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Et kundemagasin fra Arne B. Corneliussen

Fra bakeribransjen
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Historien om en markedsleder

Det er en moderne virksomhet som na feirer 60 som mitte hente i bakgirden, pidro seg
betydelige kostnader til omlakkering

ar i neeringsmiddelindustrien. Arne B. Corneliussen  ciwer nerkontakt med lasteramper og
AS var grossistselskapet i bakeribransjen som ble hu;hJ‘Z’mer' .
irmaet var spredt over fem etasjer, og
en del av internasjonal matindustri. det nar sagt eneste positive med til-
verelsen, var at mange medarbeidere
fikk daglig trim opp og ned trapper.
— Jeg kan 1 dag ikke helt forestille meg
hvordan vi fikk det til. Men det gikk, sier
Olafsen.

Ngye vurdering

Arne B. Corneliussen var en forretnings-
mann av den gamle skolen. Han hadde
allerede 1 et par ar fundert over mulig-
heten for i stifte et grossistselskap innen
bakeribransjen. Etter mange og veldig
noyaktige kalkyler, tok han den endelige
beslutningen, og stiftet et aksjeselskap 1
sitt eget navn 1 oktober 1949. Firmaet
fikk ganske fort fotfeste i bransjen, og
virksomheten tok de forste vaklende
skrittene 1 en tid som bed pid store
muligheter for entrepreneorer.

Avgjgrende mgte

Det gikk seks ar for det virkelig ble fart 1

sakene. Tilfeldighetene ville det slik at

Corneliussen motte bakeren Ivar Myhre.

Der hvor Corneliussen var en forsiktig

mann, var Myhre en som sokte utfor-

dringer og nye markeder. Raskt ble det

klart at dette tospannet kunne gi ABC en

— Det var ubehagelig, men samtidig lzererikt, a havne i myndighetenes og medienes  flygende start inn i 60-tallet.

sgkelys. Det var samtidig starten pa et enda mer intensivt arbeid med kvalitetskon-

troll og matsikkerhet internt, forteller Arne Olafsen om e.coli-krisen for tre ar siden. Stort forbilde

FOTO: SOFI LUNDIN ”Ni kan enhver idiot tjene penger”, sa
gjerne frittalende Myhre om 60- og 70-

Heisen kom 1 gang etter to tenkelige og utenkelige kroker i Osten- tallets naringsmiddelbransje. Mange

stillestiende timer. Tidspunktet —sjoveien matte utnyttes. Lastebilsjaforene  bedrifter klarte ikke 4 fornye seg, og

var ubeleilig, en sen fredag
ettermiddag. Administrerende direktor
var da som nd Arne Olafsen, og en kan
sporre seg hvorfor han opererte en usta-
bil heisanordning da alle andre hadde
gitt hjem.

— Det kunne blitt en meget lang helg,
humrer Olafsen 1 dag. Fra 1982 og frem
til 2002 hadde ABC lokaler i
Ostensjoveien 44 1 Oslo.Vi kan sli fast at
de som la planene for flyttingen ikke
hadde sett for seg vekstkurven gjennom
90-tallet. Firmaet ckspanderte fort, og  Annonse fra bladet Kjgttbransjen i 1980.
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Ivar Myhre har uten tvil
veert selskapets mest
betydningsfulle person.
Han var et forbilde.

Arne Olafsen

matte legge ned. Det ble en kilde til vekst
for andre, som ABC. Konkurransen ble
mindre, og marginene mye hyggeligere
enn 1 dag. Myhre ble gjerne litt humoris-
tisk omtalt som den beste teoretiske
polsemakeren i bransjen. Det var han
som insisterte pa at ABC ikke bare skulle
holde seg til konditorvarer, men gi seg i
kast med kjottbransjen.

— Ivar Myhre har uten tvil vart sel-
skapets mest betydningsfulle person. Han
var et forbilde. Uten Myhres store
kunnskap om bransjen hadde ABC sett
ganske annerledes ut i dag, forteller Arne
Olafsen.

Myhre tok over

I 1982 ble det mange sene kvelder for
ledelsen 1 selskapet. Myhre mente det var
pa hoy tid 4 flytte, men Corneliussen
holdt igjen. Han var redd for at man tok
pa seg for store forpliktelser. Like fullt ble
det besluttet 4 flytte til Ostensjoveien 44
i Oslo, en beliggenhet som gjorde det
mulig 4 ekspandere kraftig.

Arne B. Corneliussen gikk bort under
tragiske omstendigheter allerede dret
etter (se rammesak), og Ivar Myhre var
den naturlige arvtageren 1 sjefstolen.
Arene som fulgte ble blant de beste i sel-
skapets historie.

En meget dyr helg

I alle selskaper oppstir det kritiske situ-
asjoner. For ABC ble en gang 300 tonn
varer liggende pa lager over helgen
istedenfor 4 bli fortollet fredag ettermid-
dag. Dessverre kom helgen 1 et maneds-
skifte da en ny avgift ble innfort.

— Regningen var pi fem millioner
kroner, og mandag morgen var det
antydning til krisestemning. Men vi
klarte oss over den kneika ogsd, sier
Olafsen.

Noe som ogsd kunne blitt meget dyrt
var flortingen med tunge maskiner.
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Tidlig pda 80-tallet mente enkelte det
ville vere riktig 4 starte som forhandler
og leverander av maskinelt utstyr til kjot-
tindustrien. Internt i ledelsen var det
langt fra enighet. Det skulle imidlertid
ikke ga veldig lang tid for strategien ble
endret, og tiden som maskinaktor ble et
lukket kapittel.

Mistenkt for smitte

Betegnelsen “en ukjent aktor” ville vaert
helt korrekt for ABC, hadde det ikke
vaert for matvarekrisen 1 2006. Etter at et
barn hadde mistet livet, og flere var pa
sykehus, etter 4 ha spist palegg med
e.coli, gikk matmyndighetene ut og
pekte pa ABC som en av flere mulige
smittekilder. Det ble starten pa meget
hektiske tre uker, for matmyndighetene
helt og holdent "frikjente” krydder og
ABC som mulig smittekilde.

Laererikt ubehag

— Det var ubehagelig, men samtidig
lzererikt, 4 havne bide i myndighetenes
og medienes sokelys. Det var samtidig
starten pd et enda mer intensivt arbeid
med kvalitetskontroll og matsikkerhet
intern, forteller Arne Olafsen.

I oktober ble 60-drsdagen markert for
medarbeiderne. Samtidig kunne Olafsen
konstatere at ABC aldri har hatt en
hoyere omsetning, flere produkter og et
bedre okonomisk fundament.

— Jeg tror vi kan si at 60-dringen er 1
god form, smiler Arne Olafsen.

Av Eirik Arnesen

© yeblikket
Blodig heistyr

I et gammelt bygg ABC holdt ti] far

hadde vi lastet en vare- Y

heis full av frysevarer pa

paller. Heisen stanset,
08 Vi matte bruke
gardintrapp for &

komme til sekkene og
frakte dem ut via en
glippe mellom etasjene. Vi hadde ingen
trugk, 0g jeg tror 12 personer bar og
herjet for & 3 varene inn pa lageret fgr
de smeltet. Vi fglte tidspresset, for
varene var blodplasma.
Kenneth Brun, inneselger/ordre

Livsverk
pa bakverk

| etterkrigstidens Oslo
s& Arne Brodtkorb
Corneliussen
muligheter for a
utvikle en bedrift
tuftet pa nye mat-
vaner og trender.

Arne Brodtkorb Corneliussen var en
mann du rett og slett ikke var pa for-
navn med. Han holdt en bestemt dis-
tanse til sine medarbeidere, og ingen
var 1 tvil om hvem som hadde det siste
ordet. Corneliussen stod langt unna
dagens demokratiske lederfilosofi. Han
bygde sitt firma pa knallhard indre
justis, og en detaljstyring som ga ham
oversikt, ned til tredje desimal.

En vennlig mann

Samtidig var Arne B. Corneliussen en
ytterst vennlig mann. En av drsakene
til firmaets gode utvikling, var at han
heller ikke var serlig opptatt av hoy
sigarforing, som 1 ganske sterk grad
preget bransjen utover 60- og 70-tal-
let. Det hele startet i oktober 1 1949,
med et enkelt agentur pid et tilset-
ningsstoff. Dette ble med stor suksess
solgt til bakeriutsalg og -bedrifter de
forste rene.

Solgte livsverk

Niverende ABC-sjef Arne Olafsen
kom til bedriften i 1976. Da hadde
Corneliussen ti ansatte, og en omset-
ning pd 15 millioner kroner.
Grunnleggeren hadde utviklet en
virksomhet som stod pa terskelen til
videre vekst inn i en naringsmiddel-
bransje i rivende utvikling. Arne B.
Corneliussen gikk bort under tragiske
omstendigheter 1 1983. Da han og
hans kone Signe ikke hadde noen
barn, valgte enken a selge livsverket til
danske DAT-Schaub 1 1995.
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En pglsemaker ser tilbake

Produktsjef Roger
Brenna i ABC har
kommet langt siden han
som pglsemakerleerling
matte stikke innom
Vinmonopolet for a gi
laeremestrene sine en
hyggeligere hverdag.

et var ikke uvanlig at de tok seg
D en dram eller ol hver dag. Da var

det min jobb 4 gi pid
Vinmonopolet da det dpnet, den gang
klokka 11. Ellers var det ikke sikkert de
gadd 4 lere meg noe. Det er ikke rart at
de kunne skjare seg i fingeren uten i
merke noe, sier Roger Brenna. Det horer
med at enkelte var sipass glad i sterke
saker at kona tok imot lenna for 4 hindre
husbonden 1 4 bruke pengene pa fest
straks han hadde dem i hinden.

