere at gkt konkurranse i bransjen, vil falgelig
kunne fare til priskonkurranse. Disse faktorene vil dermed kunne tale for en redusert pris fra
basis. | analysen av markedets lgnnsomhet ble det ogsa trukket frem gkt preferanse for
baerekraftig mat, sjgmat, lokal- og kvalitetsmat og ferskhet blant forbrukerne. Videre antydet
grossistene i bedriftenes valg at spesielt ferskhet og sterrelsen pa reken er viktige
produktegenskaper ved norsk landbasert vannamei. Disse egenskapene ble trukket frem som
viktige for at produktet skal kunne tilfredsstille kundenes preferanser, som deretter kan gi gkt
betalingsvilje. Oppdretterne la ogsa vekt pa at disse egenskapene ved reken ble lagt til grunn
med antakelse om at dette vil kunne gi en hgyere opplevd verdi til kundene. | hvilken grad de

ulike forholdene vil kunne pavirke prisen er ukjent.

Det foreligger ogsa usikkerhet knyttet til i hvilken grad teknologi vil kunne pavirke prisen,
men at valgt teknologi kan gi positiv og negativ effekt pa opplevd kundeverdi. Analysen i
kapittel 5 viste derimot at lokaliseringsvalget vil ha en tett tilknytning til oppnadd pris i
markedet. Nerhet til markedet ble vektlagt av oppdretterne som en avgjerende faktor for &
kunne levere en ferskest mulig reke. For lokaliseringsvalget viste vi i kapittel 6.1 og 6.3 at en
lokalisering som muliggjer hay grad av ferskhet kan gi en hgyere pris. I tillegg kan det tenkes
at lokaliseringsvalget vil legge til rette for & mate kundenes preferanser for bearekraftig og

lokalprodusert mat.

Basert pa analysene vi har gjennomfart vil det derfor vare sannsynlig at prisen vil kunne
variere som vist i stjernediagrammet. Prisen vil vare en avgjgrende faktor som det er knyttet

hgy grad av usikkerhet til, og det kan derfor tenkes at prisen varierer utover vare estimater.

| kapittel 4.2.3 ble makten til leverandgrer av oppdrettsteknologi vurdert som begrenset, med
bakgrunn i en rekke alternativer for oppdrettsteknologi. Som fglge av lav leverandgrmakt, kan
det veere begrenset sannsynlighet for i hvor stor grad investeringskostnaden endres fra
basisforutsetningene. Likevel vil det foreligge store usikkerhetsmomenter knyttet til vare
basisforutsetninger, noe som gjar lennsomhetsestimatene usikre. Ettersom det foreligger en
rekke usikkerhetsmomenter ogsa i avkastningskravet, vil det antas som sannsynlig at endringer
fra basisforutsetningene vil kunne forekomme. Dette kan eksempelvis komme som fglge av
renteendringer eller endring i krav til avkastning pa investert kapital. | figur 18 i kapittel 6.2,
illustrerte vi et mulig variasjonsrom i avkastningskravet pa 3-10%, som utgjorde store

differanser i kapitalkostnad. Som tidligere nevnt utgjar kapitalkostnaden den starste andelen
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av produksjonskostnadene, og endringer i kapitalkostnaden vil dermed i stor grad kunne
pavirke lennsomheten. Dette illustreres i begrenset grad i stjernediagrammet, da figur 22 viser
maksimal gkning fra basisforutsetningen pa 40%, som vil gi et avkastningskrav pa 7%. Pa
grunn av tilpasningen av x-aksen i stjernediagrammet, vil figur 22 dermed skissere et mindre
variasjonsrom for avkastningskravet enn tidligere diskutert. Det kan derfor tenkes at
stjernediagrammet i begrenset grad far frem lgnnsomhetens fglsomhet for endringer i

avkastningskravet.

