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Forord

Denne rapporten om skog- og trenagingen i Norge er gjennomfart pa
oppdrag fra " Verdiskapingsprogrammet for bruk og foredling av trevirke”
initiet av Regjeringen og med politisk fundament i Landbruks
departementet, Nazings- og handelsdepartementet og Kommunal- og
regionaldepartementet. Rapporten har vaat en del av det starre forsknings-
progektet "Et verdiskapende Norge” gjennomfert ved Handel shagyskolen
Bl, og falger dette progektets malsetning og metodikk. Et verdiskapende
Norge ledes av professor Torger Reve og farsteamanuensis Erik W.
Jakobsen.

Det overordnede malet med prosjektet " Et verdiskapende Norge® er a bidra
til ekt verdiskaping i Norge, og derigiennom vaae med pd & sikre
grunnlaget for gkonomisk velferd i det norske samfunnet. @kt verdiskaping
krever at Norge er i stand til a tiltrekke seg heayproduktivt og innovativt
nagingsiv. Produktivitet sier noe om nagingdivets verdiskapingsevne i
dag, mens innovason sier noe om fremtidens verdiskapingsevne. For &
kunne tiltrekke hayproduktivt og innovativt naaringsliv, ma Norge oppfattes
som et attraktivt sted & vaae — for bedrifter og for mennesker. Uten
spennende arbeidsoppgaver og gode inntektsmuligheter vil ikke kompetente
mennesker flytte til et sted, og uten kompetente mennesker er det liten
grunn for bedrifter til & etablere seg i omradet. | " Et verdiskapende Norge”
har vi brukt uttrykket vertskapsfortrinn om land som er attraktive for
etableringer. Det er umulig for et lite land som Norge a vage attraktivt for
alle. Det er derfor naaingsklynger er viktige. En nagingsklynge er en
samling av bedrifter og organisasoner som er koblet sammen gjennom
handel, samarbeid, felles innsatsfaktorer og infrastruktur og gjennom
soside forbindelser. | nagingsklynger streammer kunnskap, folk og
produkter friere og raskere enn i naginger uten klyngeegenskaper. Det farer
til at innovasjonstakten blir hayere og transaksjonskostnader synker. Kort
sagt ferer klyngeegenskaper til at naaingen feres inn i kontinuerlige
oppgraderinger. Dessuten farer det til at det blir attraktivt for nye bedrifter &
etablere seg i omradet. Sagt pa en annen mate er nagingsklynger den beste
kilden til vertskapsfortrinn for et land — klynger har h@y produktivitet og
innovasjonstakt, og bade bedrifter og mennesker gnsker & vaae lokalisert i
dem.

Rapporten analyserer utvikling i verdiskaping og konkurransedyktighet i

den norske skog- og trenagingen med bakgrunn i klyngeperspektivet, og
sammenligner nagringen med den svenske og finske.



Ledergruppen i "Verdiskapingsprogrammet for bruk og foredling av
trevirke” har fungert som studiens referansegruppe. En spesiell takk rettes
til Aasmund Bunkholt (VSP), Kjetil Lage (NSF) og Olav Veum (NSF) for
godt samarbeid og gode innspill underveisi prosjektet.
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Sammendrag

Rapporten er delt inn i fire hoveddeler. Kapittel 1-3 tar for seg teori om
neeringsklynger, og forklarer studiens metode. Kapittel 4-5 gir en kort
oversikt over den norske skog- og trenceringen og presenterer en
omfattende gjennomgang av neeringens utvikling og performance i perioden
1988-1999. Kapittel 6-9 tar for seg klyngeanalysen av skog- og
trenceringen, og i kapittel 10 presenteres konklusjoner og anbefalinger til
bedrifter, organisasjoner og myndigheter.

Skog- og trenagingen er en av de sterste nagingene i Norge. Nagingen
hadde i 1999 hgyere verdiskaping enn sjgmatnagingen (fiskeri, akvakultur
og leverandgrindustri), og trekker pa store innenlandske ressurser. 125.000
skogeiendommer forsyner bade tremekanisk industri og treforedlings-
industri med rastoff, og inkludert videreforedlingsbedrifter sysselsetter
industrien over 20.000 personer. | tillegg er det en rekke handel sbedrifter
som selger naaingens produkter til konsumenter og byggeindustri. Totalt
omsatte skog- og trenagingens bedrifter for over 60 mrd kroner i 1999, og
netto verdiskaping var ca. 12 mrd.

Hvis vi derimot ser pa skog- og trenagingens utvikling over tid, finner vi
klare tegn pafallende betydning. | 1988 stod nagingen for 4% av total norsk
verdiskaping, noe som var hayere enn bade IKT-nagingen og offshore-
leverandarer. | 1999 hadde skog- og trenagringens andel av verdiskaping falt
til ca. 2%, og var forbigatt av bade IKT og offshore-leveranderer. — Skog-
og trenagingens verdiskapingsvekst var i perioden 1988-1999 kun 59% i
|gpende kroner. Norsk nagingsliv opplevde i snitt en vekst pa over 100%.
Sjgmat 350%, IKT over 400%.

Skog- og trenagingen skarer ogsa relativt lavt pa andre ”performance’-
indikatorer. Arbeidskraftens produktivitet har veat tilnaamet uforandret
siden midten av 90-tallet, og bedriftenes lannsevne i store deler av skog- og
trenagingen er lavere enn i annet norsk nagingdiv. Treforedlingsbedriftene
skiller seg ut ved & ha klart hayere Ignnsniva enn tremekanisk industri,
skogbruk og handel.

Avkastning til eiere i skog- og trenagingen var i perioden 1988-1995 til
tider bedre enn i andre naginger. Skog- og trenagingen ble ikke rammet av
noen stor nedgang pa begynnelsen av 1990-tallet, dik flere nagringer ble.
Handels- og treforedlingsbedriftene var de klart mest Ilannsomme i perioden
1988-1999. De siste arene har lannsomheten, spesielt i tremekanisk industri,
vaat lav og fallende.



Gjennom analysene av nagingsomgivelsene i den norske skog- og
trenagringen identifiseres fire hovedproblemer.

1) Satsning pa kompetanse har over lengre tid blitt forsamt i skog- og
trenagingen. Dette har fert til at kompetansen i dag er for ensidig, og pa
mange omrader for lav. Det er farst og fremst markeds-, gkonomi-, strategi,
organisasjons-, kultur- og finanskompetanse som er mangelvare. Kunnskap
om skog- og trevirke er hgy, og Norge har lange tradisioner for avanserte
trekonstruksioner. En hovedarsak til kompetanseproblemet er at bedriftene
er sma og markedene lokale. Sma, geografisk spredte bedrifter gir fa
karriereveier og smaincentiver til & satse pa kompetanseutvikling. En annen
arsak er at mange aktiviteter i nagingen tradigonelt har krevd begrenset
kompetanse.

2) Isolasjon gir seg utslag i at bedriftene i skog- og trenagringen ikke i
sterk nok grad mottar impulser fra sine omgivelser. Dette svekker
kunnskapsoppbygging og -overfaring, og gir lite innovasonspress. Skog-
og trenagingen har for fa kontaktpunkter ut mot andre naginger og
kunnskapsmiljger. Koblinger til finans- og investormiljger og IKT-
bedrifter er for eksempel lave. | tillegg er koblingene til sterke skog- og
trenaginger i Sverige og Finland overraskende sma, selv om samarbeid pa
brangeplan blir benyttet blant annet i felles markedskampanjer
internasjonalt. Det finnes fa tette samarbeid og allianser mellom norske og
andre nordiske bedrifter, og arbeidsmarkedene ser ut til & vage relativt
atskilte. 90% av norske bedrifter oppgir & ha faare enn 5% utenlandske
ansatte.

Bedriftene er ogsai for liten grad i direkte kontakt med bedrifter lengre ut i
verdikjeden og med sluttkunder, selv om vi ser tegn til bedring pa dette
omradet. Et lyspunkt er at norske bedrifter, spesielt innen treindustrien, har
relativt nagr kontakt med forskningsinstitusoner og at samarbeid mellom
bedrifter er gkende pa enkelte omrader.

3) Den norske skog- og trenagringen er med unntak av Norske Skog,
som er blant de globalt ledende aktarene innen avis- og magasinpapir, lite
internasjonal. Manglende direkte kontakt med internagonale kunder og
markeder gir bedriftene fa impulser, og det blir vanskeligere & fange opp
endringer i ettersparsel fra eksportmarkedene. Fa bedrifter har datter-
selskaper internagjonalt, det er fa utlendinger ansatt i bedriftene og nesten
ingen selskaper benytter internasional rekruttering. Vi intervjuet 72 ledere
av selskaper i skog- og trenagingen: Kun en av disse oppga vekst i
internasjonale markeder som en viktig strategi for selskapet. Kontrasten til
Finland er sldende, der 32% av respondentene svarte det sasmme. 29% av de



norske respondentene ansa den norske nagingen som sterk bade hjemme og
ute. | Sverige svarte 59% det samme, i Finland hele 82%.

4) Skog og trenagingen har lav innovasjonsintensitet 1 over 90% av
bedriftene vi intervjuet stammet under 25% av inntektene fra produkter
utviklet de siste to arene. Dette er lavt, ogsd sammenlignet med skog- og
trenagingene i Sverige og Finland. Noe av forklaringen ligger i en smal
maskin- og utstyrsindustri i Norge. Dette er kunnskapstunge bedrifter med
hegy innovasjonstakt. | Sverige ansa 50% av respondentene at nagringen var
ledende for viktige innovasjoner. | Finland svarte i underkant av 40% det
samme, mens kun 10% av norske respondenter mente nagringen var ledende
painnovasjon. Isolagon som hindrer flyt av kunnskap og impulser, for lavt
kompetanseniva til a utnytte markedsmuligheter og forsknings- og
utviklingsresultater kommersielt og for lite direkte kontakt med inter-
nasonale markeder har satt bedriftene i nazingen under et svakt
innovasjonspress.

En rekke tiltak foreslas for & snu utviklingen i skog- og trenagingen fra
forvitring til oppgradering. Vi mener naaringen har god grunn til & ha et hayt
ambisjonsnivai en slik snuoperasion. Markedsvekst i flere viktige markeder
for skog- og trenagingen ser ut til & bli hgy i Europa fremover, og det er
0gsa et potensiale i det norske markedet ved offensiv satsing. Vi anbefaler
bedrifter og organisasioner d satse pd kompetanseheving, oke fokus pd
rekruttering og image, styrke bruk av incentivsystemer, endre deler av
bransjeorganiseringen, soke nettverk- og samarbeidsgevinster, satse videre
pd d bygge et bredt kompetansemiljo rundt Tresenteret i Trondheim og
Aktivt bidra til en nodvendig restrukturering av neceringen. Vi anbefaler
myndighetene ¢ bidra gjennom regionalpolitikken til d bygge regionale
neeringsklynger der hvor skog- og trenceringen stdr sterkt, konsentrere
midler benyttet til FOU til fd og spesialiserte miljoer hvor Norge har en
mulighet til a bli blant de ledende i verden, i sterkere grad nceringsrette
utdannelse innen nceringen, stimulere til okt kommunikasjon, nettverks-
bygging, kompetanseutvikling og internasjonalisering, utove en aktiv
konkurransepolitikk, samt samordne reguleringer pad tvers av landegrenser
slik at det ikke oppstar barrierer mot neeringsutvikling.
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1. Innledning

Skog- og trenagingen i Norge, eller verdikjeden marked-skog som den ogsa
blir kalt, har tradigonelt hatt en meget viktig betydning i norsk og nordisk
nagingdliv. De siste tidrene har derimot skog- og trenagingens betydning i
Norden vaat fallende. Mens nagingen i 1988 sto for 3,9% av al
verdiskaping i norsk nazingdliv, har andelen falt til 2,6% i 1999. | tillegg
har skog- og trenagingen lav status og liten oppmerksomhet i media og
folks bevissthet i Norge. Formalet med dette prosjektet er & bidra til & snu
utviklingen i den norske skog- og trenagingen og @ke nagingens
verdiskapingsevne. Det gjer vi ved & beskrive utviklingen i skog- og
trenagingen fra 1988 til 1999, forklare hvorfor utviklingen har vaat svak og
peke pa sentrale utfordringer som ma lases for at skog- og trenagingen skal
komme inn i en positiv spira med selvforsterkende vekst. | tillegg gir vi
konkrete anbefalinger til myndigheter, organisagoner og bedrifter om hva
de kan gjare for & gke nagringens verdiskapingsevne.

Studiens nagringsklynge-perspektiv innebagrer at vi er opptatt av samspillet
mellom alle typer aktgrer som opererer innenfor verdikjeden fra skogbruk,
via foredling til handel. Rapporten fokuserer sterkest pa skogbruk og
tremekanisk industri. Med tremekanisk industri menes treindustri (saging
og hevling) og mekanisk videreforedling av trevirke.

Rapporten analyserer utviklingen i verdiskaping og konkurransekraft i
perioden 1988 - 1999. Studien sammenligner utviklingen i Norge mot andre
norske naginger, samt mot utvikling i skog- og trenaaringene i Sverige og
Finland.

Kort historisk tilbakeblikk

Treindustrien dik vi kjenner den i dag har sin opprinnelse ved opprettelsen
av de farste dampsagene. Disse ble etablert i stort antall etter at sagbruks-
privilegiene ble opphevet med virkning fra 1860. Brangen opplevde en
sterk vekst i tidrene etter 1860 med en topp i 1875. Pa dette tidspunktet
eksporterte Norge 3 mill m*® trelast som er mer enn dagens samlede
trelastproduksion. Norge var pa dette tidspunktet den ledende nasjonen
innen trelast i Europa, og trelast utgjorde i perioden frem til 1920 en
betydelig del av norsk eksport. Trelasten var ogsa med pa a legge
grunnlaget for den norske handelsfléten. Temmer og trelast ble fraktet til
alle verdenshjarner, og etter oppheving av handelsprivilegiene i England ble
Norge en av de dominerende nasjonene innen transport av trelast.

Nordmenn var ogsa aktivt med i oppbyggingen av treindustrien i Sverige,
Finland og Russland. (Sejersted, 1993) Med den russiske revoluson og den
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nasjonalistiske epoken som fulgte rundt ferste verdenskrig ble industrien
kjept tilbake av de respektive landene. Den tunge tiden pa 20 og 30-tallet
samt stenging av grensene etter annen verdenskrig ferte til stagnason og
tilbakegang i treindustrien.

| etterkrigstiden har treindustrien kommet i skyggen av treforedlings-
industrien. | treforedling er det gjort store investeringer i teknologiutvikling
og fabrikkanlegg. Treforedlingsindustrien i Norge og Norden har de siste 20
arene gjennomgatt en kraftig strukturering. Norske Skog er i dag en av
verdens ledende konsern innen produksion av avis- og magasinpapir, og pa
nordisk niva har det vokst frem en rekke store global e skogindustrisel skaper
med hovedtyngde innen treforedling som StoraEnso, UPM-Kymmene og
SCA. Selv om ogsa treindustrien har gjennomgatt strukturelle endringer de
siste 20 &rene, er fortsatt denne delen av skog- og trenagingen relativt
fragmentert i Norden.

Skog er pa verdensbasis en meget viktig fornybar ressurs, og det er
tilgangen pa gode skogsressurser som har lagt grunnlag for den omfattende
skogindustrien i Norge og Norden. For divareta et bagrekraftig skogbruk ma
avvirkningen i norske skoger bestemmes av ressurstilvekst. Etter en hard
beskatning av de norske skogressursene pa 1800- og begynnelsen av 1900-
tallet gker i dag det stdende volumet med over 10 mill m® &lig. Arlig
avvirkning i Norge er i overkant av 8 mill m®. Potensial for gkt avvirkning
er dlikevel ikke sa stort, fordi tilveksten i stor grad befinner seg i
gkonomisk lite drivverdige omrader. Verdien av norske skogsressurser er
likevel stor og gkende.

Vi har de siste drene sett en internasjonalisering av bade trelast og
tommermarkedet. Overskudd av temmer og trelast | Vest-Europa har
medfert et sterkt prispress. | motsetning til treforedlingsindustrien har den
tremekaniske industrien i stor grad forholdt seg passiv til utviklingen. Stér
den norske skog- og trenagingen beredt til & mete utviklingen i
hjemmemarkedet og internasjonalt?

14



2. Naringsklynger og verdiskaping

| dette kapitlet presenteres det teoretiske fundamentet som analysene i
rapporten hviler pad Naginger som tilfredsstiller kravene til en sterk
nagingsklynge, har hgyere vekst i verdiskaping enn andre naxinger.
Arsaken til det er at neaingsklyngers suksess er selvforsterkende, mens
naginger som mangler klyngeegenskaper risikerer & komme inn i en
nedadgéende spiral.

2.1 Innledning

Norge star overfor en betydelig verdiskapingsutfordring i arene fremover.
Et spersmd er da hvorfor nagingsklynger er viktig for konkurranse-
dyktighet og verdiskaping. | sin enkleste form er forklaringen at bedrifters
konkurransedyktighet avhenger av omgivelsene de er en del av, hvilket
betyr at bedrifter og enkeltpersoner alltid vil trekkes mot land og omrader
hvor naaingsvilkérene totalt sett er best. Samtidig vil det vage dik at jo
flere bedrifter som etablerer seg i et omréde, desto mer interessant vil det bli
for andre bedrifter & gjere det samme. Dermed vil land med gode
nagingsomgivelser vaae mer attraktive for nyetableringer enn land med
darlige naaringsomgivelser. Denne sammenhengen er selvforsterkende, noe
som kan vaae med pa & forklare hvorfor det blir stadig sterre forskjell
mellom rike og fattige land.

Klynger er kjennetegnet ved at kvaliteten pa naagingsomgivelsene er hay,
hvilket gjar det mer attraktivt for bedrifter og enkeltpersoner a flytte dit,
noe som i sin tur styrker kvaliteten pa nasringsomgivelsene og gjer det enda
mer attraktivt & etablere seg der. Mangler et land sterke naaingsklynger,
risikerer det at store deler av nagringdlivet og de mest talentfulle personene
forsvinner ut av landet, noe som gjar det enda mindre interessant for de
andre a bli vearende, og landet kommer inn i en negativ spiral. Irland var
kjennetegnet ved en dlik negativ spiral og hadde en voldsom "brain drain”
pa 70- og 80-tallet — noe svaat mange u-land ogsa sliter med. Irland klarte
imidlertid & snu prosessen ved a dramatisk redusere skattenivaet for
bedrifter og samtidig satse tungt pd FOU innenfor informasjons- og
kommunikagonsteknologi (se Green 2000). Pa den maen ble
nagingsomgivelsene dramatisk forbedret og spiralen begynte & peke
oppover. Det farte til at Irland oppnadde en bemerkel sesverdig hay vekst i
90-arene og er i dag blant de rikere land i Europa.

Vi vil ndintrodusere Porters diamantmodell, som er velegnet til a beskrive
de nagingsomgivelser bedrifter er en del av. Deretter gér vi mer i dybden og
forklarer hvilke fundamentale mekanismer som leder ”sunne diamanter” til
hey verdiskaping. Elementene i teorien og sammenhengen mellom dem er
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illustrert i figur 2-1 Kvaliteten pa nagingsomgivelsene bestemmer hvor
sterke oppgraderingsmekanismene vil bli, som i sin tur er avgjerende for
hvor hay verdiskapingen blir.

Figur 2-1: Neeringsklynger og verdiskaping

MIKROGKONOMISKE N/ERINGSOMGIVELSER  —  OPPGRADERINGSMEKANISMER  —>  VERDISKAPING

Konkurranse

/ forhold Innovasjonspress
\ Okt verdiskaping

bla. gjennom

. i Komplementariteter innovasjon og
Faktor. Markeds > omplementaritete reduserte transaksjons-
forhold forhold kostnader

\ Koblinger / Kunnskapspredning

2.2 Porters "Diamant”: Kvaliteten p abedriftenes narings-
omgivelser

| slutten av 80-arene ledet Michael Porter et internagonalt forsknings-
prosiekt som tok sikte pa a forklare hvorfor naginger i enkelte land blir
internagonale suksesser, mens de ikke blir det i andre land — selv om for
eksempel ressursgrunnlaget er likt i de to landene. Boken " The Competitive
Advantage of Nations’ (1990) samler innsikten fra de bredt anlagte
studiene. Porter oppsummerer denne innsikten i en modell som senere har
gétt under betegnelsen Porters " diamant”. Hovedpoenget i denne modellen
er at suksessrike nagringer er kjennetegnet ved selvforsterkende vekst, som
drives frem av konkurranse, samarbeid, innovasjonspress og kunnskaps-
utvikling blant bedrifter innenfor relativt avgrensede geografiske omrader.
Sagt pa en annen mate har nagingsutvikling en tendens til & forega mest
effektivt i geografiske klynger av bedrifter, noe som ferer til en gkende grad
av spesialisering mellom land. For eksempel er omrédet rundt Modena i
Italia kjent for sin keramikkflis-klynge, med mer enn 500 selvstendige
fliseprodusenter. Et annet klassisk eksempel pa nagringsklynger er olje- og
gassmiljget i Houston, mens internettklyngen i Kista i Stockholm er av
nyere dato. | Norge blir mgbelklynge pd Sunnmgre, naamere bestemt i og
rundt Sykkylven, gjerne trukket frem som eksempel pa en homogen og
geografisk konsentrert nagingsklynge.
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| falge Porter er ikke disse eksemplene kurigse enkelttilfeller. Tvert om
hevder han at det verdensgkonomiske kartet er dominert av slike nagings-
klynger. Porter  definerer  naaingsklynger  som: “...geographic
concentrations of interconnected companies and institutions in a particular
field” (Porter, 1998). Med andre ord, en samling av geografisk konsentrerte
selskaper som nyter usedvanlig suksess innenfor seaskilte relaterte
naginger. Mange aktgrer i en naging innen et geografisk omradet med
sterke relasioner er med pa a danne grunnlaget for en klynge. Nar slike
forhold foreligger vil et kompetansemiljg bygges opp og gi akterene i
klyngen en konkurransefordel. Dette skyldes for eksempel at krevende
kunder utfordrer leveranderer til & videreutvikle sine produkter og tjenester.
Konkurranse og samarbeid mellom akterene i en klynge vil generere okt
kompetanse, bade gjennom rivalisering og gjensidig kunnskapsutveksling.

Porters diamantmodell fokuserer pa fire faktorer, henholdsvis konkurranse-
forhold, ettersporselsforhold, faktorforhold og koblinger. | tillegg spiller
0gsa myndigheter en viktig rolle. Isolert sett er hver av disse faktorene
viktige for a skape gode industrielle klyngemiljg, men vel s viktig er et tett
samspill mellom alle disse faktorene. Dette er med pa & legge forholdene til
rette for at akterene kontinuerlig yter sitt beste.

Figur 2-2: Porters diamantmodell

/ KonkurranseforholdJ \

Faktorforhold < l > Markedsforhold

\ oninee /
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Etterspeorselsforhold

Starrelse, vekst og andre egenskaper ved markedet har stor betydning for en
nagings utviklingsmulighet. Volum er viktig fordi det gir muligheter til &
realisere stordriftsfordeler, for eksempel i form av FOU-investeringer.
Markedets starrelse har ogsa betydning for fremveksten av spesialiserte
leverandarer. | et stort marked er det mulig & satse pa smae niser som
ellersikke ville vaat |lannsomme.

En falge av okt globaliseringen er a hjemmemarkedets sterrelse spiller
mindre rolle, simpelthen fordi markedene smelter sammen over
landegrensene og blir stadig mer internasionale. Dermed kan bedrifter
lokalisert i land med liten ettersparsel i hjemmemarkedet betjene et globalt
marked. Globalisering gker dermed muligheten for nigeselskaper innen en
rekke naginger.

Markedsvekst fyller samme funkgon som markedets faktiske sterrelse.
Forventninger om sterk vekst vil stimulere til produktutvikling og FOU-
investeringer, mens stagnagon og tilbakegang ofte ferer til fokus pa
kostnadseffektivitet og priskrig. Et eksempe fra oljeindustrien er
Kongsberg Offshore som begynte & utvikle undervannslgsninger til
oljeindustrien allerede pa 70-tallet, i pavente av at investeringene pa norsk
sokkel skulle mangedobles. | senere ar har de tatt med seg produktene til
internagjonale markeder, og er i dag blant de absolutt ledende undervanns-
leverandarer i verden.

Selv om vekst og volum har betydning for dynamikken i en naging, er
andre faktorer vel sa viktig. Kunder som er avanserte, innovative og
sofistikerte, vil stille strenge krav til leveranderene sine. Dermed bidrar
kundene til produkt- og prosessinnovasoner i naagingen. Leverandarenes
evnetil afange opp kundenes ansker og behov, avhenger av at de har rik og
hyppig kommunikasjon, noe som er enklest a fa til n&r aktarene er
samlokaliserte. Det er en viktig arsak til at innovasjonstakten er hgyere i
nagingsklynger enn utenfor. Silicon Valey og oljemiljget i Houston er
eksempler pa klynger hvor leveranderer og kunder er samlokalisert. Mange
leverandarer etablerer seg i disse klyngene nettopp for & ke sin egen
lagings- og innovasionsevne. Sagt pa en annen méte blir grunnlaget for
bedrifters internasionale konkurransedyktighet ofte lagt i relasonen til
krevende kunder pa nearmarkedene.

Konkurranseforhold

Det er noe underlig med konkurranse. De fleste bedrifter gnsker & redusere
rivaliseringen fra konkurrenter sd mye som mulig, og det er gammel visdom
at det beste en bedrift kan oppna er monopol. Porters egen bransjeanalyse —
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den sdkalte 5-forces modellen — dreier seg om nettopp dette; velge en
brangie hvor konkurransekreftene er svake og deretter finne en posigon i
bransien hvor man er mest beskyttet mot konkurranse. Pa den annen side er
Porter en varm talsmann for konkurranse, ikke bare i produktmarkedene,
men ogsai faktormarkeder. Det siste betyr at han anbefaler full konkurranse
i bade arbeidsmarkeder, kapitalmarkeder og energimarkeder. Denne
tilsynelatende mangel pa konsistensi Porters teorier skyldes to forhold: For
det forste at diamantmodellen dreier seg om nagingers konkurranse-
dyktighet, ikke enkeltbedrifters; for det andre at diamantmodellen er
dynamisk, mens brangeanalysen er statisk. La oss starte med det siste. Et
monopol er bare innbringende sa lenge monopolet varer. Nar monopolet
faller, ma bedriften vaare konkurransedyktig, og det er lite sannsynlig at en
bedrift som har levd en sevnig monopoltilvaaelse, vil lykkes ndr den meter
konkurrenter som har blitt herdet gjennom rivalisering med internasjonale
spillere. Ved a hele tiden matte kjempe om kundenes gunst, utvikles en
lgnnsomhetskultur. Det innebager at ledelsen og de ansatte vil ha
oppmerksomheten rettet mot markedet og stadig sgke forbedringer for a
lykkes i konkurranse. Sagt pa en annen mate er monopol bra i et statisk
perspektiv, men tar vi hensyn til at markeder er i bevegelse og blir stadig
mer internasionale, er konstruktiv konkurranse en forutsetning for &
overleve palengre sikt.

En annen grunn til forskjellen i synet pa konkurranse er at diamantanalysen
er opptatt av nagringers — ikke enkeltbedrifters — konkurransedyktighet. Selv
om hard konkurranse ikke ngdvendigvis er positivt for enkeltbedrifter, vil
det fore til at nagingen vokser raskt, at produktiviteten er hgy og at
innovasjonstakten er stor. Som vi kommer tilbake til i neste kapittel, er det
faktisk ingen grunn til & forvente at Ignnsomheten til bedriftene i en
nagringsklynge er hgyere enn i andre naginger. Grunnen til det er at nettopp
at nagingsklynger er kjennetegnet ved hard konkurranse. Pa den annen side
er det sannsynlig at bedrifter som er etablert i det globale tyngdepunktet
innenfor sin naging, vil vaae konkurransedyktig i ale markeder over hele
markeder. Det betyr at selv om de ikke tjener spesielt mye penger i denne
nagingsklyngen, vil de sannsynligvis ha desto hgyere Ignnsomhet i andre
markeder.

Porter har inkludert samarbeid mellom bedrifter i boksen for
konkurranseforhold. Her hviler ogsa et tilsynel atende paradoks. Tradigonelt
har konkurranse og samarbeid blitt sett pa som motpoler. Er det hard
konkurranse, er det lite samarbeid — og omvendt. Det har dermed fétt
normative politiske implikasioner: @nsker man & stimulere til samarbeid,
kan man ikke tillate for mye konkurranse — og omvendt. Det viser seg
imidlertid at forholdet mellom konkurranse og samarbeid er langt mer
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kompleks og at naginger som er kjennetegnet ved hard konkurranse, ogsa
har en tendens til & inneholde mye samarbeid. Grunnen til det er at
konkurranse og samarbeid er motstdende sider pa samme mynt. All
konkurranse har substitusjon som sin grunnleggende arsak. Konkurranse
dreier seg om faren for abli erstattet av en som oppleves som bedre enn deg
selv. PA samme mate har at samarbeid komplementaritet som sin
grunnleggende arsak. Samarbeid dreier seg om & realisere et potensiale for
felles gevinst. Uutnyttet komplementaritet finnes nag sagt over alt, og det er
bare kreativitet som setter grenser for potensielle samarbeidsgevinster
mellom bedrifter. Dette er vel dokumentert i Nalebuff og Brandenburgers
bok, "Coopetition” fra 1997. | mange fragmenterte naginger sStarter
effektiviseringsprosesser gjennom samarbeid mellom bedrifter pa omréder
hvor de selv ikke klarer a utnytte stordriftsfordeler. @kende markeds-
faringssamarbeid mellom mindre selskaper innen tremekanisk industri er et
eksempel fra skogindustrien. Allikevel er hovedbildet at det er liten
tradigon for & sgke felles gevinster. Nar naginger eksponeres for gkt
konkurranse, blir ofte bedriftene presset til & samarbeide, for eksempel for &
realisere stordriftsfordeler eller utvikle nye produkter.

Faktorforhold

Faktorforhold kan beskrives som tilgang pa produksjonsfaktorer, og
inkluderer alt fra menneskelige ressurser til kapital og infrastruktur. Hvis
innsatsfaktorer er lite mobile, vil bedrifter vaae avhengig av at de tilbys der
de selv holder til for & veae konkurransedyktig. Mange naturressurser er
immobile, noe som har fart til at naginger er blitt bygget opp i omradene
hvor ressursene finnes. Fremveksten av de nordiske skogindustriene er et
godt eksempel pa dette. Transportkostnadene for temmer har tradisonelt
vaat sa hgye at produksion i de révareintensive delene av industrien har blitt
bygget opp der tilgangen pa virke av hay kvalitet har veat god. For mer
kunnskapsintensive deler av naaingen betyr révaretilgang mindre.
Kompetanse er viktigste innsatsfaktor, og bedriftene saker dermed ofte opp
sterke kunnskapsmiljger. kunnskapsintensive deler av skog- og trenagingen
finnes innen maskin- og utstyrsindustrien og innen videreforedlingsleddene.

Tradisonelt har energi vaat lite mobilt og lagt store feringer pa lokalisering
av nagingsvirksomhet. England ble avskoget pa 1700-tallet, som falge av at
smelteverkene flyttet rundt i landet pa jakt etter trekull fra skogene. Ved
overgangen til jernkull fortsatte man & lokalisere smelteverkene ved de store
kullgruvene, dik a industrien ble konsentrert i nseheten av
kullforekomstene. | Norge har ogsa smelteverkenes lokalisering fulgt
tilgangen pa energi, men de senere &rene har grunnlaget for dette blitt mer
eller mindre borte. Det skyldes at energi i dag er langt mer mobil enn
tidligere, blant annet som feglge av at elektrisitetss og gassnett er godt

20



utbygd béde nasjonalt og internasionalt. Dette vil fa store konsekvenser for
energi-intensiv virksomhet som er lokaisert i Norge for a redusere
energikostnadene. Med like energipriser er det bedre a smelte metall near
mal mforekomstene eller naa markedene enn & smelte den i Norge.

