
SAMMENDRAG
Kunnskapsbaserte tjenesteytere bidrar både direkte 
og indirekte til verdiskaping i Norge. De skaper ver
di slik som alle andre virksomheter, men samtidig 
bidrar de til indirekte verdiskaping ved at de hjelper 
andre virksomheter å løse problemer. Dette gjør at 
kunnskapsbaserte tjenesteytere bygger eksperti
se og kunnskap i sin egen organisasjon samtidig 

som de bidrar til kunnskapsutvikling blant kunder 
og partnere. Det viser også at kunnskapsbaserte 
tjenesteytere er avhengig av andre virksomheter for 
å utvikle seg. De trenger grønne beitemarker, det 
vil si spennende og lærerike oppdrag som bringer 
kunnskapsfronten fremover.
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INTRODUKSJON
I denne artikkelen er fokuset rettet mot hvilken rolle 
kunnskapsbaserte tjenesteytere har i kunnskapsutvik­
lingen i norsk næringsliv. Kunnskapsbaserte tjeneste­
ytere i denne studien er definert som virksomheter som 
hjelper andre organisasjoner med å finne løsninger på 
ulike problemer/utfordringer de står overfor. Vi kaller 
gjerne disse virksomhetene rådgivere eller konsulen­
ter som samlebetegnelser. Problemer de løser for kun­
dene, kan være alt fra ledelses- og organisasjonsmessige 
utfordringer, utvikling av IT-system for å støtte verdi­
skaping, behov for rådgivning ved oppsett og justering 
av ulike typer bygg- og anleggskonstruksjoner til løs­
ning av ulike typer juridiske problemer.

Både næringsliv og off entlig forvaltning benytter 
seg i økende grad av ulike typer rådgivnings- og kon­

sulenttjenester (1). En nylig publisert rapport fra Difi 
angående konsulentbruk i staten viser at 44 prosent av 
virksomhetene som er spurt i undersøkelsen, har hatt 
en økning i bruk av konsulenter fra 2005 til 2008.1 I sta­
ten er det spesielt konsulenttjenester knyttet til IT og 
omstilling og organisasjonsutvikling som dominerer. 
Det er flere forklaringer på at konsulentbruk øker i privat 
næringsliv og off entlig forvaltning. Ulike studier viser at 
de vanligste årsakene til at organisasjoner kjøper kon­
sulenttjenester, er at de trenger tilgang til en bestemt 
ekspertise, at de ikke selv har kapasitet til å utføre jobben, 
at de trenger en fasilitator til bestemte typer prosesser, 
og/eller at de trenger å legitimere en beslutning (2, 3).

1.	  http://www.difi.no/filearchive/konsulentbruk-foranalyse.pdf
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Hva slags rolle kunnskapsbaserte tjenesteytere har 
i kunnskapsutviklingen i norsk næringsliv og off entlig 
forvaltning, kan hovedsakelig forstås fra to perspektiver. 
Det ene perspektivet er at de bidrar til kunnskapsutvik­
ling og økt verdiskaping i de virksomhetene de har som 
kunder (for eksempel 2, 4). Det andre perspektivet, som 
er mer kritisk til deres rolle overfor andre virksomhe­
ter, hevder at kunnskapsbaserte tjenesteytere primært 
bidrar til spredning av organisatoriske og ledelsesmes­
sige moter til andre virksomheter, og at deres funksjon 
er mer som symbolspredere enn kunnskapsspredere 
(for eksempel 5). I studien av kunnskapsbaserte tjenes­
ter i Et kunnskapsbasert Norge (EKN) anerkjenner vi 
at begge perspektivene kan være relevant. Imidlertid 
vil fokuset i det videre være på deres rolle i kunnskaps­
utvikling og kunnskapsspredning i norsk næringsliv 
og off entlig forvaltning, og hvordan de gjennom dette 
bidrar til vekst og innovasjon.

For å belyse hvilke roller kunnskapsbaserte tjeneste­
ytere har i kunnskapsutviklingen i norsk næringsliv, vil 
vi først beskrive ulike typer virksomheter som kan defi­
neres som kunnskapsbaserte tjenesteytere, og hva som 
kjennetegner kunnskapsbaserte tjenesteytere i Norge. 
Dernest vil vi fokusere på deres rolle som koblere og 
meglere av kunnskap i norsk næringsliv og off entlig 
forvaltning. Videre viser resultatene fra vår studie at 
kunnskapsbaserte tjenesteytere er komplementære til 
andre virksomheter. Det å samarbeide med andre virk­
somheter for å utvikle seg og innovere gjør kunnskaps­
baserte tjenesteytere til en slags kunnskapsnode i norsk 
næringsliv. Imidlertid er det er en gjensidig avhengighet 
mellom de kunnskapsbaserte tjenesteyterne og deres 
kunder med hensyn på kunnskapsutvikling – kunn­
skapsbaserte tjenesteytere bidrar til kunnskapsutvik­
ling hos sine kunder ved å hjelpe dem å løse problemer, 
og kunnskapsbaserte tjenesteytere trenger avanserte 
kunder for å drive frem sin egen kunnskapsutvikling. 
Avslutningsvis oppsummeres artikkelen med ulike 
implikasjoner studien gir for næringsutvikling i Norge.