Dette var en del av hverdagen pa
Gronland 1 Oslo. Den gang var mye av
hovedstadens kjottindustri samlet rundt
Oslo Kjotthall. Bransjen hadde vokst seg
stor siden Fellesslakteriet begynte 3
partere de forste dyrene i 1911.
Gronlands torg var det storste torget 1
Oslo med Slaktehuset, Kjotthallen
(begge revet 1974) og Gartnerhallen
(nedbrent 1974). I gamle dager het det
Kvagtorvet, populert kalt Kuterje,
anlagt 1 1860-drene og i mange Aar
moteplass for “kuterjsgutter” som drev
klokkebytte.

Deltok i hele produksjonen
Her trakket Roger Brenna (56) sine laer-
lingsko 1 polsemesterfaget for han meldte

overgang til det som skulle bli Gilde.

Han begynte hos Jens J. Andersen, en
bedrift med om lag 50 ansatte. Brenna
hadde gitt ett ar pa yrkesskole ved Sogn
i 1969-70, og ni sto praksis og hverdag
for tur. P4 tur 1 den mentale tidsmaskinen
minnes Brenna en bransje der maskinene
ennd ikke dominerte.

Vi ble kalt sveklinger om vi
ikke klarte a baere inn fire
50-Iitersspann med melk
fra lastebilen.

Roger Brenna

— Det var mer manuelt arbeid pid den
tiden. Det var tyngre tak og mindre
maskinelt hjelpeutstyr. Men til gjengjeld
var ogsa tempoet lavere.Vi gjorde en mye
storre del av produksjonen selv, fra skrott
til ferdige polser, sier Brenna, som i dag
er produktsjef Tarmer hos Arne B.
Corneliussen AS. Han er stadig pd farten
i Ser-Norge til kunder for i folge opp
solgte produkter eller teste ut nye for
gjore kundenes kjottvarer enda mer vel-
smakende. Kontrasten er stor til tiden pa
Gronland, da spesialisering var et
fremmedord.

— Jeg var med der det var behov.
Hverdagen var variert og fleksibel. Jeg
tror noe har gatt tapt pa veien til mod-
erne, spesialisiert industri. De varierte
oppgavene ga oss kunnskap om hele pro-
duksjonen som kanskje mangler hos den
enkelte medarbeider i dag, sier Brenna.

Transportmiddel ved det gamle slakteriet pa Grgnlands Torg i Oslo.

Stgrre bakterieflora

Rutinene var adskillig mer toyelige den
gangen Neil Armstrong fortsatt hadde
ganske ferske fotavtrykk pd madnen.
Brenna minnes nir myndighetene kom
pa inspeksjon.

— Formannen delte da ut luer for at
produksjonen skulle se presentabel ut,
sier Brenna, og lar det skinne gjennom at
bakteriefloraen var en smule rikere enn i
dagens kliniske, laboratorieaktige slak-
telokaler.

Revolusjon pa 60-tallet

Den virkelige tekniske revolusjonen i
kjottbransjen skjedde 1 60-drene, noe for
Brenna kom inn i faget. I oppleringen
ble det lagt hovedvekt pi omhyggelig
yrkesbevissthet, kvalitetsvurdering av
ravarer (klassifisering), rasjonell produk-
sjon, hygienisk salgsapparat, tiltalende

Roger Brenna (t.v.) lzerer a partere
skrotter som skoleelev pa Sogn i Oslo i
1969-70.

ferdigvare og selvsagt god service.

Det skjedde ogsd radikale endringer i
slakteriene og 1 polseproduksjonen.
Innredning, utstyr, sortiment, salgs-
teknikk og varebehandling forandret seg
vesentlig. Parallelt ble forbrukernes
kjopsvaner forvandlet. De begynte 3
kjope varer i smaitt, og de fikk kjottet
stadig oftere fra dagligvarebutikker som
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I dag er Roger Brenna produktsjef Tarmer hos ABC. For snart 40 ar siden gikk han i pglsemakerlzre da store deler av hoved-
stadens kjgttindustri holdt til rundt Fellesslakteriet pa Grgnland. FoTo: TERJE OWREHAGEN

vokste fra 4 vare butikken pad hjornet, til
enorme varchus med mat 1 alle kategori-
er og mengder.

Nitritt og EF-debatt

Gjennom 60-irene hadde kjottforbruket
okt noe, men pi det subsidiepregede 70-
tallet okte forbruket med over 30 pros-
ent. Optimismen steg pa alle hold 1 bran-
sjen. Samtidig fikk norsk kjettindustri
merke de forste tegn til debatt om uten-
landsk konkurranse, som inntil da hadde
vart et ukjent tema.

Sa kom EF-debatten, og med den
usikkerhet og frykt. Folkeavstemningens
nei-resultat  jaget  importspokelset
midlertidig pa flukt. Isteden ble diskusjo-
nen om nitritt spesielt heftig tidlig p 70-
tallet. Nitritt er et konserveringsmiddel
som har vart mye brukt i kjottindustrien
og som under gitte forutsetninger kan
vere kreftfremkallende. De forste
begrensningene 1 bruken av stoffet kom
pa 70-tallet, og siden har regelverket blitt
justert flere ganger, men debatten har
ikke nidd samme temperatur.
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Skrotten fra gamle dager
Roger Brenna husker godt en streik som
teerte hardt pa kjottlagrene 1 Oslo. Et
lager 1 fjellet ved Sjurseya like utenfor
Oslo sentrum ble faktisk tomt for skrot-
ter. Innerst pa lageret kom det til syne et
dypfryst dyr fra 50-tallet. Det havnet pa
menyen 1 en restaurant.

— Vi fikk ryddet opp skikkelig pd
lageret, kan du si, bemerker Brenna.

Slike tvilsomheter verken kan eller vil
kjottbransjen forseke seg pid 1 dag.
Kravene til sporbarhet er strenge, myn-
dighetene folger noeye opp, og mediene
har flomlyset pd matsikkerhet.

Forholdene i bransjen er mer ordnet,
men Brenna savner noe av fortiden. Sma
og mellomstore kjottforretninger er blitt
stadig faerre siden han begynte 4 sluke
mil pd veien for ABC 1 1992. Industrien
byr pa mer "styr og stik”, sier han. Og
kanskje er overblikket i polsemesterfaget
forsvunnet pa bekostning av nisje-
kunnskap.

Av Terje Owrehagen

© Byeblikket

Terrormistanke

Pa en produktutviklingsjobb pé Terina |
Namsos matte jeg over natten f5 en fosfat-

prgve fra Oslo. Dette var

like etter 11. september
2001, og frykten for milt-
brannsporer var pa det
stgrste. P3 postterminalen j
Trondheim drysset det ut
hvitt pulver fra konvolutten.

Postterminalen ple stengt og politiet

tilkalt. Avsenderadressen hadde de, men
selntralbordet i ABC var ikke bemanynet
midt pa natten. Omsider fikk de produk-
i Terina p4 traden. Han for-

sjonssjefen

sikret at ABC-folk var til & stole pa.
Postombgringen i hele Trgndelag ble
mange timer forsinket denne dagen.

Ola Stuberg,

Pproduktsjef Krydder
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H. Mydland AS i Tromsg:
God smak | fire generasjoner

Arne B. Corneliussen
AS og Kjgttprodusent
H. Mydland AS i
Tromsg har et bredt
samarbeid med solide
rgtter. Tiden er forbi da
hemmelige tilsetnings-
stoffer matte smugles
inn om kvelden.

9 prosent av alle varene vi bruker 1
9kj®ttproduksjonen var, bestiller vi

fra. ABC! Det er det forsiktige
anslaget  fra  produksjonssjef  Erik
Mydland, fjerde generasjons polsemaker
hos H. Mydland AS i Tromse.

—ABC har god logistikk og stiller alltid
opp hvis det er noe ekstra vi trenger.
Samarbeidet har vert knirkefritt siden
starten tidlig pa 1960-tallet. Det er
befriende for oss som produsent i kunne
handle krydder, tilsetningsstofter og alle
de andre varene vi trenger til kjottpro-
duksjonen hos ABC, sier Mydland.

200 tonn pglse

Historien om Mydland er en historie om
lidenskap for kvalitetskjott. For det er

ABC har god logistikk E

og stiller alltid opp hvis det
er noe ekstra vi trenger.

Erik Mydland, produksjonssjef

forskjell pa polse og pelse. Mydlandpelsa
er et begrep 1 Ishavsbyen, et begrep som
barer bud om kvalitet og god smak.

— Mydlandpoelsa er ryggraden i
bedriften, bekrefter produksjonssjefen, og

FOTO: MARIUS FISKUM, KRYSSPRESS AS

forteller at bedriften hvert ar produserer
200 tonn av denne polsa. Oppskriften
har fulgt generasjonene, og er den samme
som Eriks bestefar Henry Mydland
smakte seg frem til.

— Kundene vet hva de far nar de kjoper
ei Mydlandpelse, og jeg tror det er et
uttrykk for kvalitetsbevissthet nar de vel-
ger vart produkt, sier han.

At produktene holder hoy kvalitet, har
bedriften mange handfaste bevis pa. P
veggen 1 de nye produksjonslokalene
henger en hel langside med diplomer fra
Kjottbransjens norgesmesterskap, med
gull for lammerull, gull for spekesnacks
og fenalar uten ben — og mange andre
godsaker.