6.5 Oppsummering av estimert Ignnsomhet

| den tekniske fasen har vi estimert inntekter og kostnader for en kilo vannamei. | analysen
viste vi til hvordan valg som starrelse og grad av ferskhet, kan pavirke inntektene. Nerhet til

markedet og starre reker vil isolert sett, som vist i beregningene, kunne gke salgsinntektene

| likhet med oversikten fra Polyplan, kom vi frem til at de estimerte produksjonskostnadene
vil kunne veere hgyere i RAS sammenlignet med BFT. Den stgrste forskjellen i
produksjonskostnadene mellom teknologiene viser seg & kunne veare kapitalkostnaden og
saltkostnadene. Saltkostnadene ble ikke vurdert neermere i en norsk sammenheng, som falge
av at det ikke ble trukket frem i analysen av bedriftenes valg som en av de mest avgjerende
postene for kostnadsstrukturen. I var analyse inkluderte vi derimot distribusjonskostnader og
kapitalkostnader, ettersom disse parameterne ble trukket frem som viktige i analysen av
bedriftenes valg av teknologi og lokalisering. Distribusjonskostnadene viste seg a utgjere en
marginal andel av de totale produksjonskostnadene, i motsetning til kapitalkostnadenes andel
pa over 50%. Lokaliseringsvalget viste seg a i starre grad kunne drive verdi fremfor kostnader
i vare simuleringer, da inntektsfordelen ved nerhet til markedet kan overga fordelen ved

utnyttelse av spillvarme.

For den estimerte lgnnsomheten i delkapittel 6.3, viste vi til hvordan ulike valg kan pavirke
lannsomheten. Som falge av hgy usikkerhet knyttet til potensiell pris og fremtidige
kapitalkostnader, samt at kapitalkostnadene stod for en betydelig andel av de totale
produksjonskostnadene, viste vi til hvordan endringer i disse parameterne kan sla ut for
lgnnsomheten til oppdretteren. Endringer i pris viste seg a vaere den mest avgjgrende faktoren

for endringer i lannsomheten for begge teknologiene.
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7. Konklusjon

Dette kapittelet har til hensikt a vise de viktigste funnene fra utredningen for & kunne besvare
problemstillingen. Videre vil vi vise til begrensninger ved metoden som har blitt brukt.

Avslutningsvis vil vi gi forslag til fremtidig forskning.

7.1 Overordnet konklusjon

Hensikten med denne utredningen har vert a kartlegge viktige faktorer for lannsomhet ved
landbasert oppdrett av vannamei, og hvordan disse valgene pavirker lgnnsomheten. For a
kunne gjennomfare studien har vi tatt utgangspunkt i seks oppdrettere og gjennomfart bade
kvalitative og kvantitative analyser. Basert pa de gjennomfgrte analysene har vi hatt til formal

a besvare problemstillingen:

Under hvilke forutsetninger vil landbasert oppdrett av vannamei veere lgnnsomt i

Norge?

Praktiske implikasjoner

Ifalge analysen av makroomgivelsene viser det seg at de sosiale forholdene i sterst grad kan
tenkes a pavirke den fremtidige ettersparselen. Forbrukerpreferanser for sunn mat, og spesielt
sjgmat, kan fare til gkt ettersparsel etter norsk vannamei. Ulike undersgkelser tyder pa at
forbrukerne har hgyere betalingsvilje for fersk mat, samt for lokal- og kvalitetsmat. Ettersom
bransjen ikke er etablert i Norge enda, vil det foreligge usikkerhet ved bransjens attraktivitet
og lgnnsomhet. | analysen av den potensielle lsnnsomheten i bransjen, finner vi at det er flere
mulige substitutter og spesielt lave etableringsbarrierer, som utgjer en trussel for den
fremtidige lgnnsomheten i bransjen. Markedets starrelse vil trolig veere begrenset, og det vil

derfor kunne foreligge betydelig usikkerhet knyttet til lannsomheten i bransjen.