KUNNSKAPSBASERTE TJENESTEYTERE
Tidligere studier viser at tjenestesektoren og kunn­
skapsnæringen er en lite homogen gruppe virk­
somheter (6).2 For å kunne gjøre relevante og gode 

2.	 http://abelia.nsp01cp.nhosp.no/getfile.php/Dokumenter/Kon­
junkturbarometer%20for%20kunnskapsn%E6ringen.pdf

sammenligner mellom de ulike virksomhetene som 
er definert som kunnskapsbaserte tjenesteytere, har 
vi valgt å fokusere på dem som kan defineres som pro­
blemløsere, det vil si virksomheter som skaper verdi ved 
å løse spesifikke problemer for sine kunder (6). Disse 
tjenesteleverandørene er kjennetegnet av å være kunn­
skapsintensive, lite kapitalintensive og baserer sin 
virksomhet på profesjonalisert kunnskap. Eksempler 
på slike tjenester er ulike typer rådgivnings- og konsu­
lentvirksomheter, juridiske tjenester og vitenskapelig 
tjenesteyting. Ofte deler vi de problemløsende kunn­
skapsbaserte tjenesteytere i to undergrupper; tekno­
logiske kunnskapsbaserte tjenesteytere, som benytter 
seg av høy vitenskapelig og teknologisk kunnskap i sin 
problemløsning, slik som for eksempel FoU-tjenester, 
ulike ingeniørtjenester og datatjenester, og profesjo­
nelle kunnskapsbaserte tjenesteytere, som er kommersi­
elle tjenesteytere som baserer sine tjenesteleveranser 
på en spesifikk kompetanse som primært er tilegnet 
gjennom høyere utdanning eller lang relevant erfaring, 
slik som juridiske tjenester, regnskaps- og revisjons­
tjenester, ledelseskonsulenttjenester og markedsfø­
ringstjenester. Noen av disse virksomhetene leverer 
sine tjenester på tvers av bransjer, som for eksempel 
IKT-tjenestene til Accenture, mens andre primært 
leverer tjenester til én bransje, som for eksempel olje- 
og gasstjenestene til Aker Solutions.

De viktigste innsatsfaktorene for verdiskaping hos 
problemløsere er kompetanse (individuell og orga­
nisatorisk) og relasjoner (7). Disse innsatsfaktorene 
videreutvikles primært gjennom de ansattes læring og 
kompetanseutvikling og utvikling av kunde- og partner­
relasjoner i det daglige prosjekt- og oppdragsarbeidet (8, 
9). Videre følger de fleste av disse virksomhetene en dif­
ferensieringsstrategi, det vil si at de besitter svært spe­
sialisert kompetanse på utvalgte kunnskapsområder. 
Imidlertid har flere kunnskapsbaserte tjenesteytere 
utviklet seg til å bli store, internasjonale virksomheter 
med en portefølje av ulike typer tjenester. Eksempler 
på noen slike bedrifter i Norge er Det Norske Veritas 
(DNV), Aker Solutions, Accenture og Norconsult. Disse 
har ofte mange ulike kunder både nasjonalt og inter­
nasjonalt og har et relativt stort omfang av typer tje­
nester de tilbyr kundene. Disse strekker seg fra ganske 
standardiserte tjenester som ofte understøttes av avan­
serte IT-systemer, slik som klassifiseringstjenestene i 
DNV, hvor Nauticus (IT-systemet) er helt avgjørende 
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for eff ektiviteten og kvaliteten på tjenesteleveransen, 
til pløying av ny mark, som mange av prosjektene rundt 
fornybar energi (vindteknologi, bølgeteknologi, osv.) 
hos DNV kjennetegnes av. Renommé er identifisert 
som den mest sentrale verdidriveren for disse virksom­
hetene (10). Det betyr at gjensalg og mersalg av tjenes­
ter i stor grad er tuftet på at de har et godt renommé 
i markedet.