Tromsg i s@rklasse

Erik og broren Kurt Mydland stir for
den daglige ledelsen av bedriften, som
flerde generasjon Mydland. N3 har ogsd
sonnen til Erik, Martin, utdannet seg
som polsemaker, og jobber 1 dag 1 fami-
liebedriften. Han representerer dermed
femte generasjon som skal gi godt kjott
til kvalitetsbevisste kunder i nord.

— Tromsovaringene er i en serklasse
nir det gjelder tilgangen til kvalitetsmat
fra lokalmiljoet.Vi er mange produsenter
som konkurrerer om de samme kun-
dene. Det er med pd 4 skjerpe kvaliteten
pd produktene som havner i butikkene,
samtidig som det sikrer kundene et
bredere utvalg. Lokal- og kortreist mat er

Erik Mydland vurderer spekeskinkene, som lagres i ett ar fgr de gar ut i butikkene.

veldig i vinden for tiden, og kundene er
mer bevisst pa dette aspektet nir de han-
dler. Dette er en forbrukerendring
bedriften vir nyter godt av, sier Erik
Mydland.

Mydland har et tradisjonsrikt utsalg i
Tromsg sentrum. Her er butikkslakter
Bjgrnar Mikkelsen med favnen full av
grove pglser. ABC leverer bade krydder,
tilsetningsstoffer og tarmer til Mydlands
pglseproduksjon.

FOTO: MARIUS FISKUM, KRYSSPRESS AS

ABC Compendiet 2-09




Erik (f.v.) og Martin er fje;de ‘og femte generasjons pglsemakere i familiebedriften H-. Mydland AS. a°|r sesongen

krever det, hentes Odin Tarnes (t.h) inn i produksjonen. rFoto: MARIUS FISKUM, KRYSSPRESS AS

Lettvint mat
Ogsa ettersporselen av varer har gjen-
nomgitt en endring de siste drene. De
produktene som tar lang tid for forbruk-
eren i tilberede, er ikke like populare
som tidligere.

— De mer tradisjonelle produktene,
som lamme- og oksestek, selger ikke like
godt som tidligere. Kundene etterspor 1
stadig stigende grad varer som enten er
ferdigstekt eller ferdigkokt, og kjott-
deigen vir selger som aldri for, sier
Mydland, og signaliserer at forbrukerne
sverger mer og mer til varer som man
enkelt kan tilberede nir man kommer
hjem fra jobb.

— Folk vil ha det mest mulig lettvint; &
lage mat 1 dag skal gi raske.

Viktig samarbeid
Salget oker litt ar for dr, og stadig nye
produkter utvikles.

— Vi lager flere varianter ni enn
tidligere, og den totale mengden vi selger
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blir ogsa sterre. I dag har vi over 20 vari-
anter av polser, i tillegg til Mydlandpelsa,
og disse er utviklet 1 naert samarbeid med
ABC, sier Mydland.

— Produktsjef Ola Stuberg har lagt ned
mye tid her hos oss og gitt oss rid 1
utviklingsprosessen. ABC leverer kryd-
der, tilsetningsstoffer og tarmer til
polsene og andre kjottvarer. Kombinert
med hjelp til utvikling av nye produkter,
er det klart at samarbeidet vi har med
ABC er utrolig viktig, sier Mydland.

Smugproduksjon av skinke
Samarbeidet mellom H. Mydland AS og
ABC har blitt fulgt fra starten av polse-
maker Odin Tarnes. Han er ni pensjon-
ist, men blir hentet inn i1 produksjonen
igjen ndr hoysesongen krever vante hen-
der.

— Dere snakker om ABC? Akkurat, da
skal jeg hente meg en kopp kaffe, sier
Térnes, som har mange historier pa lager.

— Ivar Myhre reiste rundt pd starten av

60-tallet som selger for ABC. Han var
utrolig hyggelig og karismatisk. (Se side
3.) Ivar viste oss et tilsetningsstoft som PP

O Pyeblikket

Tarmtﬂnne for politiet
P& 80-tallet skulle en sjafgr levere et
fat med kroktarm | Markveien i Oslo. |
Storgata ram|et fatet '
ut av sidedgra p4 vare-
bilen, og Ia seg til
utenfor en butikk.
Sjafgren visste likevel
rad, for utenfor
n&ermeste vinmonopol
sto to politimenn, 0g sjafgren ba dem
om hjelp til 4 f& den 270-280 kilo
tunge tgnna inn i bilen igjen. Det hgrer
rr?ed at kunden fikk tgnna si til slutt
Bjgrn Sandum, lagersjef .
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P skulle gjore skinkene saftigere. Men
davaerende direktor Henry Mydland var
en konservativ kar, og ville ikke prove
det. Dermed bestilte jeg stoffet direkte
fra Ivar, og fikk sendt et par kilo rett
hjem til meg selv. Skinka produserte jeg
1 det skjulte pd kveldstid, og tilsatte stof-
fet som gjorde at skinka beholdt kraften
selv etter salting og koking.

En liten vri

Jeg serverte denne utrolig saftige og
gode skinka til lunsj en dag, og sa at jeg
hadde gjort en liten vri. Mydland selv
fikk smake, og ble stille en stund for han
utbret: "Denne var pinade god!”. Da jeg
spurte om vi skulle begynne 3 produsere
den slik, var svaret at selvfolgelig vi
skulle gjore det, humrer Tarnes.

Profesjonelt og personlig

De to polsemakerne er enige om at det
naere og gode samarbeidet fra 60-tallet
har holdt seg frem til i dag.

I ABC er det produktsjef Ola Stuberg
som har mest kontakt med Mydland.

— Jeg begynte 1 ABC 1 1986, og har
jobbet med Mydland siden den gang.
Samarbeidet er tett og vi har kontakt
flere ganger 1 uka.Vi jobber kontinuerlig
med forbedringer og produktutvikling,
og jeg har vert med pa arbeidet med nye
produkter de siste 20 drene. Kjemien
mellom oss er veldig bra, og etter si lang
tid utvikler man noe mer enn et rent
kunde-leveranderforhold, sier produkt-
sjefen.

Det nzre samarbeidet gjennom fire
generasjoner kan ni viderefores til femte
generasjon Mydland.

Av Sverre Bottenvann, Krysspress AS

H. Mydland AS E

e Ftablert i Tromsg i 1920 av Henrik
Mydland

e Mydland har 30 ansatte og omsetter
for vel 60 millioner kroner i aret

e Mydlandproduktene leveres hoved-
sakelig til Tromsgomradet,
men produktene finnes ogsa i andre
byer i Nord-Norge

e Qver 60 prosent av produksjonen gar
til storhusholdninger

Kjgtt- og fijgrfebransjens Landsforbund:

— ABC viktig | bransjen

ABC er en viktig
bidragsyter og aktar i
Kjgttbransjen, mener
Hulda Tronstad Nydal,
kommunikasjons- og
organisasjonssjef i
Kjatt- og fijgrfebran-
sjens landsforbund
(KLF/KS).

— Det er viktig at en
aktor ikke bare lar seg
“drive med” av uten-
forstiende, men ogsa
er med og setter pre-
missene for arbeidet
selv. At en mellomstor
aktor 0gsd tar
utviklingsarbeidet pa
alvor, er viktig for hele bransjen, sier
Hulda Tronstad Nydal.

Mye har forandret seg 1 bransjeland-
skapet 1 lopet av ABCs forste 60 ir.

— I KLF/KS ser vi en konsentrasjon av
aktorer som produserer mat, mange min-
dre er borte og noen store er blitt storre.
Distribusjonen av mat skjer 1 stadig
storre grad gjennom de fire store innen
dagligvarehandelen.  Myndighetenes
rolle er ogsd konsentrert gjennom sam-
mensliding av det som 1 dag er Mat-
tilsynet. Vi ser ogsi en regelverks-
utvikling bide innen Norge og EU, sier
Tronstad Nydal.

Hulda Tron-
stad Nydal.

Dyktig pa sitt felt

For i vere konkurransedyktig ogsa de
neste arene mi en mellomstor akter
som ABC vare god pi sitt felt. A spre
seg pa for mange felt kan vare med pa
i senke kvaliteten, mener Tronstad
Nydal.

— Det kan vere en vanskelig bal-
ansegang 4 skulle opprettholde
kvaliteter ved eksisterende virk-
somhet hvis man skal ekspandere
over i andre bransjer. Konsentrasjon
og fokusering pa viktige omrader vil

vare nokkelen til suksess.

For at en bransjeaktor skal lykkes 1 det
lange lop faglig og ekonomisk kreves
skarp faglig fokusering, gode losninger til
riktig pris og god kommunikasjon med
omverdenen og akterer, mener Tronstad
Nydal.

— Du mi ogsda vise tillitsvekkende
adferd 1 alt du gjor og ha god ledelse og
kvalifiserte ~ fagfolk som  opptrer
koordinert.

Utlandet betyr mer

Hva betyr internasjonal handel og inter-
nasjonale avtaler for norske aktorer i det
norske markedet?

— Det internasjonale markedet virker
stadig sterkere inn pd det norske
markedet, generelt fordi vi importerer
mye varer. Pd kjottsektoren har vi kon-
stant for liten innenlands kjottproduk-
sjon pa storfekjott. Ogsd innen andre
kjottslag har vi til tider import. Bide
trender og verdensokonomien spiller en
stor rolle for hvordan det norske
markedet agerer. Internasjonale avtaler
har etter hvert stor betydning for Norge.
Det er serlig utviklingen innen EU som
setter rammene ogsi for det norske
arbeidet, sier Hulda Tronstad Nydal i
KLF/KS.

