Vitenskapet

Artikkelserie om Sor-Afrika

Ser-Afrika er det stgrste laksemarkedet i Afrika. Naermere 10 millioner av landets 50 millioner innbyg-
gere har kjgpekraft som gir muligheter til et regelmessig laksekonsum. Laksen som eksporteres til
Ser-Afrika distribueres til og konsumeres primeert i byene Cape Town, Johannesburg, Durban og Port
Elizabeth. Pa oppdrag fra FHF har Nofima gjennomfgrt analyser av det sgrafrikanske laksemarkedet. |
tillegg til & veere et voksende laksemarked er Sgr-Afrika inngangsporten til Afrika sgr for Sahara, ett av
de omradene i verden med prosentvis raskest gkonomisk vekst. Kunnskap om det sgrafrikanske lakse-
markedet er derfor av verdi for bedrifter som @nsker & satse her eller i andre omrader i denne regionen.

| en serie artikler vil Nofima bringe hovedkonklusjonene fra prosjektet.

De f@rste fem stod pa trykk i NF nr 8 og 9. Dette er den sjette av syv artikler.

Sushi
| Sor-Afrika

Mer enn halvparten av all laksen som importeres til Sar-Afrika blir konsu-
mert som sushi eller sashimi. Slike produkter er populaere og det dukker
stadig opp nye restauranter med ra laks pa menyen. @kt ettersparsel har
likeledes fart til at supermarkedskjedene ogsa har begynt a selge sushi.

Av forsker Morten Heide, Nofima; og bransjeanalytiker sjgmat, Finn-Arne Egeness, Nordea;

morten.heide@nofima.no

Nofima har med finansiering fra Fiskeri-
og havbruksneeringens forskningsfond
(FHF) samlet inn kunnskap om sushimar-
kedet i Sgr-Afrika. Sushi er det starste og
viktigste produktformatet for norsk laks i
Ser-Afrika, og kunnskap om utviklingen i
dette segmentet er derfor viktig for norsk
laksenaering.

Omsetningskanaler

Restaurantsegmentet og da saerlig sus-
hirestauranter har veert og er fortsatt
det viktigste markedssegmentet for laks
i Sor-Afrika. De sgrafrikanske aktarer vi
mette estimerte at rundt 70 prosent av
laksen som importeres til Sgr-Afrika sel-
ges i restaurantsegmentet. Videre ble
det estimert at 60-85 prosent av laksen i
restaurantsegmentet selges som sushi.
Sushitrenden har ogsa fert til at flere su-

permarkedskjeder selger sushi, bdde som
brettsushi og «Shop-in-Shop» sushi. Dette
har gitt flere omsetningskanaler for sushi
og okt bade tilgjengeligheten og etter-
sparsel. Laks er dyrt i Sgr-Afrika og sushi
selges derfor i stor graden til forbrukere
med hay kjgpekraft.

Laks som sushi

Laksen dominerer sushimarkedet i
Ser-Afrika. Enkelte akterer anslo at 70-
80 av sjgmaten som ble brukt i sushi i
Ser-Afrika var laks. En forklaring pa dette
kan veere at laks kan brukes i mange ulike
typer sushi og alltid er tilgjengelig fordi en
ikke har sesongsvingninger i fisket. Anven-
deligheten har bidratt til & gke etterspar-
selen selv i perioder med gkte laksepriser.
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Mindre marginer

Sushi er en rett der nesten alle ravarene
ma importeres til Sgr-Afrika. Dette gjel-
der for eksempel bade ris, wasabi, nori,
soyasaus og laks. Aktgrene vi intervjuet
antydet at haye priser pa innsatsfaktore-
ne har hatt en negativ pavirkning pa lenn-
somheten i sushisegmentet, og forklarer
hvorfor noen restauranter har gatt kon-
kurs. Prisgkningen har fort til at veksten i
sushisegmentet har stagnert, til tross for
fremveksten av sushi i butikk.

Kjopskriterier

Fersk laks med hode dominerer den nor-
ske eksporten av laks til Sgr-Afrika. Den
viktigste forklaringen er at sushisegmen-
tet foretrekker dette produktformat pa
grunn av kvalitet, fleksibilitet og lannsom-
het. Kvalitetsmessig er det en fordel at
laksen er hel lengst mulig for den fileteres,
fordi eksponering av fiskekjottet aker bak-
terieveksten og reduserer holdbarheten.
Et annet momenter at laks anvendesii for-
skjellige typer sushi som krever ulik por-
sjonering eller oppskjeering. Lave arbeids-
kraftkostnader, fleksibilitet til & produsere
den type sushi som til enhver tid er mest
etterspurt og best betalt, samt mulighe-
ten til & utnytte hele fisken gjar hel laks
til den mest etterspurte produktformen.
Samtaler med sgrafrikanske sushiaktagrer
forteller at kvalitet, pris og sterrelse er de
viktigste kjgpskriteriene.