Kunnskapsbaserte tjenesteytere som defineres som 
problemløsere, utgjør en vesentlig del av norsk nærings­
liv. I 2009 skapte disse virksomhetene verdier for nær­
mere 120 milliarder kroner, og cirka 150 000 personer 
var ansatt innenfor denne typen kunnskapsbasert tje­
nesteyting i Norge. Verdiskapingen per ansatt ligger 
på gjennomsnittlig kr 782 000, men det er til dels store 
variasjoner, der skipsmegling (kr 1 849 000) og olje- og 
gasstjenester (kr 1 714 000) har høyest verdiskaping, 
mens PR og reklame (kr 575 507) og arbeidsformidling 
(kr 293 850) har lavest verdiskaping. Figuren under 
viser hvor stor andel av norsk næringsliv problemlø­
sende kunnskapsbaserte tjenesteytere står for i 2009.

KUNNSKAPSBASERTE TJENESTEYTERES 
ROLLE I NORSK NÆRINGSLIV

I studien av kunnskapsbaserte tjenesteytere som er 
gjennomført i EKN, har vi identifisert to viktige sær­
trekk ved kunnskapsbaserte tjenesteyteres rolle for 

kunnskapsutviklingen i norsk næringsliv. For det første 
har de kunnskapsbaserte tjenesteyterne en blekkspru­
teffekt i norsk næringsliv, det vil si at de kunnskapsba­
serte tjenesteyterne fungerer som meglere og koblere 
av kunnskap på tvers av organisasjoner. For det andre 
er de kunnskapsbaserte tjenesteyterne komplemen­
tære til andre næringer. Det betyr at de er avhengig av 
andre næringer for å selge tjenestene sine, men også 
for å utvikle kunnskap (behov for grønne beitemarker). 
I det videre vil vi beskrive disse to rollene mer detaljert.

I etablert litteratur om tjenesteyting fremheves det 
at tjenester skiller seg fra produkter ved fire særegne 
karakteristika (11):

•	 Produksjon og forbruk er samtidige prosesser. En tje­
neste samskapes som regel med kunden, og forbruk 
av tjenesten skjer samtidig som den produseres.

•	 Tjenester kan ikke lagres. Tjenester er forgjengelige. 
De må forbrukes umiddelbart og kan ikke lagres.

•	 Abstrakthet. Tjenestenes abstrakthet og immate­
rialitet gjør at det er viktig å utvikle og vedlikeholde 
tilliten mellom tjenesteleverandøren og kunden. 
Dette bidrar videre til at kunnskapsbaserte tjenester 
primært selges på rykte og renommé.

•	 Vanskelige å standardisere. I utgangspunktet er 
hvert problem tjenesteleverandøren skal løse for 
kunden, unikt. Dette medfører at det er vanskelig 

«Figur 1 Kunnskapsbaserte 
tjenesteyteres andel av norsk 
næringsliv. (Kilde: Handelshøy­
skolen BI / Brønnøysundregiste­
ret)» on page 43

FIGUR 1 Kunnskapsbaserte tjenesteyteres andel av norsk næringsliv. (Kilde: Handelshøyskolen BI / Brønnøysundregisteret)

0

10

20

30

40

50

60

70

80

90

100

Andre Kunnskapsbedrift

VerdiskapningOmsetningAnsatteAntall



FAGARTIKLER MAGMA 011244

å standardisere tjenester og gi kvalitetsgarantier. 
Imidlertid har avansert IT-teknologi bidratt til at 
tjenesteleverandører i økende grad evner å stan­
dardisere deler av sine tjenesteleveranser. De store, 
internasjonale tjenesteleverandørene har ofte svært 
avanserte IT-systemer som støtter opp under verdi­
skapingsprosessen. I tillegg ser vi at de fleste store 
tjenesteleverandørene har en tjenesteportefølje som 
spenner fra ganske standardiserte tjenester til veldig 
spesialiserte og unike tjenester (12).

BLEKKSPRUTEFFEKT (SAMSKAPING)
Kunnskapsbaserte tjenesteyteres rolle som meglere 
og koblere av kunnskap er mye knyttet til hva som 
kjennetegner tjenesteleveranser. Disse fire karakte­
ristika ved tjenester danner grunnlaget for på hvilken 
måte kunnskapsbaserte tjenesteytere bidrar til kunn­
skapsutvikling og innovasjon hos andre virksomheter. 
Abstraktheten ved tjenester og det faktum at produk­
sjon og forbruk er nærmest samtidige prosesser, gjør 
at forholdet til kunden blir nært. I mange tilfeller er 
kunden like viktig for problemløsningen som tjeneste­
leverandøren. Ofte er kunden involvert i selve problem­
løsningen, det vil si at problemene løses i samskaping 
mellom kunnskapsbasert tjenesteytere og kunden. I 
noen tilfeller er også andre virksomheter involvert i 
problemløsningen som underleverandører eller part­
nere. For eksempel har DNV etablert flere såkalte joint 
industry projects (JIP) knyttet til utvikling og bruk av 
flytende naturgass (Liquefied Natural Gas, (LNG)) som 
drivstoff til skip. Et eksempel på en slik JIP er en mulig­
hetsstudie knyttet til småskaladistribusjon av LNG i 
Asia. Her er både oljeselskaper og redere involvert og 
finansierer studien. Studien koordineres imidlertid 
av DNV. Det betyr at kunnskapsbaserte tjenesteytere 
i mange sammenhenger bidrar til å knytte aktører sam­
men som ikke nødvendigvis naturlig samarbeider, slik 
som oljeselskaper og redere. Denne samskapingen 
danner grunnlag for kunnskapsdeling og kunnskaps­
overføring mellom de ulike aktørene som er involvert 
i problemløsningen, og derigjennom danner grunnlag 
for innovasjon og nytenkning både hos den kunnskaps­
baserte tjenesteyteren og hos kunder og partnere. Med 
andre ord innovasjon i nettverk. Siden tjenester er van­
skelig å standardisere og lagre, innebærer problemløs­
ningen som kunnskapsbaserte tjenesteytere gjør for 
kundene sine, nesten alltid en form for forsknings- og 

