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SAMMENDRAG

BAKGRUNN, INNHOLD
Bedriftskompetanse as har på oppdrag fra Fiskeridepartementet utredet mål, strategier og tiltak for å utvikle lønnsomheten i norsk selnæring.  

Prosessen i prosjektet har vært basert på intervju med sentrale aktører innen selnæringen, mulige entreprenører og bedrifter og andre aktører i ”randsonen” omkring selnæringen mv. Parallelt med denne kunnskapsinnhentingen har prosjektets referansegruppe og en gruppe sammensatt av industriledere, markedsaktører og andre kunnskapsbærere bidratt med verdifulle innspill og kontakter. Rapporten oppsummerer resultater fra arbeidet. I tillegg foreligger arbeidsnotater fra intervju mv.  

Utgangspunktet for prosjektet er en markedsorientert vinkling der målet har vært å gi en vurdering av forhold som virker inn på de kommersielle mulighetene for produkter og markeder for sel. Den markedsorienterte vinklingen er bevisst valgt ut fra at det allerede foreligger en rekke utredninger med utgangspunkt i fangstleddet i selnæringen.

Rapporten omfatter tre deler;

I den første del (kapittel 1 og 2) gjennomgås bakgrunnen for prosjektet og en kort situasjonsbeskrivelse av selnæringen. Dette oppsummeres i en analyse der næringens sterke og svake sider i nåtid og i nær framtid fremkommer.

Basert på den første delen, og det bildet som er fremkommet gjennom prosessen i prosjektet, angis mål og strategier for selnæringen (kapittel 3). Det er her tilstrebet et fåtall mål og strategier i den hensikt å ”spisse” tiltaksdelen.  

I rapportens tredje del (kapittel 4) angis forslag til tiltak sett i forhold til en markedsorientert vinkling. Det angis også – i kapittel 5 – andre nødvendige tiltak sett i relasjon til en mer helhetlig innfallsvinkel til selnæringen. 

MÅL OG STRATEGIER  

Målet er å øke verdiskapningen i alle ledd slik at selnæringen kan drives uten subsidier og med tilstrekkelig lønnsomhet til at bedriftsaktører finner interessante og attraktive investeringsobjekt i næringen. Det er et resultatmål at det bl.a.;

· innen utgangen av 2004 skal etableres to til fire nye foretak med selprodukter som kjerneprodukt,

· innen tre til fire år skal kunne foretas en reduksjon av statsstøtten med inntil 50%.

For å oppnå de fastsatte mål angis fire delstrategier;

· Avdekke verdifulle egenskaper ved selen som råstoff

· Utvikling av bedrifter/nye forretningsideer

· Organisering av distribusjon og salg av selprodukter

· Kommunikasjons- og mediestrategi

TILTAK

De markedsorienterte tiltak er utviklet med hensyn på å gi en så konkret beskrivelse av tiltaket som mulig innen de begrensninger som ligger i at det her er tale om å involvere bedriftsaktører.

I utformingen av tiltakene er det lagt vekt på bl.a.:

· at de største selskapene innen selnæringen står sentralt i utviklingsprosessen og i gjennomføringen av tiltakene, og

· at fiskerinæringa og annen relatert industri ser muligheter i utnyttelse av sel som råstoff.

Det er foreslått følgende tiltak i denne rapporten:

Tiltak:
Aktivitet:

1. Økt utnyttelse av selspekk
· Dokumentere seloljens kvalitet


· Markedsutvikling


· Utvikle cluster


· Koble bedrifts- og forskningsaktører

2. Produkt- og markedsutvikling av selskrotten
· Videreutvikling av bedrifter 

3. Bedriftsutvikling av selskinnsprodusenter
· Bedriftsutviklingsprosess


· Effektivisering av produksjon

4. Utvikling av selkjøtt for konsumentmarkedet
· Produktutvikling i samarbeid med næringsmiddelindustrien

5. Avdekke verdifulle egenskaper ved selen som råstoff
· Dokumentere egenskaper ved råstoffet

6. Organisering av distribusjon og salg av selprodukter
· Innenlands forbrukerundersøkelse


· Etablere et innenlands salgs- og mottaksapparat

7. Kommunikasjons- og mediatiltak
· Allianseutvikling


· Informasjonskampanje

Andre tiltak som er vurdert i forbindelse med denne rapporten er;

· Oppgradering av dagens flåte – en nødvendig konsekvens

· Fangstvolum – en utfordring sett i forhold til markedet

· Potensielle forretningsideer/innovasjoner  

Strategiene og tiltakene krever et samspill mellom produktutvikling og økt fangstvolum, og det er gjennom dette at lønnsomheten i norsk selnæring skal utvikles. 

1. 

Innledning

Selnæringen - både i Norge og i de andre nasjonene som driver denne næringen - har etter 1980-tallet slitt med omfattende problemer, og den norske selnæringen er i dag nede mot et kritisk minimumsnivå. Dersom det ikke tas et ”nytt grep” som kan snu utviklingen innen næringa, er det grunn til å tro at selfangsten etter hvert vil kunne bli borte. Dersom dette skulle finne sted vil den landbaserte virksomheten kunne baseres på importert råstoff, hvilket vil gi nye utfordringer for næringa. 

På begynnelsen av 1980-tallet gjennomførte deler av dyre- og miljøbevegelsen omfattende kampanjer rettet inn mot selnæringen. Disse kampanjene ble ikke i første rekke rettet inn mot selve fangstleddet - tyngden i disse kampanjene ble rettet mot den urbane befolkningen i USA og Europa og derved viktige markeder for selprodukter. Resultatet ble et dramatisk bortfall av viktige markeder med et kraftig prisfall på de viktigste skinnproduktene som resultat. Et annet og like viktig resultat var den markedspsykologiske effekten av at selprodukter og selfangst ble forbundet med ”blod, barbari, dyremishandling og miljøkriminalitet”. Motstand mot selfangst ble en viktig symbolsak for deler av miljø- og dyrevernbevegelsen - gevinsten fra kampanjene var stor, og kostnadene og problemene kunne lett skyves over på befolkningsgrupper og samfunn som både fysisk og psykisk lå behagelig langt unna de urbane trendsetterne.

Et ”nytt grep” på selnæringen må imidlertid legge til grunn at kampanjene mot selnæringen i sum var en suksess sett med motstandernes øyne. Den viktigste lærdommen som kan trekkes av disse kampanjene er den strategiske innretningen;  dersom man ønsker å stanse en virksomhet er hovedmålet å ødelegge virksomhetens marked - resten forsvinner av seg selv. 

I et motsatt perspektiv - dersom man ønsker å styrke selnæringen - kan man velge en parallell strategi;  de viktigste mulighetene ligger i markedene - derfor må strategier og mål ha fokus i markedene.
1.1 
Bakgrunn

1.1.1 Oppdraget

Fiskeridepartementet ønsker å foreta en utredning der formålet er å analysere ulike tiltak med sikte på å fremme økt verdiskapning innen selnæringen. Spesiell fokus skal rettes mot områder som kvalitetsforbedrende tiltak, utvikling av nye produkter og salgsfremmende prosjekter. 

Fiskeridepartementet har på denne bakgrunn bedt om tilbud på; ”Utredning om tiltak for økt lønnsomhet i norsk selfangst - synliggjøring av forretningsmessige muligheter for produkter av sel”.  

På bakgrunn av tilbud fra Bedriftskompetanse as ble det utformet en avtale om konsulentoppdrag mellom Bedriftskompetanse as (som utfører) og Fiskeridepartementet (som oppdragsgiver). 

1.1.2 Organisering

Stine Hammer i Fiskeridepartementet er prosjektansvarlig, mens Arvid Jensen i Bedriftskompetanse as er prosjektleder. I tillegg har Nils-Roger Simensen og Morten Selnes fungert som prosjektmedarbeidere.  

Prosjektet er organisert som et selvstendig forprosjekt, hvilket betyr at dokumentet skal ”stå på egne bein” men samtidig gi innspill til mulige prosjekter som kan øke lønnsomheten i selnæringen. 

I gjennomføringen av oppdraget er det opprettet to referansegrupper;

· en referansegruppe for generelle problemstillinger har bestått av;

· Gunnar Halvorsen, Statens Nærings- og Distriktsutviklingsfond

· Nina Hedlund, Norges Forskningsråd

· Atle Birkeland, Fiskeridirektoratet

· Henning Rød, World Wildlife Found, Norge 

· Berit A. Hanssen, Fiskeri- og havbruksnæringens landsforening

· Jens Petter Kraknes og Jørn Pedersen, Norges Fiskarlag

· en referansegruppe for kommersialisering med representanter fra større industriforetak i Norge, bedriftsrådgivning, investorer m.fl. Gruppa har bestått av følgende personer:

· Arne Johan Vagle, konsulent

· Bjørn Olav Engh, Sea Food Farmers of Norway

· Egil Ullebø, Orkla/Borregaard

· Gunnar Carlson

· Harald Ynnesdal, Statoil

· Henning Skiold Larsen, Scanmar as

· Jon M. Huslid, Norferm

· Marvin Dale, Frank Mohn as

· Per Hauge, Aqua Holding as

Kunnskapstilfanget til prosjektet er i stor grad basert på intervju/samtaler med ressurspersoner i - eller utenfor - selnæringen. Det er vårt hovedinntrykk at Norge har en betydelig ressurs i personer med forskningsbasert og/eller erfaringsbasert kunnskap om selnæringen. Det ligger derfor et betydelig potensiale i å koble ressurspersoner og markedsaktører for å utvikle kommersialiserbare produkter/ ideer.  

Bedriftskompetanse har i forbindelse med gjennomføringen av prosjektet foretatt flere bedriftsbesøk og intervju/samtaler med ulike typer aktører.

1.1.3 Tidligere erfaringer / prosjekter

Det er tidligere gjennomført prosjekter som har fokusert på økt lønnsomhet i selnæringen. Vi vil i denne sammenheng referere til;

· ”Selfangsten – Tiltak for å bedre lønnsomheten”.  Rapport 6/1997, Fiskeriforskning, Tromsø, Magne Kr. Steinholdt.

· ”Markedsmuligheter og ny teknologi i selfangsten”, (97/98), Nord-Norges Rederiforening,  ved K. Angelsen, G. A. Førde, T. Trondsen og T. Vaskinn

· ”Selfangstnæringens markedsutnyttelse. En analyse av selfangernes forhandlingssituasjon (1998)”. Hovedoppgave i fiskerimarkedsføring ved Norges fiskerihøgskole av G. A. Førde

Hovedkonklusjonen fra Steinholdt’s rapport er at det må settes inn en samordnet innsats overfor regulering, forskning, produktutvikling og markedsføring dersom en skal ha mulighet til å gjøre selfangsten lønnsom. Tiltak knyttet til enkeltforslag vil kunne bedre lønnsomheten. 

Samtidig hevdes at det kan være en motsetning mellom satsing på kjøttverdien og ønsket om fangst på dyr som gir de mest verdifull skinnene.

Videre foreslås det at tiltakene fokuserer på behov for nye fartøy, endrede fangst-metoder og fangstmønster, behov for reguleringsendringer, forskning, produkt-utvikling og markedsføring.  

Fra Rederiforeningens rapport og hovedoppgaven av Førde er en av hoved-konklusjonene at det finnes interessante og uutnyttede markeder for selskinn, selolje, selkjøtt og tørkede biprodukter som samlet sett kan øke verdiskapningen så mye at subsidiering av drifta er overflødig.

Omsetning av selskinn på pelsauksjonen i København på lik linje med pelsdyr-oppdretterne og  grønlenderne (Gjennom Great Greenland) viser et potensiale for en betydelig verdiøkning av skinnene. Forutsetningen er at fangstmennene får skinnene tørket og beredet før de legges inn på auksjonen.

Også på oljesiden er det påvist et betydelig potensiale. Under forutsetning at oljen utvinnes ved lav temperatur og opprettholder et høyt Omega 3 innhold, finnes det betydelige interesser i markedet for dette produktet.

På biproduktsiden finnes det nye muligheter ved produksjon av et halvfabrikata som kan inngå i videre foredling til for eksempel aminosyrer.

Rapportene viser at felles for utnyttelse av disse mulighetene er at det må investeres i ny teknologi ombord på fartøyene samt at markedsapparatet må omorganiseres og koordineres

1.2 
Forankring og metode

Utredningen deles i tre, der det innledningsvis (kap. 1-2) foretas en gjennomgang av dagens situasjon for norsk selfangst med det formål å kartlegge sentrale problemstillinger. Gjennomgangen blir oppsummert og drøftet med sikte på å identifisere hvilke faktorer som er de mest anvendbare i forhold til å utvikle norsk selfangst. 

