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med mange nordmenn som kunder, kjøper bollene. Wold kalte i sin periode disse markedene som 
”nisjer av nisjer”. Selskapet vedlikeholder disse kunderelasjonene uten noen spesiell 
markedsføring. En tysk delikatessekjede kjøper også fiskeboller, men de selger boksene under sitt 
eget merke. Det er interessant å observere at tyskerne selger boksene for om lag 8 euro per boks, 
det vil si til en pris som er det dobbelte av den i Norge!  

Å levere til dagligvarebransjen er en prøvelse i seg selv. I Norge er denne dominert av fire aktører 
– Coop, Ica, Norgesgruppen og Rema. Maktbalansen mellom dagligvarekjedene og industrien er 
ikke spesielt gunstig sett fra industriens side. Vesteraalens Fiskeboller står imidlertid sterkt hos 
forbrukerne noe som gjør forhandlingene med kjedene mye enklere. Det har ført til at Vester-
aalens er inne hos alle de store kjedene til fornuftige vilkår og med forholdsvis grei hylleplass. 

Priser og markedsandeler for hermetiske fiskeboller 
Vesteraalens fiskeboller er dyrere enn konkurrentenes i det norske markedet. Faktisk tar de 
billigste konkurrentene ned mot ¼ av prisen til Vesteraalens. Til tross for dette klarer Vesteraalens 
å øke markedsandelen for sine fiskeboller. Salget har økt fra 500 000 til over 1 300 000 bokser 
årlig de siste 10 årene.  

”Vi er de eneste som produserer fiskeboller av fersk fisk, og vi gir garantier for dette” sa Geir 
Wold like før han forlot selskapet. ”Vi tror at dette er årsaken til den fine salgsutviklinga vi har 
erfart, selv om vi tar den høyest prisen” fortsatte han. ”Vi kan ikke bygge en god merkevare på 
billig frosset fiskeråstoff” sa han videre. ”Beviset for at vår merkevare forbindes med kvalitet, er 
vår befesting av posisjonen som markedsleder uten å bruke lav pris som virkemiddel. 
Lavpriskonkurrentene våre har bare mindre markedsandeler” sa Wold.  

Selskapet har gjort en markedsanalyse med dybdeintervjuer som viser at konsumentene ikke ville 
kjøpt flere fiskeboller fra Vesteraalens om de reduserte prisene. Kanskje mener kundene at en 
boks fiskeboller, nok middag til fire personer, ikke er for dyr med en pris på ca tredve kroner” 
avsluttet han. De billigste konkurrenten selger sine bokser for en tier. Vesteraalens er 
markedsleder på fiskeboller i Norge med en markedsandel på nærmere 40% i følge AC Nielsen.  

Strategiseminar på hurtigruta MS Finmarken 
Etter at Wold og hans lederteam forlot selskapet, har de nye eierne overtatt roret. Disse er nå i en 
prosess for å meisle ut en ny strategiske retning til bedriften. Pål Pedersen, ny direktør, mente at et 
seminar på hurtigruta ville gi rom for gode strategiske diskusjoner. Foruten direktøren møtte 
markedssjef Reidun Olafssen, produksjonssjef Pål Berg og økonomissjef Nils Arntzen på 
seminaret. De hadde alle hatt en tilknytning til bedriften tidligere, og de var kjent med planene til 
Wold og hans mannskap.  

Produksjonssjef Berg var veldig opptatt av å få utnyttet kapasiteten til den nye fabrikken på en 
god måte. ”Dette handler om å få presset ut mest mulig kvantum til en lavest mulig kostnad”. Han 
sa videre at ”dyre merkevarer (som Vesteraalens fiskeboller) er svært utsatt for konkurranse fra 
private varemerker (privat labels). Vesteraalens bør derfor utvikle seg til å bli leverandør av 
private varemerker for Coop, Rema, Norgesgruppen og Ica. Vi kan jo levere langt bedre kvalitet 
enn deres private varemerker på fiskeboller. En annen viktig faktor ved en slik strategi er at vi kan 
kutte ut markedsavdelinga som kun behøves ved utvikling av egne merkevarer under Vesteraalen 
sitt merkevarenavn” avsluttet Berg.  
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Økonomisjef Arntzen sa at ”skal man inn på privat labels må vi også være villig til å finne langt 
billigere råstoff enn i dag, og vi må sette fokus på lønnskostnadene som er svært høye i Norge. 
Kanskje bør vi vurdere å legge ned fabrikken på Sortland og flytte den til Vietnam i stedet. Her får 
vi tilgang til den ekstremt billige hvitfiskerstatninga Pengasius som oppdrettes i Mekongdeltaet. 
Lønnskostnadene i Vietnam vil dessuten bare være en brøkdel av hva de er i Norge” sa han. 
Arntzen tok også med som et argument at da kan man satse på å utvikle gode logistikkløsninger. 
”Frakt fra Asia til Europa er ikke så dyrt som mange skal ha det til”.  

Markedssjef Olafssen synes ikke noe om det å satse på en lavprisstrategi. Å gi slipp på det sterke 
merkenavnet som Vesteraalens faktisk representerer, for så å føre en lavprisstrategi under andre 
sine varemerker, er å være lite tro mot bedriftens historie. En slik strategi vil kun ivareta eiernes 
behov for avkastning og utbytte. Den vil ikke ivareta behovet til andre interessegrupper. ”Jeg 
synes en differensieringsstrategi med satsing på en sterk merkevare i tråd med Wolds tenkning er 
mer fornuftig i så måte” sa hun i sitt følelsesladete innlegg på seminaret. 

Direktøren så dette poenget, og føyde til at en slik retning nok gjør at bedriften får utnyttet 
fordelene med rik tilgang på verdens beste fiskeråstoff og de investeringer som til nå er gjort i 
fabrikk, mottaksanlegg og eierskap i trålere. Han føyde også til at dette ville bidra til å 
videreutvikle en av Nord-Norges sterkeste merkevarer videre.  

Signalene fra de nye eierne, som direktøren videreformidlet på seminaret, var derimot at man nå 
skulle starte med blanke ark, og at alle strategiske alternativer skal diskuteres og analyseres. 
Markedssjef Olafssen kunne ikke dy seg og trakk frem at Vesteraalens til nå har en svært inngrodd 
bedriftskultur tuftet på fremragende produktkvalitet. Dette med kvalitet ligger i ryggraden hos 
hver enkelt ansatt, og det har gjort det hos generasjoner med fabrikkarbeidere. 

Oppgaver 
Oppgave 1 vektlegges 10%, oppgave 2 teller 20%, oppgave 3 har en vekt på 50% og oppgave 4 
teller 20% ved sensureringa. Ta hensyn til dette når du prioriterer tidsbruken din. 

1. Forklar betydningen av følgende begreper: 
a) Lavprisstrategi 
b) Differensieringsstrategi 
c) Bedriftskultur 
d) Privat label 

 
2. Gjør en kort analyse av konkurransesituasjonen til Vesteraalens ved hjelp av Porters 5 

konkurransekrefter.  
 

3. Drøft grundig de strategiske valgene som kommer frem på strategiseminaret på 
Hurtigruten. Drøft fordelene og ulempene ved de ulike strategiske alternativene.  
 

4. Hvilken anbefaling vil du gi bedriftens ledelse når det gjelder fremtidig strategi? 
 
 
 