| analysen av bedriftenes valg finner vi at de viktigste verdi- og kostnadsdriverne for
landbasert oppdrett av vannamei vil veere valg av produktkarakteristika, teknologi,
lokalisering og klekkeri. Ved valg om produktkarakteristika fremkommer det at starrelse og
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grad av ferskhet pa reken, vil veere de viktigste faktorene som kan pavirke opplevd kundeverdi.
| bedriftenes valg fant vi at samtlige oppdrettere tilbyr, eller planlegger a tilby, ulike starrelser
pa rekene. Videre observerte vi i den tekniske fasen prisvariasjoner i utvalget som fglge av
starrelse, der stagrre reker oppnadde en hgyere pris. | analysen av bedriftenes valg fant vi at
samtlige oppdrettere og grossister trekker frem at ferskhet vil vaere avgjgrende for opplevd
kundeverdi. Neerhet til markedet ble videre trukket frem som en viktig faktor for a kunne
levere en ferskere reke, som deretter vil kunne gi gkt verdi til kundene. P& den maten vil
lokaliseringsvalget for oppdretterne veere viktig for a kunne oppna hgyere pris. 1 den tekniske
fasen simulerte vi endringer i pris for ulik lokalisering med antatt naerhet til markedet. I hvilken
grad prisen kan endres som faglge av nerhet til markedet vil likevel veere usikkert.

| tillegg til neerhet til markedet, ble transportkostnader og strem- og oppvarmingskostnader
trukket frem som viktige faktorene for kostnadsnivaet knyttet til lokalisering. | bedriftenes
valg fant vi at tre av oppdretterne har valgt lokalisering strategisk for a blant annet redusere
transportkostnader. | den tekniske fasen fant vi at transportkostnaden stod for en liten andel av
produksjonskostnadene, noe som kan tale for at transportkostnader i mindre grad vil drive

lokaliseringsvalget i en norsk sammenheng.

| bedriftenes valg fant vi at fire av oppdretterne vurderer lokalisering ut ifra muligheten til &
bruke spillvarme for & redusere stram- og oppvarmingskostnadene. | den tekniske fasen
kommer vi frem til at lokalisering med mulighet for tilknytning til spillvarme kan gi en
marginal kostnadsreduksjon. | vare analyser viste lokaliseringsvalget seg a veere en viktigere
verdidriver i form av narhet til markedet, fremfor en kostnadsdriver knyttet til transport, strgm

0g oppvarmingskostnader.

Kostnadsbesparelser og vannkvalitet, viste seg a veere avgjerende faktorer ved valg av
produksjonsteknologi. | analysene i kapittel 5 og kapittel 6 viste vi til at investeringskostnaden
trolig vil veere hgyere for RAS enn for BFT. | beregningene i den tekniske fasen estimerte vi
at lgnnsomheten kan variere som fglge av valgt oppdrettsteknologi. For begge
oppdrettsteknologiene  sto  kapitalkostnadene  for en  betydelig andel av
produksjonskostnadene. Estimatene viste ogsa en betydelig differanse mellom
produksjonskostnaden i teknologiene. Beregningene indikerer at det kan foreligge en
kostnadsfordel i form av lavere produksjonskostnader og investeringskostnader ved a velge
BFT fremfor RAS. | kartleggingen av bedriftenes valg finner vi at tre av oppdretterne i utvalget

har valgt RAS, og de tre resterende har valgt BFT. Dette taler for at det vil kunne foreligge
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andre fordeler og ulemper ved oppdrettsteknologiene utover de malte parameterne i den
tekniske fasen. To oppdrettere med RAS indikerte i bedriftenes valg, at valgt teknologi blant
annet vil kunne gi gkt kundeverdi som felge av hgyere vannkvalitet, ssmmenlignet med BFT.

Det foreligger usikkerhet knyttet til denne potensielle verdigkningen.

For valg om a etablere eget klekkeri, finner vi at de mest avgjgrende faktorene som kan pavirke
lennsomheten vil kunne vere videresalg, leverandgravhengighet og krevende
produksjonsprosess. Funnene i den tekniske fasen viste muligheter for gkte salgsinntekter ved
videresalg som fglge av egen produksjon. | bedriftenes valg trekker tre oppdrettere frem
ulemper i form av gkte lgnnskostnader. Dette stgttes i den tekniske fasen, hvor vi viste til at
lennskostnaden kan utgjgre en betydelig andel av driftskostnadene i et klekkeri. |1
kartleggingen av bedriftenes valg fant vi at det er kun to av oppdretterne i utvalget som har
valgt & etablere eget klekkeri. Funnene vare tilsier enighet knyttet til fordelene ved a produsere
egne postlarver, likevel foreligger det usikkerhet vedrgrende i hvilken grad valg av eget

klekkeri vil veere en lgnnsom integrasjon.