Dernest går vi over til å drøfte mulige strategier og tiltak (kap. 3 og 4) som skal ta sikte å fremme utvikling i næringen, spesielt innenfor salg, markeds- og produkttilpasning/utvikling. Denne delen av utredningen er basert på en kvalitativ analyse utfra samtaler med nøkkelinformanter både innen- og utenfor verdikjeden for selfangst. Bransjeovergripende koblinger vil være nødvendige for en kommersiell utvikling av selfangsten. I den sammenheng har vi lagt stor vekt på å knytte 

nettverk - eller ”dør-åpnere” i en rekke bransjer for å tilrettelegge for mulige strategiske prosesser og konstruktive drøftinger med tanke på utvikling og lansering av nye produkter og markedsbearbeiding. 

Videre (kapittel 5) omhandles kort hvilke utfordringer fangstleddet står overfor dersom strategiene og tiltakene skal la seg gjennomføre mens vi avslutningsvis ser på hvilke kritiske faktorer som bør være oppfylt for at næringa skal oppnå det potensiale som finnes. 

I gjennomføringen har vi hatt møter med de to referansegruppene og oppdragsgiver. I styringen av prosjektet har Bedriftskompetanse benytte interaktiv prosjektstyring som verktøy. Det er etablert et eget nettsted der oppdragsgiver, prosjektmedarbeidere og andre aktuelle aktører har kunnet følge utviklingen i prosjektet. 

Tilnærmingen til oppdraget kan illustreres slik:[image: image1.wmf]Hvordan skape lønnsomhet i norsk selnæring:
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1.3 
Mål

Oppdragsgivers mål med utredningen er å sette søkelyset på strategier og tiltak som kan bidra til verdiskapning i hele verdikjeden gjennom å skape en lønnsom og bærekraftig selnæring ut fra tilgjengelig råstoffgrunnlag.

2. 

Situasjonsbeskrivelse

2.1 
Innledning

Det foreligger som nevnt flere rapporter som beskriver situasjonen i selnæringen. I samråd med oppdragsgiver har vi valgt å gjøre situasjonsbeskrivelsen til en oppsummering av vår virkelighetsforståelse av selnæringen.  

Det er i denne sammenheng viktig å understreke at vår forståelse av en virkelighetsbeskrivelse ikke er en statisk beskrivelse av nå-situasjonen. Det vi søker er en forståelse av næringens utviklingstrekk, og de strategier/tiltak som må gjennomføres for at næringen skal kunne posisjonere seg i forhold til mulighetene.   

Det understrekes at denne rapporten ikke vil gi en oversikt over - eller beskrive - fangstsituasjonen i selnæringen. Oppdragsgiver besitter de nødvendige detaljer over utviklingstrekkene i forhold til fangsten, og vi vil i denne sammenheng bare gi en grov skisse av næringen i den hensikt å gi leseren en bakgrunn for de strategier og tiltak som anbefales.  

2.1.1 Grønlandssel og Klappmyss 

Den norske selfangsten driver i dag fangst på to selarter;  klappmyss (Hooded seal) og grønlandssel (Harp Seal).  

Grønlandsselen er den mest tallrike selarten i Nordatlanteren, og sannsynligvis det vanligste pattedyret i Nordatlanteren. Det er estimert en bestand i størrelsen 7-8 millioner sel hvorav 5-6 millioner i Nordvest-atlanteren (områdene nord for New Foundland), drøyt 2 millioner i området Kvitsjøen - Barentshavet og ca 1/2 million i havområdene rundt Grønland - Jan Mayen
. Bestandene er i sterk vekst og sammenlignet med bestandstall fra 1990-94 er estimatene for selbestanden mer enn doblet
.  

Grønlandsselen er et flokkdyr og en langdistansesvømmer som i enkelte år trekker langt ut fra isområdene. Videre er grønlandsselen et pattedyr med en vekt på voksne dyr i størrelsesorden 115-180 kg. I forbindelse med yngling, parring og hårfelling samler grønlandsselen seg i enorme flokker i bestemte områder; New Foundland - St. Lawrencebukten, området Grønland - Jan Mayen (Vestisen), og i Kvitsjøen (Østisen).  

I Kvitsjøen kastes ungene i februar - mars, mens kastingen skjer noe senere i de andre områdene. Ungene (kvitunger) dier i ca to uker og tredeobler vekten i løpet av denne perioden. Etter dette forlates ungene av moren som oppsøker hannene for ny parring. Ungene feller nå den hvite ullhårspelsen og kalles "lurv" før de som ca månedsgamle får en ny pels (svartunge - beater) og begynner å fange føde selv - i hovedsak krepsdyr.  

Etter parringen kommer de voksne dyrene i hårfellingsperioden der de skifter pelsen. I denne perioden er dyrene avmagret og pelsen er av dårlig kvalitet med 

mange sår etter parringskampene. Etter at hårfellingsperioden er over og en ny pels er utviklet (Sadler), oppsøker selen beiteområdene og spiser seg raskt opp til "normalvekt" i løpet av september.  

Klappmyss  har i hovedsak sitt utbredelsesområde i Nordatlanteren mellom Novaja Semlja - Svalbard - Jan Mayen - Grønland - Labrador. Klappmyss er en stor sel der det voksne dyret kan veie 350-400 kg.  Klappmyss er - sett i forhold til grønlandsselen - et streifdyr som bare i kaste- og hårfellingstiden samles i flokker på faste plasser; omkring Jan Mayen, og mellom New Foundland og Grønland.  

Ungene fødes på isen ved Jan Mayen i mars/april, og måler ved fødselen ca 70-80 cm. Etter en dieperiode på 2-3 uker, er pelsen blitt blågrå på rygg og med lys buk (Blueback).  

2.1.2 Fangst og fangsteperiode

Norsk fangst i dag foregår ved Jan Mayen (Vesterisen) og øst i Barentshavet (Østisen). Klappmyss fanges bare i Vestisen, mens grønlandssel fanges i begge områder. 

Åpningsdatoen for selfangst er fastsatt ut fra forbudet mot fangst på diende selunger. Etter 1996 er åpningsdatoen satt til 1. april for fangst av ikke diende unger, mens den er satt til 22. mars for voksen klappmyss. Fangst av voksen grønlandssel kan starte den 10. april
. Avslutningsdatoen for selfangst er satt ut fra hensynet til å unngå fangst av hårfellende dyr som gir en dårlig/ingen skinnpris. I Vesterisen er denne datoen satt til 5. mai  med muligheter for dispensasjon utfra is- og værforhold.  

2.1.3 Utviklingstrekk, statistisk mv

Statistikk nr. 474 fra Statistisk sentralbyrå;

SELFANGST:
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000

Dyr fanga i alt:
14.076
12.772
18.113
15.981
16.737
10.114
9.067
6.399
20.549












Grønlandssel i alt
13.321
12.388
17.621
15.048
15.926
7.163
2.716
1.953
18.678

Unger



317
8.559
1.977
1.725
781
8.581

Eldre
13.321
12.388
17.621
14.731
7.367
5.186
991
1.172
10.097












Klappmyss i alt
755
384
492
933
811
2.934
6.351
4.446
1.871

Unger



368
575
2.765
5.597
3.525
1.346

Eldre
755
384
492
565
236
169
754
921
525

Tabell 1: Fangststatistikk. Tall for 2000 er hentet fra Fiskeridirektoratets fangstoversikt.

Vi ser at den norske selfangsten var på 20.549 dyr i 2000, hvorav klart mest grønlandssel. Kvoten var på totalt 33.700 dyr fordelt på 22.500 grønlandssel og resten klappmyss. Ser man lenger tilbake i selfangsthistorien var den norske fangsten på 50 og 60-tallet i enkelte år inntil 10 ganger høyere enn fangsten i 2000. Til sammenligning ble det i 1999 fanget ca. 275.000 individer i Canada og 95.000 i år 2000. For 2001 antas at den Canadiske fangsten igjen er oppe på 1999-nivå. 

Gjennomsnittlig prisutvikling (i kr.) til fanger for sentrale selprodukter:

Produkt:
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000

Stk. pris på skinn fra Grønlandssel:, 









Lurv I
-
-
42,00
44,00
47,00
47,00
-
-

Svartback I
-
-
42,00
44,00
47,00
47,00
65,00
30,00

Svartunge I
-
-
94,50
110,00
115,00
120,00
120,00
60,00

Brunsel I nat.
57,75
57,75
57,75
65,00
70,00
75,00
85,00
60,00

Sadler
-
-
-
-
-
-
60,00
-

Stk. pris på skinn fra Klappmyss:, 









Blueback I
-
-
141,75
180,00
200,00
240,00
240,00
290,00

Gris I
18,30
18,30
18,30
20,00
30,00
40,00
60,00
30,00

Klappmyss I
115,50
115,50
115,50
120,00
120,00
100,00
-
-

Andre produkter









Spekk /kg
1,50
1,50
1,50
1,50
1,50
1,35
1,35
1,00

Kjøtt /kg
15,00
15,00
15,00
25,00
35,00
35,00
35,00
35,00

Skrotter / kg
0,40
0,40
0,40
0,45
-
-
-
3,00


Kjønnsorg./stk
150,00
140,00
100,00
70,00
-
70,00
-
55,00

Tabell 2: Gjennomsnittlig prisutvikling til fanger for sentrale selprodukter.

Kilde: Fiskeridirektoratet

Fangstinntekter og tilskudd i 2000:

De samlede fangstinntekter og tilskudd for de deltakende fartøyer (3 fartøy - 5 turer) i år 2000 fordeler seg slik:

Produkt / tilskudd;  fangst av 20.549 sel;
Samlet verdi:

Skinn
714.137

Spekk
353.060

Kjøtt
1.477.968

Annet
173.385

Total fangstverdi:
2.718.550

Fast tilskudd:
2.400.000

Skuddpremie:
5.451.170

Tilskudd av fangstverdi:
3.059.358

Sum tilskudd:
10.910.528

Sum inntekter 
13.629.077

Tabell 3: Fangstinntekter og tilskudd i 2000

Oversikten viser at fangstverdien utgjør ca 20% av de totale inntekter i år 2000 for de deltakende fartøyene. Gjennomsnittlig ligger andelen fangstinntekter på 23% i perioden 1992 – 2000. 

I tillegg til tilskudd til flåten utbetales tilskudd til mottaksanlegg og tilskudd til videreutvikling av norsk selfangst. Samlet utgjorde dette ca 4,5  mill kr i år 2000, slik at total tilskudd ble over 18  mill.kr.   

På neste side angis en ca. vektfordeling på ulike produktdeler på en voksen sel: 

Bestandel
Skinn
Spekk
Kjøtt - biff
Skrott
Blod, organer, mv.

Vektfordeling
10%
40%
4%
30%
16%

Tabell 4: vektfordeling på ulike produktdeler på en voksen sel:

ET TENKT SCENARIO FOR FANGSTINNTEKTER FOR SPEKK, KJØTT OG SKROTT:

Den norske selkvoten for 2001 er 10.300 klappmyss og 15.000 grønlandssel i Vestisen og 5.000 grønlandssel i Østisen, totalt ca. 30.000 voksne dyr. Dersom man forutsetter at gjennomsnittsvekten av en sel er 80 kg. (dvs. både voksne og unger av klappmyss og grønlandssel) utgjør dette ca. 2.400 tonn. 

Dersom vi antar at vektfordelingen er slik vi beskriver i tabell 4, utgjør dette; 960.000 kg spekk, 720.000 kg skrott og 72.000 kg biffkjøtt. 

Dersom vi forutsetter at hele kvoten tas, at det finns et markedet for hele volumet og at prisene på disse produktelementene blir som de var i 2000, j.fr. tabell 3, får vi disse fangstinntektene for de tre produktområdene:

Bestandel
Spekk
Biffkjøtt
Skrott
Sum

Fangstinntekt
Kr. 960.000,-
Kr. 2.520.000,-
Kr. 2.160.000,-
Kr. 5.640.000,-

Tabell 5: Tenkt inntektsscenario for spekk, biffkjøtt og skrott utfra at hele kvoten i 2001 fanges og selges og at man oppnår de samme prisene på de nevnte bestandeler som man oppnådde i 2000.

Utfra den vektfordelingen vi forutsetter (j.fr. tabell 4), ligger det største potensialet for å øke fangstinntektene i økte priser på skrott og spekk, da disse bestandelene utgjør det største volumet. 