O dyeblikket

Oversvgmt lager

Da vi flyttet hit vi er na, var alt nytt, ogsa
tr.uckene pé lageret. Jeg skulle rundye et
hjgrne og hjelpe en kolle-
8a da tarnet pa trucken
kom for hayt og kolliderte
med en ampull som
utlgste sprinkleranlegget.
Tusenvis av liter vann
rant utover lageret 0g ned
i etasjen under 0ss. Det gikk 15-20 min-
utter fgr brannvesenet kom. Det ble |jtt
mye pé en gang.
Tore Bjerke, lagermedarbeider
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Konsernsjef Jan Roelsgaard hilser jubilanten:

— Vare forventninger er innfridd

Fra 1995 og frem til i
dag har Arne B. Corne-
liussen AS fordoblet sin
omsetning fra 100 til
over 200 millioner kro-
ner. Med andre ord —
ABC har tatt plass som
det ledende selskapet
pa sitt felt i norsk
naeringsmiddelbransje.

I forbindelse med 60-arsjubileet hos
Arne B. Corneliussen AS vil vi fra
eiernes side — DAT-Schaub-gruppen —
onske ledelsen og samtlige medarbeidere
til lykke!

DAT-Schaub og ABC hadde vert
samarbeidspartnere 1 flere ar da vi i 1994
fikk en henvendelse om i kjope sel-
skapet. Det skjedde 1 forbindelse med et
planlagt generasjonsskifte 1 ledelsen hos
ABC, som den gang var eid av enken
etter Arne Brodtkorb Corneliussen og
ledet av direktor Ivar Myhre.

Det ble gjort en rask vurdering av sel-
skapet, som ogsd omfattet positiv

——o0

Selskabet har kontinuerligt
uaviklet sin produktporte-
falje, sdledes at det er i
stand til hele tiden at intro-
ducere de bedste produk-
ter og agenturer pa det
norske marked.

Jan Roelsgaard
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tilbakemelding fra Naturin GmbH. Det
var Naturin som pa dette tidspunktet
leverte kunsttarm til Norge via DAT-
Schaub. Vi besluttet 4 kjope selskapet, og
1. januar 1995 var vi formelt eiere av
Arne B. Corneliussen AS , med tidligere
salgssjef Arne Olafsen som ny admini-
strerende direktor.

Vi visse at ABC var et veldrevet og
velrenommert selskap som ville vaere i
stand til 4 utvikle seg videre i de kom-
mende drene. Samtidig hadde vi som
eler en forventning om at Norge ville
oppheve sine beskyttende handelslover
og tollsatser.

I dag er det hyggelig 4 kunne fastsld at
vire forretningsmessige forventninger
fullt ut er blitt innfridd. Vi har 1 dag et
selskap som 1 perioden fra 1995 har for-
doblet omsetningen fra 100 millioner til
over 200 millioner kroner. Det har sam-

tidig plassert ABC som ledende i1 den
norske kjott- og naeringsmiddelbransjen.

Selskapet har kontinuerlig utviklet sin
produktportefolje. P4 den maiten har
ABC hele tiden vert 1 stand til 4 intro-
dusere de beste produktene og agen-
turene pa det norske markedet. Her vil
jeg forst og fremst trekke frem omridet
ingredienser, hvor vi i tett samarbeid
med kundene utvikler og produserer
stadig nye losninger.

Likeledes har man med stor suksess
utviklet portefoljen til 4 omfatte produk-
ter til fiskeindustrien.

Hva fremtiden vil bringe er selvfol-
gelig vanskelig 4 spd. Men vi ma forvente
at utviklingen vil folge den vi for ovrig
ser 1 Skandinavia og resten av Europa,
med okt konsolidering av kunde-
grunnlaget, okende internasjonalisering
og grenseoverskridende handel.

Jeg er overbevist om at ABC med
nivaerende ledelse og stab vil vere 1 stand
til 4 takle fremtidens oppgaver, og
fastholde selskapets solide og ledende
posisjon 1 det norske markedet.

Enda en gang gratulerer jeg samtlige
medarbeidere med 60-arsjubileet!

Jan Roelsgaard
Konsernsjef DAT-Schaub

—0

DAT-Schaub

e Startet som Schaub & Co Tarmrenseri
med fire ansatte i 1893 i Esbjerg

e | dag er DAT-Schaub-gruppen en av
verdens stgrste tarmhandlere og en
stor aktgr innen kjgtt og matvarer

e Har verdens stgrste produktspekter
innen naturtarm og kunsttarm

e Eier mer enn 20 selskaper i 14 land
gjennom oppkjgp de siste 20 arene

e Mer enn 2.000 ansatte,
hovedsakelig i Europa

e Omsetning 2007-2008:
cirka 300 millioner euro




Etnisk mat med
Gewiirzmiiller

Du behgver ikke a reise til USA for & spise
cajunsk/kreolsk mat. Var krydderleverandgr
Gewrzmiiller lanserer na Cajunkrydder mix
401/640100, sa na kan du lage dine egne
cajunretter. | motsetning til det kreolske
kjgkkenet, som utviklet seg pa de store plan-
tasjene i Louisiana eid av folk med fransk
bakgrunn, stammer cajun-kjgkkenet fra
smakarsfolk. Kjgkkenet er serlig kjent for
sin enkle og landlige mat som tar
utgangspunkt i tilgjengelige ravarer.
Eksempler pa kjente matretter er Jambalaya
og Gumbo og sterke sauser som
Tabascosaus og andre sauser basert pa
Chilipepper.

eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee notiser

Fetterstatter uten E-nummer

Opptil 70 prosent fett-
reduksjon er mulig med
Vitacel Plus HF fra
JRS! | tillegg til den
betydelige fettreduksjo-
nen beholdes smaken,
kvaliteten og
opplevelsen av sluttpro-
duktet — ja, til og med
kan det oppleves som
en forbedring. Vitacel
Plus HF er en fett-
erstatter som ikke
inneholder kalorier,
uten at det gar utover
smaken pa det ferdige
produktet. Smaken er
ngytral og produktet har
hgy vannbindingskapasitet. Vitacel Plus HF er sammensatt av ikke-opplgselige og
opplgselige kostfibre samt maltodextrin og deklareres ikke med E-nummer. Produktet passer
seerlig godt til kokte og stekte pglser, kjgttdeigprodukter og palegg.

Vitacel Psyllium P95 - et nytt product fra JRS

JRS lanserer na Vitacel Psyllium P 95. Den opplgselige kostfiberen fra planten Plantago
Ovata kommer opprinnelig fra India og Iran og er i dag et av verdens mest benyttede plante-
fiber for magefunksjonen. Ifglge det amerikanske FDA har den en god innvirkning pa koles-
terolet og bidrar dermed til & redusere risikoen for hjertesykdommer.

Den vannlgselige fiberen med et fiberinnhold pa cirka 80 prosent har en lysbrun farge og kan
brukes i en lang rekke matvarer. Vitacel P95 har vist utmerket funksjonalitet og brukes til a
redusere svinn og holde pa vannet i bakerivarer sa vel som i kjgttprodukter.

Produktsjef Rune @ystad gir deg gjerne mer informasjon.

Spar tid og penger med Visko Smoke-tarm

Visko Smoke-tarm er den perfekte tarmen for rgkte produkter som servelat, skinke og ham-
burgerrygg. Tarmen er klar til bruk og trenger ingen blgtlegging, noe som gir kortere produk-
sjonstid og gkt produksjonskapasitet. Tester hos kunder viser at utbyttet gker med 2-5 pro-
sent. Rgyktarmen gir jevn rgyking, og produktene far et ensartet utseende uansett plassering
i kokekammeret. Du unngar alle skadelige biprodukter som tradisjonell rgyking fgrer med
seg, og du oppnar en betydelig besparelse i vask og renholdskostnader.

Visko Smoke-tarm kommer i 85 kaliber som blir stoppet til kaliber 92/93 og er holdbar i
seks maneder ved riktig oppbevaring. Ta kontakt med vare produktsjefer for testing.

Thor Aasum for prgver og tilbud.

Zip lock — en konkurransefordel

Gjennom var emballasjeleverandgr Lietpak kan vi na tilby poser og film
med fgrsteklasses zip lock-lgsning. Apne/lukke-mekanismen er meget
enkel & bruke og egner seg godt til poser med slicet innhold — bade kijgtt,
fisk og ost. Zip lock-mekanismen kan legges pa langsiden, i bunnen eller
i toppen av posen, men for & unnga at noe av produktet legger seg i lasen
ved ilegging, anbefaler vi at zip lock blir plassert i bunnen. Mekanismen
kan legges inn i alle fleksible laminater. Kontakt var emballasjespesialist

ABC Compendiet 2-09
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Mer enn matsikkerhet:

Samarbeid for tryggere medarbeidere

- Jeg haper vi aldri far
bruk for det vi leerte,
sier Arne Olafsen i Arne
B. Corneliussen AS,
som har veert pa
fgrstehjelpskurs med
Norsk Luftambulanse.