For & kunne videre studere under hvilke forutsetninger landbasert oppdrett av vannamei kan
vere lgnnsomt i Norge, gjennomfgrte vi en sensitivitetsanalyse. | sensitivitetsanalysen tok vi
for oss de viktigste usikkerhetsfaktorene for lgnnsomheten. | den tekniske fasen kom vi frem
til at dette vil veere pris og kapitalkostnadene. Av disse, viste det seg at endringer i
forutsetningen om pris var den faktoren som ville ha sterst effekt pa endringen i lannsomheten.
Hvilken pris en oppdretter vil kunne oppna vil, basert pa vare analyser, vare betinget av
forhold i makroomgivelsene, konkurranseforholdene og hvilke strategiske valg en oppdretter
tar. 1 hvilken grad produksjonsvolum pavirker valg av teknologi vil vare usikkert, da det ikke
foreligger klare indikasjoner pa hgyere risiko vedrgrende produksjonsvolum i de ulike
teknologiene. Hvilket volum en oppdretter vil kunne oppna, vil veere en avgjerende faktor for

lgnnsomheten.

| sensitivitetsanalysen kom vi frem til at det var usikkerhet knyttet til hvilken av
investeringskostnaden og avkastningskravet som hadde mest sannsynlig utfall for endring fra
basisforutsetningene. Som vist, vil RAS ha hgyere investeringskostnader sammenlignet med
BFT. Nivaet pa kapitalkostnadene, vil derfor veere betinget av eiernes avkastningskrav, levetid
og valg av teknologi. Det foreligger usikkerhet knyttet til om levetid vil pavirke valget mellom

teknologiene. Knyttet til at kapitalkostnadene viste seg a vaere en avgjgrende og usikker faktor
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for lgnnsomheten, vil investorer med hgye avkastningskrav vere utfordrende for

lgnnsomheten.

Vi har gjennom sensitivitetsanalysen sett pa hvordan endringene i forutsetningene for de
viktigste faktorene kan pavirke lgnnsomheten. For oppdretterne kan det oppsta potensielle
hendelser som ikke er studert i denne sammenhengen, men som kan medfere endringer i
forutsetningene og dermed lgnnsomheten. Som beskrevet i kapittel 2.3 kan spesifikke
hendelser analyseres ved hjelp av scenarioanalyser. Basert pa vare undersgkelser har vi
kommet frem til at det kan vere tre mulige grunnlag for scenarioer, som vil kunne vere
utslagsgivende for lgnnsomheten; etablering av konkurrenter, produksjonsproblemer og gkt
ettersparsel.

Etablering av konkurrenter i bransjen vil kunne utfordre lgnnsomheten for en oppdretter
ettersom markedets starrelse er begrenset. Eksemplifisert kan en oppdretter som har valgt
lokalisering pa Sunndalsgra med fordel for utnyttelse av spillvarme, tape kunder og dermed
inntekter mot en konkurrent som etablerer seg naert markedet, eksempelvis ved Gardermoen.
| analysen av bedriftens valg ble det trukket frem at det sterste usikkerhetsmomentet ved
teknologiene kan vare biologisk og teknologisk risiko i produksjonsprosessen.
Konsekvensene av at slike problemer oppstar vil veere tapte partier og falgelig tapte
salgsinntekter. Som falge av gkt ettersparsel etter sjgmat og hayere betalingsvilje for kvalitets-
og lokalmat, kan det tenkes at norsk vannamei vil bli et attraktivt produkt blant konsumentene.
@kt etterspgrsel vil veere til fordel for lokaliseringer hvor det vil veere mulig & oppskalere
produksjonen, og for lokaliseringer med narhet til markedet. Scenarioene analyseres ikke
videre i denne sammenheng, men en anbefaling vil vaere & ytterligere studere konsekvensen
for lgnnsomheten dersom de ulike scenarioene skulle inntreffe. Dette vil veere viktige

vurderinger a gjare i forkant av beslutningstaking.