Dersom prisen på spekk pr. kg på sikt øker fra dagens nivå (kr. 1,-) til kr. 3,- og prisen på skrott på sikt øker til kr. 5,- øker fangstinntektene til hhv. kr. 2.880.000,- 

for spekk og 3,6 mill.kr. for skrott. Samlet fangstinntekt inkludert biffkjøtt blir da 9 mill.kr. I tillegg kommer fangstinntektene på skinn og eventuelt organer, som i dette oppsettet er holdt utenfor. Det nevnes at de prisøkninger vi her tenker oss allerede i dag er mulig å oppnå i spesielle deler av markedet, bl.a. innenfor produksjon av hunde- og kattefôr. 

Fangstinntektene i scenarioet baseres som nevnt på 30.000 individer, at hele kvoten tas og at prisene øker på visse produktområder. Dette vil likevel ikke være tilstrekkelig til at fangsten blir bedriftsøkonomisk lønnsom. Skal dette oppnås må også volumet økes. Samtidig må det eksistere/utvikles et betalingsvillig marked for produktene. 

I en kombinasjon mellom økte priser og økt volum vil lønnsomheten øke, og dermed kan subsidiene reduseres i hht. den målsettingen det legges opp til. Dette vil også kunne utløse vilje blant potensielle investorer til å investere i nye fangstfartøy.

2.2 
Kort drøfting av dagens situasjon

Selnæringens dilemma er at den har et ”verdifullt” råstoff og et vanskelig marked. I dagens situasjon fungerer selnæringen i Norge mer på tross av - enn som - en følge av markedet. Dette illustreres av tilskuddsbehovet gjennom hele 90-tallet og fram til i dag.  

Oversikten foran viser at den viktigste inntektskilden - og derved det sterkeste incitamentet - er skuddpremien. En skuddpremie er et sterkt incitament til å ta ut flest mulig dyr - uansett kvalitet på skinn, kjøtt etc - på kortest mulig tid.  

Selfangsten hadde, relativt sett i 1990-årene, sitt mest ”lønnsomme” år i 1998. Fangstvolumet var meget lavt totalt sett, men på topp når det gjaldt unger av klappmyss (blueback). Fangsten økte kraftig i år 2000, men den relative lønnsom-heten sank bl.a. som en følge av et meget lavt uttak av blueback.  

Selnæringen er preget av små volum og et sterkt sesongpreget utbud av fangstproduktene, noe som vanskeliggjør kontinuitet i forhold til større markeder og industrielle prosesser.  

Norge er ett av de få land i verden som produserer selprodukter for eksport, og vi har aktører som er dominerende innen dette nisjemarkedet. 

2.2.1 SWOT-analyse av selnæringen 

Nedenfor beskrives utviklingstrekkene utfra en SWOT-analyse som omhandler sterke og svake sider ved selnæringen og en vurdering av muligheter og trusler. 

Sterke sider – nåtid
Svake sider – nåtid

· Selnæringen har en lang tradisjon

· Det er generert mye erfaringsbasert kunnskap blant næringsaktører, og også formell kunnskap i FoU-miljø

· Vi har nasjonale og internasjonale forvaltningsorgan; NAMMCO og ICES

· Vi har et sterkt, internasjonalt konsern innen næringen. Konsernet er den største oppkjøper av skinn og spekk på det internasjonale markedet 

· Det er rikelig tilfang av ressurser – denne ressursen er godt dokumentert og kan høstes innen rammene av en bærekraftig ressursutnyttelse

· Det er for tiden ingen spesielle kampanjer rettet mot selfangsten


· Fangstdelen av selnæringen er ulønnsom og sterkt avhengig av subsidier

· Fangstflåten er gammel, og tilgjengelig teknologi er kun tilpasset ”skinnfangst” men ikke markedskrav for øvrige produkter. Resultatet er at fangstleddet ikke greier å levere tilstrekkelig kvalitet, ei heller å ta ut hele kvoten

· Beskrankninger i regelverk/ havrettsregimet 

· Selnæringen har et generelt dårlig omdømme i dyrevernkretser

· Fra miljøhold assosieres ofte selnæringen med ”blod, barbari, dyremishandling og miljøkriminalitet”

· Selprodukter er ”umulige” på viktige markedssegmenter

· Rekruttering av erfarne fangstfolk har avtatt 

· Det er for få entreprenører innen næringen

Muligheter – framtid
Trusler – framtid.

· Markedsmuligheter innen viktige markeder bl.a. Øst-Europa og Asia

· Skinnauksjon som en omsetningsform for deler av skinnbeholdningen

· Potensialet for nye produkter, spesielt innenfor selolje

· Økt bearbeiding / foredling ombord på fangstfartøyene

· Økt kunnskap om sel, spesielt omkring markedsforhold 

· Økt etterspørsel etter alternative kjøttprodukter som følge av ”kugalskap” mv.  

· Flerbestandsforvaltning – desimering av selbestanden utfra en flerbestandmodell 

· Totalutnyttelse av råstoffet i sel basert på et helhetlig verdikjedeperspektiv 

· Samarbeid mellom kystnasjoner som har felles utforming i forhold til forvaltning av kystsel

· Dokumenterte positive helseeffekter av selprodukter

· Utvikling av flere entreprenører i næringen 
· Nye, omfattende dyrevernkampanjer

· Nye ”avsløringer” fra fangstfeltet

· Internasjonale handelsrestriksjoner på selprodukter

· Kunnskap og tradisjon om selfangst ”dør ut” pga. manglende rekruttering mv.

· Miljø/klimaendringer som endrer isforholdene, spesielt ved Jan Mayen

· Miljøforurensninger – miljøgifter i spekk, kjøtt osv. 

3. 

Mål og strategier

3.1 
Næringsmessig målsetting

Ut fra situasjonsbeskrivelsen gitt foran, bør den næringsmessig målsettingen for selnæringen være å :

[image: image2.wmf]Hvordan skape lønnsomhet i norsk selnæring:

Hvordan skape lønnsomhet i norsk selnæring:

2. Hvor ønsker man at 

næringen skal være.

 

 

 

 

 

 

 

 

HOVEDSTRATEGI

3. Utvikle

.

1. Hvor står

næringa i dag.

Trusler

Trusler

Muligheter

Muligheter

Overordnede

mål

Milepæler

Tiltak

De mest kritiske

suksessfaktorer

Delstrategi

Delstrategi

Delstrategi

Delstrategi

Styrker

og

 svakheter


Utfra det ståsted næringa har i dag kan målsettingene, spesielt på kort sikt, virke for ambisiøse. Målene vil kreve tilførsel av betydelige ressurser, og erfaringsmessig vet man at det tar lang tid å etablere og utvikle forretningskonsepter innenfor deler av de områdene det vil være naturlig at råstoff fra sel rettes inn mot.

Vi har likevel valgt å foreslå ambisiøse mål. Dette utfra den tro at mulighetene som finnes i næringa er så interessante at utfordringene vil la seg løse. Derfor vil den mest nærliggende faktor for å oppnå målsettingene være å etablere en markeds-forankret verdikjede med nødvendig profesjonalitet. I dette ligger at man må se næringens utfordringer i et helhetlig perspektiv, dvs. sikre en best mulig råvare-

logistikk slik at man kan utvikle sterke foredlingsbedrifter som selger og 

markedsfører selprodukter gjennom veletablerte markedsaktører/kanaler. Det bemerkes imidlertid at verdiskapningen i fangstleddet (primærleddet) må være tilstede for at fangstgrunnlaget fra norsk side skal øke, og dermed gi grunnlag for verdiskapning i de neste (sekundære) leddene i verdikjeden. Dette krever samarbeid.

Samtidig blir det viktig å fokusere på markedsrettet FoU-innsats og sikre en nødvendig og tilstrekkelig risikovillig kapitalbase for de foretak som er og vil inn i næringen. 

3.2 
Produkt- og markedsområder

Ved utforming av strategier for hvordan norsk selnæring kan øke lønnsomheten vil det foruten å ta hensyn til næringens nåsituasjon også være naturlig å drøfte dette utfra følgende problemstilling:

I hvilke produkter kan sel brukes som råstoff - og i så tilfelle - hvordan er etterspørselen etter slike produkter og hvilken lønnsomhet er det mulig å oppnå i markedene? 

For å kunne gi et relevant svar på problemstillingen vil det være nødvendig å vurdere selens ulike bestandeler for å kunne sortere ulike råstoff-/produktvarianter utfra behov og etterspørsel i markedet. 

Produktene i dag er tradisjonelle og lønnsomheten er ikke særlig høy, men det finnes også produktområder med et spennende utviklingspotensiale. Enkelte bestanddeler fra sel kan trolig benyttes til produkter hvor potensialet for lønn-somhet sannsynligvis er langt høyere enn for de tradisjonelle produktområdene. (Dette omhandles nærmere seinere i rapporten).

Basisråstoff/produkter  for sel kan deles inn i fem hovedgrupper:

A) Skinn

B) Spekk (selolje) 

C) Kjøtt inkludert sveiver av ungdyr

D) Skrott og eventuelt beinmel

E) Innvoller (enzymer, proteiner, mv)

Utfra at det i dag kan dokumenteres meget positiv helseeffekt av selolje finnes trolig de mest interessante markedsområdene innenfor farmasi og medisin, men også innenfor konsummarkedet som helseprodukter. Markedsområdene  for videreforedlede produkter av sel kan deles inn slik: 

I. 
Helsekost, «functional food»

II. 
Farmasi, medisin

III. 
Næringsmidler 

IV. 
Petfood

V. 
Manufaktur, dvs, pelsverk, lær, klær og sko 

VI. 
Restaurant, catering, dagligvarer

VII. 
Kosmetikk

VIII. Andre markeder, bl.a. møbelindustri- og souvenirmarkedet (skinn)

Det er grunn til å tro at spesielt punktene II og VII vil måtte ha et mer langsiktig tidsperspektiv med hensyn til produktutvikling og markedsintroduksjon. 

3.3 
Forslag til hovedstrategi

Ved valg av hovedstrategi for økt lønnsomhet i norsk selnæring, er utgangspunktet at dagens selnæring (dvs. fangstleddet og delvis også mottaksapparatet) drives ved 

hjelp av subsider, dvs, at næringen er ulønnsom i bedriftsøkonomisk forstand. For å klare å oppnå lønnsomhet vil det være avgjørende at tenkningen omkring kommersialisering og markedsmekanismer blir det sentrale for alle ledd i næringa. 

Dagens aktører i selnæringen blir viktige også i fremtiden, men disse må videre-utvikles. Samtidig vil det være naturlig å utvikle et samspill mellom selnæringa og den øvrige fiskerinæringa. Produkter basert på sel kan etter hvert bli lønnsom tilleggsvirksomhet for bedrifter i fiskeindustrien/fiskerinæringen. 

Et annet sentralt forhold vil være å etablere sterkere samarbeid bl.a. i forhold til markedsprofilering, og i å utvikle et sterkere hjemmemarked. Dermed blir det viktig at logistikk- og distribusjonssystemet for sel bedres. Her vil det være behov for drahjelp av større foretak med både kunnskap og finansiell ryggrad som på sikt vil kunne bidra til større muligheter på internasjonale markeder. 

Det er samtidig viktig å legge forholdene til rette for å motivere entreprenører som ser muligheten til å utvikle foretak innenfor nisjeprodukter/markeder. Dette ser vi gode eksempler på innenfor selnæringen i dag, og det vil være viktig å stimulere til etableringer av nye foretak. 

Utfordringen om å utvikle norsk selnæring til å bli lønnsom på internasjonale markeder må skje samtidig som man ivaretar forvaltningsmessige/miljømessige og opinionstilknyttede sider ved selnæringen. Det aksepteres fra deler av dyrevernbevegelsen at en viss selfangst er akseptabel dersom man klarer å utnytte alle deler av selen (og ikke bare pelsen). Derfor bør det, sett fra norske myndigheters og norsk fangstmiljøs side, fastsettes et fangstnivå som bidrar til en bærekraftig bestandsutvikling samtidig som dette gir grunnlag for å bedre ressursutnyttelse og verdiskapning i næringa.

Vårt forslag til hovedstrategi bygger på alle ovennevnte forhold, der det skapes en aksept for nødvendigheten av selfangst. Ut fra en helhetsvurdering av situasjonen og det mål at verdiskapningen på sikt skal resultere i fjerning av subsidiene, foreslås følgende hovedstrategi: 


Strategien har til hensikt å øke lønnsomheten i norsk selnæring på grunnlag av en klar markedsorientering i hele verdikjeden. Graden av suksess avhenger av at innsatsen rettes mot kommersialisering og at dagens aktører får forståelse for at subsidiene i næringen etter hvert må reduseres kraftig og kanskje fjernes helt når lønnsomme produkt/markedsområder er utviklet.

Hovedstrategien bygger på følgende overordnede forutsetninger:

· At de største selskapene innen selnæringa står sentralt i utviklingsprosessen. 