1 syntes det var et naturlig valg.
g ; Norsk Luftambulanse star for noe
solid og godt. De har en usedvan-
lig sterk posisjon. For oss var det riktig a
bli  Norsk  Luftambulanse-partner.
Jubileumsaret ga en gyllen anledning til a
sette ut 1 live en ambisjon ledergruppa 1
ABC har syslet med en stund; bedriften
skal ta samfunnsansvar ut over det &
levere forsteklasses produkter. Blant
medarbeiderne ble forslaget om Norsk
Luftambulanse mott med applaus.

Sponsorprogram gir trygghet
Tidligere 1 hest fikk alle ansatte i ABC
opplering 1 hjerte-lungeredning. Kurset
gir innfering 1 hva en skal gjore hvis en
kollega eller venn fir hjertestans. Dette er
den vanligste dedsirsaken 1 Norge, og
kurskunnskapen kan bety forskjellen
mellom liv og dod.

— Vi arbeider daglig for i redde liv.
Med hjelp fra sponsorer gker muligheten
for 3 overleve akutt sykdom eller skade i
Norge. Gjennom virt bedriftsprogram
onsker vi 4 bidra til 4 utvikle en positiv
og sterk bedriftskultur — blant annet
gjennom kurs, produkter og opplevelser,
sier Erland Kroken 1 Norsk Luft-
ambulanses markedsavdeling.

Innkjgpt hjertestarter
— Vi har takk og pris aldri opplevd en
situasjon 1 ABC som har krevd livred-
dende forstehjelp. Og jeg hiper vi aldri
far bruk for det vi lerer pa kurs, sier
Olafsen.

Som en del av samarbeidet har ABC
ogsd gatt til innkjop av en hjertestarter,
og det vil bli arrangert flere kurs 1 2010.
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Instruktgr David Rohrmiiller viser livieddende hjerte-lungeredning pa en heldigvis
frisk produktsjef Ola Stuberg, mens resten av ABC-staben fglger ngye med under
kurset i hgst. FoTo: ERLAND KROKEN

800 000 pa laget
Norsk Luftambulanse har gjennom over
30 ar utviklet seg til 4 bli en av landets
mest anerkjente ideelle organisasjoner.
Den teller over 800 000 medlemmer, og
driver en omfattende virksomhet over
hele landet.

Norsk Luftambulanse har som viktig-
ste oppgave 4 styrke arbeidet innenfor

akuttmedisin. Tjenesten opererer fra ni
helikopterbaser 1 Ser-Norge, og her
finner vi ogsa legebiler.

Organisasjonen driver ogsa en omfat-
tende oppleringsvirksomhet av legfolk,
utrykningspersonell, leger og sykepleiere
pa og utenfor sykehus.

Av Eirik Arnesen

Bedriftsstgtte til Norsk Luftambulanse E

o Stgttebedrift:
o Bedriftspartner:

Bedrifter betaler et arlig belgp pa kr 1900, -.
En gjensidig avtale mellom bedriften og Norsk

Luftambulanse om & gjennomfgre en spesifikk oppgave
knyttet til formalet, eller en samarbeids-/sponsoravtale
med klare felles mal.

¢ Hovedsamarbeidspartner:

Eksklusiv avtale mellom bedriften og Norsk Luftambulanse.

Bransjeeksklusivitet og flerarig avtale.

¢ Kollektivt medlemskap:
o Fgrstehjelpskurs:
o Kontakt:

Alle ansatte blir medlemmer.
Hvilket behov har dere? Spgr oss om pris og ideer.
Marked bedrift i Stiftelsen Norsk Luftambulanse,

tIf. 64 90 44 44. E-post: bedrift@luftambulansen.no




i

i
il

ool
—rar KT I

Driftssjef Henry Bakkejord i ABC foran den nye fylle-/blandestasjonen som gjgr produksjonen i bedriften raskere, mer presis og

kundetilpasset. Det blir ogsa ferre tunge Igft for medarbeiderne. Foto: TERIE OWREHAGEN

Investeringer barer frukter:

Produksjonsvekst som "svinger”

Midt under finanskrisen
brukte ABC seks mil-
lioner kroner for & ruste
opp i produksjonen. Det
begynner a betale seg.

nkelte uker 1 host har vi hatt 10-
ElS tonn okning 1 produksjonen,
sier driftssjef Henry Bakkejord,

godt forneyd med produksjonsanlegget
som begynte 4 komme pa plass 1 juli. N
gjenstar litt av linjestrukturen og utstyr
for etikettering og nedpakking. Men
allerede nd merker ABCs egne ansatte og
kundene at millionloftet har mye for seg.
— Det mest interessante er at vi har hatt
stor omsetningsvekst for enkelte varer.
For kundene betyr ogsa det nye utstyret
mer spesialiserte leveranser. For de ansat-
te ser vi ogsd allerede litt effekt av at

arbeidsmiljoet er blitt lettere, sier
Bakkejord.

Det er mange argumenter for at ABCs
blanderom og pakkerom fir en totalover-
haling. Tunge loft er ett av dem.

— Da jeg begynte her for noen ir
siden, var mye av produksjonen basert pa
manuelt arbeid, med til dels stort arbeids-
press 1 enkelte sesonger. Jeg mente at
mange losninger var lite gjennomtenkt,
ikke minst med stor belastning for
mange godt voksne mennesker som
arbeider 1 produksjonen, sier Bakkejord.

wra ¥

Stgrre presisjon i pakkerommet.

3w

Samtidig gir nyinvesteringen et bety-
delig bedre arbeidsmiljo. For var vi plaget
av en del stov fordi sekker mitte dpnes
og tomemballasje tas hind om. Det nye
systemet er lukket og dermed langt mer
arbeidsvennlig, sier driftssjefen.

Argumentene for i gjore kundene
enda mer forneyd har veid tungt. Na kan
det produseres batch-storrelser etter
onske med hoyere presisjonsniva.

En gunstig bieffekt av den nye pro-
duksjonslinjen er at det blir enklere for
ABC i bli sertifisert for bruk av den
internasjonale matsikkerhetsstandarden
ISO 22000.

— Hygienekravene blir enklere 4 over-
holde med det nye utstyret, ettersom kri-
tiske punkter langs linjen er enklere i
demontere og rengjore, sier Bakkejord.

— Vi har 1 det hele tatt utviklet oss
veldig innen automatisering siden 2006.
Vi har gitt inn i dataverdenen med
ordentlig trokk, sier Bakkejord.

Av Terje Owrehagen

ABC Compendiet 2-09
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Varslet milepael i ABC:

Sprengte den magiske grensen

"Neste ar skal vi
sprenge en magisk
grense”, sa lederen i
Arne B. Corneliussen
AS i fjor. Selskapet
nadde malet uten trylle-
formularer.

et var i ABC Compendiet for
D om lag et ir siden at malet om

magiske 200 millioner for forste
gang ble uttalt offentlig, og det til og med
1 jubileumsdret. Det var et mal som fikk
noen hver til 4 undres over om tall-
knuserne pa Qkern hadde gjort funda-
mentale feilvurderinger. Finanskrisen
hadde truftet ogsa norsk neringsliv med
bekymringsfull kraft, og naeringsmid-
delindustrien var intet unntak. Like fullt
dromte man i ABC om 4 bryte 200-
millionersgrensen.

s ABCSS

Stolthet over hele linjen

— Jeg har forstielse for at enkelte mente
vi var vel offensive. Men vi skal ikke
undervurdere kraften som ligger 1
ambisiese mal — uansett ytre ramme-
betingelser, sier Arne Olafsen.

ABC kan altsi se tilbake pa sitt beste ar
noensinne. Mens omsetningen pa samme
tidspunkt 1 2008 var pi knapt 190 mil-
lioner kroner, er tallet 12 mineder senere
imponerende 214 millioner. Det
inneberer en omsetningsvekst pa rundt
15 prosent. Medarbeiderne 1 ABC kan
vare veldig stolte av dette resultatet, sier
Olafsen.

Hgstet av investeringer
— Var du noen gang i tvil om at dere

skulle komme 1 mal?
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— Uten a fremsta
som hovmodig — nei,
faktisk ikke. Arsaken
til at vi har en omset-
ningsvekst pa 15
prosent henger sam-
men med at vi nd far
betalt  for inve-
steringer og planer vi
har arbeidet med
lenge. De siste to
arene har ABC hatt
store kostnader til
nytt IT-system og
utbedringer av logi-
stikken pa lageret. Vi
visste at inve-
steringene ville gi

god  uttelling 1
2008/2009, sier
Olafsen.

150 tonn

Den viktigste drsaken
til rekordresultatet er
knyttet til utviklings-
arbeid 1 produk-
sjonen.  Optimali-
sering av vareflyten
har gjort at ABC har
kunnet oke produk-
sjonen opp til 150
tonn 1 uken. En ny pakkemaskin er en av
arsakene til en kapasitetsokning pa
nesten 100 prosent. (Se side 12.)
Investeringene er gjort ogsa for 4 demme
opp for stadig okende utenlandsk
import, og kunne levere eksakte produk-
ter raskt og til riktig pris.

— Dette har vert en pd mange mater
krevende prosess, men det har gitt resul-
tater, sier Olafsen.

Pkning - over alt
Det er ifelge Olafsen ingen spesifikk
varegruppe som oker radikalt mer enn
andre. Det er vekst i hele sortimentet,
men hos ABC ser man signaler som det
nd jobbes hardt for 4 mete.