En viktig innsikt fra utviklingen i mange naginger de siste &rene er at
mange innsatsfaktorer har blitt mer maobile og at bedriftenes verdikjeder kan
splittes opp og lokaliseres langt fra hverandre. Bedrifter som legger sin IT-
avdeling til Bangalore i India er klare eksempler pa det sSiste.
Arbeidskraftens mobilitet har imidlertid ikke blitt ssalig mye sterre. Norske
bedrifter ma gjerne tredoble totale Ignnskostnader nar de tar med seg sine
norske ansatte til utlandet. Det har fert til at tilgang pa kompetanse har blitt
langt viktigere for bedrifters lokaliseringsvalg enn tidligere. Bedriftene
etablerer mot omrader hvor det er stor tilgang pa kvalifiserte folk, og
ambisigse personer trekkes til omradene hvor de beste bedriftene er.
Utdannings- og forskningsinstitusoner utvikles gjerne i de samme
omradene, noe som hever kompetansen i omrédet ytterligere og gjer det
enda mer interessant for bedrifter & etablere seg der. Sagt pa en annen méte
er jakten paimmobil spisskompetanse en viktig arsak til klyngedannelse.

Koblinger

Med koblinger mener vi alle formelle og uformelle kontaktpunkter mellom
bedrifter, individer og myndigheter. Den grunnleggende idéen er at jo flere
koblinger som eksisterer, jo mer varierte disse er, og jo flere aktarer som
inngdr i dem, desto sterre blir kunnskapspredningen. | sperreundersgkel sen
giennomfert blant bedrifter i skog- og trenaaingen i Norge, Sverige og
Finland, ble bedriftene bedt om a vurdere hvor sterke koblinger de har til
ulike grupper av bedrifter og til i nagingen forskningsorganisasoner. |
tillegg har vi samlet inn data om to spesifikke former for koblinger —
konkurranse og samarbeid — mellom bedriftene. Dette er imidlertid bare to
av mange former for koblinger hvor kunnskap kan overfgres. Vi har
systematisert ulike former for koblinger pa felgende méte:

Vertikale koblinger i produktmarkeder, dvs. kjgpere og selgere
Horisontale koblinger i produktmarkeder; disse kan vaare av flere dag,
- samprodusenter, for eksempel i joint ventures og andre allianser
- komplementgrer, dvs. at den ene bedriftens produkter blir mer
verdt hvis den andre bedriften leverer sine produkter i det
samme marked
- rivaer, dvs. a de konkurrerer om de samme kundenes gunst
Faktormarkedskoblinger, som ogsa kan vage av ulike slag;
- teknologi og FOU-resultater
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- menneskelige ressurser — kompetanse, for eksempel gjennom
bevegelse av
- ansatte — som tar med seg kompetansen fra sin gamle
arbeidsgiver nér de gar over til en annen
- konsulenter — som tar med seg innsikten fra et progekt i en
bedriften til et nytt prosjekt i en annen bedrift
- styremedlemmer — som sitter i flere styrer og tar med seg
kompetansen fra ett styre til et annet
- infrastruktur, i form av
- kommunikasjon — for eksempel bredbandsnett eller satellitt
- transport — som havner, veier, tognett og flyplasser
- kapital, i form av
- eerskap
- kreditt

Hovedpoenget er at kunnskap, informasion, evner og holdninger overfares
giennom disse koblingsformene, om enn pa ulike mater og i ulikt omfang.
Vi har saalig tro pa betydningen av at mennesker beveger seg mellom
organisasioner, for eksempel ved at ansatte gar fra en jobb til en annen
innenfor en naging eller at personer med erfaring og innsikt sitter i flere
styrer. Derfor kan ogsa konsulenter spille en nekkelrolle i kunnskaps-
spredning, spesielt i naginger hvor det er liten mobilitet av ansatte mellom
bedriftene. Ved & studere mange bedrifter innen samme naging, opparbeider
de en innsikt og helhetsforstaelse som bedriftene selv kan ha problemer
med a utvikle. Denne innsikten tar de med seg og sprer til ale sine kunder.
Derfor er det ogsa viktig at konsulenter fungerer som rédgivere for hele
nagingen, ikke bare for deler av den. Vi er klar over at dette synet bryter
med en inngrodd holdning i Norge om at kunnskap ma beskyttes og
hemmeligholdes. Vi tror at norsk nazingdliv ville vaat mer konkurranse-
dyktig internagonalt hvis mennesker, kunnskap, informasjon og erfaringer
fikk flyte friere mellom bedriftene i Norge.

Det er verdifullt for en naaing om koblingene gér pa tvers av tradisonelle
brangegrenser. Grunnen til det er relaterte virksomheter ofte innehar
komplementagr kompetanse. Derfor er det en normalt® en fordel om klynger
er komplette. Med en komplett klynge mener vi at det er tilgang pa alle
nagdvendige innsatsfaktorer (kompetanse, kapital, innsatsvarer, tjenester)
innenfor klyngen. Jo flere relevante leverandarer som eksisterer i klyngen,

! Det er ikke nadvendigvis en fordel med en komplett klynge. Hvis innsatsfaktorer
er fullt mobile, vil det vaare minst like bra for bedriftene & skaffe seg leveransene
utenfra.
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jo flere komplementaare produktel ementer og jo bedre utbygd infrastruktur,
desto mer komplett er klyngen. Det betyr ikke ngdvendigvis at alt
produseres innenfor klyngen, men at de tilbys til full kvalitet i den. | en
komplett klynge vil det eksistere mange relaterte bedrifter som ved hjelp av
samarbeid og kompetanseoverfering gjensidig kan forsterke konkurranse-
dyktigheten.

Vi tror det er en styrke om nagingsklynger har koblinger til andre klynger,
gierne i samme land. Det er interessant & observere at mange at de store
innovasjonenei Norge er utviklet i grenseflaten mellom to sterke klynger.

For at norske nagingsklynger skal ha vekstpotensiale i en gradvis mer
globalisert verdensgkonomi, bar de ha betydelige internasjonale koblinger.
Koblingene kan ta mange former. Internasionale kunderelasoner gir
bedriftene impulser om markedstrender. Gjennom internasonale
leveranderer far man tilgang til leveranser av ypperste klasse — hvis ikke
disse finnes i Norge. Internasonale forskningsprosjekter kan realisere
teknologiutvikling som det ikke er grunnlag for innenfor den norske
klyngen. Dessuten kan norske bedrifter og organisasioner veae med &
pavirke teknologi- og produktstandarder gjennom internasionale
programmer. Internasonale koblinger kan ogsa foregd gjennom
arbeidsmarkeder og radgivningsselskaper. Ved & ansette spesialister og
ledere fra nagingsklynger i andre land, kan innsikten fra disse klyngene
tilflyte den norske klyngen. Den sterkeste koblingen til klynger i andre land
far man allikevel ved a etablere egne enheter der. Pa den méten far man
kontakt med kunder, leveranderer og konkurrenter og blir del av det totale
laringsmiljget. De fleste starre norske offshorel everandarer er for eksempel
til stede i Houston, og mange IKT-selskaper har etablert datterselskaper i
Silicon Valley

Oppsummering

Pa tross av @kt globalisering og sterk teknologisk utvikling, er
konkurransedyktighet ofte et resultat av kvaliteten pa naeringsomgivelsene
bedriftene er en del av. Det er naaliggende & tro at de tunge globale
trendene ville frigjare selskapene fra deres avhengighet av lokale forhold,
men dette viser seg ikke & vage tilfelle. Porter hevder at de lokale
nagingsomgivelsene er like viktige i dag, men av andre grunner enn
tidligere: Mens internasional konkurransedyktighet tidligere var basert pa
kostnadsfordeler gjennom tilknytning til relevante produksjonsfaktorer som
naturressurser, energi og billig arbeidskraft, er det i dag langt viktigere &
vage lokalisert i dyktige kompetansemiljger virksomheter. | et
gkonomifaglig sprék handler det om at nagingers internasionae
konkurransedyktighet i dag er et resultat av endogene komparative fortrinn
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— i motsetning til de tradigonelle eksogene komparative fortrinn (Riis,
2000). Sagt pa en annen mate blir konkurransedyktighet i dag utvikiet
internt i naginger, mens de tidligere i langt sterre grad var girt fra naturens
side.

2.3 Mekanismene som ferer til selvforsterkende vekst i klynger
Teorier om nagingsklynger har gjerne, eksplisitt eller implisitt, definert
klynger ved deres gunstige effekt pa verdiskaping (se for eksempel
Norman, 2000). Mer konkret har en klynge blitt definert som en naging som
er kjennetegnet ved sterke oppgraderingsmekanismer. Dermed har
spgrsmalet om hvorvidt en naging er en klynge eller ikke, fatt sentral
betydning, noe som ogsd har preget den offentlige debatten om
nagingsklynger og verdiskapingspolitikk. Etter var mening er dette uheldig,
fordi det medferer at resonnementene lett blir tautologiske, det vil s at
resonnementet "gar i ring”. For aunnga tautologiproblemet, har vi valgt &
gigre et klart skille mellom en nagings omgivelsesfaktorer og de
mekanismer som settes igang ndr omgivelsene har bestemte karaktertrekk.
Dette ble illustrert i figur 2-1 i innledningen til kapittelet. | figuren er tre
mekanismer spesifisert; innovasjonspress, komplementaritet og kunnskaps-
spredning. | det falgende skal vi forklare disse mekanismene:

Innovasjonspress

| noen naginger er innovasjonstakten langt hgyere enn i andre naginger.
Den viktigste forklaringen paforskjeller i innovasjon mellom naginger er at
forutsetningene for innovasjon er forskjellige. Disse forutsetningene kan
vage av mange slag men vi tror en viktig mekanisme at bedriftene opplever
et presstil dinnovere. Et slikt innovasionspress vil oppstai naginger som er
kjennetegnet ved at

kundene er avanserte og tiller krav til innovative produkter og
| @sninger

det er rik og dpen kommunikasjon mellom kundene og leverandgrene
kundene kan velge mellom aternative leveranderer

Er disse kjennetegnene tilstede, vil leveranderene fa impulser til
forbedringer og incentiver til & respondere paimpulsene. Det vil lede til gkt
innovasion og starre verdiskaping i naxingen. Med andre ord er det
samvirket av de tre elementene som setter igang en oppgraderings-
mekanisme — innovasjonspress — som igjen gker verdiskapingen. Det som
gjor disse sammenhengene spesielt interessante, er at mekanismene er
selvforsterkende, noe som illustreres ved den tykke ”feed-back”-pilen fra
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verdiskaping til mikrogkonomiske nagingsomgivelser i figur 2-1.
Innovasjonspresset som ble skapt av faktorene i punktene overfor, vil
forplante seg giennom hele verdiskapingssystemet ved at konkurrentene
som kjemper om krevende kunders gunst, selv vil vage krevende kunder
overfor sine leverandarer. Dessuten vil de sannsynligvis vaae mer krevende
i faktormarkeder, for eksempel i arbeidsmarkedet, noe som vil gi
enkeltindivider incentiver til utvikling av sin egen kompetanse. Denne
dynamiske prosessen er illustrert i figur 2-3.

Figur 2-3: Den dynamiske prosessen for innovasjonspress

1) Innovasjonspress pa en arena...

. . ) 3) ... og kan ogsé skape
Rlvahserlng press pia oppgradering av innsatsfaktorer

Sofistikerte | Innovasjons A
el
kunder press '
i
'
‘rl) ... gir virkninger pé leveranderarenaen ...
Sofistikerte +| Innovasjons
el
kunder A press
Rivalisering

Innovagonspress er sannsynligvis mest effektivt nar det kommer fra
kundene, men det kan ogsa ha andre kilder. For eksempel kan eiere
frembringe et innovasonspress, bade ved & stille krav til 1gnnsomhet og
giennom strategisk styring av selskapet. Ogsa myndigheter kan bidra til
innovasjonspress, for eksempel gjennom strenge miljegreguleringer eller
gjennom teknologi- og produktstandardisering.

Komplementaritet

Den andre oppgraderingsmekanismen vi fokuserer pa, har vi valgt a kalle
komplementaritet. Denne mekanismen e av en annen karakter enn
innovasjonspress og gker verdiskapingen i en naaing ved a forbedre
bedriftenes effektivitet. Mekanismen har vaat kjent blant geografier og
gkonomer i flere hundre & og er blant annet benyttet til & forklare hvorfor
byer vokser og blir gkonomiske sentre. Hovedideen er at bedrifter trekker
pa et bredt spekter av ressurser i sin verdiskaping, og at mange av disse
ressursene er felles for bedriftene i en naging. Hvis en del av disse
ressursene har fallende enhetskostnader i bruk, vil det kreves en viss
mengde bedrifter for at det skal vaare lannsomt a produsere ressursene. Sagt
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pa en annen méate ma det vage en kritisk masse av bedrifter for at visse
typer ressurser skal bli tilbudt.

For eksempel vil alle bedrifter i et omréde ha fordel av et godt utbygd
veisystem, men lgnnsomheten av veiprosjekter avhenger av hvor stor den
totale effektivitetsgevinsten av veisystemet er, som igjen avhenger av hvor
mange bedrifter som er lokalisert i omradet og hvor store disse bedriftene
er. Blir veien bygget ut, vil det fare til gkt verdiskaping i omradet, bade ved
at eksisterende bedrifter vokser og ved at omrddet blir attraktivt for
nyetableringer. Heri ligger det selvforsterkende elementet: Ulike ressurser
kan ha ulike kritisk masse-nivaer, det vil si at hver gang kritisk masse for en
ressurs blir n&dd, gker sannsynligheten for at kritisk masse for en annen
ressurs ogsavil bli nadd.

Oppsummert drives veksten i en naging — lokal eller nagona — frem av at
stadig nye infrastrukturelementer og spesialiserte varer og tjenester blir
tilbudt som felge av at kritisk masse for disse innsatsfaktorene blir nadd.
Tre kriterier ma vagre tilfredsstilt for at verdiskapingen i en naaing oppnar
selvforsterkende vekst gjennom komplementaritet:

ad) Ressursene (varer, tjenester og infrastrukturelementer) ma veae
komplementae i markedet eller som innsatsfaktorer for bedriftene;

b) ressursene ma ha fallende enhetskostnader i bruk, slik at ettersparselen
mavaae av et visst omfang for at ressursene skal bli tilbudt;

c) Det ma veae betydelige mobilitetsbarrierer i ressursene, dik at
nagingen ikke far tilfart ressursene utenfra.

Er disse tre kriteriene tilfredsstilt, vil en naging métte ha en viss starrelse
for at ressursene skal bli tilbudt pa stedet, samtidig som verdiskapingsevnen
til bedriftene avhenger av i hvilken grad ressursene vil vaae tilgjengelige.
Veier, havner og flyplasser tilfredsstiller normalt alle tre kriterier. For det
farste kjennetegnes disse formene for infrastruktur ved a vaare en generell
ressurs som gker effektiviteten til andre ressurser i bedriftene. For det annet
har infrastruktur ofte fellesgodekarakter. N&r de ferst er bygget, faller
enhetskostnadene ved bruk inntil kapasitetsgrensen er nadd. For det tredje
er infrastruktur i sin natur stedbunden, dlik at forsyning utenfra er uaktuelt.
Verdien av Gardermoen for nagingdlivet i Norge faller med avstanden til
flyplassen. Likeledes hjelper det lite at nabogya far fastlandsforbindelse,
hvis ens egen gy ikke har det.

Kunnskapspredning

Den tredje mekanismen i teori om nagingsklynger er knyttet til utvikling og
spredning av kunnskap. Denne mekanismen star blant annet sentralt i
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endogen vekstteori, som fokuserer pa hvordan spredning av kunnskap som
biprodukt av markedsrelasjoner skaper gkonomisk vekst (se for eksempel
Romer, 1990). Nar aktgrene i en naging mates, enten i gkonomiske, sosiade
eller personlige sammenhenger, vil de utveksle kunnskap og erfaringer.
Dermed vil ogsd ny kunnskap skapes, for nye idéer, innsikt og forstaelse
oppstér sveat ofte i metet mellom akterer som har ulik, men
komplementas, kompetanse. | enkelte tilfeller kan kunnskapsutvekslingen
vage planlagt og rammet inn av gkonomiske avtaler, men som regel er den
en sideeffekt — et biprodukt — av gkonomiske transaksjoner. Derfor blir
kunnskapspredning betegnet som en positiv ekstern effekt i gkonomisk
vekstteori — med andre ord en form for markedssvikt. Det er eksistensen av
dlike positive eksternaliteter som gir et gkonomisk argument for offentlig
inngripen og stimulans i en naging. Derfor har fagekonomer lagt stor vekt
pa & beskrive og pavise kunnskapseksternaliteter i nagringsklynger. Det er
imidlertid vanskelig a observere kunnskapsspredningen direkte, s i
analysene av skog- og trenaaringen har vi lagt hovedvekt pa & undersake det
vi tror er de viktigste kildene til kunnskapspredninger — koblinger mellom
aktorene i og mellom nceringer. Med koblinger mener vi alle formelle og
uformelle kontaktpunkter mellom bedrifter, individer og myndigheter. Den
grunnleggende idéen er at jo flere koblinger som eksisterer, jo mer varierte
disse er, og jo flere akterer som inngdr i dem, desto sterre blir
kunnskapspredningen. Nyere forskning (se Riis 2000) tyder pa at kunnskap
spres raskere mellom bedrifter som er samlokaliserte. Det skyldes at det
normalt eksisterer flere og mer varierte arenaer for kommunikasjon mellom
bedrifter som ligger innenfor et geografisk omrade, med andre ord at
koblingene er flere og rikere enn i naginger hvor bedriftene ligger spredt.

Oppsummering
Ovenfor har vi beskrevet de tre sentrale mekanismene som skaper
selvforsterkende vekst i nagringsklynger:

(1) Innovasionspress, som skyldes kombinasjonen av naghet til krevende
kunder og hard konkurranse om kundenes gunst. Presset forplanter seg
til alle produkt- og faktormarkeder hvor det er tilstrekkelig intensiv
konkurranse, fordi bedrifter som er utsatt for innovasjonspress, selv blir
krevende kunder i sine leve leverandgrmarkeder.

(2) Komplementariteter knyttet til synergier mellom ulike typer aktarer

som utfyller hverandre og forsterker hverandre, kombinert med hgyere
Ignnsomhet i infrastrukturprosjekter.
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(3) Kunnskapsspredning; kunnskap akkumuleres og spres raskere som
falge av hgy mobilitet av ansatte, ledere og konsulenter, og som falge
av at klynger har mange og varierte kommunikasjonsarenaer.

I nagingsklynger kan vi forvente at alle tre mekanismer er i virke.
Kommunikasjonsarenaene er mange og varierte, og forholdene ligger godt
til rette for mobilitet av ansatte. Dermed er potensialet for
kunnskapspredninger spesielt stor i nagingsklynger. Samtidig er det mulig a
ta ut komplementaritetsgevingter, i form av infrastruktur og utvikling av
spesialisert infrastruktur. | tillegg er sannsynligheten hgy for at det vil
oppsta et press pa bedriftene til stadig fornyelse og innovasjon, fordi bade
kunder og konkurrenter befinner seg i omradet. | hvilken grad disse tre
oppgraderingsmekanismene vil fungere, avhenger imidlertid ogsa av andre
faktorer; for eksempel kulturen — mentaliteten til menneskene som virker i
nagingen — og myndighetenes politikk. La oss derfor se litt pa hvordan
kultur og politikk pavirker verdiskaping.

2.4 Kulturens betydning for verdiskaping

Porter poengterer at "naavaaet av bedrifter, leveranderer og institusoner i
et omréde skaper potensidle for gkonomisk verdi, men det sikrer ikke
realiseringen av dette potensiaet” (Porter, 1999). Kulturen i omradet spiller
en vesentlig rolle for bedriftenes evne til a realisere potensialet. Enkelte
omrader er kjennetegnet ved en entreprengr- og lgnnsomhetskultur. De
mange spgkene om Sunnmgringers kremmermentalitet er neppe uten rot i
virkeligheten. Det er viktig a presisere at kultur ikke er en konstant faktor
som er updvirket av andre forhold. Det er neppe noen genetisk forskjell pa
Sunnmearinger og Sunnfjordinger. Tvert i mot vil de totale naxings-
omgivelsene bade forme og bli formet av kulturen i omradet. Regioner som
klarer & utvikle lokale naaingsklynger, gker livskraften til den samme
klyngen, simpelthen ved at mentaliteten til alle som har sitt virke i klyngen,
blir mer innovagions- og |gnnsomhetsorientert.

| omréder hvor bedrifter har vent seg til at det er mer effektivt & seke penger
fra staten enn & tjene dem i markedet, er det vanskelig & etablere en
entreprengrkultur.  Mangelen pa markedsorientering  ferer til  at
kundetilpasningen og innovasionsevnen synker. Det hjelper lite om
kundene er krevende og sender tydelige signaler om hva de gnsker hvis
bedriftene ikke har vilje til & respondere pa kravene. | deler av skog- og
trenaaringen kan det se ut til at ravarefokus og ”interne stridigheter” har gatt
pa bekostning av kunde- og markedsorientering. Dette kommer vi grundig
tilbake til senerei rapporten.
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2.5 Gkonomisk politikk for oppgradering av naringer

Alle mekanismene i teori om nagingsklynger er varianter av det fag-
gkonomer Kaller positive eksternaliteter. Med eksternaliteter menes det at
de er biprodukter av bedrifters aktiviteter og bedutninger, hvilket betyr at
de ikke blir tatt hensyn til av beslutningstakere. At eksternalitetene er
positive betyr at de bidrar til & gke den totale effektiviteten i naaingen.
Positive eksternaliteter er eksempler pa markedsimperfeksoner som kan
faretil at markedet ikke fungerer effektivt. Fordi bedriftene bare tar hensyn
til sine egne gevinster av de valg de gjer, kan de ha en tendens til a
investere for lite i FOU, drive for lite kompetanseutvikling og la vaae &
etablere seg i omrader som mangler kritisk masse. Hvor stort dette
problemet er, er det vanskelig & svare pa. | sterke naaingsklynger er
problemet neppe av kritisk betydning, fordi akterene har forventninger om
vekst. Disse forventningene vil de bygge inn i sine analyser og dermed
"forskuttere” gevinstene av hverandres eksternaliteter. Pa den annen side er
det sannsynlig a jo starre den eksterne gevinsten av enkeltbedrifters atferd
er relativt til bedriftens egen gevinst, desto sterre avstand blir det mellom
det kollektivt optimale og det bedriftsskonomisk Ignnsomme. Aktiviteter
hvor eksternalitetene er store kalles gjerne kollektive goder. Grunn-
forskning og generell utdanning er eksempler pa slike kollektive goder,
likeledes infrastrukturelementer som veier og radiosignaler. Enkeltbedrifter
har svake incentiver til a produsere kollektive goder selv. Samtidig er de
potensielt av stor betydning for verdiskapingen i naainger. Derfor tar
myndighetene normalt ansvaret for forsyning av kollektive goder. Mer
generelt kan vi s at positive eksternaliteter i en naging kan brukes som
argument for offentlig inngripen. | figur 2-4 har vi illustrert hvordan
politiske tiltak pavirker verdiskapingen i en naging.

Figur 2-4: To eksempler pad verdiskapingspolitikk
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Et av eksemplene er konkurransepolitikk. Nar myndighetene utformer og
utever en aktiv konkurransepolitikk, vil det skjerpe rivaliseringen mellom
bedrifter, noe som styrker innovasjonspresset og dermed bidrar til sterre
verdiskapingsevne. Et annet eksempel kan vaare utbygging av bredbandsnett
i Norge. Det vil gke nagingdlivets effektivitet og dermed gjare Norge mer
attraktivt for nyetableringer, noe som i sin tur gker Ignnsomheten til
infrastrukurutbyggingen. Begge eksemplene viser hvordan myndighetene
kan ga inn og stimulere oppgraderingsmekanismer. Det er imidlertid viktig
a presisere at offentlige inngrep bare er fornuftig nar myndighetene har
tilstrekkelig kunnskap om strukturen og dynamikken i en naaing til a vite
hvor markedet ikke selv lgser problemene. Har myndighetene informasjon
om flaskehal ser som holder igjen potensielle oppgraderingsmekanismer, bar
de stimulere de nagingsfaktorene som bidrar mest til a mekanismene
realiseres. | del 11 kommer vi tilbake til temaet og diskuterer mer konkret
hvordan myndigheter, bedrifter og organisasoner kan bidra til gkt
verdiskaping.

2.6 Hvilke kjennetegn har sterke naringsklynger?

Basert pa studien av sterke norske naginger i Norge i prosjektet "Et
verdiskapende Norge” vil vi na presentere kjennetegnene som karakteriserer
sterke klynger. Vi vil benytte punktene som referanser i klyngeanalysen av
de nordiske skog- og trenagingene senere i rapporten. Det er viktig &
presisere at ikke alle kjennetegn maikke vagre tilstede for at en naaring kan
karakteriseres som en sterk klynge, men generelt vil det vaae dik at jo flere
kjennetegn som er til stede, desto sterre sannsynlighet er det for at de andre
kjennetegnene ogsa er det.

1. Mobilitet av ansatte

| sterke nagingsklynger er det hgy mobilitet av ansatte mellom bedriftene.
Det skyldes at dynamikken er hgy, arbeidsmarkedene fungerer godt og
avstanden mellom bedriftene er liten. Mobiliteten ferer til at kunnskap spres
raskt, og enkeltpersoners kompetanse blir utnyttet effektivt. Dessuten bidrar
hgy mobilitet til at ny kunnskap skapes, ved at personer med ulike typer
kompetanse mgtes og brynes mot hverandre.

2. Mange og rike kommunikasjonsarenaer

Kommunikasjon er en forutsetning for kunnskapsutvikling og -spredning.
Jo flere koblinger det er mellom aktgrene i en naxing, desto flere
kommunikasjonsarenaer finnes. Disse arenaene kan variere i bade innhold,
sammensetting og hyppighet. Innholdet kan variere frafattig og presist (for
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eksempel kvantitativ informason over Internett) til rikt og nyansert (for
eksempel workshops). Arenaene kan veage bilaterale (for eksempel
forhandlinger) eller involvere alle sentrale aktarer i klyngen (for eksempel
asmgte i en klyngeorganisason som Kongsberg Nagings og
Handelskammer eller Sunnmere Naaingsrad). Sterke klynger er kjenne-
tegnet ved mange og rike kommunikasonsarenaer, hvor de fleste av
aktarene i klyngen deltar. Fordi bedriftene er samlokaliserte og mobiliteten
mellom dem er store, er det mange som har sosiale og personlige relasjoner
til personer i andre bedrifter.

3. Kompetente radgivningselskaper som har hele klyngen som kunder
Radgivningssel skaper har hatt et blandet renommé i norsk nagingdiv. Vi vil
imidlertid papeke at de har en svaat viktig rolle i utviklingen av
kunnskapsbaserte naaingsklynger. Radgivningsselskaper skaper verdi for
kundene ved & lgse deres konkrete problemer. De er med andre ord
problemlasere, eller verdiverksteder, som Stabell og Fjeldstad (1998) kaller
dem. Verdiverksteder lever av a selge kompetanse, og denne kompetansen
utvikles gjennom oppdragene. Innsikten fra ett oppdrag tas med til det
neste. Jo mer avanserte kundene er, desto starre blir lagingseffekten for
radgiverne, og desto sterre blir evnen til a lgse neste kundes problem. Pa
denne maten bidrar radgivningsselskaper til & spre kompetanse rundt i sitt
nettverk av kunder. Derfor er det en fordel at radgivningssel skapene dekker
hele klyngen, ikke bare en smal brangje.

4. Neerhet til avanserte og krevende kunder

I en kunnskapsgkonomi er innovasonsevne den kanskje viktige
konkurranseparameteren. Sealig er impulser fra avanserte og krevende
kunder viktig. Impulsene vil vage sterkest hvis kunder og leverandarer
opererer i samme omrade, fordi kommunikasionen blir rikere og mer
variert. Krevende kunder pa de fleste viktige arenaene i en nagring indikerer
dermed innovasjonspress og godt nyskapingspotensiale

5. Effektiv konkurranse i alle markeder

Det er som regel ikke tilstrekkelig at bedriftene opplever konkurranse pa
internagonale markeder. Lokal konkurranse i produktmarkedet kombinert
med krevende kunder, skaper et eksternt innovasionspress pa bedriftene.
Dette presset forplanter seg til faktormarkedene og bidrar til at
produktiviteten og innovasjonsevnen hos leverandarene gker. Dessuten gker
det konkurransen i arbeidsmarkedet og bidrar dermed til & gke mobiliteten
av individer mellom bedriftene.

Alle bedrifter konkurrerer pa flere arenaer. | arbeidsmarkedet konkurrerer
man om den beste kompetansen, og i kapitalmarkedet konkurreres det om
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langsiktig kreditt og kompetente eiere. | tillegg konkurrerer bedrifter om
synlighet og positiv profilering i pressen og om legitimitet i samfunnet.
Arbeidsmarkedet ber vege fleksibelt og mobilt, og utdanningen av nye
personer bar styres av det langsiktige behovet for kompetanse, ikke av
politiske prosesser. Derfor er det uheldig at politiske organer, fagforeninger
og andre organisasioner kontrollerer utviklingen i antall studieplasser. Det
er ogsa en fordel at det eksisterer alternative laaesteder, slik at universiteter
og hayskoler konkurrerer pa kvalitet om a tiltrekke seg de beste studentene.
Det er noen av disse prinsippene Mjgs-utvalget (NOU 2000:7) legger opp
til.

Kapitalmarkedene ber vege differensierte og effektive og dekke ale
kapitalbehov i nagingdivet, fra venturekapital til fondsforvaltning.
Finansbedriftene bar ha tilstrekkelig kompetanse til a selektere ut gode
investeringsprosiekter og gi relevant finansiell radgivning til bedriftene i
nagringen.

6. Samarbeid mellom bedriftene i nzeringen

Tradisonelt har konkurranse og samarbeid blitt sett pad som uforenlige.
Tankegangen har vaat at hvis man gnsker effektiv konkurranse i et marked,
kan man ikke tillate samarbeid mellom bedriftene. Pa tilsvarende méte har
man trodd at det er vanskelig a stimulere til samarbeid, hvis de som skal
samarbeide, ogsd er i konkurranse med hverandre. Denne tankegangen
finner man igjen pa veldig mange omrader; i konkurransepolitikken, i intern
organisering og i forretningsstrategi. Michael Porter (1990) var ogsa
skeptisk til bedriftssamarbeid da han gjorde de ferste studiene av lands
konkurransedyktighet. Likevel finner vi en blanding av konkurranse og
samarbeid innen mange naginger, for eksempe samarbeid om
rammebetingelser, standardisering og kompetanseutvikling, men beinhard
konkurranse i produktmarkedene.

Vi tror a sammenhengen mellom konkurranse og samarbeid er langt
mindre konfliktfylt enn vanligvis antatt. Faktisk tyder vare studier pa at
naginger som opplever hard konkurranse, samarbeider mer enn naainger
hvor rivaliseringen er svak. Grunnen til det er at de fleste naginger er
kjennetegnet ved betydelige samarbeidsgevinster, men disse blir ofte ikke
realisert uten et eksternt forbedringspress. Samarbeidsgevinstene skyldes at
det er en eler annen form for komplementaritet mellom bedriftene. For
eksempel kan bedriftenes produkter veare komplementagre for kundene, som
overnatting og bespisning pa et hotell. Komplementaritet i produktmarkeder
gjer det lgnnsomt for bedrifter & samarbeide om produkttilbudet.
Komplementage ressurser gir trolig et enda sterre samarbeidspotensial.
Med komplementaare ressurser mener vi at bedriftenes ressurser utfyller
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hverandre. Mange FOU-prosjekter foregar som samarbeid mellom bedrifter
som har ulik, men utfyllende kompetanse. Det finnes samarbeidsmuligheter
pa utallige omrader, men det er krevende a identifisere dem og realisere
potensiaet. Derfor er det ofte behov for et eksternt press for a sette igang
sekeprosessen. Derfor vil hard konkurranse i alle markeder, |annsomhets-
krav fra elere og innovasjonskrav fra kundene drive frem samarbeid mellom
bedrifter —i stedet for & fjerne samarbeidet, slik mange frykter.