· At fiskerinæringa og annen industri ser muligheter i utnyttelse av sel som råstoff.

· At myndighetene etablerer en helheltlig politikk som stimulerer til økt samspill mellom ”næringene” ved å tilrettelegge for at initiativtakere har de nødvendige rammebetingelser i utviklingsprosessen. 

3.4 
Forslag til delstrategier

Det utarbeides delstrategier med utgangspunkt i de næringsmessige mål og hovedstrategien. 

Vi foretar med dette et skille mellom et overordnet nivå og et mer bedriftsrettet nivå, ved at de foreslåtte delstrategiene alle enten direkte eller indirekte har fokus på kommersialisering. Det er ikke foretatt noen prioritering av delstrategiene, men de to førstnevnte vil ha størst betydning i forhold til å støtte opp under hovedstrategien og de mål som foreslås for næringen.

3.4.1 Delstrategi I: Utvikling av bedrifter / nye forretningsideer 

Denne strategien er - som overskriften tilsier - delt i to, dvs. at fokus settes på videreutvikling av både eksisterende bedrifter og på utvikling av nye forretningsideer, dvs. entreprenørskap og innovasjon. 

VIDEREUTVIKLING AV EKSISTERENDE BEDRIFTER

I dag finnes det noen få norske bedrifter som driver med sel- og selprodukter, hvorav ett til to foretak kan sies å ha tilstrekkelig kapasitet til å drive på den internasjonale arena. Disse foretakene driver innenfor pels og innen utnytting av selolje, bl.a. til helsekostmarkedet. 

Videre finnes det noen mindre foretak som både har et visst hjemmemarked og et potensiale på utemarkedet. Disse foretakene utnytter skrott og kjøtt til bl.a. petfoodmarkedet, men utnytter også selolje til andre formål enn helsekost. 

Også etablerte foretak kan ha behov for tilføring av ressurser i forhold til å utvikle foretaket. Et viktig skritt for å (videre)utvikle etablerte bedrifter til å konkurrere på internasjonale markeder og å skape gode konkurransevilkår vil være bedriftenes evne til innovasjon og produktutvikling/tilpasninger. 

Bedriftene må med andre ord bidra til profesjonalitet gjennom hele verdikjeden og skape en solid markedsforankring. I denne sammenheng er det en sentral oppgave å etablere nettverk og samarbeid mot bedrifter og andre aktører både innenfor og utenfor ”sin” bransje. Vi tror det ligger mange synergier i dette både på kapital- og markedssiden. 

UTVIKLING AV NYE FORRETNINGSIDEER

Så langt vi har kunnet avdekke finnes det mange spennende muligheter innenfor utnytting av spesielle egenskaper ved bl.a. selolje og eksempelvis markedet for farmasøytiske produkter og medisin, og trolig også innenfor utnytting av ulike enzymer og proteiner til bruk innenfor bl.a. næringsmidler, fôrindustri og kosmetikkbransjen. Når det gjelder kosmetikkbransjen, er vi klar over at deler av bransjen/markedet er meget sensitiv i forhold til bruken av animalske produkter generelt og selprodukter spesielt.

Samtidig finnes det en rekke foretak og forskningsmiljø som ser muligheter for denne type produkter og markeder. Herunder nevnes bl.a. at det i løpet av de siste 

fem - seks år er etablert noen foretak hvor forretningsideen går ut på å nyttiggjøre biprodukter fra marint råstoff i kommersiell sammenheng. Bedriftene setter av til dels store ressurser innenfor produktutvikling og har et utstrakt samarbeid med 

forskningsinstitusjoner. 

Hovedfokus for denne delen av delstrategien vil være å stimulere til innovasjon og entreprenørskap ved å tilføre tilstrekkelige ressurser innenfor produkt- og markedsutvikling, herunder testing av pilotprodukter på nye markeder, men også til allianse- og nettverksbygging mellom FoU-miljø og kommersielle aktører. 

3.4.2 Delstrategi II. Avdekke verdifulle egenskaper ved selen som råstoff

Som nevnt innledningsvis i kapittel 3 blir det avgjørende for å øke verdiskapningen innen selnæringen å kunne avdekke egenskapene ved råstoffet/uutnyttede deler av selen. Dette vil gi et grunnlag for å utvikle produkt som både gir en interessant anvendelse, og som også gir nødvendig lønnsomhet.  

Eksempelvis er det dokumentert flere meget verdifulle egenskaper ved selkjøtt og selolje med høyt omega-3 innhold. Dette bekreftes bl.a. gjennom omfattende og meget interessante studier av eskimoers helsesituasjon i forhold til hjerte-/ karsykdommer foretatt av bl.a. overlege Jan Brox m.fl. ved Regionsykehuset i Tromsø og ved Haukeland sykehus i Bergen. De markedsområdene som synes mest interessant i denne sammenheng, ligger innenfor helse-/medisinmarkedet, hvilket er både et stort og godt betalende marked.

Videre vet vi at det finnes bedrifter som ser på muligheten for å utnytte de spesielle fettsyrene i seloljen, og som er på jakt etter verdifulle enzymer fra stoffer og organismer som lever i havet som ingredienser i kosttilskudd, helsekost og annen næringsmiddelproduksjon. 

Trolig finnes det også interessante produkt- og markedsmuligheter med hensyn til selolje og fôrproduksjon, både til fiskefôr men også fôr til husdyrhold. Likeså vet 

man at det i dag benyttes selskrotter til hunde- og kattefôr, og det synes også som 

om det finnes en sammenheng mellom kvalitet og glans på pels og det fôret som benyttes av pelsdyrnæringen. 

Slik sett synes det interessant å øke innsatsen for å avdekke produktegenskapene ved sel. Et viktig poeng å fremheve er at utvikling av produkter basert på råstoff av 

sel gjennom økt FoU/innovasjonsinnsats må ha en forankring hos bedrifter som 

kan koble mulige produkt/markedsområder mot relevante FoU-miljø. 

3.4.3 Delstrategi III: Organisering av distribusjon og salg av selprodukter

Tradisjonelt sett har salget av for eksempel selkjøtt og sveiver skjedd fra fangstskutene/rederiene og eventuelt de respektive hjemsteder for fangstfolket. Skinn, spekk og selolje har vært levert til mottaksanlegg, fortrinnsvis i Tromsø (for klargjøring til videre prosessering). 

Dette har medført at et eventuelt innlandsmarked for selkjøtt ikke har kunne henvende seg gjennom ordinære kanaler for å få tak i de ønskede produkter. Hvilke utfordringer kan man ikke da tenke seg at et internasjonalt marked har stått overfor når selv ikke innenlandsk distribusjon har fungert.  

Det synes med andre ord helt klart at distribusjons- og omsetningssystemet for selprodukter må organiseres på en måte gjør selprodukter tilgjengelig på markedet. Det knytter seg imidlertid betydelig usikkerhet til hvorvidt selkjøttprodukter har et tilstrekkelig attraktivt marked. 

Dersom man forutsetter at omsetningssystemet skal optimaliseres med hensyn til konkurranse og tilgjengelighet, vil det være behov for en markedsstrategi som både ivaretar kommersielle muligheter og som samtidig tar hensyn til de spesielle utfordringene som finnes i opinionen (i den vestlige verden). Viktige forhold å vurdere i denne sammenheng er behovet for tilpasset markedsføring til ulike markedssegmenter all den tid profileringsstrategiene være ulike i forhold til vestlige land kontra Øst Europa og Østen. 

Et annet forhold man må vurdere nærmere er utviklingen av nye markedsmedia som internettbaserte handels- og auksjonssystemer, kanskje spesielt i forhold til skinn. 

Et tredje og kanskje avgjørende forhold man må vurdere er behovet for internasjonalt samarbeid. Gjennom for eksempel Det internasjonale råd for havforskning, ICES, og NAMMCO-landene bør det skje et samarbeid mot Norges Eksportråd og Eksportutvalget for fisk eller andre sentrale aktører der fokus på markedsføring og salg av selprodukter også må fokusere på nødvendigheten av en bærekraftig høsting av sel. 

3.4.4 Delstrategi IV: Kommunikasjons- og mediestrategi 

Denne delstrategien må ses i nær sammenheng med forannevnte delstrategi da det finnes parallelle utfordringer og tiltak mellom disse. 

Sentrale markedsaktører oppgir at de ikke vil bruke selprodukter fordi de frykter ”emosjonelle reaksjoner”, ikke nødvendigvis bare mot et gitt selprodukt, men også 

mot bedriften/konsernet og alle dets produkter. Dette gjelder kanskje spesielt innen helsekost og kosmetikk som anses å være sensitive bransjer.  

Dette er reaksjoner det kan være svært vanskelig å snu, og som vil kreve en selektiv og bevisst avgrensning av kommunikasjonsprofilen med hensyn til hvilke markeder 

man retter seg mot. Det er nødvendigvis ikke et mål å ”omvende” alle markeder.

Samtidig er vårt inntrykk at selsaken ikke er noen stor sak for miljø-/dyrevern-bevegelsen for tiden. Usikkerheten ligger i om dette vil snu dersom fokuset og aktiviteten i næringen økes.  

Skal man klare å gjennomføre hovedstrategien, ligger utfordringen i om man makter å skape en internasjonal forståelse/aksept av; 

· nødvendigheten av å drive selfangst ut fra en løpende oppdatert oversikt over de levende marine ressursene og sammenhengen mellom disse. 

· at selprodukter er verdifulle produkter både for lokalbefolkning/urbefolkninger og et globalt marked.

Det er en hovedutfordring å knytte til seg alliansepartnere som vil bidra til at forståelse og aksept etableres. 

4. 

Forslag til tiltak

4.1 
Innledning

Tiltaksplanen er knyttet til de bedriftsrettede delstrategiene nevnt foran, og de enkelte tiltaksområder omfatter: 

· En kort beskrivelse av mulighetene 
· Mål for tiltaket
· Aktivitet(er)

· Ansvarlig(e) og/eller involverte aktører

· Der det er naturlig foreslås en tidsplan for gjennomføring 

· Der det er mulig estimeres ressursbehovet for gjennomføring av tiltaket

Det har vært vanskelig å være tilstrekkelig konkret i forhold til flere av momentene i tiltaksplanen, dette gjelder bl.a. med hensyn til å utpeke ansvarlige for ulike tiltak.   Vi har hatt samtaler med en rekke bedriftsaktører som har signalisert at de kan tenke seg å drøfte utvikling av både produkter og forretningskonsept av sel- og selprodukter  med andre bedrifter/samarbeidspartnere. Det er ikke derved sagt at de interesserte bedriftsaktører selv vil ta initiativ til å føre tiltaket/prosessen videre over i en utviklingsfase. Fastsettelse av ansvar for ulike prosjekter vil derfor i flere tilfeller kreve en nærmere avklaring/prosess, hvilket flere av tiltakene tar høyde for. 

Med utgangspunkt i situasjonsbeskrivelsen og SWOT-analysen, ligger muligens det største utviklingspotensialet for å bedre lønnsomheten i selnæringa innenfor økt utnyttelsen av selspekk/olje.  Selspekk vil være hovedråstoff for utvinning av marine oljer av sel til verdifulle produkter og substanser som ingredienser til bl.a. «functional food», farmasi og medisinmarkedet mv. Videre ser vi et vekstpotensiale innenfor utnyttelse av selskrott og organer fra sel, samt at det naturligvis også vil ligge muligheter i å utvide markedet for skinn og pelsverk. 

4.2 
Forretningsutvikling innenfor de enkelte produktområder 

Utgangspunktet for de enkelte tiltak knyttes i første rekke til en produkt-/ markedsmatrise som er utarbeidet i samarbeid med referansegruppa for kommersialisering. Et sentralt poeng blir å utvikle forretningsideer og bedrifter slik at disse evner å etterspørre bedre betalt kvalitetsråstoff fra fangstleddet.  

Det nevnes at vi har vært i kontakt med en rekke bedriftsaktører, hvor vi ser behovet for kobling av bedriftsaktører og mellom bedriftsaktører og FoU-miljø som et tiltak. Et fellestrekk for tiltakene nedenfor er behovet for å etablere flere bedrifter, dvs. at man må ha fokus på entreprenørskap og innovasjon. 

4.2.1 Tiltak 1; Økt utnyttelse av selspekk

Interessen for marint kosthold er sterkt økede i markedene. Denne sterke trenden kan sees i sammenheng med økt fokusering på helse og et helseriktig kosthold.  Fokuseringen på uheldige sider ved kjøttproduksjon har forsterket denne trenden.  