Teoretiske implikasjoner

Det overordnede konseptuelle rammeverket i utredningen er basert pa modellen av Banker og
Johnston (2007). Modellen har vert utgangspunktet for a strukturere kartleggingen av hvilke
strategiske valg bedriftene har tatt og hvilke valg oppdretterne i oppskalerings-fasen har planer
om a ta. Videre har modellen gjort det mulig a identifisere de viktigste valgene, for a kunne

drive lgnnsomt med landbasert oppdrett av vannamei i Norge, og hvilken innvirkning disse
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kan ha pa lgnnsomheten. Gjennom utredningen var har vi vist til hvilke faktorer og valg en
oppdretter star ovenfor, som har dannet grunnlaget for a besvare problemstillingen var.

Den grunnleggende modellen viser at bedriftene i farste omgang tar et valg, som deretter far
en konsekvens for bedriften. Basert pa vare funn har vi sett at valgene en bedrift star ovenfor
er i mindre grad like forenklet, slik som det er fremstilt av Banker og Johnston (2007). | vare
analyser finner vi at det er en hgyere grad av kompleksitet i bedriftenes valg. Vi kan dermed
konkludere med at det foreligger en gjensidig avhengighet mellom de strukturelle
kostnadsdriverne og produktkarakteristika. Basert pa vare funn vil vi presentere en
videreutvikling av det konseptuelle rammeverket. Vi vil derfor gjgre rede for endringer i

modellen og vise de nye sammenhengene.

Markedsstrategi

Bedriftens
konkurranse-
strategi

Kundeverdi

Produkt-
karakteristika

Variable
kostnader

Teknologi/ Bedriftens
prosessdesign

isti I het
karakteristika wnnsomhe

Faste
kostnader

Operasjonelle strategier

Strukturelle drivere —»  Aktiviteter —» Output

Operasjonelle drivere Ressurskonsum

Figur 23: Videreutviklet modell av Relationships between business unit strategies and value, cost,
revenue, and profit drivers (Banker & Johnston, 2007)

Den videreutviklede modellen i figur 23 viser en gjensidig sammenheng mellom
produktkarakteristika og de strukturelle kostnadsdriverne, illustrert ved at pilen gar begge
veier. Bedriften kan ikke isolert sett ta et valg av produktkarakteristika, ettersom det finnes en

tett kobling mellom valg av lokalisering, teknologi og klekkeri.
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Basert pa undersgkelsene av produktkarakteristika og lokalisering, fant vi at
produktegenskapene vil kunne pavirke valg av lokalisering, og omvendt. Samtlige av
oppdretterne papekte at narhet til markedet var den sterkeste motivasjonen for valg av
lokalisering. Arsaken er at lokaliseringen vil pavirke i hvilken grad man kan levere et ferskt
produkt. Omvendt, vil valg om & levere produktet ferskest mulig, pavirke valget av
lokalisering. Vi har ogsa argumentert for at valg om markedsfaring for lokalprodusert og
baerekraftig mat, vil pavirke valg av lokalisering. Lokaliseringsvalget vil i sin tur legge

faringer for muligheter av denne produktegenskapen.

Videre finner vi at valg av teknologi ogsa vil pavirke valg om produktkarakteristika. Vare funn
tilsier at det kan vare en sammenheng mellom opplevd kundeverdi og teknologi, som falge
av vannkvaliteten for rekene. | analysen av bedriftenes valg ble det argumentert for at RAS
teknologien vil bedre kunne appellere til kundene, som fglge av at rekene har vokst opp i et
miljg hvor man aktivt forsgker a ta bort avfallsstoffer, som avfaring og forrester, fremfor &
omdanne de til rekefor som ved BFT. Teknologivalget vil ogsa pavirke valg av lokalisering.
Ettersom landbaserte anlegg er svert energikrevende, foretrakk fire av oppdretterne
lokaliseringer med muligheter for tilknytting til spillvarme. Valg av lokalisering vil dermed
kunne legge feringer for hvilken teknologi som vil veere mest gunstig ved mulighet for

utnyttelse av spillvarme.