7. Kompetente leveranderer i omridet

For at en norske bedrifter skal vaae internasionalt konkurransedyktige, er
de avhengige av tilgang til alle relevante innsatsfaktorer med topp kvalitet
og konkurransedyktige priser. Det fordrer at leverandgrene ogsa er
internagjonalt konkurransedyktige. Det betyr ikke ngdvendigvis at alle varer
og tjenester ma produseres i omradet, men de ma tilbys il
konkurransedyktig pris og kvalitet i Norge. Sagt pa en annen mate ma
varene og tjenester som inngar i den norske klyngens aktiviteter enten vaare
fullt mobile eller de ma produseres av internasjonalt konkurransedyktige
leverandarer innenfor klyngen. Kunnskapsintensive delene trekkes ofte til
nagingsklynger hvor det ogsa foregar produkson. Dermed far industri-
produksion i sin mest avanserte form fortsatt en viktig kunnskapsmessig
rollei de fleste naingsklynger.

Hvis bedriftene i en norsk klynge mangler full tilgang pa konkurranse-
dyktige innsatsfaktor, f& bedriftene i den norske klyngen en
konkurranseulempe i forhold til konkurrenter i andre land. En dik ulempe
kan fere til at bedriftene flytter ut. Men det kan ogsa ha en positiv effekt.
Mangelen pa innsatsvarer eller -tjenester vil presse bedriftene til a finne
substitutter for denne innsatsfaktoren. Sagt pa en annen méte kan en slik
faktorulempe utlgse kreativitet og innovasjon.

8. Forskningsmiljeer med kritisk masse og internasjonale kontakter
Nagingdlivet blir i gkende grad kunnskapsbaserte, og nagingsklyngene
leder an i kunnskapsutviklingen. Derfor finner vi som regel spesialiserte
forskningsmiljger lokalisert i sterke naaingsklynger.

Det er naturlig at koblingene mellom FOU-organisasioner og naaingslivet
er tettere i sterke klynger enn utenfor. Grunnen til det er at bedriftenes
kompetanseniva er heyt, noe som gjer bedriftene til krevende og
kompetente forskningskunder. De bruker starre midler pa forskning og
utvikling, og er bedre i stand til a formulere krav og evaluere resultatene.
Forutsetningene for mobilitet mellom bedrifter og FOU-organisasjoner er
0gsa starre, fordi kompetanseforskjellene er mindre. | Norge er imidlertid
mobiliteten mellom forskningsinstitusoner og bedrifter lav (Riis, 2000).
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Kontakten mellom forskningsmiljeer og bedrifter er heller ikke sa stor som
anskelig i Norge.

Et viktig trekk ved kontakten med sterke forskningsmiljger er tilgang til
deres internasonale kunnskapsnettverk. Gode forskningsmiljger har
normalt utveksling med miljger i forskningsfronten i utlandet, og bade
kunnskap og mennesker er mobile.

9. Godt utbygd infrastruktur

Infrastrukturen i en naging pavirker bedrifters effektivitet. Jo bedre
infrastruktur, desto lavere blir produksjons- og transaks onskostnadene. Det
vil fere til at bedriftene blir mer konkurransedyktige, og det vil gjere
omrédet mer konkurransedyktig som lokalisering av neaingdiv. Nar
bedriftene pa stedet vokser, og nye bedrifter kommer til, vil det gke
Ilannsomheten i andre infrastrukturprosjekter. Det skyldes at kostnadene kan
fordeles pa et sterre verdiskapingsvolum. Med andre ord kan investeringer i
infrastruktur drive frem utviklingen av nagingsklynger, samtidig som
nagingsklynger driver frem investeringer i infrastruktur.

Hvilke infrastrukturelementer som er viktige, varierer fra naging til naging.
For skog- og trenaaingen er kanskje "tradisjonell” infrastruktur som kvalitet
pa veinettet det viktigste, men IKT-infrastruktur som bredband vil bedre
mulighetene for samhandling og integrasion i kunde/leveranderforhold.

10. Entreprenormentalitet og markedsorientert kultur

Kulturelle faktorer har stor innvirkning pa verdiskapingen i en naging.
Normer for hva som er akseptert og ensket atferd legger feringer pa hva
folk gjer og hvordan de tenker. Det pavirker ogsa de unges utdanning og
yrkesvalg. Risikovilje og evnen til & se kommersielle muligheter pavirkes
av verdier og holdninger i omrédene hvor vi bor. Det er ikke tilfeldig at
entreprengrskap har blomstret pa Sunnmere og pa Jagen. Det finnes fa
naturgitte  naaingsfortrinn & bygge pa her.  Tilsvarende
entreprenarskapsregioner finnes i de fleste land. Det mest kjente er Emilia
Romana i Nord Italia. Normer og verdier utvikles i symbiose med andre
omgivelsesfaktorer. Det er derfor lite hensiktsmessig & diskutere hvorvidt
det er kulturen som pavirker elementene i Porters diamant eller om
pavirkningen gar motsatt vei. Begge deler er riktig.

Sterke nagingsklynger er kjennetegnet ved at kulturen er markedsorientert
og nagingdivsvennlig. Det er aksept for at noen blir rike fordi de har
lykkes, mens andre ikke har fatt det til. Oppmerksomheten er rettet mot
markedet og mot verdiskaping, ikke mot palitiske prosesser og maktkamp.
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11. Tilgang pa spesialisert og heyt utdannet arbeidskraft

| sterke naginger har bedriftene god tilgang pa spesialisert arbeidskraft pa
ale nivéer. Det muligigres blant annet gjennom tette koblinger til
utdanningsorganisasjoner, kontinuerlig fokus pa kompetanseutvikling i
bedriftene, tilstremming av kompetente mennesker fra andre nagringer og
land og gjennom effektiv konkurranse i arbeidsmarkedet. Olje- og
gassnagingen i Norge har for eksempe tiltrukket seg mange av de beste
talentene fra universiteter og hayskoler i flere tiar. Na er trenden stoppet
opp, blant annet som fglge av det voldsomme behovet for kompetanse i
IKT-nagingen.

Oppsummering

Eksistensen av naaingsklynger har fanget oppmerksomheten til mange fag
og forskningsmiljger. Fra ulike stasted er de opptatt av & forklare hvorfor
relaterte virksomheter klumper seg sammen og hvorfor dike samlokaliserte
naginger ser ut til & ha sterre vekst og internagonal konkurransedyktighet
enn andre naginger. De ulike fagmiljgene har imidlertid fokusert pa
forskjellige mekanismer i sine teorier. Porter har for eksempel lagt
hovedvekten pa innovasonspress som kilde til konkurransedyktighet.
@konomer, innenfor endogen vekstteori, har lagt sterre vekt pa
kunnskapspredning. En tredje gruppe, geografene, har tradigonelt veat
mest opptatt av agglomersonseffekter, det vil s komplementaritet som
oppgraderingsmekanisme. De senere arene har fagfeltene konvergert, ved &
taopp i seg innsikten fra hverandre. Vi har forsgkt a samle tankegodset i en
felles overordnet modell, presentert i begynnelsen av dette kapitlet.
Logikken i modellen er a de mikrogkonomiske omgivelsene som
bedriftene er innevevet i, pavirker verdiskapingen gjennom tre opp-
graderingsmekanismer. Disse mekanismene farer til a innovasjonstakten
stiger, transaksjonskostnadene faller og produktiviteten styrkes. Vér
hypotese er at jo sterkere klyngeegenskaper en naaing har, desto starre blir
nagingens ”performance’. Vi vil se naamere pa performance i skog- og
trenagingen i kapittel 4.
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3. Metode

Prosjektet og rapporteringen tar utgangspunkt i modellen og teoriene som
ble beskrevet i avsnitt 2.1 og 2.2. | tillegg legges sterk vekt pa analyser av
status og utvikling i verdiskaping fra 1988 til 1999 i skog- og trenagringen.
Analysene presenteres komparativt der datamaterialet gir mulighet til dette.
Vi tar for oss variagioner i utvikling mellom:

Skog- og trenceringen og andre norske nceringer
Virksomhetskategorier innenfor skog- og trenceringen

Den norske, svenske og finske skog- og trenceringen (pd utvalgte
omrdder)

Verdiskaping er den avhengige variabelen i prosjektet — fenomenet som
prosektet gnsker a forklare. Deretter er de inngaende faktorene i Porters
"Diamant” studert, det vil s det totale mikrookonomiske ncerings-
omgivelsene 1 Skog- og trenagingene i Norden. Hensikten med dette har
vaat &

1. undersoke om forutsetningene for oppgraderingsmekanismene har
veert og er til stede, for d forklare utviklingsbaner og forskjeller og
likheter i verdiskaping i og mellom klyngene

2. gjore prediksjoner om fremtidig utvikling i klyngene

3. skape et kunnskapsmessig grunnlag for anbefalinger  til
myndigheter, organisasjoner og bedrifter om hvordan de kan styrke
verdiskapingspotensialet i klyngene

3.1 Datakilder

Progjektet har benyttet seg av flere ulike datakilder for & underbygge og
nyansere teoretiske innfalsvinkler. Komplette utkjeringer fra
Regnskapsregisteret i Branngysund i perioden 1988-1999, for a fremstille
verdiskaping og andre gkonomiske ytelsesmal i klyngene, samt handelsdata
for & avdekke internasiona konkurransedyktighet, utgjer det sekundsare
datagrunnl aget.

Det primagre datagrunnlaget bestér av en surveyundersakelse giennomfert i
Norge, Sverige og Finland, samt dybdeintervjuer og samtaler med utvalgte
aktarer innen nagingen.
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3.1.1 Regnskapsregisteret

Regnskapsregisteret inneholder alle regnskapspliktige foretak registrert i
Norge. Alle akgeselskap er regnskapspliktige, samt ale ansvarlige
selskaper med mer enn fire ansatte eller mer enn fem millioner i omsetning.

Vart populasion inneholder ale innleverte regnskaper for bedrifter i skog-
0og trenagingen i perioden 1988-1999. Databasen inneholder ikke
konsernregnskaper, men utelukkende regnskaper for enkeltforetak.(den
enkelte juridiske enhetene i Norge innen konsern inkluderes dermed)
Dataene er registrert elektronisk av Dun & Bradstreet Norge.

Foretakene i regnskapsdatabasen er delt inn etter sdkalt "Standard for
nagringsgruppering” (SN-94) som bygger pa EUs ”"Nomeclature générale
des Activités economiques dans les Communautés Européenes’ (NACE).
Denne nomenklaturen overtok etter FNs " International Standard Industrial
Classification of al Economic Activities’ (ISIC), i forbindelse med
inngdelsen av EZS-avtalen. Presentasion av koder og akterer for skog- og
trenagingen falger i kapittel 4.

Verdiene i de rapporterte regnskapene er oppgitt i lgpende priser. Dette har
ingen konsekvenser for fremstillinger av forholdstall, men for gjengivelse
av absoluttverdier vil inflagon gjere at tallene viser en sterkere endring enn
det som er reelt. Fremgtillinger av absoluttverdier er derfor altid brukt i
sammenhenger som viser endringer i relagon til andre klynger eller grupper
av bedrifter.

| et par & fer 1992 kan man se virkninger av den innferte skattereformen
som ikke utelukkende skyldes skattetekniske eller regnskapsmessige
omlegginger. Vi har justert for de tekniske endringene i den grad det er
mulig, men bedriftenes adferd i perioden vil ofte i stor grad veae pavirket
av overgangsordninger og posisonering knyttet til skattereformen.

3.1.2 Handelsdata fra OECD

For a avdekke konkurransedyktighet har vi brukt handelsstatistikk fra
OECD. OECD samler inn handelsstatistikk bade pa varer og tjenester for
medlemslandene. Varestatistikken har en lang historie, og er i Norge basert
pa tollvesenets oppgaver. Tollvesenet klassifiserer alle varer for a avgjere
hvilke tollsatser som skal brukes pa de varene som passerer |andegrensene.
Statistisk Sentralbyra (SSB) foredler denne statistikken og leverer den
videre til OECD.

Dagens klassifiseringsnomenklatur "Harmonized System” (HS) verson
1988, kan inneholde opptil 12.000 varegrupper. Dette kan imidlertid variere
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fra land til land, siden det er mulighet for nasonale tilpasninger i
undergruppene. OECD har oppgitt dataene pa sekssiffer niva, siden dette
nivéet er det mest detaljerte nivaet hvor standarden er internasional. Pa
attesiffer niva vil ikke tallene alltid vaae sammenlignbare fra land til land
pagrunn av de nasjonal e tilpasningene.

Kodegrunnlaget for presentason av eksport fra de nordiske landene
presenteresi vedliegg 1

3.1.3 Surveyundersekelsen

| tillegg til sekundaardataene har det vaat behov for & samle inn egne data i
studien. Derfor er det innhentet perseptuelle data for & utfylle beskrivelsen
av konkurranse- og verdiskapingsforhold innen skog- og trenagingen
gjennom en surveyundersgkel se.

Intervjuene i skog- og trenagingen ble gjennomfaert hasten 2000, og ble
primaat gjort per telefon, eventuelt etterfulgt av faks eller mail. Lengden pa
intervjuene varierte fra ca. 20 minutter til litt over 1 time. Alle intervjuene
er giennomfart med en person i toppledelsen, for eksempel daglig leder,
gkonomisjef eller markedsgef.

Utvalget av intervjuobjektene er basert pa et tilfeldig utvalg blant bedriftene
som inngdr i klyngeanalysene. Alle registrerte selskap med en omsetning
hayere enn en million var med i grunnlaget for utvalget. Det har blitt
giennomfert 72 intervjuer i Norge, 42 i Sverige og 37 i Finland.

Telefonintervjuer har visse fordeler fremfor andre typer survey-
undersgkelser. For det ferste kommer man raskt i direkte kontakt med
personen som skal intervjues, noe som gir en sikkerhet pa at det er riktig
person som svarer pa sparreskjema. Telefonintervjuer kan ogsa gi intervjuer
og intervjuobjekt mer fleksibilitet, for eksempel med tanke pa tidspunkt for
giennomfering av intervjuet. | denne surveyundersgkelsen ble et
standardisert spegrreskjema benyttet, noe som ferer til at kvaliteten pa
dataene blir gode fordi intervjuerne pa forhand kan bli enige om
sparsmal sformuleringen, slik at man ikke opererer med flere definisioner pa
samme spersmal. Det finnes imidlertid ogsa noen ulemper ved bruk av
telefonintervjuer. Lengden pa intervjuene er ofte kritisk, spesielt kan dette
vage essensielt med tanke pa stilling og posisjon for eksempel i selskapet.
Motvilje til & diskutere sensitive tema over telefon kan fere til mangelfulle
opplysninger. | tillegg kan mangel pa informason om respondentens
omgivelser og "avbrekk” i intervjuet vage en ulempe (Nachmias &
Nachmias, 1996). "Avbrekk” vil s at intervjuobjektet bryter intervjuet far
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det er ferdig, for eksempel fordi det tar for lang tid eller omhandler for
sensitive tema som ikke kan diskuteres per telefon.

Utformingen av sparreskjema er viktig, og spgrsmalet om validitet
fokuserer pa om man maer det man faktisk ensker a male. Med andre ord,
oppfatter intervjuobjektet sparsmalet pa samme méate som intervjuer? Ulik
bakgrunn hos respondentene, forskjellige intervjusituasioner og ulike
intervjuere kan faretil feil i malingene.

3.1.4 Hvordan miler man en nzerings suksess?

Det finnes mange méter a male en nagings "performance” - grad av suksess.
Ingen mal er fullt ut dekkende, og ingen er uten svakheter, men ved & sette
sammen et knippe av indikatorer tror vi at vi kan gi et fyllestgjerende bilde
av hvor godt nazingen har gjort det - og gjer det - i forhold til andre
naginger. Vi har valgt a fokusere pa fem "performance’-kriterier, med flere
indikatorer pato av dem:

1. Vekst - endring i storrelse/betydning

Enindikator p& hvor godt en naging har utviklet seg, er hvor mye den
har vokst relativt til andre naainger i gkonomien. Vi fokuserer primaat
pa vekst i verdiskaping, det vil s summen av driftsresultat og lenns-
kostnader, med andre ord avlgnningen av innsatsfaktorer. Fordelen med
verdiskaping fremfor omsetning er at det gir et mer meningsfullt bilde
av hvor stor verdi som totalt sett er generert i nagingen. Aggregerer
man omsetning for en naging, vil ikke totalomsetningen gi mening, for
deler av den telles flere ganger i et vertikalt verdiskapingssystem.
Problemet er mindre nar man studerer endring over tid i stedet for
absolutt niva, men ogsa som vekstma har omsetning sine svakheter.
Vekst i omsetning kan skyldes sterre spesiaisering og dermed flere
interne transaksjoner i naaingen, noe som ikke innebager noen vekst |
verdiskapingen.

Nagingsklynger kan forventes a ha hgyere vekst enn andre naginger,
fordi bedriftene som er lokalisert i klyngen vil ha sterre produk-
tivitetsvekst og innovasonsevne. Dessuten vil sterke klynger tiltrekke
seg nye bedrifter, fordi klyngene er interessante markeder, tilgangen pa
spesialiserte innsatsfaktorer er hay og lagingspotensialet er stort.

2. Faktoravienning
En annen indikator pa suksess, er avlignningen til innsatsfaktorene;
kapital, arbeid og offentlig infrastruktur og tjenester. Sistnevnte
beregnes indirekte ved at vi benytter kapitalavkastning og lann for skatt
som indikatorer. Dermed er det offentliges avkastning inkludert i de to
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3.

4.

andre hovedgruppenes avkastning. Fra et nagonat perspektiv er
lgnnsnivaet i en naging spesielt interessant, fordi arbeidskraft er mindre
mobil enn kapital, noe som impliserer at det er lettere & skattlegge den. |
tillegg er gkonomisk velferd til befolkningen et mal, og den mest
effektive méten & heve folks levestandard, er & gke |annen deres.

Sterke klynger kan forventes & ha hgyere lann enn andre naainger fordi
innovasionspress og kunnskapspredning ferer til oppgradering av
kompetansen i klyngen. Dette vil vage selvforsterkende, fordi personer
med kompetanse og ambisjoner vil bli tiltrukket av hayt |gnnsniva og
stort utviklingspotensiale i klyngen. Det er imidlertid mindre grunn til &
forvente hgyere kapitalavkastning i sterke klynger enn i andre naginger.
Pa den ene side er effektiviteten i klynger hgyere, noe som isolert sett
skulle gi hgyere avkastning. Pa den annen side er konkurransen hardere,
noe som trekker lgnnsomheten ned. Man kunne legge til at innsats-
faktorer er dyre i klynger, men kvaliteten og tilpasningen av dem til
kundenes behov skulle veae hgy, sa det er vanskelig & S noe om
innsatsfaktorenes effekt pa kapitalavkastningen.

Endring i produktivitet

Arbeidskraftens produktivitet defineres som verdiskaping per ansatte og
mdes som lgnn pluss driftsresultat dividert med antall ansatte i
nagingen. Produktiviteten i en naging bestemmes av flere faktorer,
blant annet sammensettingen av innsatsfaktorer. Jo mer kapitalintensiv
en naging er, desto starre vil produktiviteten (at annet like) vaae.
Derfor ma man vege forsiktig med tolkningen av forskjeller i
produktivitet mellom naginger. Endringer i produktivitet over tid er
imidlertid ikke belemret med de samme problemene, selv. om
forskyvninger i faktorsammensettingen vil ha samme effekt. | prosjektet
maler vi endringer i produktivitet fra 1995 til 1998. Det kan forventes at
produktiviteten er hgyere i nagingsklynger enn i andre naxinger.
Arsaken til det er farst og fremst at kompetansenivéet til de ansatte er
hgyere og virksomhetene mer kunnskapsintensive, men det skyldes
0gsa at innovagonstakten er hayere, innovasjoner spres raskere og at
transaksjonskostnadene er lavere.

Neeringens internasjonale konkurransedyktighet

| Porters farste arbeider om nagingsklynger ble en nagings
internagonale markedsandeler tillagt stor vekt og var den primeaae
indikator pa naaringens konkurransedyktighet og suksess. Vi har valgt a
tone betydningen av internagonale markedsandeler noe ned, og
betrakter det som en blant flere indikatorer. To ulike ma pa
konkurransedyktighet kan benyttes. Det ene er internasjonale markeds-
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andeler, og det andre er nagingens internagonale markedsandeler
relativt til landets markedsandeler totalt (se kapittel 3). Sistnevnte
indikator kaller gjerne RCA — revealed competitive advantage — og ble
benyttet av Porter i "the competitive advantage of nations’ (1990). |
tillegg er det interessant & studere endringer i markedsandeler over tid,
hvor vekst i markedsandeler er en indikator pa en nagings suksess. Vi
har valgt & legge hovedvekten pa endringer i internasjonale
markedsandeler, uten & korrigere for landets sterrelse og generelle
eksportvolum.

Det er grunn til & forvente at sterke nagingsklynger vil ha haye og
voksende markedsandeler. Det skyldes at produktiviteten og innova
sionstakten er hayere i klynger og at sterke klynger er attraktive for
nyetableringer, noe som gker den totale verdiskapingen og dermed den
internasjonal e eksponeringen.

3.1.5 Beregninger av internasjonal konkurransedyktighet

Revealed Comparative Advantage (RCA)

RCA kan brukes for & fa en indikason pa om en brange er
konkurransedyktig. For a beregne RCA for en brange dividerer man
bransjens eksport pa landets totale eksport, og dividerer denne andelen igjen
pa den samme brangjens totale eksportandel (innen for eksempel OECD) pa
den totale eksport (innen OECD). Man far samme resultat ved & dividere
nasional eksport fra brangien pa total OECD eksport innen bransien, og
dividere denne andelen pa nasionens totale eksport dividert med total
OECD eksport. Matematisk kan dette fremstilles:

Nx, Nx,
o
Nx.
RCA = % rRea =P
a 'xi é Oxi
Nx; = Norsk eksport vare i
Ox; = Regionens eksport vare i Nx; = Norsk eksport vare i

Ox; = Regionens eksport vare i
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Formelen vil returnere en verdi pd 1 dersom brangens eksportandel
nasionalt er lik landets totale eksportandd i forhold til den regionen man
velger & sammenligne seg med. Dersom brangien har en RCA over 1, vil det
S a denne brangen har et sterkere inndag i den nasonae
eksportportefgljen enn det som er normalt i regionen foregvrig. En
ekstremvariant ville vage et land som hadde "typisk” OECD-eksport; da
villealle branser haen RCA pa l.

Det er viktig & merke seg at en hgy RCA ikke ngdvendigvis sier noe om
hvor viktig brangen er for landets handelsbalanse. En gkonomisk lite
betydningsfull brange for en nasjon kan godt ha hayest RCA av ale landets
branger — sa lenge den er enda mer gelden i regionen som landet
sammenligner seg med. | Norge kan kanskje produksion av ploger tjene
som et eksempel; eksport av ploger har en meget hay RCA i Norge fordi det
ikke er s mange andre land som produserer ploger i OECD. Dette betyr
imidlertid ikke nadvendigvis at produkson av ploger er sveat viktig for
Norges handelsbalanse — bare at vi pa akkurat dette omrédet er relativt
sterkei forhold til vare viktigste handel spartnere.

Enkelte av klyngene i progiektet har et sterkt inndag av tjenester. Dermed
blir varehandelsdata irrelevante. OECD sin nye tjenestestatistikk har derfor
vaat en viktig stette hvor varehandelsdata ikke strekker til. | de
sammenhenger det har veat mulig, har derfor RCA ogsa for tjenester blitt
beregnet. RCA-beregninger for tjenester og varer er imidlertid holdt hver
for seg fordi de kommer fra ulike kilder og blir registrert pa forskjellig
méte.

3.1.6 Nekkeltallberegninger

Vurdering av nekkeltallberegninger

Tilstandsberegninger av lannsomhet og soliditet som tar utgangspunkt i
regnskapsdata vil ofte ha svakheter pa grunn av de verdivurderingene som
eksternregnskapene er basert pA. Markedsbaserte verdier av eiendeler som
er reflektert i regnskapet kan ligge langt fra de regnskapsmessige verdiene
som faktisk er oppgitt. Dette innebsger a et nekketal som
egenkapitalrentabilitet ofte vil overvurdere lannsomheten til en bedrift fordi
overskuddet som regel gjenspeiler reelle verdier, mens den regnskaps-
messige egenkapitalen kan reflektere underestimerte eiendelsverdier. Dette
er en generell svakhet ved denne typen analyser, og ikke en spesiell
utfordring for dette progjektet.
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Ngkkeltallsfremstillingene i denne rapporten omfatter aggregater av
bedrifter innen regioner og branger, og vil derfor ogsa vaare beheftet med
en del metodiske problemstillinger. Nakkeltall er sjelden normalfordelte og
et tradisonelt sentraltendensmd som gjennomsnitt er derfor lite
hensiktsmessig i sine rene form. | tillegg vil ofte bedrifter med liten
betydning, men en ugunstig miks av kapital, omsetning og resultat, forstyrre
bildet av en region eller brange gjennom ekstremverdier. Man har derfor
valgt & aggregere bedriftenes forskjellige regnskapsposter, og beregne

Ordinaat V ektet
giennomsnitt giennomsnitt
ax a (x.*w)
X = 4= x ==L
" n*Qqw
i=1

n = antall bedrifter n = antall bedrifter
X = ngkkeltall x = negkkeltall

W = regnskapspost(er) som vekter

ngkkeltall med aggregatene. Dette gir samme resultat som & beregne et
giennomsnitt av ngkkeltalene, og vekte med regnskapspostene i nevneren
av ngkkeltall sberegningen.

Formler for nekkeltallberegninger
| beregningene av ngkkeltall og andre forholdstall i denne rapporten er
falgende definisjoner benyttet.

Drifisresultat

Driftsresultatet er resultatet av periodens ordinage aktiviteter i forbindelse
med produksjonskretsigpet. Nekkeltallet omfatter ordinaere avskrivninger,
men ikke renter av noe slag.

Driftsresultat = omsetning — vareforbruk — lgnn — andre
driftskostnader — avskrivninger —tap pakrav -
beholdningsendringer

Netto verdiskaping

Netto verdiskaping forteller noe om verdien som virksomheten skaper for
aleinvolvertei bedriften, inkludert offentlige myndigheter (gjennom skatt),
kapitalinnehavere og arbeidstakere. Det er en form for driftsmargin som
ikke utelukkende ser pa driften med bedriftsakonomiske gyne.
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Netto verdiskaping = driftsresultat + |ann

Driftsmargin

Driftsmarginen forteller hvor effektiv selve driften av virksomhetens
aktiviteter er, uten & ta hensyn til kapitalinnskyterens avkastnings- og
godtgjarel seskrav.

Driftsresultat * 100%
Omsetning

Driftsmargin =

Egenkapitalrentabilitet

Egenkapitalrentabiliteten gir et mal pa hvor god avkastning eierne har pa
kapitalen sin. Dette ngkkeltallet kan sammenlignes med hva eierne kunne
fétt i avkastning dersom de hadde plassert pengene at annet sted, for
eksempel i banken.

Resultat fer ekstraordinaareposter* 100%
Gjennomsnitlig egenkapitd

Egenkapitdrentabilitet =

Totalkapitalrentabiliteten

Totakapitalrentabiliteten tar hensyn til al den investerte kapitaen i
virksomheten. Dette ngkkeltallet kan dermed sees pa som et md pa hvor
effektivt bedriften benytter kapitalen. Dersom totalkapitalrentabiliteten er
lavere enn bankrenten, betyr det at den kapitalen virksomheten legger
beslag pa ikke utnyttes godt nok. Ved sammenligning av effektiviteten
mellom brangjer, er dette malet det mest relevante.

Res.far ekst.ordinage poster + finanskost * 100%

Tot.kap.rentabilitet = : — _
Gjennomsnittlig egenkapital
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DEL 2:
Skog- og trenaxingens utvikling 1988-1999
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4. Presentasjon av skog- og trenaringen

Denne studien av skog- og trenagringen benytter et nagingsklynge-
perspektiv. Vi inkluderer derfor i vare analyser ale bedrifter som driver
innen skogbaserte bransjer. Bedriftene i naaringen kan grovt sett splittes opp
i fem undergrupper: skogbruk, tremekanisk industri, treforedling,
produksjon av maskiner og utstyr og handelsbedrifter. Vare analyser vil
falge dette akterskillet. Tremekanisk industri splittes i kvantitative
fremstillinger igjen i tre grupper: Treindustri (saging, hovling og
impregnering av tre), produksjon av ferdighus og bygningsartikler av tre,
samt annen trevare.

Tabell 4-1 viser selskapspopulasionen som inngdr i de fem hovedgruppene
og i undergruppene. Datasettet bygget opp ved hjelp av sel skapskategorier
som benyttes i Brenngysundregisteret. Gruppene inneholder et sett
hovedkoder, samt en rekke identifiserte enkeltselskaper som er registrert
under andre koder i Brenngysund, men som naturlig herer med i gruppene.

Tabell 4-1: Selskapskategorisering innen skog- og trenceringen

Antall
SKOGBRUK (271) 0201  Skogbruk 228
0202  Tjenester tilknyttet skogbruk 29
Selskaper under andre koder 14
TREMEKANISK INDUSTRI (1774)
Treindustri 201 Saging, hgvling og impregnering av tre 665
Selskaper under andre koder 8
Hus og bygningsartikler 203 Produksjon av monteringsferdige hus og bygningsartikler 839
Selskaper under andre koder 16
Annen trevare 202 Produksjon av finer, lamelltre, spon, fiber og andre plater av tre 131
204 Produksjon av treemballasje 56
2051  Produksjon av trevarer ellers 101
Selskaper under andre koder 4
TREFOREDLING (196)
211 Produksjon av masse, papir og papp 54
212 Produksjon av varer av papir og papp 137
Selskaper under andre koder 5
MASKINER OG UTSTYR (16) 2955  Produksjon av maskiner og utstyr for papir og pappvareindustri 3
Selskaper under andre koder 13
HANDEL (1050) 5113  Agenturhandel med tammer, trelast og byggevarer 141
51 531 Engroshandel med temmer 11
51 532 Engroshandel med trelast 599
51561 Engroshandel med papir og papp 161
52464 Butikkhandel med trelast 64
Selskaper under andre koder 39
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Figur 4-1 viser verdisystemet for skog- og trenagingen. Verdisystemet tar
utgangspunkt i "den skogbaserte verdikjeden” presentert i arbeidsgruppens
rapport fra "V erdiskapingsprogrammet for bruk og foredling av trevirke”
(2000). Verdisystemet viser hovedakterene innen skog- og trenagingen, og
hvordan disse er plassert i kjeden fra skog til marked. De marke boksene i
figuren markerer de sentrale akterenei denne rapportens analyser.