Effekter av Omega-3 fettsyrer har vært grundig studert siden Bang og Dyrberg gjorde interessante studier på Grønland først på 70-tallet. Studiene antydet at det var lite hjerteinfarkt, hjerneslag og sukkersyke blant grønlandske eskimoer som hadde et meget høyt inntak av Omega-3 fettsyrer fra fisk og sjøpattedyr sammenlignet med dansker. Eskimoenes kosthold inneholdt lite mettet fett til tross for et meget høyt totalt fettinntak. Kosten til grønlandske eskimoer inneholdt i gjennomsnitt 14 gram Omega-3 fettsyrer pr 3000 kcal, som tilsvarer 5-10 gram Omega-3 pr.dag. Dette skyldes hovedsakelig et gjennomsnittlig inntak av 0,4 kg. sel- og hvalkjøtt pr.dag.

Kliniske undersøkelser tyder på at fettsyresammensetningen i selolje har en meget positiv effekt på leddbetennelser, psoriasis, Krohn’s syndrom og rytmeforstyrrelser i hjertefunksjonen.  

I dagens situasjon framstilles råolje (ikke-raffinert olje) ved Riebers anlegg i Tromsø og i Canada. Den største produsenten av råolje er i Canada. Verdensproduksjonen er meget liten sett i relasjon til fiskeoljer. En liten andel av dette (ca 2%) raffineres i Canada. Så vidt vi kjenner til raffineres det et lite volum selolje i Norge pr. idag.  

Selolje er i dag et ”ikke-produkt” - bortsett fra en meget liten andel som selges som selolje på helsekostmarkedet i Canada. Råolje/selolje selges alt vesentlig på det tekniske markedet som en generell marin råolje. Rieber-konsernet har majoriteten av all omsetning av råolje på verdensmarkedet. Dette gir store utfordringer med hensyn til markedet som pr. i dag ikke etterspør selolje. Ut fra situasjonen skisseres følgende bilde av tiltaket gjennom en SWOT-analyse:

Sterke sider, nåtid:
Svake sider, nåtid:

· Selolje er et utprøvd produkt som har en eksisterende distribusjonslinje fra råstoff til marked (råolje).

· Forskning indikerer at selolje har en meget positiv innvirkning i forhold til flere utbredte sykdommer/lidelser.  

· Selolje har sannsynligvis et stort potensiale innen helsekost/ helsetilskuddmarkedet.  

· Et norsk konsern kontrollerer det aller meste av produksjonen og majoriteten av råoljeomsetningen i verden.
· Sammenlignet med fiskeolje (1,2 mill. tonn/år) er verdensproduksjonen av selolje sært liten (2500 tonn/år).

· Det aller meste av produksjonen omsettes som råolje på det tekniske markedet (lavprismarked). Bare en meget liten del (ca 2%) raffineres til avanserte produkter.  

· Markedet er politisk vanskelig. USA-markedet er stengt.

· Markedet er meget svakt utviklet  for raffinerte/foredlede produkter av selolje.  

Muligheter, framtid:
Trusler, framtid:

· Sterkt økende etterspørsel etter marine oljer generelt på verdensmarkedet – spesielt i forhold til fiskefor/oppdretts-industrien. Produksjonen av fiskeoljer har ”nådd taket”.  

· Stort potensiale innen markedsutvikling – spesielt i forhold til medisin/helse-markedet i Asia.  

· Potensiale i å øke andelen av avansert/ raffinert andel i forhold til råoljeomsetningen.  

· Potensiale i å vedlikeholde – videreutvikle råoljemarkedet.  
· Miljøgifter (PCB, dioxiner) i selolje.  

· Politiske reaksjoner/reaksjoner mot selfangst og politisk press mot potensielle markeder.  

· Dersom det ikke er sammenheng mellom fangstvolum og markedsanvendelse, kan man få et tilsvarende ”spekkberg” som det man har opplevd for hval. 



Mer spesifikk nevnes at verdensmarkedet for kosttilskudd og ”functional food” er meget stort, og innenfor visse segmenter er den årlige veksten på 10%-20%. I det nordiske markedet anslås omsetningen å ligge på 5-7 mrd. kr. hvorav det norske markedet er på ca. 1,7 mrd. kr. Det spesielle med det norske markedet er at tran og omega-3 oljer dominerer markedet med over 40%, hvorav helsekostsektoren omsetter for 550 mill.kr og dagligvaresektoren for 450 mill.kr. Markedspotensialet er med andre ord meget interessant.   

Bruk av selolje som kosttilskudd synes interessant, særlig i forhold til markedspotensialet, men det er behov for å vurdere flere forhold omkring selve produktet. På denne bakgrunnen foreslås følgende tiltak:


Tiltakets mål:
Å utvikle markedet for raffinerte/foredlede seloljeprodukter 



samtidig som markedet for råolje vedlikeholdes/utvikles.  




Måloppnåelse oppnås gjennom;

· utvikling av stabile høykvalitets seloljer

· øke markedsføringsinnsatsen for selspekk og råolje til videreforedlere av marine oljer og tran 

· økt satsing på dokumentasjon av produktets kvalitet

· økt satsing på markedsutvikling og markedsforståelse gjennom utvikling av nettverk.

· gi bistand til videreforedlere i deres produktutvikling/ markedsføring av seloljer


Aktivitetene knyttet til disse punktene blir: 


Aktivitet 1:
Dokumentere seloljens kvalitet og effekt sett i forhold til de krav som stilles i et potensielt medisinsk marked/ helsetilskuddmarked. Under denne aktiviteten er det pågående aktiviteter/prosjekter. Det bør tas initiativ til flere aktiviteter/ prosjekter under denne aktiviteten som anbefales gjennomført i form av et forskningsprogram.  



Dette innebærer å avklare nærmere hvilken kvalitet olje fra selspekk har i forhold til kommersialisering og om denne kan 



foredles på en slik måte at seloljens kvalitet beholdes gjennom hele verdikjeden (ulike prosesseringer). 





Dette vil initielt bestå av en analyse som inkluderer 





råvarehåndtering, prosess/kjemiteknikk, muligheter for 




produktformulering, markedsanalyse, etc, slik at man er i 




stand til å utvikle standardiserte produktkrav utfra markedets 



behov. 





Avhengig av forannevnte avklaringer vil en kunne "skreddersy" 



omega-3 i form av et produkt med interessante 





forretningsmuligheter.


Tidsplan:

Gjennomføres som et bedriftsutviklings- og forskningsprogram 



over 2 til 3 år.    


Ansvarlig:
Videreforedlere av marine oljer og rederier i samarbeid med Fiskeriforskning og Norges Fiskerihøgskole.


Ressursbehov:
Ressursbehovet må avklares i samspill mellom aktørene. 


Aktivitet 2:
Markedsutvikling må skje som en interaktiv prosess mellom 



produktutvikling og markedsutvikling med de aktører som pr i 



dag har et aktivt nettverk i forhold til råoljemarkedet. 




Markedsutviklingen kan følge to veivalg;

· vedlikehold og utvikling av råoljemarkedet/bulkmarkedet,

· utvikling av nye markeder gjennom kontaktnett skapt gjennom råoljemarkedet og dokumentasjon (aktivitet 1).


Tidsplan:

Samkjøres og tilpasses til aktivitet 1. 


Ansvarlig:
Markedsaktører som eksempelvis ProBio Neutricauticals as, 



Alnæs Marine Oils as / Rieber Skinn as m.fl.  





I tillegg foreslås en kobling mot andre aktører som: 

Institusjon
Bidrag

Sintef, Akvakultur., og andre miljøer innen kjemi/prosess-teknikk ?
Prosessteknikk vedr. renfremstilling av EPA og DHA 

Stiftelsen RUBIN
Tilsvarende erfaringer fra hvitfisk sektoren 

UiT, Institutt for Medisinsk Biologi 
Kliniske forsøk, biologisk kompetanse

Fiskeridirektoratets Ernæringsinstitutt
Biologisk kompetanse

Fiskeriforskning, og avd. for arktisk biologi, UiTØ
Biologisk/medisinsk kompetanse

MABIT, SND, NT-Programmet
Finansiering 


Ressursbehov:
Tiltaket bør kunne initieres så snart som mulig, og 





ressursbehov avklares etter hvert 


Aktivitet 3:  
Utvikle cluster (nettverk) mellom forskningsmiljø og bedriftsmiljø som finner det forretningsmessig interessant å etablere virksomheter og/eller utvikle produkter med basis i selolje og etterspørsel i markedet.  


Tidsplan:
Denne aktiviteten bør avvente i forhold til aktivitet 1 og 2. Dette vil være aktuelt i en fase der det er avklart/dokumentert hva som kan selges til hvilket marked. 



Ansvarlige og ressursbehov avklares etter hvert.



Vi har vært i kontakt med en rekke fôrprodusenter (både fiskefôr og husdyrfôr) herunder Akvaforsk, Norges Landbrukshøgskole, EWOS as, Biomar as, Felleskjøpets Fôrutvikling as, m.fl.. Samtlige uttrykker interesse for å undersøke potensiale for bruk av selolje som ingrediens i fôr. Aktivitet 4 blir dermed å: 


Aktivitet 4:
Koble bedrifts- og forskningsaktører innen fôrbransjen med den 



hensikt å skissere og gjennomføre et prosjekt som skal gi svar 



på mulighetene får bruk av selolje som ingrediens i fôr.


Det kan samtidig være hensiktsmessig å koble disse aktørene 
med stiftelsen RUBIN, j.fr. kap. 4.3


Ansvarlig:
Én av de ovennevnte aktørene bør være ansvarlig for å initiere 



tiltaket, f. eks. Akvaforsk. 





Fiskeridepartementet avklarer forespørselen til den riktige 




aktør. 


Tidsplan:
 
Tiltaket igangsettes i løpet av våren 2001 med et mål om å ha 



ferdig en prosjektbeskrivelse for gjennomføring av tiltaket innen 



høsten 2001.  


Ressursbehov; 
Til prosjektgjennomføringen anslås kapitalbehovet å være kr. 



750.000 til 1 mill.kr. Finansieringen bør deles mellom aktørene 



og offentlige virkemiddelinstitusjoner.

4.2.2 Tiltak 2; produkt- og markedsutvikling av selskrotten

Nåsituasjonen innenfor dette ”produktsegmentet” er at det finnes en nyetablert (2000) bedrift i Norge hvis forretningside er å videreforedle råvarer av sel overfor det nasjonale og internasjonale petfoodmarkedet. Bedriftens råstoffgrunnlag er i første rekke skrotten, som fryses, kappes, tørkes og pakkes som petfood for bl.a. hund og katt, men der mulighetene er interessante også overfor bl.a. pelsdyrnæringa. 

Utviklingspotensialet synes å være meget interessant da det innenlandske 

petfoodmarkedet beløper seg til vel 300 mill.kr. Hele det skandinaviske markedet 

utgjør godt over 1 mrd. kr. 

Konkurransesituasjonen på petfoodmarkedet er hard, og bedriften har behov for å styrke det finansielle grunnlag for å muliggjøre nødvendige investeringer, produktutvikling og markedsbearbeiding. 

Tiltakets mål:
Å etablere et tilstrekkelig finansielt grunnlag for å videreutvikle 


bedriften. 


Aktivitet:

Igangsette en utviklingsprosess med følgende innhold; 

1. Igangsette en prosess for å tilføre selskapet nødvendig kapital. 

2. Gjennomføre investeringer/tilpasninger, produktutvikling og markedsintroduksjon i en større skala

3. Gjennomføre en bedriftsutviklingsprosess med tanke på å effektivisere driften av selskapet.

4. Vurdere allianser/samarbeid med en større internasjonal aktør i petfoodmarkedet   


Ansvarlig:
Selskapet.




Tidsplan:

Aktivitetener igangsatt, og målet er at dette er gjennomført 




innen 
mars måned 2001. Punkt 2 og 3 gjennomføres i løpet av 



2001. 


Ressursbehov: 
Kapitalbehovet anslås til ca. 3 mill.kr. 

4.2.3 Tiltak 3; bedriftsutvikling av selskinnsprodusenter 

I dag finnes det en nasjonal aktør på mottak og kjøp av skinn. Bedriften har en svært viktig rolle i den norske selnæringen, og er medeier i norske bedrifter som utnytter andre deler av råstoff fra sel. Bedriften eier også tilsvarende bedrifter i Canada og Russland og er en av de største markedsaktørene på det internasjonale skinnmarkedet for sel. 

At det finnes en så sterk aktør på skinnmarkedet kan ha både positive og negative sider. Det positive er bl.a. at ”bransjen” besitter nødvendige ressurser til å erobre 

nye internasjonale markeder samtidig som evnen til å frigjøre ressurser til produktutvikling for andre selprodukter burde være til stede. Det negative, sett utfra et konkurransemessig synspunkt, er at de reelle markedsmekanismene kan oppleve begrensinger. 