Ettersom valg om & etablere eget klekkeri vil kunne vere avgjerende for en mer stabil
produksjonsplan, vil dette kunne legge faringer for leveransesikkerhet. Leveransesikkerhet ble
trukket frem av grossistene og oppdretterne som et viktig produktkarakteristikum. Pa den
maten kan vi argumentere for at valg om & ha eget klekkeri vil kunne pavirke

produktkarakteristika.

Resultater fra kvalitative studier kjennetegnes i hovedsak med hgy grad av intern validitet, og
i mindre grad av ekstern validitet (Saunders et al., 2019). Til tross for dette vil vi argumentere
for at resultatene fra denne utredningen vil vere aktuelle for andre virksomheter og bransjer,
enn hva som er studert her. Banker og Johnston (2007) viser til at det er mangelfull forskning
pa hvordan bedriftenes strategiske valg kan skje simultant. Som en respons pa dette, har var
studie vist at bedriftenes valg vil veere gjensidig avhengig av hverandre. Av den grunn vil det
kunne veere nyttig for andre virksomheter a forstd kompleksiteten i valgene som blir tatt, og

hvordan dette har innvirkning pa lennsomheten.



134

7.2 Begrensninger ved studien og videre forskning

For vare konklusjoner vedrgrende det norske markedet, vil en svakhet ved var studie bero pa
utvalget for utredningen. De europeiske oppdretterne i utvalget vil kunne ha ulike
forutsetninger for lannsomhet som ngdvendigvis ikke gjenspeiler seg i det norske markedet,
noe som vil kunne svekke gyldigheten i vare resultater. Likevel anser vi det som en styrke a
ha vurdert potensiell lannsomhet i det norske markedet ut ifra norske makroomgivelser og
potensielle norske konkurranseforhold, samt studert to norske oppdrettere i oppskalerings-
fasen. Ettersom produktet ikke er kommersialisert i Norge, vil det veere knyttet betydelige
usikkerhetsmomenter til lsnnsomhetsheregningene. | beregningene har det vert benyttet bade
primardata og sekundardata. Hvordan vi har forsgkt a kvalitetssikre datagrunnlaget som
benyttes i lannsomhetsberegningene, er diskutert i kapittel 3.5. Kostnadsoversikten som ble
lagt til grunn vil kunne mangle parametere som ikke ble fanget opp i vare
lannsomhetsberegninger i kapittel 6. Dette vil kunne svekke resultatene, og funnene vil i
mindre grad veere representative i en norsk sammenheng. Den estimerte prisen vil det fglgelig

veere knyttet stor usikkerhet til, ettersom produktet ikke er tilgjengelig for kundene enda.

Underveis i arbeidet med utredningen har vi oppdaget flere interessante problemstillinger som
ville vaert spennende & undersgke naermere. Det foreligger store usikkerhetsmomenter knyttet
til betalingsviljen for de ulike produktkarakteristikaene ved reken. Det vil derfor veere
interessant at det forskes videre pa hvor mye kundene faktisk er villige til & betale for norsk
landbasert vannamei. Videre ville det vaert spennende a undersgke lgnnsomhetsforskijeller
mellom oppdrettere som bruker RAS og BFT, og mulig i hvilken grad valg av teknologi vil
kunne pavirke kundeverdi. Valg om & etablere eget klekkeri viser seg & veere et viktig og
komplekst valg for lannsomheten. Det ville derfor veert verdifullt for neringen som helhet a

studere dette videre.

Vi haper vare bidrag gjennom denne studien vil inspirere andre til & undersgke disse

problemstillingene videre, som vil kunne gi gkt forstaelse for denne fremvoksende naringen.
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Vedlegg

Vedlegg 1: Intervjuguide oppdrettere

Tema

Spersmal

Introduksjon

Kort innledning om hvem vi er

Kort innledning om formalet med studien
Kort innledning om formalet med intervjuet
Samtykker du i at vi kan ta opp samtalen?
Still gjerne oss spgrsmal underveis

Om informant

Hva er din stilling i selskapet?
Hvor lenge har du jobbet i selskapet?