utviklingsarbeid. Dette kobler kunnskapsbasert tje­
nesteyting nært opp til innovasjon.

Hvilke roller kunnskapsbaserte tjenesteytere har i 
disse samskapte problemløsningsprosjektene, varie­
rer. Noen ganger er de eksperter som bidrar med spiss­
kompetanse, i andre sammenhenger er de fasilitatorer 
som bringer ulike aktører sammen, og en tredje kjent 
variant er at de bidrar med ekstra arbeidskraft fordi 
oppdragsgiver selv mangler kapasitet. Ofte er også 
disse rollene blandet, avhengig av karakteristika ved 
prosjektet/oppdraget. Generelt har vi gjennom våre 
studier identifisert fire ulike måter som kunnskaps­
baserte tjenesteytere bidrar til kunnskapsutvikling og 
innovasjon hos andre på:

•	 Som kunnskapsmeglere, det vil si at de overfører 
kunnskap fra en kontekst til en annen. Et eksempel 
på dette fra vår studie er SINTEFs rolle som pro­
sjektleder i etableringen av Oslo Cancer Cluster 
(OCC). SINTEF hadde her en rolle som fasilitator 
for å få etablert OCC. De brakte med seg erfaringer 
fra tidligere prosjekter som blant annet hjalp initia­
tivtakerne bak OCC med å skaff e økonomisk støtte 
til etableringen ved å bli et Norwegian Centre of 
Expertise (NCE). Videre var den ingen enkel oppgave 
å koordinere ulike aktører som til dels er konkurren­
ter og har forskjellig faglig syn på kreftbehandling. 
Prosjektleder fra SINTEF hadde gjennom tidligere 
erfaringer arbeidet med å koordinere sterke profe­
sjonsgrupper og konkurrenter, og denne erfaringen 
kom vel med i etableringen av OCC.

•	 Ved å gjennomføre FoU-prosjekter sammen med 
kunder for å utvikle nye produkter og tjenester. Et 
godt eksempel på dette er DNVs arbeid med å syn­
liggjøre en bærekraftig og lønnsom forretnings­
modell for bruk av LNG som drivstoffkilde på skip. 
DNV gjennomfører mange ulike studier for å vise for 
distributører av LNG og for skipseiere at det er tek­
nisk mulig og økonomisk bærekraftig å bruke LNG 
som drivstoff på skip. De har blant annet utviklet to 
skipskonsepter – Triality (råoljetanker) og Quantum 
(containerskip) – som viser at LNG som drivstoff kan 
være økonomisk bærekraftig for skip. De har ulike 
prosjektformer som understøtter denne kunnskaps­
utviklingen, blant annet JIP, konsulentoppdrag og 
regelverksprosjekter. Utviklingen av LNG som driv­
stoffkilde for skip foregår i et nettverk av eksperter 



 MAGMA 0112 FAGARTIKLER 45 

og virksomheter. Involverte parter er organisasjoner 
med spesialistkunnskap, slik som DNV, Marintek 
(verdensledende på gassmotorer) og NTNU, redere, 
olje- og gassdistributører og myndigheter. Disse uli­
ke aktørene møter hverandre på ulike arenaer og i 
ulike prosjekter. Noe av samarbeidet er formalisert i 
prosjekter, mens andre samarbeidsrelasjoner er mer 
uformelle ved at deltakerne møtes på konferanser 
og seminarer.