—Vi tror at emballasje vil bli enda vik-
tigere for oss de kommende drene. (Se

ABCs salgsavdeling deltok pa den store NEF-messen i feb-
ruar 2009. A veere ute i markedet og treffe kunder og andre
interesserte, bidrar til stgrre oppmerksomhet og i neste
omgang gkt Ignnsomhet. Foro: TERIE OWREHAGEN

neste side.) Det vil vere viktig 4 std godt
rustet for @ mote stadig mer spesialiserte
behov. Ut over det tror vi pa fortsatt
vekst for de fleste varegruppene vire, sier
ABC-sjefen.

Forsiktig konsolidering

Samarbeidet internt 1 DAT-Schaub-
gruppen er ogsa et element som bidrar
positivt til resultatene. ABC er nd en av
de storste og mest produktive dattersel-
skapene i gruppen. For kommende regn-
skapsperiode er Arne Olafsen nektern
optimist. Han mener bedriften star foran
et konsoliderende ar, og det er budsjet-
tert med en omsetning pa forsiktige 218
millioner kroner.

Av Eirik Arnesen




ABC satser pa emballasje:

Riktig IQanlng krever tfagkunnskap

Arne B. Corneliussen
AS har veert ekspert pa
mat i 60 ar. Na har
bedriften ogsa fatt ry
som ekspert pa det
maten pakkes inn i.
Emballasje er et sats-
ingsomrade i vekst.

Omsetningen er et klart mal pa at ABC
begynner 4 fi fotfeste innen matembal-
lasje. Da regnskapsiret ble avsluttet i
oktober 2006, utgjorde emballasje 21
millioner kroner. Pd samme tid hesten
2009 viste bunnlinja for emballasje
nesten 33 millioner kroner.

En av dem som er ansvarlig for vek-
sten, er noe si originalt som utdannet
flymekaniker! Thor Aasum er produktsjef
Embeallasje 1 ABC, og via en oppfinnsom
karrierevei har han blitt ekspert p3 hvor-
dan mat skal emballeres for best mulig
holdbarhet og smak.

En vei

— ABC sa vekstpotensialet for emballasje
i neringsmiddelbransjen, og det har bare
gitt én vel, sier Aasum, som kom til ABC
for seks dr siden.

— Da jeg startet her, var det krympe-
poser som var satsingsomradet. Vi provde
i finne en leverandor av film, og til-
feldigvis fant vi Lietpak (se side 16), som
hadde en topp moderne fabrikk 1

Plastemballasje

Plastmaterialenes historie er betydelig lenger enn de fleste kjenner til.

Emballasjeprodukter fra Lietpak.

Litauen, sier Aasum. Den baltiske
bedriften begynte 4 levere vakuumposer
og film til ABC, og det var ikke tilfeldig
at disse produktene ble grunnmuren for
satsingen pa emballasje.

Plast gker mest

— Vi begynte med vakuum- og sous-
videposer fordi det var lettest & komme
inn pa markedet med disse produktene.
Det er for eksempel et stort behov for
trykte poser 1 fiskerineringen, sier
Aasum.

Plastmaterialer er det som oker mest
og utgjor om lag halvparten av emballas-
jen for neringsmidler i Norge, ifelge
forskningskonsernet  Nofima. Thor
Aasum sier at plast ogsd overtar mer og
mer for glass og blikkbokser, noe som
betyr mye for 4 spare vekt under frakt
verden rundt.

Skreddersgm i plast

Fordelen med plastemballasje er at den
gir stor variasjon 1 muligheter og egen-
skaper. Det er mulig 4 skreddersy egen-
skapene for ulike formil — den har lav
egenvekt og er relativt billig og lett &
produsere og forme.

Tidlig 1 2009 ble ABC eneforhandler
for kjottindustrien i Norge for Klockner
Pentaplast. Selskapet ble stiftet 1 1965 og
har 1 dag fabrikker og salgskontorer over
hele verden.

— V1 har hatt stor suksess med vart salg
av stive underbanefilmer 1 forskjellige
kombinasjoner av PS, PP og APET.
Filmen kan leveres med og uten barriere
og 1 de fleste farger. En tiltalende pakning
kan vere avgjorende i kjopsoyeblikket,
sier Aasum.

Barriere viktig
Emballasjens barriereegenskaper er en
viktig faktor ved valg av emballasjelos-
ning til wulike matvarer. Barriere-
egenskapene har ogsa stor betydning for
prisen pa emballasjen.

De viktigste barriereegenskapene til
emballering av matvarer er gass-, lys- og
vanndampbarriere.

Vanndampbarriere

Ferske matvarer er utsatt for utterring
hvis de blir liggende uemballert over
lengre tid. Torkede matvarer klumper

Emballasjeprodukter fra Lietpak.

oljen oppdelt i fraksjoner som bestar av en blanding stoffer med
omtrent samme kokepunkt. Det er hovedsakelig nafta- og gassolje-

PVC (polyvinylklorid) ble faktisk oppfunnet sa tidlig som 1838, men

farst 100 ar senere ble den fgrste PVC-emballasje produsert. De fgrste
plastemballasjeprodusentene i Europa etablerte seg i 1920-arene.

Plast lages av raolje som bestar av tusenvis av stoffer. Ved hjelp av
en oppvarmingsprosess som kalles fraksjonert destillasjon, blir ra-

Norge

fraksjonene som videreforedles til rastoff for plast.

Det norske plastindustrieventyret startet i 1928 da Norsk Teknisk

Porselensfabrikk laget de fgrste produktene i bakelitt. | 1974 var

det over 700 plastproduserende bedrifter i Norge. PE (polyetylen) og
PVC var de dominerende materialomradene her i landet. Tall fra en
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seg, mens frityrstekte produkter som
snacks mister sprehet hvis de tar opp
vann fra omgivelsene pid grunn av util-
strekkelig emballering. God vanndamp-
barriere er derfor en viktig egenskap
emballasjematerialet ma ha for d beskytte
matvarer mot uensket vanntap til, eller
vannopptak fra, omgivelsene.

Lysbharriere

Nir produkter blir belyst, oksideres
komponenter i matvaren og det dannes
vond lukt og smak. Samtidig taper maten
A-, B- og C-vitaminer, og pigmenter i
maten blekes. Mest utsatt er meieripro-
dukter, kjott og kjettprodukter og fett og
oljer.

Forbrukerne vil gjerne se produktet de
kjoper, og butikkene bruker spesiell lys-
setting for 4 selge mer. Prisen forbruk-
erne ma betale for i ville se matvarene, er
at varene kan bli skadet av lyset.
Meieriprodukter fir lukt og smaksfeil
("solsmak”™), kjottprodukter blir gra, olje-
og fettrike produkter harskner og vita-
miner brytes ned.

En utbredt oppfatning er at UV-lys er
den mest skadelige belysningen for mat-
varer, og dette er korrekt for enkelte
matvarer. Men det synlige lyset som avgis
fra vanlige lysstoffror i matvarebutikkene,
er vel si skadelig for matvarene som den
lille mengden UV-lys fra lysstoftrorene.

Oksygenbarriere
Emballasjematerialer kan bidra til 3
holde uenskede gasser vekk fra matvaren
(O2), eller sorge for at beskyttende gasser
holdes inne 1 pakningen (for eksempel
CO: og Nz).

Tilgang pa oksygen er uheldig for en
rekke matvarer, og forer til kvalitetsfor-
ringelse som uonsket mikrobiologisk
vekst, harskning, fargefeil og tap av
nzringsstoffer. Nar produktene 1 tillegg
blir utsatt for lys, gir mange av disse
uheldige prosessene enda raskere. PP

Thor Aasum er produktsjef Emballasje i ABC. Han ser store muligheter for vekst i
dette segmentet. Foto: TovE Asum FORWALD

undersgkelse i 1974 viser at plastfolie til emballasje var stgrst med arene. Produksjon av flasker gkte betydelig i 70-arene, og blant de
60 prosent av totalomsetningen. Flasker mer beskjedent med 15 stgrste var Superfos Packaging og Smalbach-Lubeca PET Containers,

prosent.

Plastmaterialene inndeles i tre hovedgrupper:
e naturmaterialer (kasein og bek)

e halvsyntetiske materialer (celluloseacetat)
e helsyntetiske materialer (PE og PVC)

begge pa Kambo ved Moss, og Lerum i Sogndal.

Produksjon av folieemballasje hadde en vanskelig start i 50-arene
grunnet sterk internasjonal konkurranse, men pa omradene bzrepos-
er og krympefilm gikk det bedre, blant annet med Unifos Kjemi som
en ledende ravareleverandgr. | 1980- og 90-arene hadde folieindu-

Plastemballasjeproduksjonen i Norge, med Dynoplast og Norsk strien en turbulent periode med mange salg og oppkjgp.
Extruding som to ledende produsenter, vokste raskt i 50- og 60- Kilde: Den Norske Emballasjeforening

ABC Compendiet 2-09
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P Dette kan skje nir emballasjen slipper
inn for mye oksygen:

o lettstekte bakervarer og ost mugner

 ferske kjottprodukter og syltetoy
blir misfarget

 ferske produkter med kort
holdbarhetstid blir bedervet pa
grunn av uoensket bakterievekst

* Kkjottpilegg blekner nir de legges
under lys i1 butikken

* produkter med mye fett,
som oljer og snacks, harskner.

Tester hos kunden

A bygge opp en film er komplisert, med
mange muligheter for 4 sette sammen
materialer, avhengig av typen produkt
emballasjen er myntet pi og ensket hold-
barhet.

Thor Aasum er gjerne ute og tester film
hos kunden. Testene omhandler blant
annet hvordan filmen fungerer 1 pakke-
maskinen, mengden av restoksygen i
pakningen og holdbarhet for maten.