Figur 4-1: Verdisystemet i den norske skog- og trenceringen
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Skogbruk er leverander av virke til den trebaserte industrien, treforedling
og til energiproduksion. Ferste ledd i den tremekaniske industriens
foredling utgjeres av aktarer innen treindustrien. Disse er igjen leveranderer
til andre trebaserte foredlingsbedrifter som for eksempel produsenter av
ferdighus og bygningsartikler. | tillegg leverer de flis og biprodukter til
treforedlingsbedriftene. Treforedlingsbedriftene utgjares av masse-, papp-
0g papirprodusenter. Handeldeddet i kjeden er splittet opp i engroshandel
med papir og papp og handel med temmer, trelast og andre trevarer. Det er
et klart skille mellom akterene i disse to kategoriene. Produsenter av
maskiner og utstyr omfatter teknologileverandarer til skogbruket,
tremekanisk industri og treforedling. Stetteaktivitetene som er inkludert i
verdisystemet er viktige for dynamikken i skog- og trenaaingen. Her finner
vi offentlige aktarer, forskning, utdanning, interesseorganisasjoner og andre
aktgrer som leverer varer og tjenester til skog- og trenagingen (for
eksempel finans, forsikring og IK T-selskaper) | teori om naaringsklynger er
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stetteaktivitetene en viktig del av det totale kunnskapsbildet. Sterke klynger
kjennetegnes gjerne ved & ha et stort utbud av spesialiserte stetteaktiviteter
av hay kvalitet som styrker nagingsomgivelsene for hovedakterene.

| tillegg til de nevnte akterene inngdr ogsd andre aktiviteter som
temmermaling og transport. Tammermdling foretas i Norge av tre male-
foreninger som er eid i fellesskap av skogeierforeningene og industrien. De
er uavhengige instanser, og malingene danner grunnlag for betaling til
skogeier. Mdlingen foregar pa industritomt eller omlastingssted fra bil til
jernbane eller bét.

Skog- og trenagingen er transportintensiv. Virke fra norske skogeierne
fraktesi hovedsak med bil og jernbane til sagbruk og treforedlingsfabrikker.
| tillegg importeres store mengder virke, mye av dette fraktes goveien. De
ferdige produktene krever ogsd mye transport. Eksempelvis er
eksportgraden fra norske treforedlingsfabrikker meget hgy, og mye av
eksporten skjer via lasteskip til kontinentet. Samspillet mellom hoved-
aktarene, relatert industri og stetteaktiviteter er en viktig del av klynge-
analysen som falger senere i rapporten, men farst vil vi presentere hvor
godt skog- og trenagingen har gjort det i perioden 1988 til 1999.
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5. Hvor godt har skog- og trenaringen gjort det i
90-a&ene?

| det falgende vil vi vurdere hvor godt den norske skog- og trenaaingen har
gjort det gjennom 90-arene ved & sammenligne naaingen med andre norske
naginger. Eksport fra skog- og trenagingen vurderer vi mot de tilsvarende
nagingene i Sverige og Finland. Metode og datagrunnlag er beskrevet
neamere i kapittel 3. | det samme kapitlet finnes en beskrivelse av
"performance” -indikatorene vi benytter til & mde grad av suksess.
Skogbruk er ikke tatt med i flere av fremsgtillingene i dette kapitlet. Dette
skyldes at datamaterialet har klare svakheter for denne gruppen.
Mesteparten av aktivitet og verdiskaping i skogbruket skjer utenfor
regnskapspliktige selskaper, noe som gjer var database mangelfull. Siden
1988 er antall registrerte selskaper gkt sterkt. Det blir dermed vanskelig &
presentere tidsserier for denne delen av skog- og trenaaingen. Skogbruket
er tatt med i alle fremstillinger hvor datamateriale gjer dette mulig.

5.1 Vekst

Verdiskaping i den norske skog- og trenagingen er betydelig. Nagingens
totale verdiskaping var etter vare beregninger ca. 11,6 milliarder kroner i
1999. Dette utgjer i underkant av 3 prosent av total verdiskaping i norsk
nagingdiv. Tallet ligger i ca 1 mrd. under estimat fra SSB. Det er
verdiskaping innen skogbruket som hovedsakelig utgjer denne forskjellen.

Vekst i verdiskaping

| perioden fra 1988 til 1999 har skog- og trenagingens andel av total
verdiskaping vaat synkende. Figur 5-1 sammenligner utviklingen mot
sterke norske naginger. Som vi ser har de andre nagingenes andel av
verdiskapingen gkt i perioden. Det bar spesielt legges merke til at IKT-
nagingen og offshoreleverandarer har passert skog- og trenagringen siden
1988. Sjgmat har ogsa tatt kraftig innpa, og i 1999 hadde skog- og
trenagingen kun et marginalt "forsprang”. Trolig vil tall for 2000 vise at
fiskerier og akvakultur er en starre verdiskaper enn skogbasert industri i
Norge.
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Figur 5-1: Neeringenes andel av total verdiskaping i norsk neeringsliv 1988 til 1998
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Figur 5-2 viser utviklingsbanen for verdiskaping fra 1988 til 1999, indeksert
med 1988 som basisar. Figuren viser ogsa at skog- og trenagingen taper
terreng. Siden 1988 har verdiskapingen i naaringen bare gkt med 58 prosent
i lgpende kroner. Dette ligger langt under naginger som sjgmat og IKT. IKT
har opplevd en vekst pa over 400 prosent siden (mye drevet av Telenor og
NetCom), men ogsa sammenlignet med resten av norsk nagingsliv (etter at
sterke naginger er trukket ut) som har hatt en vekst i verdiskaping pa 110
prosent.

Figur 5-2: Verdiskapingsvekst 1988 til 1999.
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Hvordan ser s bildet ut hvis vi splitter skog- og trenagingen opp i
undergruppene i kjeden marked-industri-skog? Videreforedling innen
tremekanisk industri har hatt den beste utviklingen. De to gruppene
" produksjon av ferdighus og bygningsartikler” og "annen trevare” har gjort
det best. Begge har hatt en utvikling pa linje med gvrig norsk nagingsliv
utenfor de sterke nagringsklyngene. Ogsa handel sbedriftene har hatt en klart
bedre utvikling enn resten av nagingen.

| motsatt ende finner vi aktarene innen treindustri (saging og hevling)
Bedriftene innen denne gruppen har hatt en meget svak utvikling i perioden
fra 1988. En total verdiskapingsvekst i Igpende kroner pa 6 prosent ma
karakteriseres som meget svakt. Treforedlingsbedriftene har hatt sterre
fluktuasion i verdiskaping enn de andre gruppene. Nagingen er utpreget
syklisk og styrt av prisene pa papir, masse og virke i verdensmarkedet. At
treforedling har opplevd en sdpass svak utvikling er allikevel noe
overraskende. Noe av utviklingen kan skyldes at Norske Skog, den
dominerende aktaren innenfor treforedling, har valgt & ekspandere kraftig
internagonalt. Norske Skog har med andre ord hatt betydelig
verdiskapingsvekst, men denne har kommet utenfor Norge.

Figur 5-3: Verdiskapingsvekst i skog- og trenceringen 1988 til 1998.
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Figur 5-4 viser en meget interessant utvikling innen den tremekaniske
industrien: Foredlingsbedriftenes andel av omsetning og verdiskaping har
okt kraftig gjennom 90-tallet. | 1989 sto foredlingsleddene for 47 prosent av
omsetningen og 43 prosent av verdiskapingen innen tremekanisk industri.
Andelen hadde i 1999 gkt til henholdsvis 62 og 68 prosent. Veksten i
andeler har skjedd gradvis giennom hele perioden og kan derfor ikke
forklares ved tilfeldige variasoner.

Figur 5-4: Videreforedling oker i betydning innen tremekanisk industri
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Vekst i omsetning

Hvis vi ser pa utvikling i omsetning finner vi igjen det samme bildet. Totalt
har omsetningsveksten for skog- og trenaaingen siden 1988 vaat pa 68
prosent. Marginene har altsa utviklet seg noe negativt i perioden for
nagingen som helhet. Vi ser av figur 5-5 at IKT og §@mat har hatt den
sterkeste utviklingen ogsa i omsetning. Figur 5-6 viser omsetningsveksten i
skog- og trenagingens undergrupper. Bedrifter innen hus og
bygningsartikler, annen tremekanisk videreforedling og handelsbedriftene
har hatt sterkest vekst. En interessant observagon er at handelsbedriftene
har betydelig kraftigere omsetnings- enn verdiskapingsvekst. Det kan tyde
pa at handelsleddet har blitt mer spesialisert, for eksempel som falge av
outsourcing.
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Figur 5-5: Omsetningsvekst 1988 til 1998.
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Figur 5-6: Omsetningsvekst i skog- og trenceringen 1988 til 1998.
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5.2 Produktivitet

Arbeidskraftens produktivitet malt som verdiskaping per ansatt ligger i
skog- og trenaaingen som helhet noe lavere enn det vi finner i de andre
norske nagingene studert i Et verdiskapende Norge, men noe hgyere enn
hva man finner i nagingdlivet forgvrig. Tallene forteller i farste rekke noe
om sammensettingen av innsatsfaktorer. Arbeidsintensive naginger kan
forventes A haen lav produktivitet etter dette malet.

Figur 5-7: Arbeidskraftens produktivitet
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| skog- og trenagingen er det treforedlingsbedriftene som trekker opp
verdiskaping per ansatt. Moderne treforedlingsbedrifter er svaat kapital-
intensive, og kan produsere meget store volum med et lavt antall ansatte.
Sterk teknologiutvikling de siste tidrene har bidratt til dette.

Forskjeller i arbeidskraftens produktivitet sier atsda noe om
sammensettingen av innsatsfaktorer i ulike naginger og innad i naainger,
men det er produktivitetsutviklingen som er viktig for verdiskaping og
internagona konkurransedyktighet. Figur 5-8 sammenligner utviklingen i
skog- og trenaaingen mot de andre nagingene. For skog- og trenaaingen
som helhet viser talene a det ikke har funnet sted noen
produktivitetsforbedring i perioden 1995 til 1999 (det er kun i dette
intervallet det finnes fullstendig tallmateriale tilgjengelig). Noe av
forklaringen pa den svake utviklingen kan vagre at 1994 og 1995 var to gode
ar for mange aktarer innen skog- og trenagringen.
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Figur 5-8: Utvikling i arbeidskraftens produktivitet 1995 til 1998
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Hvis vi gplitter tallene for skog- og trenagingen, ser vi at treforedling,
handel og annen tremekanisk videreforedling har hatt en negativ utvikling i
produktivitet, mens treindustri, hus og bygningsartikler og produsenter av
maskiner og utstyr har hatt en tildels meget god utvikling i produktivitet.
Fravaget av store skalafordeler har bidratt til & opprettholde en fragmentert
struktur innen treindustrien. Konsolideringen i brangen er derfor i ferste
rekke motivert utfra samordningseffekter. Effektene fra samordning av
enheter vil @ke produktivitet. Moelvens oppkjgp av det tidligere
"problembarnet” Forestia (Norske Skog) viser tydelig denne effekten.
Allerede ni maneder etter fugonen ser man i Moelven realiserte besparel ser
pa ca 50 millioner, og man venter ytterligere besparelser pa 100 millioner
ved samordning av de to selskapene.

Produktivitetstallene er falsomme for driftsresultater i de sterste bedriftene
og feilrapportene tall for ansatte (til Brenngysundregisteret) Dette kan vage
grunnen til at handel shedriftene og annen tremekanisk videreforedling viser
svak utvikling. Innen disse to kategoriene er det registrert en gkning i antall
ansatte pa 30 prosent i databasen i perioden 1995-1999, som virker
unaturlig heyt. Innen treforedling ser derimot ikke dette ut til & vagretilfelle.
Antall ansatte har siden 1995 nesten veat konstant. (en nedgang pa 4
prosent i perioden) For treforedling er det derfor konjunktursvingningenes
utslag pa driftsresultat som ligger bak den svake utviklingen. Bedriften
opplevde altsa en nedgang i driftsresultat med konstant antall ansatte.
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Byggeaktivitet, og dermed ettersparselen etter hus og bygningsartikler er
sterkt knyttet til den generelle konjunkturutviklingen i samfunnet.
Haykonjunktur i perioden etter 1995 har gitt bedriftene en god utvikling.
Ogsa bedrifter innen treindustri har hatt en relativt god utvikling. | et lengre
perspektiv har treindustrien utviklet seg fra en arbeidsintensiv mot en mer
kapitalintensiv brangie. De siste 20 arene har konsolidering og investeringer
gitt en stadig gkende kapasitet i de gjenvemende bedriftene. | falge
Trelastindustriens Landsforening har produktiviteten i denne perioden gkt
med 75 prosent (TL, 1998). Moelvens aktive restrukturering av
treindustrien vill trolig gi utslag i @kt produktivitet ogsa de naameste drene.

Figur 5-9: Utvikling i arbeidskraftens produktivitet i skog- og trenceringen 1995 til
1999
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5.3 Faktoravienning

Lonnsnivd i neeringen

Figur 5-10 viser gjennomsnittlig lennskostnad per ansatt i de studerte
nagringene.
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Figur 5-10: Lonnskostnader i neeringene

Lenn og sosiale kostnader per ansatt i 1000 kr (snitt 98/99)
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Skog- og trenagingen hadde i 1998/1999 som helhet marginat hayere
|gnnskostnader per ansatt enn  gjennomsnittet i norsk naaingsliv, selv om
det ikke skiller mye. Det er imidlertid et ganske kraftig hopp opp til
selskapene innen Maritim, IKT og offshore leverandgrindustrien.

Treforedlingsbedriftene skiller seg igjen ut. De har vesentlig heyere
lgnnskostnader per ansatt enn de andre gruppene. Treforedlingsbedriftene
har generelt hgyere kompetanseniva, og produksjon er som tidligere nevnt
langt mer kapitalintensiv. Dette forklarer noe av forskjellene.
Handel sbedriftene ligger noe under landsgjennomsnittet, mens de @vrige
gruppene ligger relativt lavt. Lennsnivdet kan antakelig knyttes il
produktivitetstallene presentert i forrige avsnitt. Lav produktivitet og
presset |gnnsomhet over tid har fert til at lannsnivaet ikke har kunnet
utvikle seg konkurransedyktig sammenlignet med andre naginger.

Kapitalavkastning

Hvis vi ser pa avkastning pa egenkapitalen i perioden fra 1988, ser vi at
skog- og trenagingen som helhet kommer godt ut, spesielt gjelder dette
frem til 1992. | denne perioden hadde bedriftene i skog- og trenagingen
hayere lannsomhet enn bedriftene innen Maritim og IKT. §gmatnaaingen
hadde katastrofale lgnnsomhetstall, og nagingen var inne i en dyp krise.
Alle nagingene har opplevd en bedret kapitalavkastning etter 1992. Dette
gjelder ogsa skog- og trenagingen. Egenkapitalrentabiliteten har i snitt i
perioden ligget pa over 12 prosent. Av figur 5-11 ser vi at dette er noe
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hagyere enn for de maritime bedriftene, men lavere enn IKT og s@mat.
Skog- og trenagingen har altsa hatt en mer stabil kapitalavkastning til sine
eiere perioden sett under ett, men etter 1992 har de andre nagingene
opplevd en bedre utvikling.

Figur 5-11: Kapitalavkastning i nceringene 1988-1998
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Figur 5-12 viser egenkapitalrentabilitet siden 1988 i mer detalj. Vi ser at det
spesielt er periodene 1988 til 1990 samt 1994 til 1996 som skiller seg
positivt ut for skog- og trenaaringen som helhet.
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Figur 5-12: Arlig egenkapitalrentabilitet 1988-1999
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Figur 5-13 viser utvikling i egenkapitalrentabilitet for undergruppene i
skog- og trenagingen i to perioder, 1988 til 1992 og 1993 til 1999. Figuren
viser at treforedling og handelsbedriftene har hatt den beste utviklingen i
begge perioder. Bedriftene innen skogbruk, treindustri og annen trevare
ligger i den andre enden. Produsenter av ferdighus og bygningsartikler er i
en mellomposigon. | perioden etter 1992 har lgnnsomheten vaat god, men
bedriftene hadde i snitt en negativ egenkapitalrentabilitet i perioden 1988 til
1992. | perioden frem til 1992 ble disse bedriftene sammen med andre deler
av treindustrien rammet av lavkonjunkturen som saalig i perioden 1989-
1991 gjorde store utslag i byggebrangen.
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Figur 5-13: Kapitalavkastning i skog- og trenceringen 1988-1998
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Figur 5-15 til 5-20 viser utviklingen i egenkapitarentabilitet,
totalkapitalrentabilitet og egenkapitalandel for de ulike gruppene mer
detaljert. Egenkapitalrentabiliteten har utviklet seg negativt etter 1995 for
flere av gruppene, og saalig mot slutten av perioden har |gnnsomheten vaat
lav. Mellomstore bedrifter ser ut til & ha en lavere lennsomhet enn sma
gjerne familieeide bedrifter, noe som bidrar til at vare lgnnsomhetstall for
tremekanisk industri skiller seg noe fra tall hentet inn av branse-
organisagoner. | 1999 hadde bedriftene innen treforedling hayest
egenkapitalrentabilitet fulgt av hus og bygningsartikler og treindustri. | den
andre enden 1a skogbruk og annen trevare, som begge hadde negativ
egenkapitalrentabilitet.

Et poeng som mer indirekte virker inn pa lgnnsomhetsutvikling er
investeringsniva i bedriftene. Dette ser ut til & skille relativt mye mellom
gruppene i skog- og trenagingen. Innen treforedling er det i store deler av
perioden 1988-1999 &rlig investert mer enn avskrivninger. Investeringene er
i stor grad knyttet til moderne produksjonskapasitet og teknologi. Innen
tremekanisk industri er situagonen helt annerledes. | treindustrien har
bedriftene i 6 av arene i perioder 1988-1999 investert til dels langt lavere
enn arlige avskrivninger. Lave investeringer gir lavere avskrivninger som
d& positivt ut pa kort sikt, men som kan undergrave fremtidig
konkurransedyktighet. Innen treforedling har dette blitt trukket frem som en
viktig forskjell mellom amerikansk og nordisk industri gjennom 1990-tallet.
Amerikanske bedrifter har i sterre grad tenkt kortsiktig lennsomhet og kan
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dermed sies & ha " under-investert” i moderne teknologi. Dette har fart til at
nordisk treforedling i dag har en langt sterkere posisjon sammenlignet med
USA pa begynnelsen av 1990-tallet. Figur 5-14 viser en oversikt over dik
"over- og underinvestering” i treforedling og tremekanisk industri, beregnet
som differanse mellom arlige investeringer og avskrivninger i andel av
anleggsmidler.

Figur 5-14 “over- og underinvesteringer” i tremekanisk industri og treforedling
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Figur 5-15: Rentabilitet og egenkapitalandel i skogbruket 1988-1999
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Figur 5-16: Rentabilitet og egenkapitalandel i treindustrien 1988-1999
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Figur 5-17: Rentabilitet og egenkapitalandel i hus og bygningsartikler 1988-1999
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Figur 5-18: Rentabilitet og egenkapitalandel i annen trevare 1988-1999
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Figur 5-

19: Rentabilitet og egenkapitalandel i treforedling 1988-1999
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Figur 5-20: Rentabilitet og egenkapitalandel i handelsbedriftene 1988-1999
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5.4 Internasjonal konkurransedyktighet

Vi vil nd analysere hvor godt aktgrene i skog- og trenaaingen har gjort det i
internasonale markeder. Vi sammenligner internagonal konkurranse-
dyktighet i den norske nagingen med den svenske og finske. Figur 5-21
viser en fremstilling av eksportutvikling i perioden 1988-1997. Figuren
trenger en kort forklaring: y-aksen i figuren viser gjennomsnittlig arlig
eksportvekst i lgpende kroner av produkter fra skog- og trenaxingen. X-
aksen viser gjennomsnittlig vekst (eller nedgang) i andel av total eksport av
skogbaserte produkter fra OECD-land. En naging som befinner seg
”oppover og mot heyre” i diagrammet har med andre ord vekst béde i
Igpende eksport og i internasjonale markedsandeler. Volumet av kulene i
diagrammet star for total eksportverdi.

Hvis vi tar for oss skog- og trenagingene i Norge, Sverige og Finland,
finner vi at de som helhet har hatt en ganske lik utvikling siden 1988. De tre
nagingene har opplevd moderat arlig vekst i 1gpende eksport (mellom 3 og
5 prosent arlig), men de taper alle eksportandeler til gvrige OECD-land
(varierende mellom —2 og —4 prosent alig). Den finske skog- og
trenagingen har som helhet hatt den beste eksportutviklingen. Eksporten fra
Sverige og Finland har omtrent samme verdi, mens norsk eksport ligger
langt lavere. (se figur 5-23 for eksportutvikling for de tre nagingene i
kroner) Eksport fra den norske skog- og trenagingen ligger pa ca 19
milliarder kroner &rlig, og dette er pa linje med eksport av produkter fra
maritim naging (tjenesteeksport ikke inkludert).
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Figur 5-21: Vekst i eksport og andeler av OECD-eksport 1988-1997
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Figur 5-22 viser eksporten fra de tre skog- og trenaaingene mer detaljert. Vi
har i denne figuren gruppert produktgrupper som stammer fra skogbruk,
treforedling, tremekanisk industri og maskin og utstyrsprodusenter.
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Figur 5-22: Vekst i eksport og andeler av OECD-eksport i skog- og trenceringen
1988-1997
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Figuren viser store forskjdler i eksportutvikling mellom gruppene.
Hovedgrunnen til a naxingene som helhet taper internagonae
markedsandeler finner vi ved a se pa eksport av treforedlingsprodukter. Det
er disse som har det sterste volumet, og ale har hatt en klar nedgang i
eksportandeler siden 1988. Dette kan virke merkelig med tanke pa den gode
utviklingen de store treforedlingsbedriftene i Norge, Sverige og Finland har
opplevd de senere arene. Konsern som Norske Skog, Stora Enso, UPM-
Kymmene og SCA har opplagt styrket sin posison, men dette har
hovedsakelig skjedd ved a bygge og kjgpe opp kapasitet utenfor den
nasionale nagingen. Denne veksten vil ikke gi utslag i eksportstatistikken
presentert ovenfor. Bildet gir derfor et skjevt bilde av disse aktarene, men
det viser et viktig poeng: De nordiske aktgrene vokser utenfor Norden.
Treforedlingsindustrien har vaat preget av overkapasitet. A bygge nye
enheter i hjemmemarkedet har derfor vaat lite aktuelt. Vekststrategien har
dermed blitt & kontrollere sterre deler av tilbudssiden. Her finner vi en
paralell mot en annen utpreget syklisk brange, nemlig tankmarkedet. Det
er imidlertid en sentral forskjell: Tankrederne kan flagge hjem oppkjapte
skip, dette kan ikke treforedlingsbedriftene gjere. Derfor vil spillet om
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kapasitet skape store multinasonale konsern, som er representert med
produksjon i de lokale markedene. A legge ned kapasitet internasjonalt for &
bygge opp kapasitet i hjemmemarkedet ville vage svaat kapitalkrevende og
lite rasonelt.

Hvis vi ser pa eksport av tgmmer fra skogbruket, ser vi at denne eksporten
er lav i de tre landene. | Norge og Finland har ogsa eksportandelen falt i
perioden, mens den har gkt noei Sverige. Mye av denne veksten stammer
antakelig fra eksport til Norge. Generelt kan man s at eksport fra de
nordiske landene stort sett er handel mellom tilgrensende omrader.

For den tremekaniske industrien finner vi interessante utviklingstrekk.
Felles for de tre kategoriene innen den tremekaniske industrien (treindustri,
hus/bygningsartikler, annen trevare) er at de norske aktarene kan vise til en
hoyere drlig gjennomsnittlig eksportvekst enn de tilsvarende svenske og
finske siden 1988. Eksport av produkter fra norsk tremekanisk industri har
hatt en arlig gjennomsnittsvekst pa ca 14 prosent, samt vekst i
eksportandeler pa ca. 5 prosent. Mye av denne utviklingen skyldes derimot
sterk internasjonal vekst tidlig i perioden (1988-1990) som var drevet av et
sviktende hjemmemarked for mange akterer. Talene gir dermed ikke noe
godt bilde av utviklingstrenden i perioden. Utover pa 90-tallet, saalig de
siste drene frem mot 1997 var utviklingen mindre god - Darligere enn
svensk og finsk. Det er ogsa viktig & huske at total eksport fra den
tremekaniske industrien er klart starrei Sverige og i Finland.

Innen eksport av teknologi og kunnskap har Finland en meget sterk
posision. Ogsa svensk maskin- og utstyrseksport er betydelig, men Sverige
kan ikke vise il en like sterk utvikling i perioden. Mens de finske bedriftene
har gkt eksportandelene med i gjennomsnitt 5 prosent arlig, har de svenske
hatt en marginal tilbakegang. Norsk eksport er lav, og har tapt andeler i
perioden. Den sterke finske eksporten av teknologi innen skog- og
trenagingen er interessant. Internasonal konkurransedyktighet innen
kompetansetung skogbasert virksomhet indikerer at den finske klyngen er
sterk.

Figur 5-23 viser hvordan eksporten har utviklet seg for de nordiske
nagringene som helhet, mens figur 5-24 viser utviklingen for undergruppene
i den norske nagingen (i millioner kroner). Eksport fra skog- og
trenagingene i bade Sverige og Finland 1a i 1998 i overkant av 120 mrd.
NOK. Tilsvarende tall for Norge var i underkant av 20 mrd. NOK, noe som
utgjer ca. 4,5 prosent av total norsk eksport. Hvis vi ser pa den indekserte
fremstillingen ser vi at eksporten fra de tre landene har hatt en meget lik
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utviklingskurve. De sterke svingningene skyldes i hovedsak prissvingning
for treforedlingsprodukter (i hovedsak papir).

Figur 5-23: Eksportutvikling for norsk, svensk og finsk skog- og treindustri 1988-
1997
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RCA i skog- og trenzringen

| tabellen under vises RCA-tall for Norge, Sverige og Finland, det vil s
landenes andel av verdensmarkedet for skog- og treprodukter dividert med
landenes andel av all verdenshandel (se kapittel 3.1.5). Tabellen viser at
skog- og trenagingen spiller en langt sterkere rolle i den svenske og finske
gkonomien. Spesielt gjelder dette Finland, som har en RCA pa 7,21 for
nagingen som helhet. | 1997 var det kun produkson av hus og
bygningsartikler som hadde RCA hgyere enn 1 i Norge. Hvis vi legger
Michael Porters definigion til grunn, vil det s at det er kun denne delen av
norsklokalisert skog- og treindustri som er konkurransedyktig.

Tabell 5.1 RCA for norsk, svensk og finsk skog- og trencering 1997

Norge Sverige Finland
Skogbruk 0,49 1,11 1,56
Treindustri 0,61 6,00 7,67
Hus og bygningsartikler 1,10 2,41 1,81
Annen trevare 0,63 1,16 5,07
Treforedling 0,77 4,03 8,90
Maskiner og utstyr 0,40 2,41 7,36
Skog- og tren a!ingen totalt 0,75 3,65 7,21

Utviklingen i RCA for skogindustrien har vaat negativ i perioden for ale de
tre landene. Med andre ord faller skog- og trenaaringens relative betydning.
Pa neste side vises utviklingen i RCA for perioden 1988-1997 for skog- og
trenaxingen som helhet, og for de ulike undergruppene av nagingen.
Fremstillingen viser at de tre gruppene innen den trebaserte industri i Norge
alle har styrket RCA i perioden. RCA for hus og bygningsartikler har hatt
best utvikling. | Sverige og Finland gker ogsa den trebaserte industriens
RCA, og i tillegg gker RCA for maskiner og utstyr i begge land.
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Figur 5-17: Utvikling i RCA i skog- og trenceringen
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5.5 Konklusjon

= Den norske skog- og trenagingen har som helhet svekket sin stilling
som verdiskaper i Norge siden 1988. Nagingens andel av tota
verdiskaping i norsk nagingsliv har falt fra 3,6 til 2,7 prosent. Dette
fordi veksten i verdiskaping pa kun 58 prosent i lgpende kroner i
perioden ligger godt under veksten i gvrig norsk nagingsliv. Forskjellen
fra de sterke norske nagingsklyngene er enda stgrre. Nar dette er sagt,
er verdiskapingen i skog- og trenagingen betydelig. | 1999 &
verdiskapingen pa 11,6 mrd, og dette er fortsatt mer enn samlet
verdiskaping fra ge@matnagingen  (fiskerier, akvakultur og
leverandgrindustri) Aktgrene som har hatt den beste utviklingen i
verdiskaping siden 1988 er foredlingsbedriftene innen tremekanisk
industri (produsenter av hus og bygningsartikler og andre tremekaniske
foredlingsbedrifter) og handelsbedriftene. 1 den andre enden finner vi
bedriftene innen treindustrien (saging og havling), som har hatt en vekst
i verdiskaping pai underkant av 10 prosent i Igpende kroner i perioden
1988-1998.

* |nnen tremekanisk industri har foredlingsbedriftenes andel av
omsetning og verdiskaping okt kraftig gjennom 1990-tallet. 1 1989 sto
foredlingsleddene for 47 prosent av omsetningen og 43 prosent av
verdiskapingen innen tremekanisk industri. Andelen hadde i 1999 gkt
til henholdsvis 62 og 68 prosent. Veksten i andeler har skjedd gradvis
giennom hele perioden. Det er altsd snakk om en stabil vridning mot
starre betydning av videreforedling, ikke tilfeldige arlige svingninger.

* Produktiviteten i skog- og trenagingen (mat som arbeidskraftens
produktivitet) ligger som helhet bak de sterke nagingsklyngene i Norge,
men hgyere enn gvrig norsk nagingsliv. Det er imidlertid store
produktivitetsforskjeller innad i naaingen, hvor treforedling skiller seg
ut med hgy verdiskaping per ansatt. Dette sier noe om ulik
sammensetting av innsatsfaktorer. Tremekanisk industri, handel og
skogbruk er fortsatt langt mer arbeidsintensivt enn treforedling som er
utpreget kapitalintensiv. Viktigere for internagona konkurranse-
dyktighet er imidlertid utvikling i produktivitet over tid. Bedriftene
innen tremekanisk industri har hatt en positiv utvikling siden 1995.
Produktiviteten  blant bedriftene innen produkson av hus og
bygningsartikler har gkt med over 50 prosent i perioden. Dette er godt
over utviklingen i for eksempel IKT, Maritim og §emat. Totalt sett har
derimot skog- og trenaaingen ikke hatt noen vekst i produktivitet i
perioden 1995-1999.
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Lgnnskostnadene i skog- og trenaaringen ligger totalt sett marginalt over
giennomsnittet for norsk nagingdiv, men godt bak det vi finner i
Maritim, IKT og blant Offshoreleverandarene. Treforedling har et klart
hgyere |annsniva enn de andre gruppene som kommer ut ganske likt, og
som alle ligger under gjennomsnittet for Norge. Det lave |gnnsnivaet i
store deler av nagingen skyldes sannsynligvis lav produktivitet, noe
som i hvert fall delvis kan forklares ved lavt kompetansenagringen i
nagingen.

Avkastningen til kapitaleierne mat som egenkapitalavkastning far
skatt, |ai perioden 1988-1992 hayest av de studerte nagingene, og frem
til topparet 1995 var utviklingen god for skog- og trenagingen som
helhet. Etter dette har utviklingen vaat negativ, spesielt for
treindustrien. Treforedling, handel og produsenter av hus og bygnings-
artikler har hatt den beste lgnnsomheten i nagingen de siste drene. Den
relativt haye lgnnsomheten i skog- og trenagringen er overraskende, for
det synes a vaae en generell oppfatning i nearingen om det motsatte.

Det har vaat store forskjeller i investeringsnivaet i skogindustrien siden
1988. Innen tremekanisk industri har treindustrien og deler av
videreforedlingsindustrien investert mindre enn avskrivningene, og
sdledes taat pd eksisterende maskiner og materiell. Det er derfor
naturlig a tro at deler av denne industrien i dag ikke er godt rustet for
fremtiden. Produsenter av hus og bygningsartikler skiller seg positivt ut
sammen med treforedling. Disse bedriftene kan vise til langt sterre
investeringer i perioden. | treforedling er investering i moderne
teknologi og maskiner et fellestrekk for de nordiske selskapene, og
dette blir trukket frem som et viktig poeng for & forklare fremveksten av
ledende nordiske sel skaper internasjonalt.