•	 Ved å utvikle nye samarbeidskonstellasjoner. Gjen­
nom tjenesteleveranser bidrar også kunnskapsba­
serte tjenesteytere til å koble aktører sammen som 
ikke tradisjonelt har samhandlet før. Ved innføring 
av et nytt IT-system må ulike enheter og organisasjo­
ner for eksempel jobbe sammen på en annen måte 
enn hva som har vært tilfellet til nå. Et eksempel på 
hvordan kunnskapsbaserte tjenesteytere bidrar til 
å koble aktører sammen og via denne samhandlin­
gen bidrar til innovasjon, er Accentures og Brønnøy­
sundsregisterets rolle i etableringen og utviklingen 
av Altinn, hvor de har bidratt til å knytte ulike depar­
tementer og etater sammen og brakt underleveran­
dører som ikke har samarbeidet før, inn i prosjektet. 
Dette har bidratt til at alle parter har hatt en kunn­
skapsutvikling gjennom Altinn-prosjektet.

•	 Ved å utvikle nye standarder og prosedyrer. For 
eksempel gjennomfører DNV ofte prosjekter for 
myndigheter hvor ulike regelverk og standarder 
gjennomgås. Dette fører til utvikling og modifise­
ring av ulike standarder og bidrar også til utvikling 
av såkalt Recommended Practice (RP), som gir for­
tolkninger og veiledninger knyttet til overordnede 
krav. Slike prosjekter har DNV innenfor de områ­
dene hvor de har spisskompetanse, for eksempel på 
risikostyring innenfor skipsfart og olje- og gassnæ­
ringen.

En annen viktig faktor for at kunnskapsbaserte tjenes­
teytere kan bidra til samskaping og derigjennom kunn­
skapsutvikling i et land, er at det finnes tilstrekkelig 
tilgang på human kapital. Spesialisert human kapital 
er helt avgjørende for at disse virksomhetene i det hele 
tatt skal ha noe å selge i et marked, siden deres rolle ofte 
er fremstå som eksperter på bestemte områder (7, 13). I 
Norge har vi et høyt utdanningsnivå i befolkningen. Tall 
fra OECD i 2009 viser at andelen med høyere utdanning 
i Norge lå på 34 prosent, mens gjennomsnittet i OECD 

var på 27 prosent.3 Det var bare seks OECD-land som 
hadde større andel med universitets- og høgskoleutdan­
ning enn Norge. Canada hadde den største andelen, med 
49 prosent. Av de nordiske landene var det kun Finland, 
med 36 prosent, som kunne vise til en større andel med 
høyere utdanning enn Norge. I Danmark, Sverige og 
Island lå disse andelene på henholdsvis 33, 32 og 30 
prosent. Imidlertid er tilgang på ingeniørkompetanse 
spesielt kritisk for mange av Norges ledende kunn­
skapsbaserte tjenesteytere. Her har vi en utfordring, 
siden andelen uteksaminerte med ingeniørutdanning i 
Norge har vært fallende over flere år. I tillegg går mange 
høyt kvalifiserte ingeniører snart av med pensjon.4 Vi 
har gjort mer inngående analyser av utdannings- og 
talentattraktivitet hos kunnskapsbaserte tjenesteytere 
og kan konkludere med at utdanningsnivået generelt 
er høyt hos disse virksomhetene, men at det er til dels 
store variasjoner på tvers av typer virksomheter. Figu­
ren under viser at det er en overvekt av personer med 
universitets- og høyskoleutdanning hos alle de ulike 
typene kunnskapsbaserte tjenesteytere.5

Hvis vi ser litt nøyere på de enkelte typene kunn­
skapsbaserte tjenesteytere, ser vi at det er juridiske tje­
nester, vitenskapelige tjenesteytere, rådgivning bygg 
og IT-tjenester som har høyest utdanningsnivå i sin 
arbeidsstokk. Dette er kanskje ikke så overraskende. 
gitt de typer tjenester disse leverer. Imidlertid er det mer 
overraskende at utdanningsnivået knyttet til skipsme­
gling og olje- og gasstjenester er relativt lavt. Dette tyder 
på at mange er lært opp gjennom det arbeidet de har hatt, 
snarere enn å være skolert gjennom en utdanningsin­
stitusjon. Det er muligens et tankekors at det tydeligvis 
ikke eksisterer utdanningsinstitusjoner som skolerer 
denne arbeidskraften i Norge. Det kan iallfall utdan­
ningsnivået blant ansatte i disse næringene indikere.

KOMPLEMENTARITET
Det andre viktige funnet vi har gjort i studien av kunn­
skapsbaserte tjenesteytere i EKN, er at de er komple­
mentære til andre virksomheter. Kunnskapsbaserte 
tjenesteytere må ha andre virksomheter som de kan 

3.	  Education at Glance 2009: OECD Indicators. http://www.oecd.org/
document/24/0,3343,en_2649_39263238_43586328_1_1_1_37455,00.
html
4.	  http://www.dn.no/karriere/article2120777.ece
5.	  Data fra spørreundersøkelse hvor enkelte grupper blant kunn­
skapsbaserte tjenesteytere mengler.