Produktegenskaper

Hvilke produktegenskaper har rekene dere selger?
Hvilken starrelse er det pa rekene dere selger? (cm og gram)
I hvilken tilstand leveres rekene? (HOSO, HLSO etc.)

o Huvorfor leveres rekene i den angitte tilstanden?
I hvilken lagringstilstand leveres rekene? (fryst, fersk,
levende)

o Hvorfor leveres rekene i den angitte tilstanden?
Hvor lang er holdbarheten pa rekene?

o Konkretiser i hvilken tilstand
Hvilken farge er det pa rekene deres?

o Hvorfor har rekene denne fargen?
Finnes det andre egenskaper ved produktet som dere anser
som spesielt viktig?
Hvilken pris er forventet/ & fa/har dere pr/kg?

o Konkretiser for hvilke produktegenskaper
Hvilke kunder vil veere aktuell for denne typen vare?
(dagligvare/HoReCa)

Teknologi

Hvor mange tonn er anlegget deres pa?

Hvilken type produksjonsteknologi bruker dere? (RAS/BFT)
o Hvorfor har dere valgt denne teknologien fremfor den

andre?

o Huvilke fordeler er det ved denne teknologien?
o Hvilke ulemper er det ved denne teknologien?

Hvor lang er produksjonstiden per syklus?

Hvilken forfaktor har dere?

Hvilken dgdelighet opererer dere med?

Lokalisering

Hvor er produksjonsanlegget lokalisert?
o Hvorfor har dere valgt denne lokaliseringen?
o Huvilke fordeler og ulemper er det ved denne
lokaliseringen?
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Hvordan distribuerer dere produktet fra produksjonsanlegget
ut til kunden?
o Hvorfor har dere valg denne distribusjonsmetoden?
o Huvilke fordeler og ulemper er det ved denne
metoden?
Har dere planer om & eksportere varen?
o Hvorfor/hvorfor ikke?
o Huvis ja: hvilke markeder er aktuelle?
o Huvis ja: hvorfor er dette markedet aktuelt?

Klekkeri

Har dere eget klekkeri tilknyttet produksjonsanlegget?
o Huvis ja: Hvorfor har dere valgt 4 etablere eget
klekkeri?
o Huvis ja: Hva er fordelene ved a ha eget klekkeri?
o Huvis ja: hva er ulempene ved a ha eget klekkeri?
o Huvis ja: selger dere postlarver til andre oppdrettere?

o Huvis nei: Hvorfor har dere valgt i ikke ha eget
Klekkeri?

o Hvis nei: hva er fordelene med a ikke ha eget
Klekkeri?

o Huvis nei: hva er ulempene med & ikke ha eget
Klekkeri?

o Huvis nei: Hvilke leverandgrer bruker dere pa
postlarver?

Avsluttende
kommentar

Er det noe mer du gnsker a tilfaye til slutt?
Takk for intervjuet!
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Vedlegg 2: Intervjuguide grossister

Tema

Spersmal

Introduksjon

Kort innledning om hvem vi er

Kort innledning om formalet med studien
Kort innledning om formalet med intervjuet
Samtykker du i at vi kan ta opp samtalen?
Still gjerne oss spgrsmal underveis

Om informant

Hva er din stilling i selskapet?
Hvor lenge har du jobbet i selskapet?

Leverandgrer og
kunder

Hvem er deres naveaerende leverandgr av vannamei-reker?
Hvilken pris kjgper dere inn vannamei for i dag?

Hvem er i hovedsak kundene deres?

Dagligvare

High-end dagligvare

Restauranter

@)
@)
@)
o High-end restauranter

Produktegenskaper

Hvilke produktegenskaper ved landbasert norsk produsert
vannamei er viktige for kundene?

Hvilken starrelse foretrekkes pa rekene?

Hvilken tilstand (HOSO, HLSO etc.) foretrekkes pa
rekene?

o Hvorfor foretrekkes den valgte egenskapen?
Hvilken lagringstilstand (fryst, fersk, levende) foretrekkes a
pa rekene og hvorfor?