Viktig rolle for ABC

— Kunnskapen er ikke all verden der
ute. Kanskje har kunden forst begynt a
vurdere pris pa filmen som en viktig fak-
tor for valg av produkt, men si blir de
usikre nir det kommer til kvalitet og
behov basert pa nettopp deres produkter.
Her har ABC en viktig oppgave som
veiviser de neste arene, sier Aasum.

Lietpak i Litauen ble
grunnlagt i 1991 og er
med sine 247 ansatte
en av Baltikums
ledende produsenter
av plastemballasje.
Produksjonsanlegget
pa 27.000 m? er blant
de mest moderne i
Europa og ligger ved
hovedstaden Vilnius.

y teknologi og effektivt utstyr
Nmed dataoverviket kontroll av

produksjonen gjor det mulig d
produsere kvalitetsprodukter til meget
gode leveringstider. Lietpak legger stor
vekt pd miljo og kvalitet og er ISO
9001- og ISO 14001-sertifisert. Kvali-
tetsanalyser av ravarer sa vel som ferdi-
ge produkter blir gjort 1 eget laborato-
rium, og selskapet er hygienesertifisert 1
samsvar med BRC/IOP for produksjon
av emballasje for neringsmidler. De
ansatte far kontinuerlig opplaring for a

Av Terje Owrehagen

. -n‘ o -

Emballasjeprodukter fra Kléckner
Pentaplast.

Lietpak i Litauen er bade 1SO 9001- og ISO 14001-sertifisert.

ABCs leverandgr Lietpak:
Emballasje 1 eliten

vere forut for utviklingen. Réivarer og
hjelpemidler 1 produksjonen, samt
trykkfarge, er nzringsmiddelgodkjent 1
henhold til internasjonal standard HN
16:2001.

Fire forretningsomrader
Bedriften har fire forretningsomrader:

* Emballasje til neringsmidler som
bred, grennsaker og konfektyrer.

e Emballasje til tekstil- og hygiene-
produkter som bleier, kler og
husholdningspapir.

e Temperaturbestandig og fukt-
sperrende film til byggindustrien
og til jordforbedringsmidler som
torv og gjodsel.

e Barrierefilm til vakuum- og
MAP-emballering.

Lietpak produserer alt via egne
ekstrudere, trykkmaskiner og lamina-
torer, og investerte 1 2008 1 en ny
APET-linje. Selskapet produserer vaku-
umposer 1 alle storrelser og tykkelser,
med og uten trykk. Toppmoderne
flexomaskiner trykker opptil ti farger
og kan konkurrere med dyptrykk.

ABCs emballasjeekspert Thor Aasum
hjelper deg med 4 velge den rette mate-
rialkombinasjonen for ditt produkt.

Av Inger Tolg Johansen

ABC Compendiet 2-09
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Kapa — ditt nye
natriumkaseinat

ABC representerer det franske selskapet

Armor Proteines S.A. som er et dattersel-
skap av Bongrain Gruppen, et av verdens
ledende meieriselskaper og produsent av
blant annet natriumkaseinat.

ABC leverer Kapa 1000, et spraytgrket
natriumkaseinat med middels viskositet.
Produktet emulgerer ypperlig og har meget
gode bindende egenskaper. Det er en full-
god erstatter til norsk natriumkaseinat.

Vi tilbyr ogsa Kapa 2000 som er et
spraytgrket natriumkaseinat med hgy
viskositet. Kapa 2000 har fremragende
emulerings-, fortyknings- og stabiliser-
ingsegenskaper og kan brukes i pulver sa
vel som i kalde og varme pre-emulsjoner.

Redusér saltinnholdet
med Lactosalt Optitaste

Salterstatteren Lactosalt Optitaste innehold-
er kun ti prosent natrium og kan hjelpe deg
til a redusere saltinnholdet i produktene
dine. Det er et konsentrert melkemineral
som har mange av saltets egenskaper og
brukes pa samme
mate.

Produktforsgk har
vist at saltinnholdet
kan reduseres med
25 prosent uten at
det gar utover bind-
ing og saltsmak, og
samtidig far slutt-
produktet sin vante
tekstur og smak.
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Administrerende direktgr Arne Olafsen (t.v.) og salgskonsulent Rolf Nygaard (t.h.)
var med pglsevinner Audun Grindheim pa tur til morselskapet DAT-Schaub i
Danmark.

Vant tur etter
presis pglsetipping

ABCs konkurranse om vekten pa ei pglse ga
mange svar under NEF-dagene pa Lillestrgm i
februar. Audun Grindheim i H. O. Grindheim AS i
Bergen gjettet riktig — og vant et besgk pa et av
Danmarks stgrste slakterier.

5.000 gram, tippet Audun
1 Grindheim da han vurderte polsa

ABC hadde satt frem pa standen sin
under NEF-dagene. Dermed kom han
nermest av alle 1 konkurransen, og
gevinsten kunne han benytte na 1
november. Premien var et besok pai et av
Danmarks sterste slakterier og en
hyggelig kveld i Kobenhavn.

Som seg hor og ber blant “matmen-
nesker” startet besoket med en hyggelig
middag pd restaurant Peder Oxe, hvor
ABC var representert ved Arne Olafsen
og Rolf Nygaard, mens morselskapet
DAT-Schaub stilte med tarmspesialist
Klaus Mathisen.

Neste morgen gikk turen til Danish
Crowns svinekjottdivisjon 1 Ringsted,
der Grindheim og folge fikk full omvis-

ning. Bedriften har 1.000 ansatte og
slakter over 50.000 gris 1 uken. Levende
gris gir inn 1 den ene enden av produk-
sjonen, og ribbe klar for baconproduk-
sjon kommer ut i den andre.

Etter slakteprosessen fikk de besok-
ende folge ”sine” svinetarmer etc. til
avdelingen for rensing. Til tross for ymse
syns- og luktinntrykk smakte det likevel
godt med en bedre dansk frokost etterpa.
Kursen gikk videre til DAT-Schaubs
anlegg 1 Koge, hvor de fortsatt preparerer
tarm, selv om anlegget stort sett funger-
er som et mellomlager. I dag kommer
nesten all lakepakket og tubet tarm fer-
dig pakket fra Kina og Portugal.

En tur til en lokal slakter for i se pa
danske spesialiteter ble det ogsa tid til for

de vendte nesen hjem til Norge.
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Kundeprofil: Finn Hunstad AS
Star ikke med lua i handa

Da pglsemaker Finn
Hunstad startet for seg
selv i 1975, kunne han
leve av & selge nesten
bare pglser. | dag
omsetter bedriften hans
for 50 millioner, men
pglsene er for lengst
borte fra varesorti-
mentet. | stedet satses
det friskt pa nye pro-
dukter i Jstfold-bygda.

9 9 Kvalitet fra Svinndal” er slagordet
pa merkelappene pa alt som leveres
av kjottvarer fra Finn Hunstad AS,

og selv om nok ikke alle kan peke ut

bygda pa Norgeskartet, tror Hunstad
likevel at det er med pi 4 profilere bygda.

Spesielt 1 en tid hvor begrepet kortreist

mat blir viktigere og viktigere.

— Det er sjelden vi kjorer mer enn fem
mil for d levere de ferdige produktene
vare, og ravarene vi bruker kommer
primert fra  leveranderer  rundt
Oslofjorden, sier Finn Hunstad.

En av de storste kundene er 1 dag
Mills, og alt som finnes av kjottprodukter
i deres salater blir levert av Svinndal-

Finn Hunstad AS har
alltid veert flinke til &
tilpasse seg markedet, og
Finn er alltid interessert i
nye ting.

Produktsjef Rune @ystad, ABC

©

bedriften. Et samarbeid som har pigatt
siden midten av 90-tallet, og som stadig
er 1 utvikling.

Tett samarbeid

— Vi samarbeider tett med produkt-
utviklingsavdelingen hos Mills og laerer
veldig mye av det. Det er et firma som
hele tiden ma vaere 1 forkant av utviklin-
gen og folge opp trender og ettersporsel.
Som BRC-sertifisert (British Retail
Certification) stilles det ogsd strenge krav
til oss som leveranderer, og det er bra,
konstater han.

En annen betydelig kunde er BAMA, og
ogsd der forventes det at Finn Hunstad

med Myhre var at han alltid var like
interessert 1 4 snakke med oss “gutta pd
golvet”, som sjefene pa kontoret. Han var
en mann som skjonte a behandle folk. Da
jeg startet for meg selv var Myhre og
ABC et helt naturlig valg som
leverander, minnes Hunstad.

Oppdatert og kunnskapsrik
Samarbeidet er fortsatt tett etter snart fire
tidr, og 1 dag er det produktsjef Rune
Qystad hos ABC som har mest kontakt
med Hunstad.

— Finn Hunstad AS har alltid vert
flinke til 4 tilpasse seg markedet, og Finn
er alltid interessert 1 nye ting. En av vire

R
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Finn Hunstad trives i produksjonen. Sjefen selv har full kontroll over hva som gar ut

av ferdige varer. FoTo: PAL ANDREASSEN

AS er med pa utviklingen og kan snu seg
rundt ndr nye produkter skal utvikles og
lanseres.

—Vi er en bedrift i den storrelsen at vi
basert pa en telefonforesporsel den ene
dagen kan begynne d prove ut produktet
dagen etter, sier Hunstad.