«Figur 2 Fordeling av ansatte 
etter utdanningsnivå 2008. (Kil­
de: SSB)» on page 46
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selge sine tjenester til. Videre er kunnskap ikke noe som 
er statisk, men det er faktisk en ressurs som forbedres 
ved bruk, og ikke forringes, slik som andre produksjons­
midler (14). Derfor er det avgjørende for kunnskapsut­
viklingen hvor grønne beitemarker kunnskapsbaserte 
tjenesteytere har.

I studien har vi også undersøkt hvem de kunnskaps­
baserte tjenesteyterne har koblinger til, det vil si hvem 
de selger sine tjenester til, og hvem de samarbeider med. 
Generelt har kunnskapsbaserte tjenesteytere koblinger 
til alle andre næringer som har deltatt i EKN-studiene. 
Imidlertid har de sterkere koblinger til noen næringer 
enn andre, blant annet IT og programvare, fornybar 
energi og miljø, og finans og kapital.

At kunnskapsbaserte tjenesteytere samhandler med 
andre kunnskapsbaserte tjenesteytere, bekreftes også 
i studier som er gjennomført av Abelia.6 Det er viktig å 

6.	  http://abelia.no/tema/kunnskapsnaering/

bemerke at Abelia har en bredere definisjon av kunn­
skapsbaserte tjenesteytere i sin studie enn det vi har. 
Uansett indikerer dette en sterk gjensidig avhengighet 
mellom ulike kunnskaps- og teknologivirksomheter, og 
det kan bety at høy kunnskap faktisk genererer behov 
for og krav om å heve kunnskapen ytterligere. I praksis 
betyr dette at ulike kunnskapsnæringer selger tjenester 
til hverandre. For eksempel kan arkitektselskaper kjøpe 
IT-tjenester, eller IT-bedrifter kan kjøpe juridisk eller 
finansiell rådgivning. En stor og variert kunnskaps­
næring kan således sies å være en forutsetning for en 
kvalitativt god kunnskapsnæring. Resultatet blir en 
styrking av de kunnskapsbaserte tjenestene som igjen 
kan komme andre næringer og sektorer til gode. Vi kan 
derfor konkludere med at de kunnskapsbaserte tjenes­
teyterne samhandler med og har koblinger til mange 
forskjellige næringer, men at de ikke nødvendigvis er 
avhengig av en spesifikk sektor for å overleve.

I spørreundersøkelsen som ble gjort i EKN-studien, 
ble ikke kunnskapsbaserte tjenesteyteres koblinger 

«Figur 3 Styrke på koblinger til 
andre næringer. (Kilde: Handels­

høyskolen BI)» on page 47

FIGUR 2 Fordeling av ansatte etter utdanningsnivå 2008. (Kilde: SSB)
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til off entlig sektor undersøkt, men tall fra Abelia viser 
at i tillegg til å selge mange tjenester til andre kunn­
skapsbaserte tjenesteytere, selger kunnskapsbaserte 
tjenesteytere primært tjenester til aktører innen 
off entlig forvaltning, el og vannforsyning, helse, omsorg 
og undervisning og utvinning av råolje og naturgass. 
Dette er interessante observasjoner, spesielt hvor stor 
andel av de kunnskapsbaserte tjenestene som selges 

til det off entlige. Det betyr at off entlige organisasjoner 
gjennom kjøp av kunnskapsbaserte tjenester kan ha en 
direkte innvirkning på utviklingen av de kunnskapsba­
serte tjenestenæringene i Norge.

Som en oppsummering av analysene knyttet til 
hvilke koblinger kunnskapsbaserte tjenesteytere har 
til andre, viser våre resultater at kunnskapsbaserte tje­
nesteytere primært har koblinger til andre næringer 

«Figur 4 Ulike næringers innkjøp 
av kunnskapsbaserte tjenester i 
prosent av totale innkjøp – nasjo­
nal produktinnsats 2007. (Kilde: 
Abelia/SSB)» on page 47

FIGUR 3 Styrke på koblinger til andre næringer. (Kilde: Handelshøyskolen BI)
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som baserer sin verdiskaping på avansert kunnskap, 
det vil si at høy ekspertise avler mer ekspertise. Det er 
også interessant å observere at off entlig forvaltning er 
storforbruker av kunnskapsbaserte tjenester.