Eksport fra skog- og trenaaingen i Norge, Sverige of Finland har langt
pavei fulgt samme mgnster. Nagingene i de tre landene har siden 1988
hatt en moderat gjennomsnittlig arlig vekst i eksport, men de har tapt
internasonale eksportandeler. Denne utviklingen skyldes mye at det er
svak eksportvekst av treforedlingsprodukter fra Norden. Treforedlings-
bedriftene har hatt en sterk vekst internagionalt, men dette har altsd ikke
skjedd ved gkt eksport fra hjemmemarkedet. Den norske tremekaniske
industrien hadde en sterk vekst i eksport i perioden 1988-1990 drevet av
et sviktende hjemmemarked for mange produkter, men utover 90-tallet
har veksten veaat lav, saalig frem mot 1997.
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DEL 3:

Klyngeanalyse
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Innledning

| de péfelgende fire kapitlene skal vi gjennomga de fire elementene i
Porters "diamant”. Formdlet med en dik klyngeanalyse er todelt: For det
farste vil vi forseke a forsta den underliggende dynamikken som har formet
skog- og trenagingens utvikling gjennom 1990-&rene. Spesielt vil vi
undersgke i hvilken grad faktorene som setter igang oppgraderings-
mekanismer er, og har vaat, til stede i nagingen. Det andre formdlet er &
identifisere svakheter - "hull" - i klyngen som hindrer eller bremser
oppgradering. Det vil hjelpe oss til & vurdere hvordan verdiskapingsevnen i
skogklyngen kan styrkes. Innsikten fra kapittelet vil med andre ord
omformes til utfordringer og anbefalinger for myndigheter, nagings-
organisasioner og enkeltsel skaper.

Hva mener vi med en sterk skog- og treklynge? En sterk klynge er en
naging som har mange av de 11 kjennetegnene vi skisserte i kapittel 2.
Sterke klynger kan forventes & ha selvforsterkende vekst, fordi
oppgraderingsmekanismene ligger innebygget i dem. For at disse
mekanismene skal settes i sving, ma klyngen ha en del egenskaper, som
skissert i kapittel 2.3. En sterk klynge bidrar til at norske selskaper kan
oppna internasional konkurransedyktighet. Dessuten bidrar sterke klynger
til at Norge kan fremstd som en attraktiv lokalisering for norske og
utenlandske selskaper i arene som kommer. Konkurransedyktige bedrifter
er egnskelig fordi det gir skatteinntekter, kapitalavkastning og annen
avlgnning av innsatsfaktorer. Lokalisering i Norge er gnskelig av flere
grunner; sysselsetting, offentlige inntekter, kompetanseutvikling og positive
eksternaliteter i og mellom nazringer. | det felgende skal vi derfor undersgke
de strukturelle elementene og dynamikken mellom dem.

Kapitlet saker & avdekke hvilke forhold i skog- og trenaaringen som taler for
og imot at selvforsterkende oppgraderingsmekanismer virker i nagingen.
Klyngeanalysen er komparativ mellom skog- og trenagingene i Norge,
Sverige og Finland og baseres pd bade primag- og sekundsadata.
Primagdata er i hovedsak hentet fra surveyundersgkelsen som ble
giennomfert blant 72 norske, samt 42 svenske og 37 finske bedrifter innen
skog- og trenagingen hgsten 2000. | tillegg er det gjennomfert 11
dybdeintervjuer blant ledere i norske og svenske bedrifter. Sekundeadata
bygger hovedsakelig pa regnskapsdata fra Bregnngysundregisteret,
brangierapporter, nordiske selskapers arsrapporter samt diplomoppgaven
"Alle godeting er tre” (Holst, Jensen og Kind, 1999).
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6. Markedsforhold

A beskrive markedsforholdene for skog og trenagingen er en omfattende
oppgave. Nagingens akterer stér overfor markeder med tildels svaat ulike
karakteristika. Treforedlingsindustrien skiller seg vesentlig fra de andre
brangene. Den kraftige globaliseringen som har funnet sted innen
treforedlingsindustrien har gjort bedriftene konsentrert om internagonale
markedstrender. Norske Skogs internasjonale ekspansjon de senere arene er
for eksempel konsentrert om globale vekstomrader som Asia og Sar-
Amerika. Denne rapportens fokus er pa nagringsvirksomheten som foregar i
Norge, og vi har derfor valgt & utelate en grundig beskrivelse av
markedstrendene i treforedlingsindustrien.

Et fellestrekk for tremekanisk industri og handelsbedriftene er sterk fokus
pd hjemmemarkedet. Dette gir avhengighet til innenlandske markeds-
utviklingen for treprodukter. Integrason av de europeiske markedene for
tremekaniske produkter gjer imidlertid internasjonale trender mer viktige.
Starst potensiale for norsk tremekanisk industri ligger utenfor Norge. Dette
kapitlet vil legge vekt pa status og viktige utviklingstrekk i markedet for
tremekaniske produkter. Farst presenteres en oversikt over det norske
markedet, deretter diskuteres trender og markedsmuligheter i Norge og
internasjonalt.

Karakteristika som grad av krevende kunder, innovasion og internasjonal
markedskontakt presenteres mot slutten av kapitlet.

6.1 Markedsstarrelser

Tommermarkedet

Det var i Norge i 1999 ca 125.000 skogeiendommer, hvorav 21 prosent av
eiendommene hadde avvirket skog til salgs. Den gjennomsnittlige starrelsen
pa eilendommene var 500 dekar. Medianstarrelsen ligger i intervallet 100-
249 dekar, og det er bare 11% som er starre enn 1000 dekar (SSB 1999).
Den gjennomsnittlige skogeieren har altsa en relativt liten eiendom med en
relativ beskjeden gkonomisk betydning.
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Figur 6.1: Avvirkning og tilvekst av skog i Norden
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Kilde: TL, Finish Forest Industri, Skogsindustrirna

Avvirkningen i norske skoger har holdt seg relativt stabil, mellom 7-11 mill
kbm de siste 20 &rene, med en topp mot slutten av 80-tallet. | 1999 var total
salgsmélt avvirkning fra norske skoger ca 7,9 millioner m® fordelt pa 4,3
millioner m® sagtemmer (til tremekanisk industri) og 3,6 millioner m®
massevirke (til treforedlingsindustrien). Salgsverdien av temmeret var
henholdsvis 1,6 mrd og 800 millioner kroner. Det ble i 1999 importert
sagtemmer til en verdi av 240 millioner og massevirke til en verdi av 650
millioner kroner. Eksporten hadde en verdi pa henholdsvis 100 og 105
millioner. Det norske tommermarkedet hadde dermed i 1999 en totalverdi
pd ca 3,1 mrd kroner.

Svensk og finsk avvirkning er, som figur 6.1 viser, vesentlig sterre enn i
norske. | Sverige har man hatt en jevn gkning i avvirkningen de siste 20
arene. Total har gkningen veat pa ca 20 %. Den kraftigste gkningen har
skjedd de siste 3-4 &ene, og i 1999 var avvirkningen ca 72,5 mill m®>.
Avwvirkningen i Finland har vaat mer ujevn, men har de siste 10 arene vist
en positiv utvikling og har gkt med nesten 50% fra 1990 frem til i dag. Alle
landene har hatt en tilvekst av skog som ligger vesentlig over avvirkningen
per &r. Som vi har omtalt tidligere i rapporten er det liten eksport av tammer
béde fra Sverige og Finland, s& det innenlandske markedet er langt starre
enn det norske.
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Temmermarkedet blir allikevel stadig mer internagonalt. En viktig grunn til
dette er den gode tilgangen pa temmer fra Baltikum og Russland. Det er i
dag i redliteten ikke noen gvre grense for importandelen til Nordisk
skogindustri, og importprisen er viktig for fastsettelse av tammerprisen i
Norden. Starre kvantum og mindre kvalitetskrav knyttet til dimensjoner og
lengder gjer import til treforedling langt enklere og mer effektiv enn hva er
tilfellet for tremekanisk industri.

Marked for produkter fra tremekanisk industri

| felge var database omsatte norske bedrifter innen tremekanisk industri for
totalt 13,3 mrd. kroner i 1999. Av dette stammet i overkant av 6,5 milliarder
fra bedriftene innen treindustri (saging, hevling og impregnering).

Det norske markedet for trelast har malt i volum vaat relativt stabilt de siste
&rene, men importen har i perioden 1990-1999 blitt doblet til 820.000 m®
verdt ca. 1,6 mrd. | Norge ble det i 1999 produsert 2,3 millioner m® trelast.
Omlag 800.000 m® av dette ble eksportert. Total omsetningsverdi for trelast
i det norske markedet utgjorde i overkant av 5 milliarder kroner i 1999.

Furu til trevareindustrien utgjer en betydelig del av den gkte importen.
Store deler av trevareindustrien baserer seg pa import fra Sverige, og
markedsandel for utenlandsk trelast er innen enkelte segment sa hay som
70-80% (NTL, 2001). Segmentene utgjer ikke noe stort volum, men som
vist i kapittel 5 star bedriftene innen videreforedling for en stadig gkende
andel av verdiskaping innen tremekanisk industri. A gke produksion og
markedsandel av norsk trelast for leveranse til nigepregede segmenter av
trevareindustrien burde prioriteres sterkere. Dette vil gi bedre kontakt
mellom trelast og foredling, noe som vil styrke verdikjeden og gi grunnlag
for samarbeid om nye produkter og |gsninger.

Forbruksmeonster for tre i Norge

Forbruket av trevarer er hgyt og relativt stabilt i Norge. Figuren under viser
fordelingen av forbruk i Norge. ROT (Rehabilitering Ombygging Tilbygg)
er i dag det desidert starste markedet for treprodukter i Norge. Denne
sektoren er sammen med byggeindustrien avtager av ca 2/3 av totd
produksjon.
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Figur 6-2: Treforbruk i Norge
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Det finnes i dag ca 1.9 millioner boliger i Norge. Av disse er det kun 18%
som er bygd etter 1980. Hele 60% er bygd fer 1970 (BNL, 2001). Dette
forklarer det store behovet for rehabilitering, ombygging og tilbygg.
Nybyggingsaktiviteten i Norge har vist en positiv utvikling de siste 10
arene, men ligger pa et lavt niva sammenlignet med 70 og 80-tallet. Vi ser
tydelig at antallet nye eneboliger har hatt den sterkeste nedgangen, og har
opplevd de starste fluktuasjonene.

Figur 6-3 Nye boliger i Norge 1980-2001
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Bruk av treprodukter er i farste rekke knyttet til bygging av eneboliger og
andre sméahus (rekkehus, tomannsboliger), mens det er begrenset bruk av
treprodukter i konstruksjonen til leiligheter, saalig i fleretagiehus. Dette er
et potensielt stort marked for treprodukter som vi vil komme tilbake til
senerei kapitlet.

Markedsstorrelser for trevarer

De viktigste gruppene trevarer er ytterdarer, innerderer, vinduer, trapper og
innredninger. Det norske totalmarkedet for disse produktene var i 1999 ca
4,8 milliarder kroner. Av dette utgjorde importen 1 milliard. Importen har
gkt relativt mye de siste drene, sa de norske akterene taper andeler i
hjemmemarkedet. Importandelen er hgyes innen derer og innredning, lavest
innen vinduer og trapper. | tabellen under vises totalmarked og import i
1998 og 1999

Tabell 6-1: Marked og import for viktige trevarer 1998 og 1999

Marked | Import Andel Marked Import Andel

1999 1999 Import % | 1998 1998 import %
Ytterderer 370 188 51 380 183 48
Innerdorer 475 178 37 470 120 25
Vinduer 1760 64 4 1780 77 4
Trapper 245 9 4 260 9 3
Innredninger | 1980 598 30 2020 603 30
SUM 4830 1037 21 4910 991 20

Kilde: Norske trevarefabrikkers landsforbund, 2001

| tillegg til varegruppene vist ovenfor finnes det en rekke produktgrupper
med individuelt lavere omsetning. Inkluderes disse andas starrelsen pa
markedet for trevarer i Norge til ca 7 milliarder arlig (Norske trevare-
fabrikkers landsforbund 2001)

Europeiske markeder for trelast og trevarer

Norge er en liten akter i det europeiske treindustrimarkedet. Innen trelast er
det Sverige, Finland og Tyskland som er de dominerende produsentene.
Figur 6-4 viser at de tre landene til sammen star for over 60% av europeisk
produksjon.
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Figur 6-4 :Europeisk trelastproduksjon 1999
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Den arlig produksionen av trelast har i Sverige ligget pa ca 15 Mill kbm
med en produksionsverdi pa ca 25 milliarder, mens den i Finland har ligget
ca 10 Mill kbm med en produksionsverdi pa ca 15 milliarder.

Det har gijennom lang tid vaat et relativt godt samsvar mellom produksjon
og ettersparsel av trelast i det vesteuropeiske markedet. De siste 2 arene har
vaat preget av en kraftig oppgang i produksonen. Dette kan i stor grad
spores tilbake til @kt avvirkningen og produksion i Sverige og Finland.
Produksionen har gkt betraktelig mer enn ettersparselen i Europa, og
eksport av nordisk og europeisk trelast til land utenfor Europa blir viktigere.
For eksempel er eksport av europeisk trelast til Japan gkende.

Den totale produksjonsverdien av den tremekaniske industrien innen EU
industrien er beregnet avage i overkant av 1100 milliarder NOK. (inkludert
mgbelprodukter) Malt i verdiskaping og sysselsetting er de europeiske
skog- og trenaaingene blant de sterste nagingene i Europa.
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Figur 6-5 :Produksjonsverdi av trevarer i EU
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Andlag over globa markedsutvikling for treprodukter viser ekende
overkapasitet for mange produkttyper frem mot 2010 (Timwood, 2000).
Dette gjelder ogsd Europa. Asia vil antakelig vaare den eneste regionene
med vedvarende kapasitetsunderskudd. Gitt gkende produkson er det en
felles utfordring for produsenter av temmer og treprodukter & eke
ettersparselen i det europeiske markedet. Det er i dag store forskjeller
mellom europeiske land nar det gjelder bruk av treprodukter. | Norden er
forbruket av treprodukter per innbygger 4 ganger hagyere enn i Tyskland og
cirka 10 ganger hgyere enn i Ser-Europa. Ved & eke forbruket i de
folketunge omradene av Europa vil utsiktene se langt lysere ut for balansen
mellom tilbud og etterspersel. Spaniaer et eksempel paat det er et realistisk
mal & gke bruk av treprodukter i Europa. Eksporten av trelast til Spania fra
Finland og Sverige gkte i 1999 med henholdsvis 150% og 50%, og veksten
ser ut til & fortsette. "Gjar det selv’ markedet antas & gke med 6,5% fra
2000-2002. (Nordic Timber Council)

6.2 Markedsmuligheter for treprodukter

Til tross for tapte markedsandeler til substitutter innen mange segmenter,
stér tremekanisk industri i dag ovenfor store muligheter bade i det norske
markedet og internasonalt. En av de sterste mulighetene ligger i profilering
av treprodukters miljgmessige egenskaper. Ny teknologi dpner ogsa for
bruk av tre til nye formdl, og gir nye markedsmuligheter. Dette gjelder for
eksempel brannsikkert tre og konstruksjoner med store spennvidder utviklet

87




i Norge. Bedrede egenskaper innen spennvidde kan for eksempel benyttes
til & konstruere trebroer og andre baarekonstruksjoner i limtre.

Vi vil né se naamere pa markedsmuligheter for treprodukter. Vi har valgt &
dele diskugoneninni 4 hoveddeler:

Bygg til boligformal — eneboliger og fleretagehusi tre
Bruk av trei store konstruksjoner

Rehabilitering Ombygging Tilbygg (ROT)
Nagingsbygg

~pODNDPE

Muligheter i boligmarkedet
Boligmarkedet er i dag det viktigste enkeltstdende markedet for tre.
Mulighetene for treprodukter i boligmarkedet er todelt:

1. Hus med trestamme (konstruksjonsvirke) — dette markedet finnes i
farste rekke i Norden, mindre deler av Europa, Nord Amerika, Canada
0g Japan.

2. Interigr — markedet eksisterer over hele verden.

Treforbruket er sterkt knyttet til byggekultur. Mens trehus (hus med
trestamme) er dominerende i Norden, med en markedsandel opp mot 90%,
er bruk av tre er som vist over langt mer beskjeden i Europa for avrig. Det
finnes dermed et markedspotensiale ved gkt bruk av tre som byggevare i
Europa. Byggetradisoner endres imidlertid ikke raskt, og det vil kreve tid
og store ressurser a gke markedsandeler for treprodukter.

Hus med trestamme burde i falge Skanska, som er en ledende akter i
markedet, likevel kunne gke kraftig i Europa. Selv. om nybyggings-
aktiviteten i Vest-Europa forventes a holde et lavt niva ogsa i arene som
kommer, ventes kraftig vekst i Sentral- og @st-Europa. Dette er omrader
hvor det i dag eksisterer kultur for bygging i tre, og hvor trehus er attraktivt.
Flere av landene er i dag pa vel inn i EU, og med gkonomisk vekst og
velstandsheving vil boligbygging og renoveringsbehov gke kraftig. | Polen
eksisterer det alleredei dag et underskudd patre og trevarer.

Innen segmentet fleretasiehus har tre tradisionelt hatt en svak posison, og
har i dag svaat beskjedne markedsandeler. Ny teknologi og nye forskrifter
apner na opp dette markedet. Moelvens brannsikre tre er et produkt som har
lgst et viktig problem, og muliggjort & lage brannceller i tre for a hindre
spredning mellom boenheter. | Sverige har Sodra utviklet etaseskillere
(Sodra Semi) og skillevegger (Sodra Sinus) som tilfredsstiller kravene til
lyddemping mellom boenhetene. Flere progekter fra Sverige viser at
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konsumentene opplever det som positivt at leiligheten de kjgper er bygd i
tre. Hvorfor bygges det daikke flere boliger av denne typen i tre? En under-
sokelse fra NTI viser at det i dag i farste rekke er mangel pa kompetanse -
“Knowhow” - som er grunnen. Det finnes i dag for fa arkitekter og
bygningsingenigrer med erfaring og kompetanse innen omradet, noe som
blant annet har medfaert at mange av de fleretasjehusene som blir satt opp i
dag er "omtegnede” murhus. Mer og tettere samarbeid mellom tremekanisk
industri og arkitekter og entreprengrer kan gi store muligheter.

Hensyn til miljg og bagekraftig utvikling peker mot gkt bruk av fornybare
ressurser. Tre har i sd henseende et meget godt utgangspunkt. Tre er et
naturlig produkt som er lite energikrevende a tilvirke, og som ikke skaper
store avfalsproblemer. Dette gjer at tre har mulighet til & bli langt mer
fremtredende innen en rekke segment. Vi ser i dag at land som Storbritannia
og Tyskland har satt i gang statlige program for a stimulere til gkt bygging i
tre. - Men skal kunden velge abyggeii tre forventes et produkt som er minst
like bra som alternativene bade hva gjelder pris og produktegenskaper.
Viktig er ogsa a synliggjare tre som byggemateriale for a gjere det til et
reglt alternativ "alle” er klar over. Timber 2000, som er et felles nordisk
markedsfgringsprosjekt for gkt bruk av tre i Storbritannia, er et interessant
eksempel pa generisk markedsfering som ber videreutvikles.

Bruk av tre i store konstruksjoner

Bygging av ishalene til OL pa Lillehammer og ny hovedflyplass pa
Gardermoen, har gjort Norge til et foregangsland nér det gjelder bruk av tre
i konstruksioner med store spennvidder. Teknologiutviklingen har medfart
nye muligheter for bruk av trekonstruksioner ogsa pa andre omrader. Et
eksempel er trebroer som ser ut til & fa en renessanse. Selv om dette i stor
grad er snakk om begrensede volum, er konstruksjonene viktige for &
synliggjgre muligheter og fordeler ved tre som produkt. | tillegg gir ny
teknologi mulige " spin-off effekter” til andre omrader. Med andre ord gir
utviklingsprogiekter som OL-hallene og Gardermoen kunnskap og
teknologiutvikling som kan gi nye markedsmuligheter. Dette samspillet
mellom FOU, ulike kompetansemiljger og enkeltbedrifter skal vi se
naa'mere pa senerei rapporten.

Markedsmuligheter i ROT markedet (Rehabilitering Ombygging Tilbygg)
Til tross for a nybyggingsaktiviteten i Vest-Europa er liten, er
ombyggingsmarkedet stort og gkende i hele regionen. Som vi viste tidligere
er andelen gamle boliger i Norge stor, samtidig som nybyggingsaktiviteten
de siste &rene har vaat lav. Mange av de mest populaae boomradene er
derfor dominert av gamle villaer/eneboliger hvor behov for renovering er
tildels stort. | Norge ble det i 1999 pusset opp for 25 milliarder NOK (AC
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Nielsen, 2000). Oppussingen utfgres gjerne av yngre personer som overtar
hus, og som gnsker fornyelse og personlig preg. Man skiller ofte mellom
teknisk og estetisk fornyelse. Teknisk fornyelse innebarer: vinduer, fasade
og gulv som falge av dlitage og nedbryting. Dette er et viktig omrade, men
mye av oppussing er estetisk fornyelse som drives av konsumentenes gnske
om forandring. Smak og livsstil forandres mellom generasoner og skaper
nye markeder. Et eksempel er hjemmekontor, som var sveat seldent for
inntil f& & siden. Store deler av den estetiske oppussingen blir gjort av
huseierne selv. | dette markedet ligger utfordringen i & kunne tilby kundene
mindre kompliserte, lettere tilgjengelig og enklere produkter. Treindustrien
ma dermed sette fokus pa utvikling og produkson av trebaserte
byggel asninger, ikke bare tradionelle enkeltstdende produkter. Gulv er et
godt eksempel pa en produktgruppe hvor relativt store ressurser er lagt i
utvikling av enklere lgsninger for konsumenter. Laminatgulv er av darligere
kvalitet enn f.eks. parkett eller heltre, og kan ikke dlipes. Laminatgulv er
imidlertid enklere & legge, og levetiden er ofte ikke kortere enn at det
samsvarer med kundenes gnske om forandring. En annen viktig driver i
ROT- markedet er at folk flytter oftere enn tidligere, noe som medfarer

hyppigere oppussing.

En indikasjon pa viktigheten av mer foredlede produkter er dokumentert i
kapittel 5. Videreforedling har stétt for en stadig egkende andel av
verdiskaping innen den tremekaniske industrien, og utviklingen vil trolig
fortsette, kanskje ogsa akselerere.

Det gkende ROT-markedet kan vaae en spennende markedsmulighet for
tremekanisk industri i Norge. Spesiatilpassede produkter som trapper,
derer, vinduer, kjgkken og garderober har store differensieringsmuligheter,
og dermed potensielt gode marginer. Mange av kundene har god kjgpekraft,
og pris er ikke avgjerende kjgpskriterium. Kvalitet, design og skredder-
sydde lgsninger vektlegges sterkere. En liten nigeprodusent av
kjgkkeninnredning, Tone Hammel, opererer med priser som er mange
ganger hgyere enn billigprodusenter.

Markedsmuligheter innen nceringsbygg

| segmentet naaingsbygg settes det helt andre krav til materialene enn hva
som er tilfellet i bygninger til boligformal. De starste forskjellene er krav til
store spennvidder og lange vedlikeholdsintervaller. Dette er to omrader
hvor treprodukter stér relativt svakt per i dag.

@kt bruk av tre i fasader er et omrade med antatt vekstpotensial. Dette

krever imidlertid en utvikling av mer ditesterke produkter med mindre
behov for vedlikehold. Den tremekaniske industrien har en stor utfordring
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pa dette omradet. Dagens trykkimpregnering er ikke holdbart miljemessig.
Det kreves altsa nye |gsninger tilpasset formalet. Forskningsmiljgene er i
dag opptatt av problemstillingen, men det ser ut til & vagre et godt stykke
igjen far produkter kan kommersialiseres.

En annen mulighet innen bygg utenom boligformal er & kombinere tre med
andre materialer som glass, betong og stdl. Tre har i slike sammenhenger en
todelt funksjon. For det farste som bagrende konstruksjon, men viktigst er
den estetiske funksjonen. Tre som materidle kan sammen med andre
materialer skape spennende arkitektur og design. Det finnes gode eksempler
pa lgsninger hvor tre utgjer en viktig del (Gardermoen og stasjoner langs
Gardermobanen), men for a skaffe bedre fotfeste i markedet kreves mer enn
enkeltstdende prosjekter. Ressurssterke bedrifter ma bygge videre pa
resultater og utnytte muligheter i etterkant. Dessuten vil evnen til & svare pa
markedsutfordringer avhenge av at det eksisterer komplementage
kunnskapsmiljger, for eksempel arkitekter, designere og FOU-miljger.

6.3 Kunder, innovasjon og internasjonal markedskontakt
Krevende kunder

Krevende kunder er i fglge Michael Porter en av de viktigste drivkreftene
for & skape dynamikk i et nagingsmiljg. Krevende kunder skjerper
leveranderene som presses til a utvikle nye produkter og nye prosesser.
Bade innen treindustrien og handel er det i dag som tidligere beskrevet et
stort antall aktarer. Kombinert med lite markedsfokusi mange av bedriftene
har dette gjort bade skogbruket og tremekanisk industri sveat prosess-
orienterte.

| var surveyundersgkelse oppgir saalig treindustrien og treforedlings-
industrien at de oppfatter sine kunder som krevende eller svaat krevende.
(se figur 6-6 nedenfor) Det er interessant & se at det er svaat fa av
handelsbedriftene som opplever sine kunder som krevende (36%). Dette
beskriver kanskje noe av problemet nagingen star ovenfor. De fleste
dluttkunder har liten kunnskap om trevarer, og opptrer derfor heller ikke
som krevende ovenfor handelsbedriftene. Det er uheldig fordi
markedssignaler ikke blir fanget opp og formidlet effektivt bakover i
verdikjeden. @kt bevissthet om trevarer blant duttbrukere vil gi mer
krevende kunder og dermed legge et sterre innovasjonspress paindustrien.
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Figur 6-6: Norske bedrifter og krevende kunder
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Treindustrien star dermed overfor en stor utfordring med hensyn til &
"oppdra’ duttkundene. | Finland oppgir 4 av de 6 intervjuede
handelsbedriftene (67%) at kundene er krevende eller svaat krevende. |
Sverige er talet 6 av 8. (75%) Dette skyldes sannsynligvis at kundene i
Sverige og Finland er starre og mer avanserte. Tallmaterialet er for litetil &
trekke entydige konklusioner, men de kan indikere at den norske
tremekaniske industrien og handelen har et sterre behov enn den svenske og
finske for & gke kontakt med sluttkundene. Figur 6-8 viser at bedriftenei de
finske og svenske skog- og trenaaingene som helhet mener at deres kunder
er mer krevende enn de norske.

Utviklingen i byggeindustrien ferer til at ogsd de tradisonelle leveran-
derene stér ovenfor store endringer. Byggindustrien vil i gkende grad bli
kunnskapsbedrifter med fokus pa produktutvikling. A mete utfordringene
fra store kunder innen byggeindustrien vil vaxe krevende for dagens
leveranderindustri. Et eksempel er Block Watnes nye I T-system levert av
den finske bedriften Vertex. Dette skal benyttesinternt i hele Block Watne,
men ogsd integrere leverandarene i stor grad. Med dette systemet kan Block
Watne spesifisere alle detaljer ned pa komponentnivai nye prosjekt allerede
pa tegnebordet. Alle inntegnede detaljer kan deretter sendes ut som
bestillinger direkte til leveranderleddet. Kvalitet, effektivitet og standard-
isering er kjerne i systemet, som alerede er operativt i et finsk selskap.
Samtidig som Block Watne implementerer sitt nye IT-system, har de
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overlatt hele sitt lager og store deler av sin logistikk til handelskjeden
Byggmakker. Byggmakker er i dag ogsa i gang med implementering av et
nytt IT-konsept for hele sin verdikjede. Innen noen &r vil dermed hus og
bygg som tegnes av hos Block Watne automatisk kunne gi ordre helt tilbake
til produsent av enkeltkomponeneter.

Figur 6-7: Krevende kunder i de nordiske skog- og trenceringene
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Figur 6.7 viser at de norske bedriftene i var survey oppgir relativt sma
forskjeller i "krav” fra norske og internasionale kunder. Det kan des
skyldes at bedriftene kun opptrer pa norske markeder og dels at norske
bedrifter ikke selger til de mest sofistikerte delene av internasonale
markeder. Dette kan ha flere forklaringer. For det fgrste ma man se pa
hvilke produkter som blir eksportert. Dette er i dag i hovedsak enten
skurlast til europeiske hevlerier eller plank. Dette er relativt enkle
produkter. Dessuten bruker de fleste norske bedrifter agenter n&r de
opererer pa internasjonalt markeder. Det gjer at kundenes krav ikke blir
kommunisert direkte til bedriftene. Dermed far ikke den norske aktegrene de
ngdvendige innovas onsimpul sene fra internasjonal e markeder.

Finske bedrifter vurderer internagonale kunder som mer krevende enn hva
norske bedriftene gjer. Som tidligere nevnt er Finnforest den eneste
leverandaren i Norden som i dag tilfredsstiller kravene som stilles for a
vage leverandarer til byggevarekjeden B& Q. Med andre ord kan noe av
forklaringen pa den lave innovasonstakten i den norske skog- og
trenagingen vage at norske bedrifter ikke eksponeres for de "riktige”
kundene og dermed ikke far de rette impulsene.
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Kundenes maktposisjon

Handel med trelast har de siste arene gjennomgétt en omfattende
strukturendring. Kjededannelsene har medfert at 70% av omsetningen i dag
gar gjennom de 6 sterste byggevarekjedene (Moelven, 2000). Fokuset har i
likhet med i dagligvarebransien ligget pa & unnga fordyrende ledd mellom
produsent og forbruker. Akterene blir stadig faare og sterre. Samtidig blir
kjeden frarévare til konsument kortere, noe som skaper nye muligheter for
& utvikle tette samarbeid. Konsolidering innen handelsleddet har medfert
gkt press pa omstrukturering av leveranderindustrien. Sterre kunder har
tvunget frem stgrre akterer i treindustrien for a betjene deres krav til
leveranser. Innen trelast har det likevel skjedd relativt lite. Innkjgpsavtaler
e i liten grad sentraliserte, og salgsmetodene har utviklet seg lite
sammenlignet med andre varer, (f.eks. eksponering i butikken, strekkoding
osv.) Handelskjeder signaliserer gkte krav ovenfor produsenter av trelast og
trevarer i tiden fremover.

Selv om vi i Norge har hatt en stor konsentragion i kjeder det siste tidret,
blekner dette i forhold til utviklingen som har skjedd i USA, England og
Frankrike. | disse landene har det vokst frem meget store byggevare-
markeder, eller sdkalte DIY markeder (Do It Yourself). De mest kjente i
USA er Home Depot og Lowe, og i England/Frankrike B& Q/Point | disse
handelskjedene har trevarer en helt annen posison og profilering. Blant
annet skjer alt salg av trelast innendars, ikke pa et " makkete trelastlager” i
bakgarden (for & sette det pa spissen). Disse markedene er i sterk vekst, noe
som gir store muligheter for leverandgrene som kommer inn.
Leverandarene stilles overfor meget store krav nar det gjelder logistikk og
Just-in-time leveranser. Leveranderene har i tillegg selv ansvaret for
oppstilling av produktene i hyllene og regel nummer en er "never run out of
stock”. Finnforest er i dag den eneste leverandgren i Norden som
tilfredsstiller disse kravene, og er i dag leverander til B&Q. Finnforest er
Nordens starste akter innen trelast, og er del av det store Méatse-konsernet.
Dette viser fordelen av a vaae stor og dermed ha evnen til 8 vokse i takt
med kunden.

Prisniva pa byggevarer ligger i Norden ca 20-30% over prisene i resten av
Europa i dag, og inntreden av internagonale kjeder i Norden vil trolig
forandre konkurransesituagonen vesentlig. Moelven er i dag den eneste
norskbaserte akteren som har mulighet til & falge med i denne utviklingen.
Med sin sterke posison i Sverige har de signalisert sterkere fokus mot
byggevarer og merkevarebygging, og vil i lgpet av 2001 introdusere et nytt
fullsortiments-konsept mot handelskjedene i Sverige. Finnforests
overtakelse av majoritet i Moelven vil gi selskapet tilgang pa Finnforsts
godt utbygde internasjonal e distribusjonsnettverk og konsernressurser.