Og for 4 kunne utvikle nye produkter
trenger man gode og solide samarbeids-
partnere, som Arne B. Corneliussen AS.
Et samarbeid som gir langt tilbake 1 tid.

— For jeg begynte for meg selv 1 1975
jobbet jeg som polsemaker hos Tomte-
mat pa Ski, og de var kunde hos ABC.
Den gang hadde de en selger som het
Ivar Myhre, og han kom alltid inn i
polsemakeriet 1 hatt og dress. Det fine

viktigste oppgaver er 4 bistd kundene
med 4 finne nye losninger, spare penger
og forbedre allerede eksisterende pro-
dukter. Finn Hunstad selv er god pa
vaere oppdatert 1 hva som rerer seg 1
markedet, og han kan veldig mye om
bransjen. Sinn sett er han en “enkel”
kunde, smiler Qystad og legger til at han
tror Finn Hunstad trives bedre 1 fab-
rikken enn pai kontoret.

Lange tradisjoner

Finn Hunstad er opprinnelig fra Leira 1
Valdres, sonn av en pelsemaker og vokst
opp med girdsslakting og tradisjonelt
hindverk. Og for han var 18 ar, sto han
selv med fagbrev i hinda.

ABC Compendiet 2-09
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Det skal vaere ggy a lage god mat. Joanna Smiechowska og Marlena Aasheim i produksjonen beviser det. FoTo: PAL ANDREASSEN

— Etter en del ar som polsemaker i
Oslo og pa Ski ville jeg begynne for meg
selv, og averterte etter peolsemakeri til
salgs. Det fant jeg i Moss. Det var den
gang  polser  var  festmat  pd
lordagskvelden, og man nesten kunne
leve av 3 selge bare det. Etter hvert ble
det ogsa litt paleggsproduksjon, og vi
kom inn som leverandor i kjottdiskene
hos noen lokale kjopmenn 1
Mossedistriktet. De dannet etter hvert en
lokal  kjede  som  kalte  seg
Stjernebutikkene. Der var blant andre
Grimsoen 1 Svinndal med, og det var slik
vi kom over det gamle meierilageret,
som vi overtok i 1978, sier 64-aringen.

Siden Finn Hunstad tok over lokalene
har det blitt mange utvidelser og
pibygninger. Den storste er dagens
utvidelse med 600 kvadratmeter.

Om kort tid skal de nye lokalene tas i
bruk, og Hunstad ser frem til 4 fi bedre
logistikk og vareflyt og ikke minst plass
til produksjon av et nytt produkt han har
stor tro pa — Sooft Meals.

Myk fremtid

— Sooft Meals er et ferdigmatkonsept
utviklet 1 Tyskland. Det er spesialtilpasset
for mennesker med tygge- og svelge-
problemer. Vi ble for tre dr siden valgt
som norsk produsent, og malgruppen er

ABC Compendiet 2-09

eldreinstitusjoner og hjemmeboende
med tygge- og svelgeproblemer — sikalt
dysfagi. Produktet produseres 1 en lukket
kokeprosess, slik at alle neringsstoftene
bevares. Det benyttes ingen konserver-
ingsmidler, fargestoffer eller andre kun-
stige stoffer. Alt er 100 prosent naturlig,
samtidig som det skal se delikat ut, sier
Hunstad som gleder seg til & komme 1
gang med produksjonen for alvor i de
nye lokalene, som har kostet tre million-
er kroner.

Familiebedriften har nylig ogsa
investert 1 et kjolesystem med isvann 1
stedet for freon. Det skal gi innsparinger
okonomisk og skine miljoet.

Pglsekjenneren
Det har gitt mange tusen tonn med fer-
dige varer ut fra bedriften 1 Svinndal de
droyt 30 drene siden Finn Hunstad over-
tok de gamle meierilokalene. Familie-
bedriften har vaert flink ¢l & se
muligheter 1 markedet, og tatt utfor-
dringer pa mer eller mindre strak arm.
Hvis noen hadde fortalt den gamle
polsemakeren for 30 ar siden at en tred-
jedel av omsetningen i 2009 skulle besta
av pizza-ravarer, ville han nok, 1 beste fall,
trukket pa smilebandet.

Men selv om Finn Hunstad ikke pro-
duserer sa mye som en centimeter med

polse, er mesteren fortsatt opptatt av sitt
gamle fag.

— Jeg synes bransjen er blitt veldig bra.
Det er sjelden jeg fir servert en polse
som ikke holder mal. Nir jeg er ute og
reiser, som for eksempel 1 Tyskland,
prover jeg alltid 4 fi smakt pa lokale
polser. Men jeg mi si at de norske
polsene 1 dag er helt pd hoyden, og ofte
bedre, smiler Finn Hunstad, som i mange
ar var kjent 1 lokalmiljeet for sin gamle
logo — en wienerpolse 1 brod.

Av Pal Andreassen

Finn Hunstad AS

Oppstart: 1975

Antall ansatte: 20 arsverk

Kundegruppe: Grossister og
fabrikker

Eget merke: Finn Hunstad AS

Produkter: Drgyt 100 ulike
produkter tilpasset
industrien og ferdig-
matprodusenter

Mest solgt: Pélegg i alle varianter

Produksjon: 800 tonn i 2008

Omsetning: 53 mill. kr i 2008
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Origanox — antioksidant uten E-nummer

Via ABCs tyske krydderleverandgr Gewirzmiller tilbyr vi Origanox™, som

hjelper til med & beskytte kvaliteten pa maten og gir den lenger holdbarhet.

Origanox™ er et naturlig ekstrakt fra spiselige urter i Labiatae-familien, og

det er bevist at Origanox™ har suveren virkeevne pa to hovedomrader:

e Beskytter mot oksidering med pafglgende forringelse av smak, farge,
tekstur og ernaring sa vel som opphopning av giftstoffer.

e Forsterker den antibakterielle effekten i kampen for a fjerne patogene
bakterier som Salmonella, Listeria, E.coli og Vibrio.

Origanox™ kan deklareres som smakstilsetning, krydder eller planteekstrakt

slik at du kan markedsfgre produket ditt som "Clean label”.

Kontakt var produktsjef Ola Stuberg for neermere opplysninger.

| i T e g I i, ol
Rune @ystad, Ola Stuberg og Roger Brenna serverte deltakerne under NM smak-
sprgver pa en paté, krakauer og to typer salami — alle laget med produkter uten
E-nummer og ikke tilsatt nitrittsalt.

Unnga listeria
— bruk laktat til rgkelaks

Kjgling og salting er
ikke tilstrekkelig for a
hindre vekst av
Listeria monocyto-
genes i rgkt laks. Hvis
du bruker Purasal
Opti.Form, hindres
vekst av denne bakte-
rien, og det blir
enklere a oppfylle
gjeldende lovgivning.

Purasal Opti.Form

finnes i pulver og flytende form og er en optimal bland-
ing av naturlig natrium eller kaliumlaktat og natrium-
diacetat. | tillegg til a kontrollere vekst av Listeria
monocytogenes beskyttes produktet hvis det blir utsatt
for temperatursvingninger. Du kan redusere salt-
innholdet i den rgkte laksen uten at det gar pa bekost-
ning av matsikkerheten eller holdbarheten. Du far ogsa
bedre kontroll med matsikkerheten rundt slicete pro-
dukter. | tillegg gir Purasal Opti.Form produktene
lenger holdbarhetstid, noe som igjen gir gkt fortjeneste
for de neste leddene i salgskjeden. Ta kontakt med var
produktsjef Stig Brox for nzermere opplysninger.

veere dommer.
Vinnerne ble:
Arets tradisjonsprodukt

Arets sylte

Arets medisterkaker

Arets julepslegg

Arets Julepglse (Innmatpglse)
Arets julepgise (Vossakorv)
Arets julepgise (Fin julepglse)
Arets pinnekjott

Produktsjef Roger Brenna overrakte
premien til Frede Gruer i Leiv Vidar
Slakterforretning AS. FoTo: PER A. SLEIPNES

Vinnerne karet i Arets julemat 2009

God julemat har lange tradisjoner i Norge, og det er mange produsenter som lager
kvalitetsprodukter. ABC er stolte av & veere leverandgr bade av kunnskap, produkter og
tjenester til kjgttbransjen, og det falt oss naturlig & takke ja til a bli sponsor til arrange-
mentet "Arets julemat 2009”. Bedgmmingen skjedde 4. og 5. november. Produktsjef Ola
Stuberg, som er en erfaren dommer fra tidligere arrangementer, hadde igjen eren av a

Arets ferdig stekte/kokte julemat

A. Strgm-Larsen AS

Jens Eide AS

Slakter Frivold AS

Lynum Gardsmat AS

Leiv Vidar Slakterforretning AS
Arne Bgrresen AS

SPIS Storkjgkken

Leiv Vidar AS

Smedstuen Gard AS

Arne B. Corneliussen AS

S ABC

ABC er et heleid datterselskap av det danske konsernet DAT-Schaub — en av verdens stgrste tarmhandlere og en stor aktgr innen handel
med kjgtt og matvarer. Vi er leverandgr til kjgtt- og neeringsmiddelindustrien med hovedvekt pa natur- og kunsttarmer, hjelpe- og til-
setningsstoffer, samt krydder og smaksstoffer. Utgiver: Arne B. Corneliussen AS e Ansvarlig redaktgr: Birger Fagernes e birger.fagernes@
abcorneliussen.no e I redaksjonen: Inger Tolg Johansen e Adresse: Rislgkkveien 2, Postboks 424 @kern, 0513 Oslo e Telefon:
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