Et mulig bidrag til kunnskapsutvikling hos andre 
virksomheter er at ansatte fra kunnskapsbaserte tje­
nesteytere starter å arbeide hos andre virksomhet, det 
vil si arbeidsmobilitet, som betyr at personer fysisk 
forflytter seg mellom organisasjoner og med dette tar 
med seg verdifull kunnskap fra en setting til en annen. 
Vår studie viser at arbeidsmobiliteten primært går 
fra andre næringer og til kunnskapsbaserte tjenes­
teytere. Når arbeidstakere først har begynt å arbeide 
hos kunnskapsbaserte tjenesteytere, forblir de stort 
sett i disse virksomhetene. Dette kan potensielt ha en 
negativ eff ekt på deling av kunnskap på tvers av orga­
nisasjoner. Derfor har vi gjort mer inngående studier 
av viktigheten av arbeidsmobilitet for innovasjon og 
kunnskapsutvikling både hos kunnskapsbaserte tjenes­
teytere og andre virksomheter. Våre resultater indike­
rer at arbeidsmobiliteten ikke er spesielt avgjørende for 
innovasjon og kunnskapsutvikling, men at samarbeid 
med kunnskapsbaserte tjenesteytere er det (15). Kort 
oppsummert fant vi følgende:

•	 Samarbeid med kunnskapsbaserte tjenesteytere er 
viktigere for innovasjon hos andre virksomheter enn 
mobilitet av ansatte fra kunnskapsbaserte tjeneste­
ytere.

•	 Komplementær kunnskap hos den kunnskapsba
serte tjenesteyteren bidrar mer til innovasjon enn 
lik kunnskap med kunden.

•	 Arbeidsmobilitet skjer innenfor et avgrenset geo
grafisk område, mens samarbeidsrelasjoner ikke er 
like avhengig av geografi.

•	 Lokalisering av kunnskapsbaserte tjenesteytere har 
ingen betydning for innovasjon hos samarbeidspart­
nere, men kunnskapsbaserte tjenesteytere tjener 
på å samarbeide med andre lokale tjenesteytere for 
innovasjon og kunnskapsutvikling. På dette punktet 
har vi gode forutsetninger i Norge, da brorparten av 
de kunnskapsbaserte tjenesteyterne er lokalisert 
rundt de største byene i Norge (Oslo, Bergen, Trond­
heim, Stavanger, Kristiansand, Bodø og Tromsø).

For å forstå mer av hva som bidrar til grønne beitemar­
ker for kunnskapsbaserte tjenesteytere, har vi under­

søkt hvor nye ideer, prosesser og produkter kommer 
fra. Disse indikerer kilder til kunnskapsutvikling hos 
kunnskapsbaserte tjenesteytere. Våre funn viser at kun­
derelasjonen er den viktigste kilden til nye ideer, pro­
sesser og produkter. Kunnskapsbaserte tjenesteytere 
er også avhengig av den enkelte ansatte med tanke på 
kunderelasjoner og ikke minst kunnskapsutvikling (7). 
Dette stemmer bra med våre resultater, da personlige 
nettverk er den viktigste kilden til nye ideer, proses­
ser og produkter hos kunnskapsbaserte tjenesteytere.

Det er også noen forutsetninger for at samarbeid mel­
lom ulike virksomheter og kunnskapsbaserte tjenes­
teytere skal bidra til kunnskapsutvikling. Studier viser 
at kunnskapsbaserte tjenesteytere utvikler kunnskap 
primært i samarbeid med krevende og kunnskapsrike 
kunder (4, 8, 16). Derfor er kunnskapsbaserte tjeneste­
ytere avhengig av å kunne samhandle med kunder i and­
re avanserte næringer. Våre funn viser at utenlandske 
kunder oppleves som de mest krevende. Deretter følger 
nasjonale kunder, hvor de lokale kundene er de minst 
krevende. Siden internasjonale kunder oppleves som 
mest krevende, er det interessant å undersøke hvilke 
typer kunnskapsbaserte tjenesteytere som har interna­
sjonale kunder og derigjennom gode rammebetingelser 
for kunnskapsutvikling. De to mest internasjonalt ori­
enterte bransjene innenfor bolken kunnskapsbaserte 
tjenester er IT-tjenester og teknisk tjenesteyting. Det 
er også de største bedriftene som er mest internasjo­
nale. Minst internasjonale er juridiske tjenester og PR 
og reklame. Det faktum at norske juridiske tjenester 
er lite internasjonale, er interessant, da studier viser 
at juridiske tjenesteytere i mange land er svært glo­
baliserte (17). Det er spesielt amerikanske og britiske 
advokatfirmaer som dominerer det globale juridiske 
tjenestemarkedet. De største er Baker & MacKenzie, 
Cliff ord Chance og Jones, Ray & Davies (17: 459, tabell 
3). Faulconbridge et al.s sitt studie viser også at topplo­
kasjonene for globale advokatfirmaer er i London, New 
York og Frankfurt (17: 460, tabell 4). I Skandinavia er 
det bare København som er å finne på deres lister over 
lokasjoner for globale advokatfirmaer.