I tillegg finnes en mindre bedrift som produserer selskinnsprodukter. Bedriftens varespekter er bredt, og den markedsfører seg med produkter av høy kvalitet og eksklusivitet. Markedet for denne bedriften er både nasjonalt og internasjonalt. 

Bedriften ser behov for å øke produksjonskapasiteten med bakgrunn i økende etterspørsel. En kapasitetsøkning vil frigjøre ressurser til å drive både 

produktutvikling og markedsbearbeiding for bedriftens kjernevirksomhet, men også innenfor utnytting av annet råstoff fra selen, deriblant nisjeprodukter med utgangspunkt i selolje. 

Tiltaksbeskrivelsen nedenfor omfatter de behov selskapene har tilkjennegitt i forhold til å utvikle de respektive selskap. Aktivitet 1 omfatter det minste foretaket, mens aktivitet 2 gjelder det største.

Tiltakets mål:
Å sikre at foretakene trygger sine driftsgrunnlag og blir i stand 
til å dekke økt etterspørsel og sikre sysselsettingen.




Aktivitet 1:
Igangsette en bedriftsutviklingsprosess som vurderer alle 




relevante sider av virksomheten med det siktemål å tilføre 




finansielle- og personellmessige ressurser til øke produksjonen 



av eksisterende produkter, utvikle nye 
nisjeprodukter, samt 



bidra til å bearbeide nye markedsområder og ta i bruk nye 




markedskanaler.






I denne sammenheng vil deltakelse fra det offentlige 





virkemiddelapparat virke stimulerende på utløsning av privat 



risikovillig kapital.


Ansvarlig:
Selskapet vil være ansvarlig for å initiere tiltaket.


Tidsplan:

Første halvdel av 2001.  


Ressursbehov: 
Kapitalbehovet anslås til ca. 0,5 mill.kr. 


Aktivitet 2:
Selskapet ser behov for å effektivisere produksjonen i forhold til 



den internasjonale konkurransen. Konkret betyr dette økt grad 



av automatisering, og selskapet ser behovet for å innføre ny 



teknologi i produksjonen. 





Selskapet vil gjennomføre en utviklingsprosess som vurderer 



relevante sider av innføring av ny teknologi i produksjonen . 





I den grad det vil være nødvendig å tilføre risikokapital, vil 




deltakelse fra det offentlige virkemiddelapparat kunne virke 



utløsende. 


Ansvarlig:
Selskapet 

4.2.4 Tiltak 4; utvikling av selkjøtt til konsumentmarkedet 

SWOT-beskrivelse av tiltaket.

Sterke sider, nåtid:
Svake sider, nåtid:

· Økt positiv fokus på nisjeprodukter/ spesialprodukter/regionale spesialiteter.  

· Økt fokus på ”functional food”.

· Dokumentert helseeffekt ved å spise selprodukter.  


· Markedsføring og distribusjon av selkjøtt foregår i dag ”over rekka” direkte fra fangstfartøyene

· Selkjøtt inneholder mye blod og umettede fettsyrer, dvs. kjøttet harskner /misfarges lett og bør konserveres/ fryses allerede på fangstfeltet.  

· Små volum biffkjøtt pr sel.  

Muligheter, framtid:
Trusler, framtid:

· Utvikling av slakte – fryselinjer om bord i fangstfartøyene.  

· Utvikling av produksjons-, markedsførings- og distribusjonsapparat på land.  

· Markedsføring overfor nasjonale varehuskjeder.

· Markedsnisjer internasjonalt (Asia) og mulig potensiale for selkjøtt i land som har tradisjoner i å spise hvalkjøtt.  
· Kvaliteten på kjøtt tilfredsstiller ikke veterinære hensyn, matvarekontroll mv.  

· Nye aksjoner mot selprodukter fra dyrevernorganisasjoner mv.  

· Miljøgifter (PCB, dioxiner mv).  

Norges Fiskerihøgskole i Tromsø og Fiskeriforskning m.fl. arbeider med problemstillinger innen kvalitetssikring av selkjøtt fra fangstfeltet og til levering til landanlegg. I dette arbeidet må også veterinærmyndighetene involveres.  

Videre har Gilde NNS (Nord-Norges salgslag) igangsatt et prosjekt innen nisje-/ småskalaproduksjon. Som et resultat av endringer både når det gjelder interne og eksterne rammebetingelser, ser Gilde NNS nødvendigheten av en målrettet satsing innenfor markedet for nisje- og småskalaprodukter. En slik satsing vil måtte organiseres på siden av konvensjonell volumproduksjon, som fortsatt vil danne kjernen i Gilde NNS produksjon. Dette er i samsvar med Norsk Kjøtts (NK) nye, differensierte strategi.

Etableringen av et eget selskap for nisje-/småskalasatsingen står sentralt i prosjektet. Det er derfor utviklet en egen forretningsplan for dette selskapet. Selskapet forretningsområde skal være utvikling, produksjon, markedsføring og salg av nisjeprodukter basert på nordnorske råvarer, tradisjoner og matkultur, både ved produksjon ved et eget anlegg og gjennom samarbeid med aktuelle samarbeidspartnere.  Selskapet vil bli lokalisert til Gilde NNS’ anlegg i Bodø.

I en første fase, ut år 2001, vil det være mest nærliggende for dette selskapet å etablere seg med et fåtall dels innarbeidede produkter. Etter denne fasen vil det være aktuelt å søke samarbeidsløsninger og nye produktmuligheter.  I denne fasen kan selkjøtt eventuelt være et interessant produkt.

Parallelt med etableringen av det nye selskapet i Bodø bør en intensivere arbeidet med å finne bedre løsninger for å kvalitetssikre kjøttet fra fangst til levering til 

industri.  Sett på denne bakgrunn foreslås følgende tiltak:

Tiltakets mål:
Å utvikle selkjøtt til et attraktivt nisjeprodukt som kan markedsføres parallelt med øvrige nisjeprodukter innen kjøtt/ arktisk mat på konsumentmarkedet.


Aktivitet:
Det igangsettes et forprosjekt som kan følge etableringsprosessen i Gilde NNS og samtidig koble denne prosessen opp mot utviklingsarbeidet ved Fiskeriforskning, i fangstleddet og eventuelt andre aktører. Hensikten med denne aktiviteten blir å utvikle en dialog om hvilke kvaliteter Gilde NNS ønsker, hva fangstleddet kan tilby og hvilke utviklingsoppgaver som ligger i gråsonen mellom tilvirker og industri. 





I denne sammenheng blir det viktig å koble NNS og fangstmiljø 



slik at råstoffets kvalitet blir mest mulig egnet til 





videreforedling. 


Ansvarlig:
Eksterne prosess-/konsulentmiljø i samarbeide med Fiskeriforskning, Gilde NNS, Ernæringsinstituttet  og andre aktører.  


Tidsplan:
Mars 2001 – desember 2001. (Tiltaket bør sees i sammenheng med tiltak 4.4).  


Ressursbehov;
Stipulert ressursbehov;  kr. 300.000,- til kr. 500.000,-.

4.3 
Tiltak 5; å avdekke verdifulle egenskaper ved selen som råstoff

Dette tiltaket er av mer langsiktig karakter. Det vil være nødvendig å gjennomføre både kortsiktige og langsiktige tiltak for å bedre verdiskapingen innen selnæringen. 

Selv om råstoffgrunnlaget fra sel pr. i dag er ubetydelig i forhold til det samlede volum av marine biprodukter fra fisk, burde selen - slik vi vurderer det - være en naturlig råstoffkilde for utvikling av marine ingredienser på linje med fisk og andre organismer i havet. Med basis i en slik vurdering åpner det seg interessante muligheter med hensyn til verdiskapning fra råstoff av sel. 

De mest interessante produkter/produktområder vil kunne være; proteiner, peptider og aminosyrer, enzymer, ekstrater, vitaminer, oljer, proteiner, mineraler, gelatin med mer. Det bør være et langsiktig mål å utnytte disse produktområdene som verdiøkende halvfabrikata og raffinerte produkter for nasjonale og internasjonale aktører. Markedsmulighetene finnes innenfor farmasi, helsekost, næringsmidler, funksjonell mat, mv., og prognosene i et fem- til tiårsperspektiv indikerer en årlig vekst på 10%-15%. 

Et vesentlig trekk å merke seg er at konsumenters preferanser beveger seg mot en mer bevisst holdning til helseeffekt av maten de spiser. Det er samtidig grunn til å 

forvente en forsterkning av dette i den pågående BSE-epidemien som synes å bre 

seg i Europa.

Norge har kommet relativt langt med hensyn til å utnytte marine biprodukter og bør kunne ta en ledende rolle internasjonalt. Vi har sterk kompetanse og ressurser til å drive FoU, og i denne sammenheng er det naturlig å trekke frem stiftelsen RUBIN som en koordinator og pådriver innen dette området. Når både markeds-, teknologi- industri- og miljøaktørene finnes for å nyttiggjøre fisk som råstoff synes det naturlig å trekke synergier til en parallell tenkning for utnytting av sel. 

Tiltakets mål:
Å avdekke, dokumentere og nyttiggjøre mulige verdifulle 

egenskaper ved sel som råstoff. 



Aktivitet:
Vurdere hvorvidt stiftelsen RUBIN kan ta en tilsvarende rolle med hensyn til koordinering og som pådriver for å avdekke mulighetene 
for økt verdiskapning i forhold til sel som de har hatt for annet marint råstoff. 

I dette ligger å initiere og gjennomføre utviklingsprosjekt, herunder å vurdere mulige innovasjonsprogram for selprodukter for å avdekke nye produkter og anvendelsesområder.

Det vil slik vi ser det være hensiktsmessig å samordne innsatsen og tiltaket på tvers av næringer og myndigheter og i forhold til kapital og kompetanse. For å lykkes med dette arbeidet vil behovet for kapital være betydelig. I denne sammenheng trekkes etableringen av investeringsfond (med private- og statlige milder) eller andre kapitalmiljø frem som mulige kapitalkilder. 


Ansvarlige:
Initiativet til aktiviteten bør innledningsvis ligge hos eierne av 



stiftelsen RUBIN. Gjennomføring må skje i samarbeid med 




relevante bedrifts- og næringsaktører som eksempelvis Rieber, 



Maritex as, Primex Ingredients asa, ProBio Nutraceuticals as 



m.fl. og FoU-miljø som Regionsykehuset i Tromsø, Haukeland 



Sykehus, Fiskeriforskning m.fl.   


Tidsplan:
 
Initiativet bør snarest mulig vurderes. Videre tidsplan og 




ressursbruk må avklares utfra nødvendige drøftinger aktørene 



imellom. 

4.4 
Tiltak 6; organisering av distribusjon og salg av selprodukter 

Tradisjonelt har det vært satt lite fokus på salg, distribusjon og markedsføring av selprodukter i det nasjonale markedet. Salg av eksempelvis selkjøtt har funnet sted ved direktesalg fra selfangere/rederier ”over kai”, mens Rieber har kjøpt alt skinn og spekk. 

I det internasjonale markedet har man bl.a. pga. kampanjer fra dyrevernbevegelsen måttet holde en lav profil i forhold til markedsføring og utvikling, selv om for 

eksempel Rieber naturligvis markedsfører sine pelsprodukter. 

Dersom norsk selnæring skal utvikles positivt er det liten tvil om at man er nødt til å sette inn tiltak som retter et klarere fokus på markedsføring og profilering av selprodukter uansett om produsentene ønsker å selge sine produkter innenlands eller utenlands. 

Vi tror potensialet for norsk selnæring ligger i å utvikle en markedsorientert tenkning i hele verdikjeden. For å klare dette ligger utfordringene på to plan. For den enkelte bedrift er hovedutfordringen å bedre kompetansenivået i forhold til internasjonale markedsforhold. For det andre nivået; næringen som helhet, ligger hovedutfordringen i å skape en bedre råvarelogistikk og næringsstruktur som muliggjør at produkter blir tilgjengelige på markedet.

Tiltakets mål:
Å utvikle en profesjonell industriell verdikjede innenfor norsk 
selnæring med et markeds- og forretningsorientert fokus overfor 
attraktive markeder nasjonalt og internasjonalt. 


I dette ligger at man ser fangst, råvarebehandling, produksjon, 
distribusjon og marked i sammenheng.


Aktivitet 1:
Foreta en innenlands forbrukerundersøkelse med det formål å avdekke markedspotensialet for bl.a. selbiff og andre konsumprodukter av sel. 



Tilsvarende kartlegging (markedsundersøkelse) for selkjøtt bør gjennomføres for to til tre relevante internasjonale markeder, eksempelvis Kina og Taiwan. 