94



Til tross for kjededannelsene og utvikling mot sterre kunder, er det i dag
fortsatt svaat mange trelastagenturer i Norge. Noe av dette kan forklares av
lange tradisioner, og av at mange av kjedene som sagt ikke har sentralisert
innkjep av trelast. Samtidig kan det tyde pa at treindustrien ikke har hatt
ngdvendige ressurser og kompetanse til selv & behandle markedet og har
valgt & benytte seg av agenter. Trenden gar mot naamere relasjoner, hvor
treindustrien knyttes tettere til kundene. Sterre aktarer gir mulighet for mer
avanserte markedsavdelinger som erstatter agentens tradigonelle rolle. Mye
tyder derfor pa at antallet agenturer og agenter vil falle betydelig i tiden
fremover.

Figur 6-8: Kundekonsentrasjon for norske bedrifter

Gjennomsnittlig andel av omsetning fra de tre sterste kundene
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Til tross for utviklingen mot sterre akterer i ale ledd viser figur 6-8 at det
fremdeles eksisterer fragmentert kundestruktur. Unntaket er skogbruket.
Dette har sin forklaring i strukturen pa treforedlingssiden og etterhvert ogsa
innen treindustrien. Norske Skog Supply og Moelven kjgper i dag ca 60%
av det norske virket. Det er ogsa en falge av at skogeierforeningene i starre
grad forplikter seg mot et faare antall aktarer.

Innovasjon

Figur 6-9 viser at den norske skog- og trenagringen i langt mindre grad blir
oppfattet som ledende innen innovagon enn den svenske og finske.
Sammenlignet med de sterke naaringsklyngene i Norge er forskjellen ogsa
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stor. Under 10% av de norske bedriftene mener nagingen er ledende pa
viktige innovasjoner i skog- og trenagingen. | Sverige oppgir hele 53% at
nagingen er ledende, mens tallet for Finland er 38%. Hvis vi ser neamere
pa talene, ser vi at det farst og fremt er innen de tremekaniske
foredlingsleddene innovasion oppgis & finne sted i noe omfang i Norge,
mens den er liten innen skogbruk og treforedling, og fravaaende i
treindustri og handel.

Et poeng knyttet til innovasion i den norske nagingen er mangelen pa
teknol ogibedrifter. Teknologibedriftene er kunnskapstunge og satser store
ressurser pa FOU. Norge mangler med andre ord den ”innovasjonstunge”
delen av skog- og trenagingen Situasjonen er helt annerledes i bade Sverige
og Finland. | surveyen kommer dette klart frem. De fire svenske maskin- og
utstyrsprodusentene svarte alle at nagringen er ledende. Tre av de fire finske
svarte det samme. Ingen av de fire norske maskin- og utstyrseverandarene
som svarte i undersgkelsen sa pa Norge som et ledende land. Siden svarer
pa nagingsniva i sparsmalet pavirker den sterke posisonen Sverige og
Finland har innen maskiner, utstyr og teknologi svarene fra adle
respondenter.

Figur 6-9: De nordiske skog- og trenceringene og innovasjon

I hvilken grad skjer viktige innovasjoner i naeringen?
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Bildet av innovasonsintensitet i skog- og trenaaringen forsterkes hvis vi ser
pa hvor stor del av omsetningen bedriftene oppgir stammer fra produkter
utviklet de to siste arene. Figur 6-10 viser at skog- og trenagringen ligger
langt etter de andre nagingene i nyutvikling av produkter. Selv om
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produktene fra store deler av skog- og trenagingen i dag i sterre eller
mindre grad er standardiserte, bar det ligge et vesentlig potensiale pa dette
omradet. Utvikling og oppgradering av produkter behever ikke bare skje
innen IKT. Avispapir er et godt eksempel. Dette har tradisonelt veat et
utpreget bulkprodukt. Produktutvikling av spesial- avispapir har i dag gitt
kvaliteter med blant annet langt bedre fargegjengivelse. Dermed kan
avishilag tykkes pa avispapir i stedet for magasinpapir. Notar-avisen er et
eksempel. A gke fokuset pd innovason og oppgradering er derfor en
utfordring for hele skog- og trenaaringen.

Situasionen blir ikke mye bedre hvis man sammenligner innovasonsgrad
mellom skog- og trenaaingene i de nordiske landene. Mens kun 5 prosent
av all omsetning i den norske skog- og trenaaringen stammer fra produkter
utviklet de siste 2 arene, er tilsvarende andel i Sverige 10 prosent. | Finland
er det starre variagoner. Gjennomsnittsbedriften har 14 prosent av
omsetningen fra nye produkter, men det er maskin og utstyrsprodusenter og
treforedlingsbedrifter som stér for hovedtyngden av innovasjonene. Figur 6-
11 viser en sammenligning av andel av omsetning som stammer fra nye
produkter patvers av de nordiske nagringene. Som vi ser skarer skogbruk og
treindustrien lavest, deretter falger foredlingsleddene i tremekanisk industri.
Starst andel fra nyutviklede produkter har treforedlingsbedriftene og maskin
0g utstyrsleveranderene.

Figur 6-10: Bedrifters innovasjonsintensitet
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Figur 6-11: Andel av omsetning fra nyutviklede produkter i de nordiske nceringene
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Hvilke faktorer er det sa som pavirker innovasonsintensitet i de nordiske
skog- og trenagingene? Hvis vi tar for oss tall over korrelagon i vart
datamateriadle er det noen faktorer som skiller seg ut. | hvilken grad
bedriftene har en aktiv internasjonaliseringsstrategi, om bedriftene
rekrutterer personer med internasjonal erfaring, og i hvilken grad de satser
pd forskning og utvikling er faktorene med hayest korrelagon.

| figur 6-12 vises sammenhengen mellom de nordiske bedriftenes andel av
omsetning benyttet pa forskning og utvikling og inntekter fra produkter
utviklet de siste to arene. Som vi ser er sammenhengen tydelig; Bedriftenei
Finland satser i gjennomsnitt mest pa forskning og utvikling og har hgyest
innovasjonsintensitet.
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Figur 6-12: Det er en klar sammenheng mellom FOU og innovasjon
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Internasjonal markedskontakt

Store deler av skog- og trensgingen i Norge er fokusert rundt
hjemmemarkedet pa rastoff- og markedssiden. Skogbruk og hus/
bygningsartikler topper markedsandel fra hjemmemarkedet, men ogsa
treindustrien omsetter 70% av produksonen hjemme. Totalt sett var
eksporten fra den norske naaingen ca. 19 milliarder NOK i 1997. Dette
tilsvarte ca 32% av total omsetning dette aret. Treforedling star for
brorparten av eksporten, men som tidligere vist har deler av tremekanisk
videreforedling hatt den beste utviklingen i markedsandeler. Av bedriftenei
var sparreundersakelse oppgir treforedling og treindustri at sterst andel av
omsetning kommer fra internasonale markeder, mens skogbruk og
produsenter av ferdighus og bygningsartikler oppgir lavest internasjonal
omsetningsandel. Sentrale skogeierforeninger har signalisert at de vil
fokusere pa vekst innen videreforedling ved deres sterkere engasiement i
Moelven. (overtakelse av Norske Skogs aksiepost — se eget case). Med
Finnforest pa eiersiden vil Moelvens produkter ha en meget god sjanse til a
oppna en posison internasjonalt.
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Figur 6-13: Internasjonal omsetning
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Figur 6-14: Internasjonal omsetning i de nordiske skog- og trenceringene
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Figur 6-14 viser at de tre nordiske nagingene har en relativt lik profil nér
det gjelder internasional omsetning. De finske bedriftene oppgir hayest
omsetning generert utenfor hjemmemarkedet, fulgt av de svenske. De
norske bedriftene oppgir den laveste andelen. Innad i naaingene finner vi
ikke overraskende det samme meansteret som i Norge — treforedlings-
bedriftene er de mest internasionale. Den dominerende aktaren i Norge,
Norske skog, er verdens mest globale treforedlingskonsern. Norske Skog
har produkgon pa fem kontinent, og en meget hgy andel av selskapets
inntekter genereres utenfor Norge.
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Case: Norske Skog — Ekspansjon og fokusering

Norske Skog er det dominerende selskapet innen norsk skogindustri, med en
fokusert strategi rundt kjerneomrédet treholdig trykkpapir. Norske skog har
produksjon ved 21 hel- og deleide fabrikker pa fem kontinenter. | & 2000 oppnadde
konsernet en omsetning pa 27
milliarder, et tall som vil stige til
naamere 40 milliarder i 2001. | &
2000 Kkjgpte Norske Skog opp avis-
papirkonsernet Fletcher Challenge
Paper for 21 mrd, (norgeshistoriens
sterste internasionale oppkjgp) og
ble med dette verdens nest starste
produsent av avispapir.

Norske Skog ble etablert 1962 i Skogn av skogeiere under navnet Nordenfjeldske
Treforedling. | tidrene etter etableringen ekspanderte selskapet i Norge. | 1989 var
Norske Skog den ledende akteren i storfusionen mellom Norske Skog, Follum og
Tofte. | tillegg ble Saugbrugsforeningen kjgpt samme & og innlemmet i konsernet.
| 1990 hadde dermed Norske Skog vokst til 1,3 millioner tonn i kapasitet. A/l
produksjonskapasitet var lokalisert i Norge. Etter 1990 har internasional
ekspansjon skjedd raskt. Norske Skog bygget i 1992 opp en ny fabrikk i Golbey,
Frankrike. | 1995 kjgpte selskapet "Bruck Mill” i Dsterrike. | 1997 fulgte oppkjep
av Tgekkias eneste avispapirfabrikk, og i 1998 benyttet Norske Skog Asia-krisen
til & kjepe to fabrikker i Korea og Thailand. Disse to fabrikkene inngikk aret etter i
etableringen av joint venture-selskapet Pan Asia sammen med Abitibi Consolidated
og Hansol Paper. | 1999 kjgpte ogsd Norske Skog fabrikken Klabin i Brasil. Etter
oppkjepet av Fletcher Challenge Paper i 2000 var total kapasitet gkt med 346% til
5,8 millioner tonn siden 1990. Ekspansjonsperioden er ikke over for Norske Skog. |
mars 2001 sendte selskapet ut melding om at de vil overta Pacifica Papersi Canada
og signaliserer at Norske Skog fortsatt vil veae en aktiv spiller i global
konsolidering innen treforedling.

Den sterke ekspansjonen har i lgpet av relativt kort tid omgjort Norske Skog fra
norskbasert til en global treforedlingsbedrift med base i Norge. Den sterke veksten
krevde mot dlutten av 90-tallet et sterkere strategisk fokus. Norske Skog har de siste
par drene rendyrket sin strategi, og satser nd kun innen treholdig trykk.
Engasjement innen treindustri, tremekanisk videreforedling og masseproduksjon
selges ut av konsernet. | tillegg gnsker Norske Skog a selge ut sine gjenvaaende
skogsressurser internasjonalt. Innen treforedling er Norske Skog i dag ett av de
mest fokuserte selskapene. De gvrige store nordiske aktgrene som Stora-Enso,
UPM-Kymmene, SCA, Metsdlitto, Asss Domén og Holmen er ale langt mer
integrerte, selv. om trolig flere av disse selskapene vil fokusere drift og
satsningsomréder i tiden fremover
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| det internasjonale markedet stér skogbruk i dag overfor sterk konkurranse.
Denne kan grovt sett deles i to grupper; (1) den europeiske skog- og
trenagingen, da i fremste rekke Sverige og Finland og (2)
@steuropei sk/russisk skogbruk.

| det internasionale trelastmarkedet kommer konkurransen ogsa i stadig
sterkere grad fra gst. Prisene pa trelast fra Baltikum og Russland ligger
langt under den nordiske, i farste rekke en felge av lavere rastoff- og
Iennskostnader. Trelasten holder imidlertid forelgpig lavere kvalitet, ssalig
nar det gjelder tarking og eksakt kapping. Den gkende konkurransen bidrar
likevel til prispress pa standardprodukter. Etter hvert som kompetansenivaet
heves hos de russiske og baltiske treindustriaktarene vil presset pa nordisk
industri forsterkes. Utviklingen stetter igjen tanken om at videreforedling
med hgyt kompetanseinngag vil bli stadig viktigere i Norge og Norden.

6.4 Maktforhold i skog- og treindustrien

Maktforholdet mellom treforedlingsindustrien, treindustrien og skogen er en
sentral problemstilling. De fleste store skandinaviske aktarene er integrerte
skogselskap. Innen de kombinerte selskapene har det i lang tid veart sterkest
fokus pa treforedling. De siste &ene har treforedlingsindustrien
giennomgatt en omfattende restrukturering og utviklet seg til globae
konsern som har blitt dominerende ovenfor en fortsatt fragmentert
treindustri. En forskyvning av makten har medfart press pa tammerpris og
flispris. Dette er viktig for bade skogbruket og treindustrien, som i dag ikke
har gode alternative avsetningsmuligheter pa disse produktene. Utviklingen
i virkepriser er ogsa et resultat av et stadig mer integrert europeisk
temmermarked. Det eksisterer i dag et overskudd pa rundvirke i var del av
verden, og treforedlingsindustrien har gjenom lang tid importert en
vesentlig del av kvantumet.

For skogbruket har dette medfert at man blir stadig mer avhengig av
treindustrien. Allerede i dag stér treindustrien for 60-70% av skogeiernes
inntekter i Norge. Selv om Europas skogressurser er gkende, gjer lavere
marginer sitt til at sterre skogomrader ikke blir gkonomisk drivverdige.
Prispresset stammer fra gkt konkurranse i temmermarkedet. Presset er
spesielt sterkt fra omrader i @st-Europa. Det er blitt papekt at produksjon i
disse omradene ofte ikke er i samsvar med en bagekraftig utvikling av
skogressursene, ettersom prisene knapt dekker kostnadene ved reproduksjon
av skog. (EU rapport, 2000) En mulighet for nordiske skogeiere er a arbeide
for & bygge opp skogeierorganisasjoner etter nordisk modell i omradene dik
at skogeierne i @st-Europa styrker sin forhandlingsposigon.
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7. Konkurranseforhold

Dette kapitlet ser neamere pa konkurranseforholdene i de nordiske skog- og
trenagingene. Konkurranseforholdene vil beskrives ut fra tre faktorer:
rivalisering, samarbeid og struktur. Michagl Porter understreker i sin teori
om nagingsklynger at rivalisering og samarbeid mellom konkurranse-
dyktige bedrifter er et viktig trekk ved en sterk klynge. | sterke naginger
finner man gjerne flere aktarer i de fleste ledd. Sunne konkurranseforhold i
en naging vil gi press pa oppgradering, og dermed styrke innovasjon og
internasional konkurransedyktighet.

| kapitlet vil vi ferst fokusere pd karakteristika ved rivalisering og
samarbeid i de nordiske skog og trenagingene fer vi ser grundigere pa
strategi og strukturutvikling i de ulike leddene av verdikjeden marked-
industri-skog.

7.1 Rivalisering

Den norske skog- og trenagingen er i dag preget av mange tilbydere av
samme type produkter. Dette gjelder spesielt tremekanisk industri, hvor stor
del av varesortimentet kan betraktes som standardvarer, og hvor
betalingsvillighet for kvalitet tradisonelt har vaat ansett som lav (Holst et
al 1999). Dette har fert til sterkt prispress og sterk rivalisering mellom
treindustriens mange sma aktarer. Over 60% av bedriftene i var survey
oppgir & ha mer enn 5 hovedkonkurrenter bade i hjemmemarkedet og
internagonalt. Det er betydelig hgyere enn innen for eksempel treforedling
hvor bare 15% oppgir & ha flere enn 5 hovedkonkurrenter hjemme og 30%
internagonalt. Dette sier noe om de store strukturforskjellene innad i skog-
og trenagingen. Tabellen pa neste side viser andelen av bedriftene i skog-
og trenagingene i Norden som oppgir @ ha mer enn fem hoved-
konkurrenter. Siden det er fa observagoner i hver kategori innenfor
verdisystemet, er det en viss usikkerhet knyttet til tallenes representativitet.
likevel ser vi klare fellestrekk mellom de tre naaingene. Spesielt tydelig er
den hgye andelen bedrifter innen treindustri som svarer at de har flere enn 5
hovedkonkurrenter.
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Tabell 7-1: Andel bedrifter med flere enn 5 hovedkonkurrenter

Norge Sverige Finland
Hjemme | Internag | Hjemme | Internag | Hjemme | Internag
Skogbruk 10% - 20% - - -
Treindustri 50% 67% 100% 100% 50% 75%
Hus og 70% 62% - - 43% 66%
bygningsartikler
Annen trevare 33% 33% 17% 50% - -
Treforedling 16% 33% - 67% - 66%
Maskiner og - 67% - - - 33%
utstyr
Handel 25% 40% 14% 17% 17%

Hele nzeringen 31% 41% 25% 35% 21% 35%

Tallene i tabellen har sammenheng med grad av internagjonalisering innen
de ulike brangene, og kan ogsa gi indikasjoner pa grad av konsolidering.
Det er en generell trend at selskapene oppgir a ha flere konkurrenter pa de
internasionale markedene enn pa hjemmemarkedet. Treindustrien er den
brangjen som opplever den sterkeste rivaliseringen.

Figur 7-1 Konkurranseintensitet i de nordiske skog- trenceringene

Andel som svarer at konkurranseintensitet er hoy
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| Norge er bedriftene i stor grad rettet mot hjemmemarkedet og har mindre
kontakt med eksportmarkeder. Finland og Sverige er mer eksportorienterte.
Interessant er det at de finske bedriftene oppgir a ha sterkere konkurranse-
intensitet i hjemmemarkedet enn internagonalt, samtidig som antal
konkurrenter er faare enn i Sverige. Dette kan bety at den finske naaingen
gir bedriftene et utfordrende miljg med starre sannsynlighet for a oppna
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internagonal konkurransedyktighet. Spesielt innen treindustrien, hus og
bygningsartikler og handelen oppgis konkurranseintensiteten a vaare sterk i
Finland. Sverige er i en melomposison, hvor nagingen i dag er
eksportrettet, men hvor det er fa sterke- og en tett underskog av sma og
mellomstore aktarer som konkurrerer om de samme kundene nasjonalt og
internasjonalt.

For de norske bedriftene ser det ganske klart ut at konkurranseintensiteten i
hjemmemarkedet blir sterkere jo mer foredlede varene er. | treindustrien er
det for eksempel svaat mange akterer, men liten konkurranseintensitet. |
figuren nedenfor vises andelen av de norske bedriftene som oppgir at
konkurranseintensiteten er sterk hjemme og internasjonalt. Hayest andel
bade hjemme og internasjonalt finner vi innen treforedling.

Figur 7-2: Konkurranseintensitet i den norske nceringen

Andel som svarer at konkurranseintensitet er sterk
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V& undersgkelse viser ogsd at nyskapingen i de fleste ledd av skog- og
trenagingen er lav (se avsnitt om innovasjon). Mangel pa krevende kunder
og relativt lav konkurranseintensitet har sannsynligvis fert til at
innovasjonspresset er lavt. | dike situasjoner er det naturlig at nagringen vris
mot priskonkurranse i stedet for konkurranseparametre som produkt-
utvikling, kvalitet og markedsfering. Manglende markedskommunikasjon
og lite operativt samarbeid mellom bedriftene har trolig forsterket denne
tendensen. | tillegg er tilgangen pa kompetanse en bakenforliggende arsak
til at ikke nagringen har kommet ut av priskonkurransen.

105




7.2 Samarbeid

Flere sentrale personer i skog- og trenagringen vi har vaat snakket med har
karakterisert skog- og trenagingen som en konservativ naging med lite
samarbeid mellom bedriftene. Tradisoner og gamle holdninger trekkes
frem som arsaker. Flere progekter giennomfert de siste arene har vist et
potensia i gkt samarbeid bade horisontalt og vertikal i verdikjeden. Dette
har for mange medfert erkjennelse av viktigheten av samarbeid, og
utviklingen ser na ut til &bevege seg i en positiv retning.

Ser vi ser pa giennomsnittet av horisontalt samarbeid (om ramme-
betingel ser, standardisering, kompetanseheving, FOU, innkjap, distribusion
og markedsfaring) er det bedriftene innen skogbruk og treindustri som i
Norge oppgir heyest grad av samarbeid. Melom de norske
skogeierforeningene ser vi i dag gkende grad av samarbeid. Dette kommer
av endret leveranderrolle med gkt krav til kompetanse og effektivitet.
Skogeierforeningene har innsett at det ligger et vesentlig potensial i
samarbeid og deling av resultater, og er i ferd med & bevege seg bort fraden
tradigonelle isolagonen. Strukturendringene i nagingen er en viktig
drivkraft mot starre kunnskapskoblinger og samarbeid. Fusjonene mellom
skogeierforeningene har medfart et faarre antall aktarer med starre ressurser
og evner til & satse pa utviklingsprosjekter.

Figur 7-3: Samarbeid i skog- og trenceringen

Gjennomsnittlig samarbeidsgrad i ulike deler av skog- og trenzeringen.
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Skala: 1=aldri, 4=vanligvis

Treindustrien er som nevnt preget av mange mindre aktarer. @kt press som
falge av konsolidering pa bade forsynings- og markedssiden har medfart at
mange har kommet til den erkjennelse a nabosagbruket eller
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snekkerverkstedet i nabobygda ikke lenger er den store konkurrenten.
Nettverkssamarbeid der sma akterer gar sammen og danner en enhet som
overtar aktiviteter som innkjgp, markedsfering og administragon for
enkeltbedriftene er en samarbeidslgsning med potensielt store gevinster.
Under falger to case som belyser nettverkssamarbeid i tremekanisk industri
i Sverige og USA. Felleskjapet er et annet eksempel pa et slikt samarbeid
for primagnagings-virksomheter, og i reiselivsnaaingen finnes det en rekke
eksempler pa slike organisasjoner. Faktisk er Skogeierforeningene ogsa et
eksempel pa bedriftssamarbeid, hvor mange sméa skogeiere har gétt sammen
for & styrke sin forhandlingsposision og effektivisere salgsaktivitetene mot
trelast- og treforedlingskundene.

Case: Skellefted Snickericentral — et horisontalt bedriftsnettverk

Skellefted Snickericentral ble etablert s& langt tilbake som i 1959, og er i dag et
kjent nettverkssamarbeid innen svensk tremekanisk industri. Bakgrunnen for
etableringen var sterk konkurranse mellom en rekke aktarer i et vikende lokalt
marked. Gjennom samarbeid regnet man med & na ut til et sterre marked samtidig
som man kunne spesialisere seg i ulike retninger for & komplimentere hverandre i
stedet for kun & konkurrere.

SSC er i dag eid av ni medlemsbedriftene. Det finnes i tillegg to heleide selskaper
som er tidligere medlemmer, men som er blitt kjgpt opp etter gkonomiske
problemer. Forretningsideen til SSC er & markedsfere og levere attraktive og
tilpassede lgsninger til entreprengrer, arkitekter og byggherrer i Europa
Medlemsbedriftene er inndelt i fem grupper: derer, vinduer, trapper, glasspartier og
innredning. Omsetningen har gkt gjennom hele nettverkets historie, fra 2,5
millioner det ferste &ret, 50 millioner i 1979, til ca 370 millioner i dag.

SSC har konsentrert seg om salg og markedsfaring. Det er i dag bestemt at alt salg
fra medlemsbedriftene skal g& giennom SSC. For & utnytte merkevarenavnet SSC,
har alle bedriftene dette med i sitt firmanavn. Salgs og markedsfaringsaktivitetene
finansierer gjennom en lik provison som tas ut ved hver enkelt ordre. Man har i
tillegg opparbeidet en del felles innkjepsavtaler pa révarer og transport som
medlemsbedriftene anvender seg av. Gjennom fastlagte mgter sikrer man
kunnskapsutveksling mellom mediemmene SSC har ogsd ansvar for en del felles
opplaaing, og det er mye uformell kontakt mellom medlemsbedriftene.

Selv om det er stor spredning i starrelsen pad medlemsbedriftene er trenden at de blir
stadig starre. Den starste medlemsbedriften har i dag 120 ansatte mens den minste
har 3. De fleste ligger mellom 8 og 20 ansette. Det totale antallet ansatte er ca 500
Blandingen av sterrelse oppleves som positivt. De store bedriftene gjer det mulig &
giennomfare store progekter, mens de sma opprettholder fleksibilitet og
tilpasningsevne il ulike progjekttyper.

SSC startet opp med fokus pa hjemmemarkedet. Selv om dette fortsatt er det
viktigste markedet, er eksportandelen gkende. Andelen er i dag pa ca 1/3, men SSC
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har som ma & komme opp i en eksportandel pa 50% innen kort tid. De sterste
eksportmarkedene er Tyskland, Norge, Russland og Danmark. SSC har etablert 2
salgskontor i Tyskland. | Russland og Danmark benytter man seg av forhandlere,
mens resten handteres fra salgskontoret i Skellefted De fleste av
medlemsbedriftene ville trolig ikke klart & internasjonalisere alene, noe som viser
viktighet av samarbeid og sterrelse for & lykkes.

Etter opprettelsen av SSC ble en rekke liknende horisontale nettverkssamarbeid
startet opp i Sverige. En fellesnevner for mange av disse nettverkene er at de har
veat startet opp ved statlig hjelp. Sveat ofte har det vist seg & vaare en lang og tung
prosess a f& nettverkene til a bli selvgdende og selvfinansierende. Hovedarsaken til
dette er trolig at nettverkene i stor grad har bestdtt av sma aktgrer som ikke har
ledige ressurser & legge ned i nettverkssamarbeidene. Flere satser imidlertid friskt.
Noen av dem med SSC som et direkte forbilde.

Kilde: Bengt Ager (red)& Lars Johansson (2000): Skrift 3 — Strategiska Ndtverk i
Triforedling

Case: Strategisk nettverkssamarbeid blant sm& og mellomstore bedrifter i
USA

Human & Provan publiserte i 1997 en interessant studie av nettverkssamarbeid
blant sm& og mellomstore bedrifter innen tremekanisk industri i USA. Studien tok
for seg to amerikanske nettverk og fokuserte pa bdde ekonomiske og ikke-
gkonomiske konsekvenser for de involverte bedriftene. De to nettverkene besto av
henholdsvis 60 og 77 bedrifter, hvor medianbedriften hadde henholdsvis 14 og 26
ansatte. Begge nettverkene ble opprettet rundt 1990. Vi vil her kort oppsummere
noen av de viktigste funnene.

De to nettverkene har flere av de samme malsetningene: felles markedsforing,
produksjonssamarbeid og utviklingsprosjekter. | tillegg tilbys de enkelte bedriftene
konsulenthjelp, forretningsplanlegging, teknisk assistanse og markedsrapporter. |
tillegg holdes workshops og demonstrasjoner, og det utarbeides kataloger ,
nyhetsbrev etc. Begge nettverkene hadde en egen organisason med en liten
administrativ stab.

En klar majoritet av bedriftene i begge nettverkene svarte i en undersgkelse etter

fem ars medlemskap at nettverket hadde gitt:

- ldeer til nye produkter og prosesser

- Tilgang til nye kontrakter og leverandarer

- Leveranser til andre nettverksmedlemmer

- Tilgang til nye markeder

- Mulighet til & dele tjenesteleveranser og teknologi med andre
nettverksmedlemmer

- Bedret mulighet til & diskutere felles problemer med nettverksmediemmer

- Kontrakter viareferanser fra andre nettverksmedlemmer

- @kt renommé gjennom assosiasion til nettverket
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| tillegg oppga henholdsvis 42% og 52% at medlemskapet pavirket gkonomisk
resultat positivt. 43% og 56% mente medlemskap bedret prosesser og drift.

Selv om studien kun inkluderer to nettverk og er giennomfert i USA, viser den klart
at nettverkssamarbeid kan gi mindre bedrifter tilgang pa eksterne ressurser de ellers
ikke ville hatt mulighet til & utnytte. Dette er antakelig godt overfarbart til norske
forhold, selv om bedriftene er geografisk mer spredt og mindre i starrelse.

Strategisk nettverkssamarbeid kan gi mange av de samme effektene som
lokalisering i en klynge: Bedriften kan i sterre grad trekke pa eksterne ressurser,
kunnskapsoverfgringen styrkes, og bedriftene f&r impulser til oppgradering og
innovason.

Innen trevareindustrien eksisterer det i dag knapt noe horisontalt samarbeid.
Dette kan tyde pa at konkurransen i produktmarkedene fremdeles er for
svak, men det har sannsynligvis ogsd sammenheng med at bedriftene
mangler profegonelle eere som diller krav til  effektivisering,
markedsorientering og produktutvikling.

Samarbeidsomrader

Hvilke aktiviteter samarbeider bedriftene i skog- og trenaaingen om, hvor
omfattende er samarbeidet, og i hvilken grad er det systematiske forskjeller
mellom Finland, Sverige og Norge? Figuren under viser andel bedrifter i de
nordiske skog- og trenaaingene som oppgir aldri & samarbeide innen ulike
omrader.
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Figur 7-4: Samarbeid mellom bedrifter i de nordiske skog- og trenceringene
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Figuren viser at bedriftene samarbeider mer om brangetiltak som
standardisering og rammebetingelser enn om aktiviteter som bergrer
primaavirksomheten mer direkte. En viktig forskjell mellom nagingene er
likevel at finske bedrifter i langt sterre grad enn norske og svenske bedrifter
samarbeider om markedsfaring, distribugon og innkjgp. Dette er omrader
som involverer bedriftene i starre grad og som krever et operativt
engagiement. Inntrykket forsterkes giennom dybdeintervjuer foretatt med
norske akterer. Bedriftene er positive til samarbeid, men n&r samarbeidet
krever tid og penger og er bindende er interessen lavere. Det ser ut til at
samarbeidsaktiviteter blir nedprioritert til fordel for operative aktiviteter
internt i bedriftene.

Det eksisterer altsa fa tette samarbeid og/eller allianser som berarer sentrale
deler av virksomheten i Norge. | andre fragmenterte naginger, for eksempel
innenfor reiseliv, har konsolideringen startet med innkjgps-,
markedsfarings- og distribusjonssamarbeid. Inter-Nor og Best Western er
eksempler pa frivillige kjedesamarbeid, pa samme mate som
Norgesgruppen og Naamat er det innenfor dagligvarehandel. Det samme
potensialet finnes sannsynligvis i de delene av skog- og trenagingen som
fremdeles er fragmentert, for eksempel mange av de lokale sagbrukene og
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foredlingsbedriftene. Saglig pa internasonale markeder burde det ligge en
gevingt i tettere samarbeid om markedsfering og distribusjon.

Hvis vi ser pa de ulike delene av skog- og trenagingen finner vi tydelige
forskjeller. | tabellen under sasmmenlignes hvor stor andel av bedriftene som
aldri ssmarbeider i de ulike gruppene av naaingen i Norge og Finland. Igjen
er det skogbruk og treindustri som er "best i klassen” i Norge, mens det ser
ut til & veare treindustrien som har det tetteste samarbeidet i Finland. Det er
ogsa interessant at treindustrien i Finland samarbeider mye om distribusjon
og innkjgp men relativt mindre om markedsfering. | Norge er mensteret
motsatt. Det er vanskelig a se noen klare arsaker til disse forskjellene.

Tabell 7-2: Samarbeid om innkjop, markedsforing og distribusjon, Norge og
Finland

Norge Finland
Innkjep Markeds- Distri- Innkjep Markeds- Distri-
faring busjon faring busjon

Skogbruk 43 36 39 33 66 33
Treindustri 63 25 50 25 38 13
Hus og bygningsartikler | 64 82 82 57 57 57
Annen trevare 85 62 77 - - -
Treforedling 92 75 83 63 63 25
Maskin og utstyr 100 |75 75 50 25 75
Handel 88 75 75 83 100 83

(andel som adri samarbeider)

Strategier for d oke kundeverdier

Sentrale aktarer i skog- og trenagingen papeker at skog- og trenagingen er
for lite markedsorientert. Dette har blant annet medfert at treprodukter har
tapt markedsandeler til substitutter som metall, glass og plast. Nagringen har
i for liten grad fokusert pa innovasion og utvikling. Véar undersakelse viser
at bedriftene i skog- og trenagingen har et sterkt fokus pa kostnader og pris,
mens dei mindre grad vektlegger innovasion og kvalitet.