Kvalitet

Kvalitet er et avgjerende kjgpskriterium
for sushirestauranter. Restaurantene bru-
ker imidlertid forskjellige egenskaper for &
operasjonalisere begrepet kvalitet. Fersk-

Vitenskapet

Sushitrenden i Ser-Afrika har fert til at flere supermar-
kedskjeder selger sushi, bade som brettsushi og
«Shop-in-Shop» sushi. Dette har gitt flere omsetnings-
kanaler for sushi og ekt bade tilgjengeligheten og
ettersparsel.
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Vitenskapet

Det er estimert at 40-60 prosent av laksen som
importeres til Ser-Afrika selges som sushi. Men
ettersom sushi er en rett der nesten alle rdvarene
md importeres til Sor-Afrika blir det fort dyrt, og noen
restauranter har allerede gdtt konkurs. Prisokningen
har fert til at veksten i sushisegmentet har stagnert,
til tross for fremveksten av sushi i butikk.
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het virker & veere det viktigste kriteriet,
men farge og fettinnhold er ogsa sentrale
egenskapene.

Pris

Vare funn viser at pris er det nest viktigst
kjopskriterium for atlantisk oppdrettslaks
til sushi. Det virker imidlertid som om re-
staurantmarkedet er segmentert og at
viktigheten av pris varierer. Pris blir ogsa
vurdert opp mot andre kriterier som kvali-
tet og sterrelse. Noen restauranter har for
eksempel hgyere betalingsvilligheten for
laks av god kvalitet og stor sterrelse.

Storrelse

Analyser av internasjonal handelsstatis-
tikk viser at norsk fersk laks oppnar gode
priser i Ser-Afrika sammenlignet med
gjennomsnittlig eksportpris til andre mar-
keder. En stor andel av denne prisgevin-
sten kan imidlertid forklares med marke-
dets preferanser for stor fisk, fordi laks av
store storrelser betales bedre enn laks av
mindre starrelser.

Vare samtaler med sgrafrikanske aktgrer
antyder at de importerer laks pa mellom
50g 7 kilo, avhengig av pris. Sar-Afrika har
en rekke fellestrekk med laksemarkedet i
Hong Kong. Begge markedene etterspar
fersk hel laks med hode av store stgrrel-

ser, som pa grunn av den geografiske
avstanden blir laksen fraktet med fly for
a bevare ferskheten. Fordi markedene
ettersper det samme produktformatet,
er eksportprisen til disse markedene til-
naermet lik store deler av aret. Et sentralt
poeng er at pristoppen i juli og delvis de-
sember — pa grunn av sterre ettersparsel
enn tilbud av stor fisk - er lavere i Sor-Afri-
ka enniHong Kong. Det skyldes av sushi-
industrien i Ser-Afrika velger fisk av min-
dre starrelser (5-6 kilo) i disse periodene,
mens Hong Kong fortsatt har preferanser
og betalingsvilje for starre fisk (6-7 kg og 7
kg pluss).

Bruk av fryst laks

Flere av akterene vi har intervjuet indike-
rer gkt anvendes av fryst laks innen sushi-
segmentet. Vesentlige incentiver for dette
er den store prisforskjellen mellom fersk
og fryst laks, hovedsakelig pd grunn av
den haye prisen for flyfrakt. Videre trenger
man i mindre grad & ta hensyn til holdbar-
het naren anvender fryst laks. Det er imid-
lertid vanskelig & ansla hvor mye dette er
snakk om i mengde og om dette er en
trend som vil fortsette. Funnene antyder
allikevel at produktformatet sushiaktgre-
nevelgeriframtiden vil vaere mer enn bare
fersk hel laks med hode. Dersom norske
bedrifter utvikler produkter og strategier
som gjor at en blirden foretrukne leveran-
deren, kan det gi et konkurransefortrinn.

Sushi er den viktigste driveren for salg av
laks i Ser-Afrika. Sushi opplever fortsatt
vekst og far innpass i stadig nye kanaler.
Pa grunn av gkte priser pa mange av ra-
varene til produksjon av sushi, stadig flere
aktgrer i markedet og reduserte marginer
kan ettersparselen etter laks endre seg.
Dette har til na gitt seg utslag i at marke-
det ettersper mindre laks i perioder, og at
en liten andel restauranter velger a bruke
fryst laks. Dette gir implikasjoner for hvor-
dan norsk lakseneering kan posisjone-
re seg i markedet framover. Endringene
kan skje raskt og det er derfor viktig med
kontinuerliginnsamling av markedskunn-
skap e

norskﬁskeopadrem