Involverte 


aktører:
 
Profesjonelle aktører innen markedsanalyse/-vurdering gjerne i 



samarbeid med etablerte bedrifter innenfor selnæringa. For det 



utenlandske markedet må også Norges Eksportråd involveres.





Initiativ for at aktiviteten iverksettes tillegges 






Fiskeridepartementet. 


Tidsplan:

Våren 2001. 


Ressursbehov: 
Nasjonal ramme kr. 300.000,- , internasjonal ramme  




kr. 600.000,-. 


Aktivitet 2:
Dersom resultatene av den innenlandske forbruker-


undersøkelsen tilkjennegir et positivt markedsgrunnlag, bør 
man koble relevante aktører med det formål å etablere et 
innenlands salgs- og mottaksapparat for sel som muliggjør at 
råvarene blir allment tilgjengelig for videre prosessering 

(industrielle aktører) og salg (konsument).  





Det vil trolig være hensiktsmessig å utnytte tilgjengelig 




infrastruktur i beslektede bransjer som fiskeindustrien, 




hvalfangstmottak og kjøttslakterier. I denne sammenheng må 





man naturligvis også nyttiggjøre den kompetanse og 




infrastruktur som eksisterer i selnæringa i dag, bl.a. gjennom 



Rieber Skinn as og Polargodt as. 


Involverte 


aktører:
 
Selfangstmiljø inkludert redere, Rieber og FNL (i hht. 




mottaksanlegg og halvfabrikata prosessering), NNS-Gilde og 



aktører innenfor produksjon av marine oljer (i hht. videre 




prosessering og distribusjon) og aktører innenfor utsalg av 




aktuelle produkter.   





Initiativ for at aktiviteten iverksettes tillegges 






Fiskeridepartementet. Det anses videre hensiktsmessig å nytte 



ekstern prosessledelse for den videre gjennomføring.


Tidsplan:

Tredelt fasedeling:

1. Samle relevante aktører (i løpet av våren 2001)

2. Drøfte muligheter og begrensinger (våren/høsten 2001)

3. Organisere og etablere verdikjedestruktur (våren 2002)


Ressursbehov: 
Ressursbehovet for gjennomføring av fase 1 og 2 antas å ligge 



på omkring kr. 300.000,-, som et forprosjekt. Fase 2 vil legge 



premisser for gjennomføring av et hovedprosjekt herunder 




påpeke ressursbehovet for fase 3. 

4.5 
Tiltak 7; kommunikasjons- og mediatiltak

SWOT-beskrivelse av tiltaket.

Sterke sider, nåtid:
Svake sider, nåtid:

· Vi har et etablert nettverk i forhold til fangstorganisasjoner/fangstfolk/fangst- samfunn over hele verden.

· Det er for tiden ingen kampanjer mot selfangst på gang.  

· Det er økende positiv interesse for ”local people’s” og ”arboriginal people’s” (urfolks)rettigheter i forhold til bærekraftig høsting av ressurser.

· Vi har sterke argumenter for at selfangst er bærekraftig sett ut fra bestandene, og for at selprodukter har en spesiell og høy kvalitet.
· Sel og selfangst er et ”ikke-tema” i media med mindre vinklingen er ”blood and horror”.

· Vi har gode argumenter, men ingen lytter til argumentene.  

· Vi har gode produkter, men markedet er ikke/bare i begrenset grad interessert.

· Generelt negativ fokus på Norge i dyrevernsammenheng.



Muligheter, framtid:
Trusler, framtid:

· Rettet media/informasjonskampanje for å skape aksept for selfangst/selprodukter.

· Rettet produktkampanje mot de viktigste markedene.  
· Nye ”avsløringer” fra fangstfeltet.

· Opptrapping av nye kampanjer rettet mot selfangst, selprodukter og pelsprodukter generelt

Sett på bakgrunn av denne analysen foreslås følgende tiltak;

4.5.1 Allianseutvikling


Tiltakets mål:
Å bygge/utvikle allianser med regioner/samfunn som opplever økende mengder av sel og kystsel som et problem sett i forhold til en bærekraftig utnyttelse av kystressurser.


Aktivitet:
Det gjennomføres en prosess med et utvalg av regionale/lokale aktører nasjonalt/internasjonalt som er opptatt av bærekraftig forvaltning av kystressurser og der forvaltning av sel og kystsel inngår. Det bør utvikles nettverk mellom aktører som kan være 



eksempler på ”best practice” i forhold til en helhetlig utnyttelse av ressurser der sel inngår som en del av ressursutnyttelsen – eller representerer et potensiale for ressursutnyttelse.  



Hensikten med ”best practice” er å gi selnæringen et positivt ansikt relatert til helhetlig bærekraftig ressursutnyttelse.  


Ansvarlig:
Prosessen gjennomføres i et samarbeid mellom High North Alliance (HNA) og Kystselprosjektet.  


Tidsplan:

Prosessen gjennomføres i løpet av høsten 2001.  


Ressursbehov:
Det stipuleres et ressursbehov på ca 0,3 mill.kr.  

4.5.2 Informasjonskampanje 


Tiltakets mål:
Målet er å utvikle en informasjonskampanje for å øke forståelsen av selfangst og å øke interessen for - og derved etterspørselen av - selprodukter.


Aktivitet:
Hovedaktiviteten i dette tiltaket er å bruke informasjon og ”best practice” fra nettverket/alliansen nevnt foran i å utvikle en styrt informasjonskampanje rettet mot;

· viktige potensielle markeder for selprodukter,

· USA / Vest-Europa der det pr. i dag er stor skepsis til selfangst / selprodukter, eller selprodukter er forbudt (USA).

Hensikten er ikke markedsføring av selprodukter i seg selv, men å iverksette en prosess der man skaper positive holdninger i forhold til selprodukter generelt og selnæringen spesielt.  

Tiltaket gjennomføres i første rekke som et forprosjekt der tiltaket beskrives, organiseres og detaljeres.  


Ansvarlig:
Forprosjektet gjennomføres i et samarbeid mellom High North 



Alliance (HNA) og Kystselprosjektet.  


Tidsplan:

Dette tiltaket gjennomføres etter tiltaket foran (4.5.1.).  


Ressursbehov:
Ressursbehovet stipuleres til ca 
kr. 500.000,-.

5. 

Andre tiltak og konsekvenser 

Flere av tiltakene/aktivitetene beskrevet foran har vært vanskelig å konkretisere. Dette skyldes bl.a. at det ikke har vært mulig å foreta mer detaljerte beskrivelser, enten fordi aktivitetene krever relativt inngående undersøkelser, eller fordi bedrifts-aktørene ikke har ønsket å utlevere sine forretningsideer i denne omgang. Et annet moment kan være at strategivalget i seg selv har vært begrensende i forhold til tiltak og aktiviteter. 

Vi har lagt til grunn for de foreslåtte strategivalg og tiltaksbeskrivelsene en markedsorientert vinkling. Denne tenkningen må etter vårt syn videreføres til fangstleddet. Det understrekes at man er nødt til å se både marked og fangst i sammenheng dersom man skal lykkes med målet om å øke verdiskapningen i norsk selnæring. 

Selv om utredningen som nevnt tidligere ikke skal ha fokus på fangst, har vi på bakgrunn av våre strategier og tiltak likevel sett det nødvendig å omhandle to forhold spesielt. Disse forhold er av avgjørende betydning for at strategiene og tiltakene skal la seg gjennomføre; fangst og kvotegrunnlag.

5.1 
Oppgradering av dagens flåte - en nødvendig konsekvens

Bygging av nye, flere og bedre tilpassede fartøy synes å være en nødvendighet der-som selnæringen skal utvikles. Fra referansegruppa for kommersialisering ble det gitt relativt klare signaler på vilje til deltakelse og initiativ for å skape et bedre grunnlag på fangstsiden. Samtidig vet man at det finnes en rekke navngitte aktører, dvs. fangstmiljø og redere mv., som har vist interesse for og faktisk har prøvd ut nye muligheter for prosessering og behandling av dyrene om bord. Hensikten har vært å lette håndteringen og å bedre kvaliteten på råstoffet. En dokumentert kvalitets-messig forbedring av råstoffet er fremhevet som en viktig forutsetning av flere bedrifts- og markedsaktører. 

Utfordringene og problemene for å kunne gjennomføre forbedringstiltak i fangst-leddet er mange og komplekse. Nedenfor oppsummeres disse slik:

· 
Det finnes en rekke aktører som har ønsket å bidra til at flere fartøy kan tas i bruk til selfangst, men de opplever at regelverket setter en stopper for sine initiativ. Mange gir også uttrykk for at forvaltningsmyndighetene ikke viser tilstrekkelig vilje til å ta beslutninger, med den konsekvens at initiativet og motivasjonen faller bort.

· 
Fangstfolk og fangstmiljø gir uttrykk for at ”det er vanskelig å prøve ut nye ting” i forhold til å teste ut og tilpasse nye metoder for å bedre kvaliteten på råstoffet. Slik vi ser det vil utfordringen være å motivere til en bedre holdning og vilje blant fangerne til å være med å utvikle næringa, og ta fatt i den vilje/ønske til innovasjon og nytekning som kommer til uttrykk. 

· 
Det vil, grunnet fangstmiljøets sterke tradisjoner og kultur, trolig være hensiktsmessig å skille de enkelte funksjoner om bord for å lykkes med gjennomføring av forbedringer av for eksempel nye prosesseringslinjer. Ett 

tiltak i denne sammenheng kan være å rekruttere personell fra næringsmiddelindustrien for å håndtere og kvalitetssikre råvarene, mens fangere håndterer de funksjoner som skjer på isen.

Uansett tror vi det vil være riktig at alle aktørene som direkte eller indirekte er involvert i fangstleddet må samordne innsatsen for å bedre forholdene i dette leddet. Her vil det være nødvendig å forene kapital, praktisk erfaring, kvoter, og regelverk mv. da alle disse faktorene må vurderes og hensyntas dersom det skal være mulig å fornye selfangstflåten. 

Det positive i selnæringen er at aktørene finnes. Mange har tatt gode initiativ, og det foreligger forslag om endringer i regelverk/forvaltningsprosedyrer
. Det gjenstår at arbeidet gir konkrete resultater. 

5.2 
Fangstvolum - en utfordring sett i forhold til markedet.  

Fangstvolumet i selnæringen er i hovedsak et resultat av følgende vurderinger;

· forvaltningen skal være bærekraftig

· en flerbestandsvurdering der det legges til grunn at sel beskatter viktige fiskeressurser

· en rettighetsvurdering der opprettholdelse av selfangsten sees i relasjon til vedlikehold av etablerte fangstrettigheter

· en markedsvurdering der det i dagens situasjon ligger en markedsverdi – spesielt i forhold til skinnmarkedet

· en politisk vurdering der det legges til grunn at opprettholdelse av selfangsten og selnæringen er riktig sett ut fra dagens politiske situasjon

Under dagens situasjon vurderer vi det slik at den politiske vurderingen og flerbestandsvurderingen veier tyngst som grunnlag for beslutningen om å videreføre selnæringen. Dagens fangststrategi er bare i begrenset grad markedsrettet sett ut fra markedets eller bedriftenes behov for godt og tilgjengelig råstoff. 

Fangststrategien må være markedsrettet, dvs. at man må fangste de dyr som gir høyest mulig nytteverdi i forhold til verdiskapningen gjennom hele verdikjeden. 

Vår vurdering av fangstvolumet i selnæringen er – i denne rapporten – basert på den kunnskap vi har fått i forbindelse med en vurdering av selnæringen ut fra et markedsperspektiv. Kunnskapsgrunnlaget er her i hovedsak bygget på intervjuver med markedsaktører og bedrifter. Ut fra dette materialet kan vi gi noen generelle vurderinger av et framtidig fangstgrunnlag for denne næringen:  

1. Ut fra en bærekraftig vurdering kan fangstuttaket økes betraktelig - spesielt hva angår grønlandssel. Dette kan begrunnes både ut fra veksten i selbestandene og verdien av å redusere selbestandene ut fra en flerbestandsvurdering. Det må her legges til grunn at Norge oppnår en overenskomst med Russland, Grønland, Island og eventuelt andre stater om 

et økt uttak av denne ressursen - eventuelt innleder en prosess med nabostatene der det vurderes om det er mer rasjonelt med en felles strategi for forvaltning av selressursene.  

2. Ut fra en markedsvurdering er det pr. i dag bare begrensede muligheter for en økning i fangstvolumet og derved en økning i produktvolumet. Markedene for kjøtt, oljeprodukter, mv. er bare i svært begrenset grad modne for en volumøkning, og en økning av fangstvolumet forutsetter derved en parallell satsing på markedsutvikling. Det må her legges til grunn at deler av markedene for selprodukter fortsatt er politisk sensitive.  