Det er ikke bare kunder som er viktige i kunn­
skapsutviklingen knyttet problemløsningsorienterte 
prosjekter/oppdrag. Det er også viktig å ha krevende 
leverandører eller underleverandører (10, 18, 19). Jo 
mer avansert underleverandøren er, jo mer sannsynlig 
er det at tjenesteleverandøren får læring og utvikling, 

«Figur 5 Betydningen av uli­
ke aktørgrupper for bedrifters 

utvikling av nye ideer, prosesser 
og produkter. (Kilde: Handelshøy­

skolen BI)» on page 49
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så fremt den er mottakelig for det. Studien vår viser 
igjen at det er de utenlandske leverandørene som er 
mest teknologisk ledende.

Tidligere studier viser at kunnskapsbaserte tjenes­
teytere som regel starter sin internasjonalisering ved 
at de følger nasjonale kunder internasjonalt (17, 20, 21). 
Viktigheten av kunder og personlige nettverk finner 
vi også når vi ser på relasjoner til ulike aktører i inter­
nasjonale markeder. Dette stemmer bra overens med 
tidligere studier som viser at kunderelasjonen svært 
ofte er grunnlaget for internasjonalisering av kunn­
skapsbaserte tjenesteytere.

Studien av kunnskapsbaserte tjenesteytere i Norge 
viser at disse virksomhetene utvikler og videreutvikler 
seg i samhandling med andre næringer. I Norge er det 
særlig høy kompetanse og kvalitet på kunnskapsba­
serte tjenesteytere innenfor energisektoren og mari­
tim sektor. Det er neppe tilfeldig, gitt strukturen på 
næringslivet i Norge for øvrig.

IMPLIKASJONER
Generelt kan vi konkludere med at kunnskapsbaserte 
tjenesteytere er viktige for verdiskaping i Norge. De 
fungerer i mange sammenhenger som koblere og 
meglere av kunnskap i og mellom organisasjoner og 
kunnskapsfelt. Samtidig er kunnskapsbaserte tjenes­
teytere avhengige av andre vekstkraftige næringer og 
en avansert off entlig sektor for å vokse og utvikle seg.

Studien av kunnskapsbaserte tjenester i EKN gir 
flere implikasjoner for næringspolitikk og utvikling 
av norsk næringsliv. Noen av de viktigste implikasjo­
nene er:

•	 Kunnskapsbaserte tjenesteytere bidrar til kunn
skapsutvikling i norsk næringsliv ved å selge tje­
nester og samarbeide med andre virksomheter.

•	 Kunnskapsbaserte tjenesteytere er komplemen
tære til andre virksomheter siden de er avhengig 
av å ha noen organisasjoner å selge tjenestene sine 

FIGUR 5 Betydningen av ulike aktørgrupper for bedrifters utvikling av nye ideer, prosesser og produkter. (Kilde: Handelshøyskolen BI)
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til, og ved at de primært utvikler kunnskap gjen­
nom prosjekter og oppdrag som de har for andre 
virksomheter.

•	 Tilgang på rett type talenter er svært viktig for kunn
skapsbaserte tjenesteytere. Per dags dato er det spe­
sielt ingeniørmangelen som er mest utfordrende. 
Det finnes i prinsippet tre handlingsalternativer – 
utdanne flere ingeniører, rekruttere ingeniører fra 
andre land, og/eller flytte ut ulike ingeniørfunksjo­
ner til andre land. Det sistnevnte har nå flere begynt 
å gjøre. Her trengs det muligens et mer fleksibelt 
system for utenlandsk arbeidskraftrekruttering i 
Norge og at virksomheten utvikler kompetanse på 
hvordan de skal rekruttere arbeidskraft fra utlandet.

•	 En av de viktigste kjøperne av kunnskapsbaserte 
tjenester i Norge er staten. Det betyr at det off ent­

lige Norge har mulighet til å utvikle seg til en grønn 
beitemark for kunnskapsbaserte tjenesteytere og 
derigjennom drive indirekte næringsutvikling. Et 
eksempel på tiltak som kan bidra til å skape flere 
grønne beitemarker for kunnskapsbaserte tjenes­
teytere, er off entlig privat samarbeid (OPS). Det 
fordrer imidlertid mest sannsynlig et annet inn­
kjøpsystem enn det man har i dag, hvor det viktigste 
kriteriet er pris, og ikke nødvendigvis kompetanse.

•	 Internasjonalisering av kunnskapsbaserte tjenes
teytere er viktig for deres bidrag til kunnskapsut­
vikling. Imidlertid trenger de som regel å følge med 
andre virksomheter ut for å få internasjonal ekspo­
nering. Vi har noen gode eksempler hvor Norge har 
lykkes i dette, blant annet knyttet til ulike typer tek­
nisk tjenesteyting innenfor maritime næringer.� m
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