Av tabellen ser vi at det er store forskjeller mellom de ulike brangjene innen

skog- og trenagingen i Norge med hensyn til hva de anser som de viktigste
verdiene de tilfgrer sine kunder.
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Tabell 7-3: Andel norske bedrifter som anser folgende som viktigste verdier for sine

kunder (i %)

Hus/ Annen Tre- Skogbruk Handel Treindustri
bygningsart. | trevare foredling

Nyeog 55 54 50 40 33 25

innovative

produkter

Hey kvalitet | 91 92 92 100 67 100

Lave priser 18 54 58 47 44 50

Pakke 91 46 67 53 56 100

| gsninger

Rédgivning | 72 69 75 67 44 88

Kvalitet skiller seg ut som den klart viktigste faktoren hos alle akterene.
Lave priser blir oppgitt som mer avgjerende enn nye og innovative
produkter for bade trevarer og treforedlingsprodukter. Sealig innen
treindustrien ser vi et stort gap. Dette stetter pastanden om at lave priser i
dag e den fremste konkurransefaktoren for treindustrien, og at
betalingsvillighet for kvalitet regnes som lav. Samtidig skarer pakke-
lgsninger veldig hayt hos bade treindustrien og hus og bygningsartikler.

Sammenligning mellom de nordiske skog- og trenagringene viser at kvalitet
er ansett som den klart viktigste kundeverdien. De svenske bedriftene har
mest fokus pa innovative produkter, mens Finland har klart lavest fokus pa
pris. Den norske skog- og trenaginger er den eneste som oppgir a lave
priser er viktigere enn nye og innovative produkter.
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Fig 7-5: Innovative produkter, lave priser og kvalitet som kundeverdi

Andel som anser felgende som viktig verdi de gir sine kunder
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Strategier for & oke konkurransedyktighet

Redukson av kostnader blir av de norske bedriftene i undersgkelsen
fremhevet som den viktigste strategien for & gke konkurransedyktighet.
Tiltak for & gke kundeverdi for dermed a gke marginer blir ansett som en
viktig strategi, men andre data og dybdeintervjuer peker i motsatt retning:
kunde- og markedsfokuset er for lavt.

Tabell 7-4: Strategier for okt konkurransedyktighet og lonnsomhet

Norge Sverige Finland

Redusere kostnader 53 % 38 % 20 %
@ke kundeverdi, og dermed marginer; | 46 % 41 % 23%
Outsourcing og fokusering pa 15 % 33% 23%
kjernekompetanse

Innovasjon og hurtighet 15 % 33% 17%
Vekst i internasjonale markeder 1,5% 14 % 32%
Bygge merkevare, renommé eller | 37% 42 % 26 %
relagoner

(andel som svarer at falgendei hay grad er satsningsomrade)

Det mest interessante resultatet som fremkommer i tabell 7-4 er det totale
fravaa av internasjonale ambisjoner i den norske nagingen. Kun 1 av de 72
norske bedriftsederne oppga internasonalisering som et omrade med hgy
prioritet. | Sverige var tallet 5 av 40 (14%), og i Finland 12 av 37 (32%). En
sentral akter mener at mangelen pa internasjonale ambisjoner skyldes at det
i dag er god avsetning for store deler av produksjonen i Norge, og at man
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dermed ikke har et vesentlig volum & ga ut i markedet med. Vi er imidlertid
skeptiske til en dik forklaring, og tror i stedet det er uttrykk for at den
norske nagingen i liten grad har tatt del i internasjonaliseringsprosessen
som det meste av nagingdivet har gjennomggatt.

Ved utforming av organisagonsstruktur er det igjen kostnadskontroll som
stér i fokus. Kundebehov og innovasion/laaing blir betraktet som langt
mindre viktige faktorer. At treforedling ikke i starre grad oppgir
organisering etter kundebehov som viktigst er overraskende siden disse i
starre grad enn resten av nagingen er eksponert for internasonale og store,
krevende kunder.

Fig 7-6. Organisasjonsutforming i den norske skog- og trenceringen

Andel respondenter som ser fglgende faktorer som den viktigste ved utforming av
organisasjonsstruktur
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| Sverige og Finland er det en langt sterre andel av bedriftene som oppgir
kundebehov som viktigste faktor ved organisasjonsutforming. 58% av de
finske bedriftene svarer dette, mot 34% av de norske. En sterre andel av de
svenske bedriftene legger vekt pa innovasion og laaing ved utforming av
organisasion. 19% svarer dette mot 9% i Norge. | Norge er altsa en klar
majoritet av bedriftene formet for & kontrollere kostnader, mens majoriteten
svenske og finske bedrifter er utformet for & mete kundebehov, og en sterre
andel er utformet for @ mete utfordringer tilknyttet innovasjon og lagring.
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Fig 7-7: Organisasjonsutforming i de nordiske skog- og trenceringene

Andel respondenter som ser folgende faktorer som den viktigste
ved utforming av organisasjonsstruktur
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7.3 De nordiske naringenes konkurranseposisjon

| surveyundersekelsen ba vi respondentene svare pa hvordan de oppfattet
den nasonale skog- og trenazingens konkurranseposigon. | Norge svarte
66% av de intervjuede lederne at nagingen er sterk hjemme, men svak
internasjonalt. 29% ansa nagingen for a vaae sterk bade hjemme og ute, og
5% mente nagingen er svak bade i hjemmemarkedet og internasonalt. De
svenske respondentene svarte relativt likt de norske. 38% mente den
svenske nagingen har en sterk posigon bade hjemme og internasjonalt,
mens 3% mente nagingens posision var svak hjemme og ute. De finske
respondentene svarte markant forskjellig. Hele 82% oppfattet naaingen som
sterk bade hjemme og internasionalt. Ingen ansa at nagingen er svak
hjemme og ute. Figur 7-11 viser en sammenligning mellom de tre skog- og
trenagingene og sterke norske naginger. Den maritime nagingen, skog- og
trenagingen i Finland og §@mat er de nagringene vi har studert hvor hayest
andel respondenter oppfatter konkurranseposisonen som sterk  bade
hjemme og internasjonalt.
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Fig 7-8: Den norske skog- og trenceringens konkurranseposisjon
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Fig 7-9: Den svenske skog- og trenceringens konkurranseposisjon
Svak hjemme,
svak ute Sterk hjemme,
3% svak ute

38 %

Sterk hjemme,
sterk ute
59 %

116



Fig 7-10: Den finske skog- og trenceringens konkurranseposisjon
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Fig 7-11: Sammenligning av oppfattet konkurranseposisjon
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7.4 Strategi og strukturutvikling i verdikjeden marked-skog

De siste tidrene har veat preget av gkende globalisering, noe som har
medfart en konsolidering innen de fleste industrier. Treforedlingsindustrien
er i dag den delen av skog- og trenagringen hvor konsolidering har kommet
lengst, og Norden er vertskapsland for flere av de fremste aktarene innen
produkson av treforedlingsprodukter som masse, papir, papp 0g
emballage. Innen treholdig trykk har Norske Skog spilt en sentra rolle.
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Norske skog er verdens nest sterste produsent av avispapir, og de to starste
aktarene kontrollerer 1/3 av verdensmarkedet. Dette star i sterk kontrast til
resten av den norske skog- og trenagingen som fortsatt ma betegnes som
lokal eller i beste fal nasjonal, og hvor majoriteten av bedriftene er a
betrakte som sma, dvs under 20 ansatte.

Vi skal i de falgende avsnittene ga gjennom de ulike delene av skog- og
trenagingen og beskrive strategiutvikling og hvordan utviklingstrendene ser
ut.

7.4.1 Strategi og strukturutvikling i skogbruket

Vi har i dette avsnittet valgt & dele inn skogbruket i to grupper;
1. Skogeierforeningene

2. Entreprengrer, altsa selskaper som avvirker skog.

Skogeierforeningene

De siste tre &rene har vaat preget av fugoner mellom skogeierforeninger,
som har fert til en nedgang i antal fra 19 i 1997, til 9 i dag.
Fusjonsprosessene ser imidlertid ikke ut til & vaare over, og i lgpet at 2-3 &
vil antallet trolig vaae nede i 5-7 akterer.

Fusionene kommer i stor grad som felge av den kraftig forandringen
foreningene har veat igjennom. Etter at Norge undertegnet EJS-avtalen
kom skogeierforeningenes virksomhet i strid med konkurranseregul eringene
ettersom samvirketanken, og dermed det meste av norsk tgmmeromsetning,
stred mot EQS reglementet. Skogeierforeningene sgkte i 1994 om unntak.
ESA, EdS-avtaens kontrollorgan, avgjorde hgsten 1997 saken, og
dommen fikk stor betydning for foreningene pa tre punkter:

Oppheving av sentrale forhandlinger om priser, kvantum o.l.
Oppheving av markedsregul eringer
Oppheving av skogeiernes leveringsplikt

Dommen gjorde at skogeierforeningene ble et mer fullverdig omsetnings-
ledd en hva de tradisonelt hadde veat, og det var opp til hver enkelt
skogeierforening & forhandle frem priser med industrien. Dette medfarte gkt
behov for sterrelse for & oppnd markedsmakt i forhandlinger med
industrien. De nye rammebetingel sene medfarte ogsa gkt fokus pa kvalitet
hos skogeierforeningene, og har blant annet fert til at flere av foreningene
har gjennomgatt 1 SO 9001 og 14001 sertifisering.
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Bortfallet av leveringsplikten har medfert at skogeierne na star fritt til a
selge tammeret til hvem de vil, noe som presser skogeierforeningene til &
synliggjere merverdier de skaper for skogeieren. Dette har satt foreningene
i en ny situason. Det pagar i dag Strategiprosesser innen de fleste
foreningene for atilpasse drift til @kt konkurranse. Skogeierforeningene ma
bli mer kritisk til hva de ska og ikke skal gjare. Foreningene ma vage a
fokusere pa kjerneomréder, og sette bort mer av det arbeidet som havner
utenfor disse. Svein Haare i Viken Skogeierforening pdpeker at
entreprengrsel skapene (eiere av hogstmaskiner osv.) dpner opp for nettopp
dette. Entreprengrer vil i sterre grad sta for arbeidet som utferesi skogen og
skogeierforeningenes samarbeid med disse vil gke som felge av ny
arbeidsfordeling. Skogeierforeningene vil i sterre grad fokusere pa
salgsrollen mot industrien.

Skogeierne har lenge vaat strategiske eiere innen skogindustrien. Norske
Skog ble stiftet av skogeierforeningene med ma om a etablere en
konkurransedyktig treforedlingsindustri i Norge for & sikre en langsiktig
stabil avsetning av massevirke. Norske Skog er i dag er et bevis pa at
strategien lyktes, selv om veien frem har vaat vanskelig. | Igpet av det siste
tidrets har en rekke emisoner for a finansiere ekspangon medfert at
skogeierne har fétt endret sin rolle fra aktive til strategiske eiere i selskapet.
Mens Skogeierne hadde kontrollen i Norske Skog og det var sentrae
temmerprisforhandlinger, hadde skogeierne en helt annen makt i
prisfastsettelsen enn hva som er tilfellet i dag. Mindre kontroll over Norske
Skog har vaat tungt & svelge for mange skogeiere, selvom avkastning fra
selskapet tilfaller skogeierne palinje med andre investorer.

At skogeierforeningene valgte a oppgi sin negative kontroll gjennom
emigon ved kjgp av Fletcher Challenge hadde nok sammenheng med en
paralell hendelse, nemlig Moelvens oppkjgp av Forestia. Med dette dukket
det opp en ny akter som var av starre strategisk betydning enn Norske Skog
for skogeierne. Treindustrien star som tidligere nevnt for 60-70% av
skogeierens inntekter, og med den dominerende rollen Moelven fikk innen
sagtemmermarkedet ble det viktig for skogeieren med en strategisk posison
innen konsernet. Skogeierne er i dag en av gruppene som har mest a tjene
pa en lgnnsom treindustri, og vi ser en trend mot et mer utstrakt eierskap og
interesse for utvikling av denne industrien. De store skogeierforeningene
uttaler klart et skift mot sterkere fokus pa treindustrien og tremekanisk
videreforedling fremover. Svein Haare i Viken Skogeierforening ser det
som aktuelt Againn i ogsa andre selskaper enn Moelven.
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Skogbruket i Nordisk perspektiv

Det er til dels store forskjeller eierstrukturen i Norden. Bade Norge og
Finland er preget av familieskogbruk. Over 80% av skogen eies av
privatfamilier, i hovedsak gardbrukere som driver skog i kombinasjon med
gardsdrift. (Levende skog 2000) | Sverige er over 1/3 av skogen €id av store
akgeselskap i farste rekke de store skogselskapene. Den svenske stat har
lavere eierandel enn i Norge og Finland, men er indirekte eier gjennom
andeler i flere av de store skog- og tresel skapene.

Figur 7-12: Eiere av skogsressurser i Norden
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Til tross for en noe ulike eierstruktur mellom landene er skogbruket i
Norden & anse som relativt homogent med et relativt likt prisniva. | Sverige
har man som fglge av mange store eiere et mer utstrakt storskogsbruk. mens
skogbruket i Norge og Finland i all hovedsak er basert pad mindre eiere.
Dette farer til at skogeierforeningene star sterkere i Norge og Finland enn i
Sverige.

Viktig for det nordiske skogbruket er utviklingen som skjer i gst. Baltikum
0og Russand har vaat gode markeder for kjgp av rundvirke til industrien i
Norden og bidratt til & presse ned det nordiske prisnivaet. Disse omrédene
er ndi ferd med & bygge opp skogeierforeninger. Det vil det vage av stor
interesse for de nordiske skogeierne & vaae med i denne prosessen for a
sikre en god utvikling av skogressurser og pris totalt for omradet
Norden/Baltikum/Russland. Med bedret gkonomi og levestandard vil det
0gsa vage interessant a investere i treindustri i @st som kan handtere
fremvoksende markeder.
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Entreprenorer

Entreprengrene fikk oppsving i skogbruket under den store mekaniseringen
som skjedde etter 1970. Krav om effektivisering medferte utvikling av
spesialiserte skogsmaskiner. Dette var kostbare maskiner med hay
effektivitet sammenlignet med manuelt arbeid, og satte krav til store
kvantum for & kunne forsvares gkonomisk. Teknologisk utvikling innen
avvirkning av skog har veat stor de siste 30 arene, og i dag utfares det
meste av bade tynning og s uttavvirkninger maskinelt.

Utviklingen gar mot at entreprengrer overtar stadig flere av de tradisionelle
arbeidsoppgavene til skogeierforeningene. | tillegg til avvirkning og
tynning har entreprengrene gétt inn pa planting, der entreprengrene gir
skogeier en garanti pa tilsagsgrad. Mange entreprengrer er inne i en
interessant utvikling og vi kommer trolig i sterre grad til & se entreprenarer
som stér for total skjetsel av skog fra planting til sluttavvirkning. Dette vil
imidlertid avhenge av videre teknologisk utvikling. Eksempelet med
planting kommer som en fglge av ny teknologi for mekanisert planting.
Problemet vil vare de omradene hvor det kreves manuell arbeidskraft og
hvor det er f& mekaniske metoder i sikte. Det er lite trolig a mange
entreprengrselskaper kommer til & ansette personer til & ta seg av den
manuelle delen av skogpleien.

Det er i dag stor forskjell pa entreprenarene bade ndr det gjelder starrelse og
kompetanse. Noen har bade evne og vilje til & satse, og har ressurser og stor
kompetanse. | en tettere integragon av verdikjeden sitter entreprengrene
med mye av ngkkelen til suksess. Et mer sofistikert leverings og
apteringssystem av tgmmer vil sette nye krav til bade kompetanse og
kvalitetssikring. Feil gjort i skogen vil bli vanskelig a rette pa senere i
prosessen. | denne utviklingen kommer det til & bli vanskeligere a overleve
som liten akter. Trenden gar mot sterre og mer ressurssterke entreprenarer.

7.4.2 Struktur og strategiutvikling i treindustrien

Treindustrien har lenge vaat preget av fragmentert struktur. Mange sma
aktarer har opptradt selvstendig i markedet. En viktig grunn til dette er at
inngangsbarrierene tradisionelt har vaat sma. Dette har medfart en rekke
etableringer av sma lokale aktarer. Treindustrien har de siste 20 arene gétt
over fra & vege en arbeidsintensiv til en mer kapitalintensiv bransje, noe
som har medfert at inngangsbarrierene ikke lenger kan betegnes som sma
hvis man ensker & drive sagbruk profesionell. Dette har medfert at antallet
aktarer (sagbruk/hevleri >5 ansatte) er betydelig redusert, fraca 400 i 1980
til ca 190 aktarer i dag (TL, 1998).
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Presset gkonomi kombinert med utvikling av ny teknologi har medfert at
mange har prevd & bedre den gkonomiske situasjonen ved a gke volum.
Overgangen fra en arbeidsintensiv til en kapitalintensiv industri har i tillegg
til & gi en viss sanering ogsa medfart produktivitetsgkning per ansatt pa
75% siden 1980 (TL, 1998). Véare tal viser ogsa en betydelig
produktivitetsgkning i perioden 1995-1999. Den gkte produktiviteten i
tillegg til kapasitetsekning har fart til at det pa gstlandet i dag er betydelig
overkapasitet i forhold til loka temmertilgang. Haye faste kostnadene har
medfart hard kamp om tilgjengelig kvantum av temmer for a holde igang
produksion. Dette har igjen presset prisene opp. Pa samme tid har
kjededannelsene gjort avtagermarkedet teffere, som sammen med en
reduksgion i prisene pa biprodukter har gjort at marginene til treindustrien
har blitt presset.

Et saatrekk ved treindustrien er de ulike motivene som ligger bak drift av
sagbruk. Sagbrukene kan delesinn i fire grupper (Frode Alhaug, Moelven,
1998). 1) Industribasert eierskap, 2) Felles eierskap med treforedlings-
industrien, 3) Almenningsbruk/bygdesager, 4) Sagbruk basert pa store
skogeiendommer.

Av disse sagbrukene er det kun den industribaserte som har rene
bedriftsgkonomiske motiv. Kategori 3 og 4 er i stor grad knyttet opp mot
utnyttelse av en skogeiendom, der verdiene enten genereres gjennom
avkastning pa sagbruksvirksomheten, eller en hgy tgmmerpris til eierne
hvorav den siste Igsningen som oftest vil vagre a foretrekke for skogeierne.
Den integrerte eierskapsformen mellom treforedling og treindustri har vaat
svaat viktig bade for utviklingen av treindustrien og for styrkeforholdet
mellom de to industrigrenene. i Norden har det vaat tradison for
treforedlingsindustrien ogsa har vaat en betydelig akter innen treindustrien.
De store skogskonsernene har tradisjonelt prioritert treforedlingsindustrien.
Dette har fert til at treindustrien ikke har fatt rom til a utvikle seg pa egne
vilkar.

Aktegrene i Norden har i dag forlatt, eller er i ferd med a forlate denne
holdningen, og treindustrien blir separert fra treforedlingsindustrien. Dette
skjedde i Norge da sagbrukene i Norske Skog i ferste omgang ble skilt ut i
Forestia for senere a bli solgt ut til Moelven. For & oppna tilfredsstillende
lgnnsomhet er sterrelse en avgjerende faktor. Dette har satt fart pa
konsolidering ogsa innen treindustrien. Konsolideringen vil akselerer i
Norden i neameste fremtid.

Bakgrunnen for at den ngdvendige restruktureringsprosessen har tatt lang
tid kan nok mye forklares med at treindustrien i mange regioner er en
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historisk viktig industri med sterk lokal forankring og tradisjonen for drift
av lokale sagbruk. Tradisoner kombinert med lokalpolitiske vedtak om &
holde liv i gamle sagbruk har gjort at mange aktarer ikke har satt sterke nok
krav til avkastning pa investert kapital. Mange aktgrer "holder derfor ut”
lengre enn hva som hadde veat tilfellet i de fleste andre industrier.
Resultatet blir at bedrifter som bedriftsgkonomisk sett burde vaat nedlagt
"hangler videre”, og en rekke slike aktarer virker hemmende pa utvikling av
industrien ved & holde oppe ettersperselen etter temmer og ved a gke
tilbudssiden av trelast i markedet.

Fusjonen mellom Moelven og Forestia varen 2000 medfarte av Norge fikk
en tung akter innen treindustrien med over halvparten av den totale norske
trelastproduksjonen. (se case under) Resultatforbedringene som Moelven
har opplevd etter overtakelsen av Forestia viser at det trolig er store
samordningsgevinster & hente ved & restrukturere nagingen. Ut over
Moelven er markedet fortsatt preget av mange sma aktearer.

Kompetanse er den andre viktige faktoren for a forklare dagens problemer
innen treindustrien. Mange sma sagbruk med sterkt begrensede ressurser
har medfert at industrien har liten vilje og evne til a tenke nytt. Sagbrukene
har "ragonalisert til beinet” noe som har gjort utviklingsarbeid vanskelig
fordi persona ma frigieres fra produksion. Interesse for a investere i
kompetanse har ogsa manglet.
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Case: Moelven Industrier

Moelven har de siste fire arene vokst fra & vaare en mellomstor norsk akter til & bli
Nordens fjerde dsterste treindustrikonsern, og en av Europas starste
totalleverandarer av foredlede trevarer. Med skogeiernes overtakelse av aksjeposten
til Norske Skog vinteren 2001, og Finnforests oppkjgp til majoritetsposigon i
selskapet vil Moelven bli kontrollert av nordiske skogeiere. (Finnforest er del av
Métseliitto - eid av finske skogeiere)

Utskillelsen av Forestia var en del av Norske Skogs strategiske fokusering mot
dlutten av 90-tallet. | forkant av det endelige salget av Forestia til Moelven vinteren
2000 bygget det seg opp to fraksoner innen skogeiersamvirket om valg av
elerstruktur. En del gnsket & drive Forestia videre som et selvstendig selskap for a
sikre to store miljger for kjgp av sagtemmer i Norge. Den andre fraksonen, som
vant frem, ansket en fugion med Moelven. Nar budfristen utgikk stod budene likt -
hva avgjorde salget til Moelven?

Mye tyder pd at dette var et vare- eller ikke vage for treindustridivisonen til
Moelven i Norge. Moelven stod p& midten av 90-tallet ovenfor et veivalg etter
nedleggelsen av boligproduksionen som hadde vaat hovedaktivitet siden midten pa
50-tallet. Utfalet ble en aktiv deltagelse i en ngdvendig brang estrukturering innen
treindustrien, en industri hvor konsernet pa dette tidspunktet hadde en ubetydelig
posision. Da fugonen med Forestia sprakk i 1997 fokuserte selskapet pa vekst i
Sverige og kjgpte opp treindustrisel skapene Notnés, Westwood og Rosén & Co
som gjorde Moelven til fijerde sterste akter innen svensk treindustri. Moelven
Treindustrigruppen var pa dette tidspunktet i realiteten en svensk akter med en
begrenset kapasitet i Norge. Hvis Moelven i 2000 hadde "tapt kampen” om
Forestia, ville et begrenset antall oppkjgpskandidater medfert at veien mot en sterk
markedsposision i Norge ville vaat lang. Spersmélet er om Moelven dermed hadde
valgt en videre ekspansjon i Sverige pa beskostning av satsing i Norge.

Da Moelven for 2000 la frem det beste resultatet pA mange &r, og sammenslaingen
har vist store samordningsgevinster, ser skogeierne ut til & ha kommet over
stridighetene. De fem skogeirforeningene som har gétt sammen om oppkj@pet av
Norske Skogs aksjepost, signaliserte far Finnforests oppkjep klare vigoner om &
videreutvikle Moelven til en av de ledende aktgrene innen den europeiske
treindustrien, og dermed la det bli skogeiernes "redskap” for & sikre en foredling av
norsk temmer. Finnforests oppkjap har skapt turbulens blant norske skogeiere, men
selskapet signaliserer at de vil ha med de norske skogeierne som langsiktige
strategiske partnere. De norske skogeierne har forelgpig ikke signalisert hvordan de
videre vil handtere sitt eierskap i Moelven.
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Dette kan vage et resultat av at kundesiden har vaat for fragmentert og ikke
har tilt teffe nok krav. Treindustrien har ikke selv tatt tak, og treprodukter
tapt andeler mot andre materialer som har vaat mer offensive.

Supply Chain Management er i dag satt pa dagsordenen ogsd innen
treindustrien. Som vi tidligere har omtalt, finnes det potensielle gevinster i
en bedre kommunikasjon i verdikjeden fra marked til skog. Det arbeides i
dag med mulighetene til & ta bedre vare pa informasjon om tammeret
giennom verdikjeden, for & bedre kunne "matche’ tgmmerstokken til
sluttbrukers gnsker og behov. | dagens situasion har sagbruket generelt lite
kunnskap om kundens kunde og dermed om dluttproduktet og hvilke
egenskaper det krever. Nagingen ser nd at hvis man alerede i skogen vet
mer om duttproduktet, kan man aptere og produsere de etterspurte
produktene pa en langt bedre méte enn hva som er tilfellet i dag. Denne
muligheten kommer som fglge av teknologisk utviklingen innen avvirkning
av temmer, som gitt helt nye muligheter for en bedre utnyttelse av rastoffet.
IT er en viktig drivkraft i utviklingen, og et viktig hjelpemiddelet for a
kunne hente ut gevinstene.

Den viktigste utfordringen for treindustrien ligger imidlertid pa kundesiden.
Vi ser oppblomstring av nye typer byggekjeder, Gjor Det Selv varehus.
Disse er pafull vei inni Norden. Forelgpig har ingen av kjedene satset stort
i Norge, men dette er antakelig et tidsspgrsmd (Tor Ivar Riise,
Byggmakker, 2001) Trender fra USA og UK tyder pa at varehusene i stor
grad er ute etter nakkelleverandgrer der kravene til JT-leveranser og
sagsstette er store. Dette vil sette treindustrien ovenfor helt nye
utfordringer mht logistikk og levering. Starrelsen og veksttakten til GDS-
kjedene krever samtidig store leverandarer med et bredt utbud og evne til
ekspangon. Den fragmenterte industristrukturen gjer at det i dag er noen
dominerende leverander pa det europeiske markedet. Det er i de neameste
arene kampen om & fa innpass i det europeiske markedet vil std, samtidig
som det Europeiske markedet stadig vokser med gkonomiske utviklingen i
@st. Fungerende distribusion og logistikk vil veae kritiske omréder for
leverandgrene.

| byggebransien er flere aktarer i ferd med a forandre seg fra byggherrer til
kunnskapsbedrifter. Handverkere kommer sannsynligvis til & bli
mangelvare, noe som gjar at byggeplassen i stadig starre grad forandres til
en monteringsplass. Jon Adalen i Block Watne kunne fortelle at de konkret
arbeider med konsepter for & utbytte faglaat arbeidskraft pa en bedre méte.
Standardisering av enklere arbeidsoppgaver som kan utfagres av ufaglaate,
er en strategi. @kt bruk av ferdige komponenter vil ogsa minke behovet
faglaat arbeidskraft. Dette setter industrien ovenfor store utfordringer for a
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forsyne byggeindustrien med byggesystemer. | denne utviklingen legges et
sterre ansvar over pa industrien mht produktutvikling og markedsfaring av
treprodukter og byggesystemer. Tre har et stort potensiale da mange
opplever det som positivt a bo i tre fremfor betong, samtidig som tre er et
spennende material arkitektonisk. Sodra satsning pa etageskillere (Sodra
Semi) og skillevegger (Sodra Sinus) til fleretagehus i tre er her et godt
eksempel pa et nytt spennende marked. Deres nye teknologi for
stgydemping og brannsikert tre utviklet av Moelven er eksempler pa
produkter som &pner nye muligheter for anvendelse av tre innen
byggmarkedet.

De nye kravene med stadig mer krevende kunder, sterre krav til kvalitet, og
systemer gjer at treindustri ma bli mer kundefokusert en hva som har vaat,
og er tilfellet i dag. Det kommer til & skje radikale endringer, der helt nye
relasoner mellom leddene i verdikjeden vil oppsta og der konkurranse vil
dreies mer bort fra pris og over mot service og produktegenskaper. Mye av
utviklingen kommer til & underlettes og til dels drives av de nye
mulighetene bruk av IT gir. Vi kommer ogsa til & se helt nye former for
salgsdivigioner i treindustrikonsern. Fokus kommer til & flyttes mer bort fra
volum og over pa verdi, og vi kommer til & se en skarpere inndeling i
kundesegmenter. Den gkende konkurransen fra gst er ogsa en avgjerende
faktor, og for & handtere gkende priskonkurransen ma det bygges alternative
konkurransefortrinn.  Dette vil | ferste rekke vage kvditative
konkurransefortrinn basert pa service, JT og kundetilpasning. Fortsetter vi
den ensidige fokuseringen pa pris som vi har sett spesielt har vaat tilfellet i
Norge kommer treindustrien til &fa det svaat teft.

Selv om mye peker i retning av starre konstellasjoner vil det vagre mulig &
overleve som liten ogsd i fremtiden. Utviklingen hvor de store akterene i
farste rekke binder seg opp mot de sterste kundene dpne opp for en rekke
interessante nisemarkeder for de mindre akterene. Treindustrien stér na
ovenfor en situagon der mange ma velge hvordan de skal posisjonere seg
for fremtiden. Grovt sett kan vi dele det i to kategorier:

— posisonere deg for & konkurrere med Moelven, Finnforest etc. om
leveranser til de store og krevende kundene

— Posigonere deg for a unnga konkurransen fra de store konsernene.
Rette seg inn mot mer spesialiserte produkter og segmenter.

Generelt kan man s at starrelse vil fa stadig sterre betydning , men det vil

ogsa finnes godt om plass for mindre aktgrer. Det kommer imidlertid til &
bli mye viktigere a vaare bevist sin posisionering i markedet og i sterre grad
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spesialiserer seg pa et mindre antall produkter og segmenter. Saalig gjelder
dette de mellomstore akterene. Emil Fjeld er her et godt eksempel.
Bedriften har spesialisert seg inn mot entreprener- og ROT-markedet
(Rehabilitering, oppussing og tilbygg).

Struktur og strategiutvikling i treindustrien pa Nordisk niva
Sammenlignet med véare naboland har Norge lite eksportvolum av trelast.
Den store forskjellen i landenes skogressurser synliggjeres ogsa av
sterrelsen pa treindustrien. Sverige er verdens fjerde starste produsent av
trelast mens Finland kommer pa sjette plass. Landene er verdens andre og
tredje sterste eksporterer av trelast, bare détt av Canada. Norge er en
relativt ubetydelig akter pa verdensmarkedet. Mer utfyllende beskrivelser
av eksport frade nordiske skog- og trenagingene ble gitt i kapittel 5.