3. Ut fra en industriell vurdering er volumene i selnæringen svært små sett i relasjon til substitutter/parallelle produkter. Dersom man skal lykkes med industrielle produkter og/eller produkter som kan lanseres gjennom de store matvarekjedene, krever dette et volum og en kontinuitet i produksjonen som ligger langt over dagens volumer.  

Etterspørselen etter selprodukter er – når vi ser bort fra enkelte produkter som skinn mv. – svært liten/fraværende, og en eventuell volumøkning på fangstsiden må legge dette til grunn. En økt fangst på sel må derfor veies i mot markedsutvikling og en vurdering av at en volumøkning – i verste fall – kan gi prisreduksjon og derved bortfall av viktige etablerte markeder for skinnprodukter.  

En økning av fangstvolumet – som vil være nødvendig for å få andre aktører inn i næringen – må imidlertid også legge til grunn en vurdering av hvilke kvaliteter som etterspørres og om den nåværende fangststrategi gir en optimal utnyttelse av råstoffet i forhold til etterspørselen. I dette ligger en vurdering av om fangstsesongen bør forlenges eventuelt flyttes slik at fangsten rettes mer mot dyr som har høy skinnkvalitet og høyt innhold av kjøtt og spekk.  

5.3 
Potensielle forretningsidéer / innovasjoner.  

Dette prosjektet har vært gjennomført som en prosess der vi har søkt å oppnå en fortrolig kontakt med bedrifter/ressurspersoner og institusjoner som er inne i  - eller har en tilknytning til – selnæringen.  

I løpet av prosessen er det framkommet en forretningsidé som innehaveren foreløpig ikke ønsker å presentere i en offentlig sammenheng og dette er respektert. Ideen er derfor ikke gjengitt i denne rapporten. Samtidig ligger det her muligheter til å skape innovasjoner som kan gi en bedret lønnsomhet innen deler av selnæringen.

Vi vil derfor foreslå overfor oppdragsgiver at det i en eventuelt tiltakspakke overfor selnæringen tas inn en ”åpen post” der det skapes handlingsrom for innovasjoner som kan skape ny teknologi, nye produksjonsmåter, nye produkter mv. innen selnæringen, og som vurderer andre måter å organisere selnæringen på. I dette bør det ligge interessante muligheter på kapitalsiden i forhold til en eventuell etablering av regionale/nasjonale investeringsfond med attraktiv kapitalbase.

6. 

Kritiske suksessfaktorer

Det er i gjennomgangen foran pekt på både overordnede og bedriftsrettede forhold som vil ha betydning for utviklingen av norsk selnæring. Tilnærmingsmetoden innebærer også en vurdering av kritiske suksessfaktorer for de foreslåtte mål, strategier og tiltak. 

Blant de viktigste suksessfaktorene trekkes følgende frem: 

· At det oppnås bedriftsøkonomisk lønnsomhet i alle ledd av verdikjeden gjennom strategiske allianser og nettverk; at en lykkes med å etablere samarbeid med sterke markedspartnere og distributører.

· Utvikling av et bedre samarbeid mellom selnæringa og andre næringer/industri, spesielt fiskerinæringa gjennom aktører innen de respektive næringene på land- og sjøsiden.

· At man klarer å rette en samordnet (offentlig) innsats og vilje til å frigjøre ”tålmodig” kapital til å forsere utviklingen av nye produkt- og markedsområder med sel som en sentral råstoffkilde. 

· Fornyet teknologi/fangstledd som bidrar til å heve kvaliteten på råstoffet. 

· At det oppnås en internasjonal aksept for en (gradvis) økning i fangstvolumet.

7. 

Avslutning

Oppdragsgiver har påpekt at utredningen skal betraktes som et selvstendig forprosjekt. Samtidig ønsker oppdragsgiver at man må legge til grunn at tiltaks- og prosjektutvikling vil skje på noe lengere sikt, og da som egne hovedprosjekter. Som en følge av dette vil vi understreke behovet for at noen tiltak må følges opp i en videre prosess, der ytterligere konkretisering av tiltakene videreføres av bedriftsaktørene selv, i samarbeide med relevante ressurs- og kompetansemiljø. 

De foreslåtte hoved- og delstrategier samt tiltaksdelen verken vil eller kan være uttømmende. Det vil alltid være slik at andre synspunkter og prioriteringer kunne vært tatt med, samtidig som man alltid vil ha ulike oppfatninger av gårsdagens og morgendagens situasjonsbeskrivelse. 

En hovedutfordring blir først og fremst å sikre tilstrekkelig forankring, ansvarlig-gjøring og synliggjøring av de foreslåtte strategier og tiltak overfor involverte- men også potensielle aktører. I dette ligger det også at det vil være viktig å skape det nødvendige engasjement hos disse for gjennomføring av de foreslåtte aktiviteter. 

I forhold til tidligere selutredninger har vi i dette arbeidet bevisst forsøkt å se på bedriftsrettede markedsmuligheter. Selnæringen danner på mange måter en parallell til fiskerinæringen der fangstleddet i alt for liten grad har vært opptatt av markedsutfordringen, og der kaikanten har dannet et markert skille mot en markedsrettet industri på land. Selnæringen har utviklet en bevissthet som fangstnæring, og dette selvbildet er forsterket gjennom en sterk – og dels ensidig - fokusering på fangsten. Kunnskap om markedet og strategisk kontakt med aktuelle markedspartnere har vært underordnet og undervurdert, og man sitter igjen med en næring som har skuddpremie som sitt sterkeste incitament.  

Det er gjennom utvikling av en markedsorientert verdikjede mulighetene for å utvikle verdifulle produkter skapes. Endres den markedsorienterte tenkningen vil man øke næringas muligheter for verdiskapning på attraktive (internasjonale) markeder. 

Gjennom arbeidet har vi sett at det finnes enkeltaktører og bedrifter (også nyetablerte) som tror på en positiv fremtid for selnæringen. Disse må inspireres til å ta tak i utviklingen av spesialprodukter og marine finkjemikalier basert på markedsbasert partnerskap. Her tror vi nøkkelen til utvikling av norsk selnæring ligger. Samtidig må vi nevne at store norske aktører innen næringsmidler, farmasi/helse og kosmetikk foreløpig ikke har villet benytte råstoff fra sel i sine produkter med bakgrunn i at deres markeder er meget sensitive når det gjelder sel. 

Initiativet for å gjennomføre de ulike tiltak og aktiviteter bør og må ligge hos den enkelte bedriftsaktør. Men det vil, slik vi ser det, være nødvendig med en sterk støtte fra forvaltningsapparatet i en omstillingsperiode for hele næringen. En slik støtte må rettes finansielt men også i forhold til å utvise en større grad av fleksibilitet i forhold til fartøyleddet. I et slikt samspill er det behov for koordinering og samordning av tiltak og virkemidler.  

Samspill mellom offentlige aktører, kunnskapsinsitusjoner, næringsaktører og finansielle institusjoner i en gradvis omstillingsprosess – der markedsutfordringen danner fokus – vil være hovedgrepet i prosessen mot målet om å skape en bærekraftig og lønnsom selnæring.  

Vedlegg: 

Aktører prosjektutøver har vært i dialog med i gjennomføringen av utredningen:

Institusjon / bedrift
Person(er)
Kontaktform 

Akvaforsk as/Norges Landbrukshøgskole
Anders Skrede
Telefon

Alnæs Marine Oils as
Arne Alnæs
Telefon og møte

BioHenk AS
Even Stenberg
Telefon

Biomar 
Sigve Nordrum
Telefon

Biotec ASA
Jan Raa
Telefon

Copenhagen Fur Center

Telefon/Web

Davinor as
Marit Eriksen
Telefon

DENOFA
Petter Skjerven og Bjørn Skjævestad
Telefon

Eksportutvalget for fisk
Karin Olsen
Møte

Felleskjøpets fôrutvikling
Thorbjørn Auran
Telefon

Fiskeriforskning
Edel Elvevoll        Kjell T. Nilsen Asbjørn Gildberg
Telefon og møte

Høge Nord Alliansen
Rune Frøvik
Telefon/e-post

Høgskolen i Bodø/Polarfangst
Karl Angelsen
Møte

Kystselprosjektet
Mona Gilstad
Telefon/skriftlig materiale.

Marine Lipids
Bente Rasmussen
Telefon

Maritex as
Geir W. Wold
Telefon og møte

NAMMCO
Grete H. Broda
Møte

NNS Gilde
Kåre Paulsen 
Telefon/møte

NorAqua Innovation
Jan Vidar Jakobsen
Telefon

Norbait
Kjell Oldeide
Telefon

Nordland Sentralsykehus, klinisk-kjemisk lab.
Ole-Lars Brekke
Telefon/fax/skriftlig materiale.

Norfico as
Even Tidemann
Møte

Norges Fiskerihøgskole
Morten Heide og Thorbjørn Trondsen
Telefon/møte

Polargodt as
Arnfinn Karlsen
Telefon og møte

Primex Ingredients ASA
Thorbjørn Toppe
Telefon

ProBio Nutraceuticals as
Stein Ulve og Bjarte Mortensen
Telefon og  møte

Regionsykehuset i Tromsø
Jan Brox
Møte

Rieber Skinn as
Knut Nygaard 
Telefon og  møte

Selfanger
Bjørne Kvernmo
Møte

Senja Maritime Kompetanse as
Geir A. Førde
Telefon

SND-Troms
Asbjørn Rasch m.fl. 
Møte

Stiftelsen RUBIN
Sigrun Bekkevold
Telefon













Legge forholdene til rette for å kunne øke verdiskapningen innenfor alle ledd i verdikjeden slik at næringen kan drives uten subsidier og med tilstrekkelig lønnsomhet til at bedriftsaktører finner attraktive og interessante investeringsprosjekt i næringen. 


Dette krever at man ser de ulike ledd i verdikjeden fra fangst til marked i sammenheng, bl.a. gjennom et sterkere samarbeid mellom fangstmiljø (redere) og videreforedlere (dagens selindustri, fiskeindustri og annen industri/videreforedlingsvirksomhet.)





Resultatmål:


Styrke bedrifter og entreprenører med nye ideer og strategier . 


Innen  utgangen av 2004 skal det etableres to til fire nye foretak med sel og selprodukter som kjernevirksomhet, med både nasjonale og internasjonale markedssegmenter som siktemål. Dette kan godt være selskaper med annen verdiskapning. 


Bedre rammebetingelsene for rederier til å kombinere selfangst med annen fangst for å oppnå lønnsomhet på helårsbasis. 


Gjennom nødvendig markedstilpasning skal grunnlaget for gradvis økning av fangstvolumet etableres. 


Verdiskapningen skal økes i selnæringen slik at det er mulig å redusere den direkte statsstøtten til rederne med inntil 50% fra dagens nivå innen tre til fire år og avvikle statsstøtten innen en periode på sju til ti år.





På noe lengre sikt bør selnæringen i Norge utvikles til å bli en næring som på lik linje med annen marin virksomhet oppfattes å være  viktig for kystnorge.





I et integrert samspill mellom bedrifter innen selfangstnæringa, fiskerinæringa og kapitalmiljø skal norsk selnæring gjøres lønnsom gjennom en markedsorientert tenkning som ivaretar en total ressursutnyttelse av alle selens produktegenskaper.
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� NAMMCO, Scientific Publications volume 2.  Tromsø 2000.


� Se Steinholt:  Tiltak for å bedre lønnsomheten i selfangsten, Fiskeriforskning, rapport 6/1997.  Tromsø.


� Angelsen, 01.12.96.


� Som man ser økte prisen på skrott i 2000 betydelig i forhold til tidligere år. Hovedårsaken til dette er slik vi vurderer det etableringen av Polargodt as. Polargodt as utnytter selskrotten bl.a. til produksjon av hundesnacks med mer.  


� Ole-Lars Brekke, Prøveforelesning, NTNU, 17. mars 2000.  


� Se f.eks:  Karl Kr. Angelsen, Høgskolen i Bodø;  Rapport:  Regelverksbeskrankninger i selfangstnæringen.  Bodø, 01.12.96. Det finnes i tillegg også andre aktører som har tilkjennegitt forslag til forbedringer.  
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Hvordan skape lønnsomhet i norsk selnæring:

2. Hvor ønsker man at 

næringen skal være.



 

 

 

 

HOVEDSTRATEGI

3. Utvikle.

1. Hvor står 

næringa i dag.    



Trusler

Muligheter







Overordnede 

mål

Milepæler

Tiltak

De mest kritiske suksessfaktorer

Delstrategi
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