Hvilken holdbarhet pa rekene vil vare akseptabel?

o Hvorfor vil dette veere den akseptable grensen?
Finnes det andre egenskaper ved produktet som dere anser
som spesielt viktige?

Finnes det noen umiddelbare utfordringer ved a ta inn dette
produktet?

Hva ville dere veert villige til & betale for et produkt som
tilfredsstiller gnsket produktegenskaper?

Hvilke kunder ville veert aktuelle for denne typen vare?

Avsluttende
kommentar

Er det noe mer du gnsker a tilfaye til slutt?
Takk for intervjuet!
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Vedlegg 3: Tekniske opplysninger

Tema

Spgrsmal

Produkt -
egenskaper

Hvilken pris tar dere per kg reke?

- Spesifiser for hvilke produktkarakteristika

Hvordan setter dere prisen?

Hvilke produksjonskostnader har dere per kg reke?

- Spesifiser for hvilke produktegenskaper

Teknologi

Hva er investeringskostnadene for produksjonsanlegget?

- Spesifiser for antall tonn pa anlegg
- Hvainngar i investeringskostnaden?

Hvor mye stram brukes det per kg reke? (eller total pr/ar)

Hva er stremkostnadene for produksjonen per kg reke? (eller total pr/ar)

Lokalisering

Hvis dere er tilknyttet spillvarme, hvor mye sparer dere i stramkostnader
per kg reke?

Hva koster det a distribuere 1 kg reke?

- Spesifiser distansen fra x til y
- Spesifiser distribusjonsmetode

Klekkeri

Hvilken investeringskostnad vil det veere for eget klekkeri?

- Spesifiser starrelse

Hva er produksjonskostnaden ved a ha eget klekker?

Hvor mye tjener dere pa a ha eget klekkeri i form av salg til andre
aktarer?

Hvor sto andel av produksjonen brukes selv/selges videre?

Hvilke kostnader har dere knyttet til import postlarver? (om
oppdretteren ikke har eget klekkeri)
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Vedlegg 4: Oppdretternes priser

White Panther

Gram Pris/kgi Euro |Pris/kg i NOK |Spesifikasjon
20-25 66 670 vannamei
20-25 88 880 stylirostris
26-30 99 990 stylirostris
31-38 110 1100 stylirostris

Kilde: White Panther (u.d.), Online bestellen, Hentet 21 april 2021 fra White Panther:
https://whitepanther.com/online-bestellen/

Noray Seafood

Gram Pris/kg i Euro|Pris/kg i NOK |(Spesifikasjon
17-25 35,99 360

25-33 49,99 500

Kilde: Noray Seafood (u.d.), Webshop, Hentet 21 april 2021 fra Noray Seafood:

https://norayseafood.fr/content/12-crevette-crue

Swiss Shrimp

Gram Pris/kgi CHF |Pris/kgi NOK |Spesifikasjon
Assortert 79 720

20-30 109,8 920

30-40 139,4 1200

30-40 160,4 1500| "hand inserted"
40-50 200 1800

Kilde: Swiss Shrimp (u.d.), Frische Shrimps aus der Schweiz, Hentet 21 april 2021 fra Swiss Shrimp:
https://www.swissshrimp.ch/prod/de/Lieferungdirektportofrei/katalog/ag/62

Mega Shrimp

Gram Pris/kg i Euro |Pris/kg i NOK Spesifikasjon
20-25 40 400

26-30 41,4 414

31-36 42,8 429

33+ 44,3 444

Kilde: Mega Shrimp, personlig kommunikasjon 7. mars 2021.

Happy Prawns

Gram Pris/kg i NOK |Spesifikasjon
10 220

15 345

20 500

25+ 1000

Kilde: Happy Prawns, personlig kommunikasjon 21. april 2021.


https://whitepanther.com/online-bestellen/
https://norayseafood.fr/content/12-crevette-crue
https://www.swissshrimp.ch/prod/de/Lieferungdirektportofrei/katalog/ag/62