Forskjellenei bedriftsstrukturen i nordisk treindustrien er ganske store. Som
tabellene pd neste side viser er det Finland som har de sterkeste
treindustrikonsernene, men ogsa i Norge har konsolideringen innen
produksion av trelast kommet langt. 58% av produksjonen er i dag samlet
pa de tre starste aktarer. Nar vi tar hensyn til sammensldingen av Forestia
og Moelven har Norge én dominerende aktar — Moelven Industrier

Tabell 7-5: De fem storste svenske trelastprodusentenes andel av total produksjon

1990 1995 1999

Total Mm® [% [Total Mm® [% |Total Mm® [%

Produksjon 11,79| 100 | Produkson 14,56| 100 |Produksion | 14,60| 100
1 | Stora 0,60 5| AssiDomén 1,03 7 | AssiDoman 1,24 8
2 | SCA 0,53 4 | Stora 0,67 5| Stora Enso 0,85 6
3 | Domanforetagen 0,37 4| SCA 0,67 5| SCA 08| 55
4 | Sodra Timber 0,37 3| Graninge 0,5 4| Moelven 08| 55
5 | MoDo 0,35 3| Sddra Timber 0,55 4| Mellanskog 0,7 4

Totalt topp 5 2,22 19 342| 25 439| 29

127




Tabell 7-6: De fem storste finske trelastprodusentenes andel av total produksjon

1990 1995 1999
Total Mm®[% | Tota Mm® [% | Total Mm® | %
Produksjon 7,40| 100 | Produksion 9,40| 100 | Produksion 11,7| 100
1 |Enso Gutzeit | 1,50| 20| UPM 1,7| 19| Finnforest 228| 20
Kymmene
2 | Kymmene 0,95| 13| Enso Timber 1,67| 18|UPM 2,10| 18
Kymmene
3 | United 0,80| 11|MetsaTimber 1,47| 16| StoraEnso 199 17
Sawmills Timber
4 | Metsa Serla 0,60 8| Vapo Timber 0,58 6 | Vapo Timber 0,70 6
5 | Vapo Timber | 0,40 5| Vierumaeen 0,25 3| Vierumaeen 0,50 4
Teollisuus Teollisuus
Totalt topp 5 | 4,25 57 5,72 62 7,57 65
Tabell 7-7: De fem storste norske trelastprodusentnes andel av total produksjon
1990 1995 1999
Total Mm®[% | Totd Mm® [% [ Tota Mm® [ %
Produksjon 2,3| 100 | Produksjon 2,20| 100 | Produksion 2,3| 100
1 | Norske Skog | 0,40 17 | Forestia 0,53 24 | Moelven 0,83 36
2 | Mathiesen 0,09 4| Hed Alm 0,20 9|BergeneHolm | 0,23| 11
Eidsvold
Verk
3 | Moelven 0,07 3| Lévenskiold 0,18 8 | Lovenskiold 0,20 9
Vakerg Vakerg
4 | Emil Fjeld 0,06 3| BergeneHolm | 0,16 7 | Emil-fjeld 0,10 4
5 | Fritzbe Tre 0,06 3| Moelven 0,15 7 | Inntre-gruppen | 0,09 4
Totalt topp 5| 0,68 30 1,22 55 1,47 64

| Sverige har det skjedd svaat lite de siste 10 &rene, og nagingen er fortsatt
fragmentert. Mye av situasonen kan forklares ved eierstrukturen og de
ulike motivene bak eierskap som vi diskuterte over. | Sverige deles gjerne
treindustrien inn i tre grupper, 1) Skogselskapene 2) Skogeierforeninger 3)
K 6pssagverk.

Igjen er det bare "kopssagverkene” som har hatt et rent bedriftsekonomisk
motiv. Skogselskapene har i stor hatt sagbrukene som et strategisk
virkemiddel for & skaffe rundvirke og flis til treforedlingsindustrien, og
samtidig holde oppe pris pa sagtemmer siden de er nettoselger.
Skogeierforeningene har i farste rekke provd a gi skogeierne en gevinst
giennom hgy temmerpris. Dette har satt treindustrien i Sverige i en fastlast
situasion. Ngkkelen ligger i stor grad hos skogsel skapene.
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Heller ikke skogeierne i Sverige, som er vesentlige aktgrer innen
treindustrien, har klart &enes om en organisering av industrien. Til tross for
Sodras offensive satsing den seneste tiden, har de darlige gkonomiske
resultater & vise til. Mellanskog har ogsa ditt med avorlige Ignnsomhets-
problemer. Det gar na mot sammendaing av skogeierforeninger ogsa i
Sverige. Dette vil trolig ogsd medfere konsolidering innen treindustrien.

Tilbake stér en hel rekke "kopssdgverk” som i dag stér for over 2/3 av
produksjon. Selv om flere av disse er dyktige aktarer, er de i hovedsak sma
og mellomstore familieeide selskaper uten finansielle muligheter til & aktivt
deltai starre strukturendringer.

Finland har lgst strukturproblematikken pa en litt annen méte. Selv om de
store treindustrisel skapene i stor grad harer til de store skogsel skapene har
det vaat et mye tydeligere skille mellom profesjonene, og treindustrien har
hatt en hgyere prioritet. Et eksempel pa dette finner vi i de finske
skogeiernes skogsselskap: Metsdliitto-konsernet. | 1999 ble dette skilt i to
separate deler, med selvstendig gkonomisk og juridisk ansvar. Métse-Serla
for treforedling og Finnforest for treindustri. Finnforest ekspanderer raskt,
og e av de mest offensive i det europeiske markedet. Selskapets
leverandarstatus til den krevende handelskjeden B&Q i England er et godt
eksempel pa at Finnforest har fatt en sterk posisjon.

En viktig faktor til & forklare nordiske forskjeller er kompetanse. Finnene
har veat bedre pad markedsutvikling og har jevnt over hatt bedre utdannelse-
og kunnskapsnivai bedriftene. Det utdannes f.eks. i Finland sivilingenigrer
med spesialisering innen treindustri. Denne utdannelsen mangler bade i
Norge og Sverige, hvor det er den tradisjonelle skogbruksutdannelsen som i
stor grad har stétt for rekruttering til industrien. Finnene har derfor en
bredere og bedre kompetanse, og et forsprang innen prosess og effektiv
produksjon. | Finland skilte man pa et tidligere tidspunkt treindustrien fra
treforedlingsindustrien og la mer ressurser inn i industrien for & utvikle den
paegne vilkar. Et eksempel som illustreres finsk forsprang innen treindustri
er giennomgangen av sagbrukene i StoraEnso etter fusjonen, hvor man fant
effektivitetsforskjeller pd opp mot 30% mellom de svenske og finske
sagbrukene som ikke kunne forklares i teknologiske forskjeller (Assi
Domdn, 2000). Konsekvensene ble at mye av ledelsen ved de svenske
enhetene ble byttet ut med finske ledere for & sikre kunnskapsoverfaring.

Skogindustri har en hgyere status i Finland. Mens treindustrien i Norge og
Sverige er sett pa som lite attraktiv, har industrien langt hgyere prioritet i
Finland. Dette har medfert at blant annet tilgangen pa kompetent
arbeidskraft og gode ledere og kapital har vaat langt bedre. Skog- og
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trenagingen med dette hatt har en langt hayere status i samfunnet og en
heyere politisk prioritet. Dette har gjort at Finland har kommet lengere nar
det gjelder rendyrking og spesialisering.

En annen viktig forklaring til forskjeller mellom den finske og svenske
treindustrien var den kraftige restruktureringen som fant sted innen
treindustrien under 80 og 90-tallet. | Finland lot man gkonomiske
nedgangstider resultere i nedleggelse av mye gammel og fragmentert
kapasitet, og man gjennomfarte store investeringer med hey risiko i ny og
moderne produksjonskapasitet. Ny kapasitet ble i stor grad lokalisert i
tilknytning til treforedlingsindustrien for a oppna en best mulig utnyttelse
av virke og minimere kostnader til transport og annen infrastruktur (Finish
Forest Cluster, 1999) Finnene har i tillegg satset pa videreforedling
naamere suttkundene i Europai tillegg til at de er i full gang med oppkjep
av distribusionsledd for & styrke markedsmakt i det europeiske markedet.

7.4.3 Struktur og strategiutvikling i trevareindustrien

Ogsa innen trevareindustrien ser vi trenden mot en todeling av nagingen. -
Fortsatt konsolidering innen den delen som henvender seg til de store
kundene, og en spesialisering mot nisiemarkeder for de mindre aktarene.

For & mgte utviklingen innen handeldeddet, er deler av treindustrien
avhengig av konsolidering. Mange sma akterer har for lite ressurser til a
falge med i produktutvikling, markedsfering og distribusjon/logistikk som
blir stadig viktigere parametre. Nordiske trevarekonsern har vokst fram de
siste darene og har skaffet seg betydelige posisoner. Det svenske
kj akkeninnredningskonsernet Nobia har alene en omsetning som er hgyere
enn Moelven Industrier. Et annet eksempel er det danske konsernet Vest-
Wood som er en av Europas sterste innen innvendige og utvendige derer.
Disse og tilsvarende konsern og bedrifter vil bli teffe konkurrenter for
mindre selvstendige aktarer.

Videre vi utviklingen mot @kt bruk av komponenter pavirke
trevareindustrien. Produktene blir mer komplekse og kompetansetunge.
Innen komponentmarkedet vil heller ikke de norske produsentene vaae
skjermet. Flere boligprodusenter kjgper alerede i dag komponenter fra
Baltikum og disse skal ha konkurransedyktig kvalitet. Presset fra nordiske
0g europeiske produsenter vil tiltai tiden fremover.

Effektivisering innen trevareindustrien vil fare til okt etterspersel av mer
foredlede ravarer, selv om det vil vage forskjeller mellom store og sma
akterer. De store kan utvikle rasionelle ravarekonsepter der de bestiller
tilpassede komponenter i store volum med hgye krav til leveringspresisjon.
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De sma ma holde en hayere fleksibilitet, samtidig som de ha gnsker stadig
mindre binding av kapital i révarer. Dette medfgrer ogsa her en gkt
interesse for mer foredlede produkter, men varianter blir fort mange og
kvantum lite. Dette gjer at disse to ulike gruppene kundene krever ulike
distribusjons gsninger

Et tettere samarbeid mellom treindustri og trevareindustri bar kunne tjene
begge parter. Vi har tidligere beskrevet for liten kommunikasion mellom
disse leddene. Samarbeid i verdikjeden vil gjere det enklere a finne
prosjekter som er lannsomme béde for trevareindustrien og leverandgrene,
samtidig som impulser til nye produkter og optimalisering av ravarer blir
enklere.

Det er i dag et sterkt press pd marginenei bransien, og for aleve lannsomt i
markedet vil det kreves en aktiv strategiprosess for mange aktarer. Enten
ma& man bli del av sterkere konstellagoner (i form av innlemmelse i
konserner eller gijennom allianser) ellers ma man satse pa lokale, til dels
beskyttede, markeder.

7.4.4 Struktur og strategiutvikling innen handelsleddet.

Handelseddet har de siste 10 &ene vaat gjennom en kraftig
strukturforandring. Oppblomstring av kjeder har medfert at av landets ca
1000 byggevarehandlere er ca80% i dag tilknyttet en kjede. | Norge er det i
dag 5 sterke riksdekkende kjeder. Norges 8 starste kjeder omsatte i 2000 for
21,8 milliarder (TBF, 2001). Byggmakker/Radhuset var sterst, med en
omsetning pa 6,4 mrd, fulgt av Maxbo (3,7 mrd) og Bygger'n (3,2 mrd)
Byggevarehandelen har gjennomgétt en sterk konsolideringsfase det siste
tidret. | dag er 850 av totalt 1050 byggevarehandlere kjede-tilknyttet (TBF,
2001) Kjedene har med dette fatt en meget sterk posison, og det er et
gkende fokus pa profesjonell kjededrift i selskapene.

Trelast og trevarer er den viktigste varegruppen for byggevarehandlerne i
Norge. Til sammen star omsetningen av trevarer eller produkter med hgyt
inndag av tre for over 50% av omsetningen i utsalgene (Byggmakker,
2001). Dette star i kontrast til at treindustrien i felge Tor Ivar Riise i
Byggmakker er den minst strukturerte leveranderen til kjedene. Det
eksisterer i dag i liten grad kjedeavtaler pa for eksempel innkjgp av trelast.
Byggevarehandlernes historie kombinert med at trelast er et logistikk-
intensivt produkt, gjer at det lokale sagbruket ofte har veat den naturlig
leverandaren. For kjedene ville det vaat en fordel med en mer strukturert
brange, da mange av aktgrene i dag er for sma til & opptre som
profesjonelle leverandarer.
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Det er klare endringer i forbruksmanster for byggevarer som setter helt nye
krav til kjedene. Byggmakker har oppsummert trendene i fem punkter:

Kunden vil i stadig sterre grad selv vaae "innkjgpssef”. Opprinnelig
var dette ofte byggmesterens oppgave.

Det er i gkende grad kvinner som tar beslutninger, noe som stiller helt
andre krav til kjedene pa felt som design og estetikk. (En undersgkelse
Byggmakker har gijennomfert viser at i 1994 hadde 25% av spurte
kvinner besgkt et BM utsalg. | 1999 hadde dette tallet gkt til 51%.)
Kunden er ofte godt orientert om produktene, som en falge at tilgang til
informasjon er blitt langt enklere. Kunden kan i mange tilfeller vite mer
om produktene enn selgeren.

Kundene forventer i mange tilfeller interigrarkitektl@sninger, ikke
enkeltprodukter

Falende "gjar det selv’ kompetanse, men et stort stabilt volum.
Falende kompetanse kommer som en fglge av en redusert overfaring
av kunnskap mellom generasoner, annet levemgnster og annen
utdannings- og yrkessammensetning i befolkningen

Endringene i forbruksmgnster er med pa & sette nye krav il
byggevarehusene. En konsekvens av utviklingen er hgyere fokus pa service
rundt produktene. utvikling gér mot radgivning og utstillinger i butikk, men
samtidig mot mer "salgsklare” produkter (ferdig emballerte med
strekkoding osv.) Utviklingen har kommet relativt langt pa trevarer, mens
kjedene har opptradt mindre krevende ovenfor trelast. Det er i dag et
relativt lite trykk fra kjedene mot trelastleveranderer hva gjelder faste
lengder, overflatebehandling etc. Dette vil imidlertid komme sterkere med
kjedenes gkte fokus pa a forenkle salgsprosessen. De vil fa mindre kapp og
dermed svinn, samt at det vil gi raskere ekspedering. Det jobbes
kontinuerlig med konseptutvikling for salg av trelast innen handelen.
Trelastens egenskaper (blant annet falsomhet for terr luft og varme) gjer at
trelast aldri vil kunne bli et 100% butikkprodukt, men det vil utvilsomt
utarbeides nye l@sninger pa dette omradet.

Vi ser ogsa at kjedene i gkende grad utnytter sine logistikklgsninger for &
tilby nye typer tjenester. Byggmakkers overtakelse av lagerhold og store
deler av logistikken til Block Watne er et godt eksempel.

Det trolig viktigste fokuset i dag, uavhengig av varegruppe, ligger i en
tilpasning til 1T-utviklingen. Det er i kjedene en meget sterk satsning pa
elektroniske handel ssystemer. Grunnlaget er henholdsvis NOBB- og NIBB-
systemet som er elektroniske produktkataloger for byggevarer. Det satses
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mye pa a bygge opp lagsninger som vil medfere elektronisk kommunikasion
fra kasseapparatet i byggevarehandlene til produsenten av varen. (det
samme systemet som i dag eksisterer innen de fleste av dagligvarekjedene)
Hvis man lykkes med denne satsningen snakkes det om et tresifret antall
millioner i innsparing selv om utviklingskostnadene er store. | felge Tor
Ivar Riise i Byggmakker henger produsentene av trelast og trevarer etter i
utviklingen. Far eller siden vil det bli et absolutt krav om tilslutning til de
elektroniske systemene for ale leveranderer, si innen dette omrédet har
mange leveranderer innen trevarer og trelast en viktig oppgave foran seg
som krever store ressurser og kompetanseheving. Det er en fare for at flere
sma norske leveranderer vil fortsette a tape markedsandeler for produkter i
Norge som falge av utviklingen, fordi sterkere nordiske og internasjonae
bedrifter vil ha konkurransefordeler innen logistikk og I T.

Nordisk utvikling

Handelsleddet vil i likhet med de andre brangiene i skog- og trenaaringen bli
mer internagonale. Vi har under markedsforhold beskrevet fremveksten av
de store GDS-markedene blant annet i England. Til tross for at Norge er et
spesielt marked med vanskelig logistikk og lite befolkningsgrunnlag, gjer
det hgye forbruk av byggeprodukter at det er et tidssparsmal fer vi vil se
internasjonale akterer ogsa i Norge. En annen viktig driver i utviklingen er
de store entreprengrselskapene som beskrives noe senere. Etter hvert som
disse blir Nordiske og internasonae etterspgr de ogsa nordiske og
internagionale leverandegravtaler. Samtidig skjer det konsolidering pa
leverandarsiden. | framtiden kommer det trolig til bli stadig vanskeligere &
overleve som en liten akter bade i leverandgr og handelsleddet. Aktarer
som ekspanderer i Norden, og nordiske allianser vil antakelig gke kraftig.
Byggevaregiganten Danske Tradast har bestemt & investere flere hundre
millioner pa etablering av 100 nye utsalg over hele Norden. Forelgpig har
selskapets springbrett i Norge, Neumann Bygg, ingen sterk posison (7.
Starste kjede, med under 5% av markedet) For & nd uttalt malsetning om
minst 25% markedsandel i samtlige land de er representert ma Danske
Tradast investere betydelig i Norge.

Hvis vi ser pa strukturen i de Nordiske landene er denne i dag ganske ulik,
og betegner godt hvordan de ulike markedene har valgt & mate
utfordringene de har stétt ovenfor. | Finland er Kesko den klart sterste
aktaren. Kesko er ogsd en stor akter innen dagligvare. Det danske
barsnoterte selskapet Dansk Trelast er den nest starste aktaren i den finske
markedet. | Sverige har kjedene en mindre dominans, men en rekke
internagonale aktarer har kommet inn i markedet og tatt store andeler. Et
eksempel er det tyske Bauhaus som har vokst kraftig i Sverige de siste
arene. Finske Kesko er ogsai en sterk ekspansjonsfase i Sverige.
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7.4.5 Utvikling i byggindustrien

Som vi beskrev under markedsforhold er byggemarkedet det sterste
enkeltstdende markedet for bruk av treprodukter. Utviklingen av
byggindustrien og de store entreprengrbedriftene er derfor av stor viktighet
for skog- og trenaaringen. Vi ser en klar trend mot polarisering, der det blir
et fatal virkelig store- og en rekke mindre akterer, mens de mellomstore i
stor grad forsvinner. De store selskapene utvikler seg i sterre grad mot & bli
kunnskapsbedrifter med fokus pa progektutvikling. Dette har medfart at
selskapene har gatt fra fokus pa teknikk til fokus pa produkt, noe som har
medfert outsourcing av ikke-strategiske aktiviteter. For mindre enn ti ar
siden var Skanskas strategi a ”"bygge og forvalte” og selskapet eide i stor
grad sine leveranderer av ulike innsatsfaktorer. Denne strategien er i dag
forlatt, og fokus ligger i dag pad spesialisering innen prosjektutvikling
(Skanska, 2000).

Husbygging er en arena det er vanskelig & bygge konkurransefordeler og
konkurransen er hard. Produsentene fokuserer pa & finne nye méter & gke
marginene. Store deler av denne gevinsten ligger i a bedre logistikken til
byggeplassen, samtidig som leveranderene i sterre grad leverer systemer og
ikke produkter (Skanska, 2000). Dette er ogsa en konsekvens av den stadig
minkende andelen av tilgijengelige gode handverkere. Fremtidens
byggearbeidere vil i stadig sterre grad bli & betrakte som montgrer, noe som
vil stille nye og starre krav til produktene ndr de ankommer byggepl assen.

Overgangen fra statlig kapital til privat kapital i byggeprosekter er en
annen viktig trend. Byggindustrien blir mer materialngytral og
kundefokusert, det vil si at hvis kunden ikke har spesielle preferanser velger
entreprengrene  billigste og beste lagsning. Dette gjar at treprodukter vil
mgte taffere konkurranse, og ma forsvare sin posisjon ovenfor substitutter i
enda starre grad. | tillegg signaliserer na boligbyggeselskapene i Norge at
mangel pa snekkere gjer at de introduserer husi mur. Kunder etterpgs ogsa
i starre grad kombinasjoner av materialer som tre, mur, glass og stal. (DN,
2001)

Ogsa byggenagingen er relativt fragmentert. Sealig gjelder dette
boligmarkedet. Mesterhus var den sterste akteren i 2000 med en
markedsandel pa ca 6%. Deretter felger Norbohus, Block Watne,
Byggmann, Selvaagbygg, Blink, Selmer Bolig, Norgeshus, NCC bolig og
Veidekke. Resultatet av fragmentert struktur er blant annet at tilgjengelige
ressurser til internasional ekspangion blir sma. For eksempel Block Watne
har signalisert at de gnsker & ekspandere i de nye spennende markedene i
@st-Tyskland og Polen. For & lykkes med denne satsningen trenger de
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imidlertid en sterk alliansepartner. Skanska og NCC er gode eksempler pa
selskaper som dpner opp nye markeder ved strategiske oppkjep for & raskt
og effektivt sikre seg markedskunnskap og posisoner. En klar trend er at de
store entreprenarselskapene ogsd  etablerer seg som  betydelige
boligbyggere. Bade Veidekke Bolig og NCC Bolig er na inne blant de 10
starste boligbyggerne i Norge.

7.4.6 Strategi og strukturutvikling i treforedlingsindustrien

Det e som tidligere beskrevet i dag store forskjeller mellom
treforedlingsindustrien og treindustrien. Innen treforedling er Norden den
ledende regionen for produksion av papir og emballase med et knippe
sterke globale/internagonale konsern. (se oversikt over sterste selskaper
innen skog- og trenaaingen i vedlegg)

Nordisk treforedlingsindustri har de siste ti arene styrket sin posigon i
forhold til de nordamerikanske. Det blir hevdet at dette er et resultat av at
den nordamerikanske treforedlingsindustrien har vaat en innadvendt
industri uten langsiktighet. Mange selskaper har blitt "melket” i steden for
at eierne har investert langsiktig i fabrikkene. | Norden har "ingenigrene
hatt styringen” noe som har medfert hgyere investeringer i teknologi og
moderne kapasitet basert pa teknologi utviklet i Norden/Nord-Europa
(Norske Skog, 2001). Investeringene har gitt de nordiske selskapene
ledende posisioner, og senere styrke til global ekspangon. De store
selskapene som SCA, StoraEnso og Norske Skog er Nordiske eksempler pa
selskaper som i dag har et globalt fotfeste. Konsolideringen er imidlertid
ikke ferdig, og det kommer til & skje en utvikling ogsai arene som kommer.
Motivene for utviklingen er bedret kontroll med tilbudssiden for & dempe de
store konjunktursvingningene som i dag preger industrien.

Konsolideringen innen treforedlingsindustrien fglger ogsa utviklingen blant
kundene. Flere produktmarkeder er i dag globale konkurransearenaer. Skal
man vaae aktuell som leverander i disse markedene settes det store krav til
sterrelse og distribusion. De globale kundene krever ogsa til stor grad en
global tilstedevagelse hos leveranderene for at de skal fa kontrakter.
Avispapir er et eksempel pa hvordan man i lgpet av noen fa & har fatt et
knippe globale produsenter der de to sterste Consolidated og Norske Skog i
dag kontrollerer 1/3 av det globale markedet. For & konkurrere i globale
markeder ma selskapene ut ett eller et fatall kjerneomréder hvor man ma
setteinn ressursene i form av kapital og kompetanse.

Et av selskapene som her har kommet lengst er Norske Skog. Selskapet har

i lgpet av de siste 10 arene utviklet seg fra & veae en diverisifisert,
ubetydelig akter i internasonal malestokk, til i dag a vage verdens nest
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starste produsent av avispapir, med rendyrket fokus pa treholdig trykk. Den
samme trenden finner vi hos de store selskapenei Sverige, der SCA kanskje
er det beste eksempelet med fokus pa emballasie og hygieneprodukter. De
svenske skogselskapene er imidlertid generelt konservative og avventende
med & selge ut sine "bidivisoner”. Saalig sagbruksdivisjonene har fatt lide
under dette som vi tidligere har beskrevet, men ogsa skogsiden blir
pavirket. Aktagrer vi har snakket med i Sverige regner med at det er et
tidsspersmdl far sterre endringer vil skje.

En aktiv padriver i utviklingen er akgonaaene. Den globale konsoliderings-
fasen er svaat kapitalkrevende, og behovet for kapital for aktive selskaper i
kapasitetsmarkedet er stort. Dette bidrar til at det settes nye og teffere krav
til selskapene om & skape aksonaaverdier hvis selskapet skal forbli
interessant i aksjemarkedet, og dermed ha mulighet til & skaffe frisk kapital
til videre ekspangon. Krav til gkt lennsomhet vil gke presset pa de svenske
og finske selskapene om a selge ut tapsbringende virksomheter. Det er
derfor trolig at aksemarkedet i stor grad vil presse selskapene til blant
annet a redlisere de enorme verdiene som i dag er bundet opp i
skogseiendom.

Norske Skog har som en middels stor akter i vekst merket presset fra
aksiemarkedet. Internasjonal ekspangion har krevd mye kapital, og fokus pa
akgonaaverdier har vaat, og er, en aktiv padriver for selskapets strategiske
fokusering.

Lokalisering er et tema som i dag er svaat aktuelt, og som henger sammen
med gkt globalisering. Veksten hos de nordiske treforedlingskonsernene har
i stor grad skjedd utenfor Norden det siste tidret. Grunnene til dette er flere,
men de viktigste er at det er overkapasitet i Europa, samtidig som vekst i
forbruk er relativt lav. Det er i dag overskudd pa fiber, og investeringer
skjer i stor grad der prisen painnsatsfaktorer gjer det mest lennsomt. Dette
har gjort at mye av satsningen fra de Nordiske aktgrene har vaat rettet mot
andre verdensdeler som Ser-Amerika og Asia. Dette er markedene med
starst tilvekst i tillegg til at faktorkostnadene er lave.
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8. Faktorforhold

Faktorforhold kan beskrives som tilgang pa produksionsfaktorer og
inkluderer alt fra ravarer og kapital til infrastruktur og menneskelige
ressurser. Industrien i Norge er i stor grad basert pa véare betydelige
naturressurser og utnyttelsen av disse. Som vi beskrev i innledningen har
skogbruk en lang historie for industriell utnytting av skogen.

Tilgang pa innsatsfaktorer har en sterk innflytelse pa lokalisering av
industri, noe skog- og trenagingen er et godt eksempel pa Temmer har
altid vaat den sentrae innsatsfaktoren, og naghet til rastoff har veat
avgjerende. Naghet til vann bade som energikilde og transportvei har
tradigonelt ogsd vaat en avgjegrende lokaliseringsfaktor. Vannkraft var
lenge den dominerende energikilden for bade sagbrukene og de ferste
trediperiene. Videre var vannveien den dominerende transportveien saalig
for ravarer, en stilling den beholdt helt til landtransport tok over for flayting
pa sutten av 50-tallet. Sjetransport er fortsatt den viktigste transportveien
for treforedlingsindustrien, og en stor del av denne ligger ved kysten.
Treindustrien er i dag i Norge mindre lokalisert ut fra disse faktorene. Hvis
vi gér til Sverige og Finland er lokaliseringshildet veldig tydelig. | Nord-
Sverige er bade treindustri og treforedlingsindustri plassert ved elve-
munningene ut mot @sterggen. Sverige og Finlands starre kanalsystemer
gjer ogsa at starste parten av den innenlandske industrien er lokalisert rundt
de mange inngjgene.

Faktorforhold er et omfattende tema, og vi vil dele videre diskugion i to.
Den farste delen ser vi pa tilgang og kvalitet pa viktige innsatsfaktorer -
fysiske ressurser, kvalifisert arbeidskraft, infrastruktur, kapital og FOU
resultater. Den andre delen fokuserer pd nagingens egen satsing pa
faktorsiden- gjennom kompetanseoppbygging.

8.1 Teammerressurser

Den sent- og rettvokste skogen i det nordlige barskogbeltet har gode
egenskaper for produkson av trelast og som rastoff til papirproduksjon.
skogsressursene er derfor meget viktig for et bredt sett aktarer i de nordiske
skog- og trenaxingene. Vi vil kort kommentere viktigheten av
temmerressursen for industrien, far vi ser neamere pa temmer som
innsatsfaktor

Temmer som innsatsfaktor i industrien
Temmer/trelastkostnader utgjer en vesentlig del av det totale kostnadsbil det
i flere av industrileddene i verdikjeden. | treindustrien utgjer kostnadene
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ved Kjgp av tammer i et typisk sagbruk hele 65%. Til sammenligning utgjer
kostnader til 1ann og drift bare 18%.

Figur 8-1: Kostnadsstruktur for et typisk sagbruk

Salg og finanskostnader
administrasjon
5% y Avskrivninger 2%
a%

Transport
6 %

—_—

L@nn og drift

Temmerkjap
18 %

65 %

Kilde: Moelven 2000

Andelen temmerkostnaden utgjer synker generelt ved gkt foredlingsgrad. |
treforedling er temmerkostnaden for eksempel pa langt naa sa heye.
Norske Skog oppgir temmerkostnaden til & ligge mellom 25-30% av totale
kostnader.(Norske Skog, 2001).

Under markedsforhold viste vi at virke til treindustrien i stor grad kommer
fra norske skoger, mens massevirke til treforedling har en relativt hay
importandel. For store deler av trevareindustrien er tilgang pa lokale ravarer
vesentlig dérligere. | produkter som derer, vinduer og trapper er det i farste
rekke furu av god kvalitet som er den viktigste ravaren, og en stor andel av
kvantumet importeres. | ferste rekke fra Sverige. Nar det gjelder lavtrevirke
og edle treslag er den innenlandske tilgangen svaat begrenset. Det er kun
bjark som lar seg fremskaffe av et visst volum.

Skogsressurser i Norge

Omkring 37% av Norges landoverflate er dekket av skog, noe som gir et
totalt skogareal pa 12 millioner hektar. Av dette er ca 6 millioner hektar
definert som produktiv skog og dermed tilgjengelig for kommersiell
utnytting. Skogens synkende gkonomiske betydning for mange skogeiere er
trolig en arsak til at avvirkningen de siste arene har falt, og i ar 2000 var pa
det laveste nivaet etter krigen. | dagens situasion med fallende tammerpriser
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er det et fatall profesonelle skogeiere med eiendommer pa fra 2000 dekar
og oppover som star for en stabil avvirkning pa ca 3,5 mill kbm &rlig.
(SSB). Resterende volum kommer fra skogeiere med relativt begrensede
eiendommer. Disse er mer sensitive ovenfor temmerpris.

Mengden temmer som kan avvirkes i Norge bestemmes utfra tilvekst. De
siste &rene har tilvekst ligget pa ca 19 mill kbm arlig, mens avvirkning har
ligget mellom 7-10 mill kbm. De stdende skogressursene gker atsa for
hvert ar. (Levende skog 1999). Det ligger et potensiale for gkt avvirkning i
Norge, men stegrsteparten av tilvekstvolumet ligger i omrader med lite
utstrakt skogbruk pa grunn av gkonomiske og topografiske forhold. Lavere
marginer og skogbrukets avtagende betydning, vil trolig feretil at en starre
andel av skogressursene i Norge i fremtiden vil befinne seg i omréder som
ikke er gkonomisk drivverdige, sakalte 0-omréder. Potensialet for gkt uttak
er dermed begrenset.

Det finnes i dag i ferste rekke et potensiale i en bedre utnyttelse av
lovtrevirke og en del furu. Skogbruket har ikke veat flinke nok til &
fremskaffe disse tredagene av god kvalitet. Hva som er grunnen til dette er
vanskelig & si, men siden gran har den sterste produksjonsevnen pa god og
middels god mark, er det i farste rekke dette treslaget det er blitt satset pa,
noe som har medfart at bjerk og andre lavtrag i stor grad er ryddet bort for
& skape en homogen granbestand. Med lang omlgpstid pa temmer vil det ta
lang tid fra ettersperselen etter "nye” treslag for industrielle formal dukker
opp, til den kan dekkes lokalt. Derfor ma foredlingsmiljeene i Norge i stor
grad métte bel age seg pa & hente denne innsatsfaktorene utenfor Norge ogsa
i fremtiden.

8.2 Kvalifisert arbeidskraft

Etter hard beskattelse av skogressursene pa 1800-tallet, s3 man at
skogressursene métte sikres for fremtiden. Dette medfarte at Norden var
blant de ferste landene i verden som fikk skoglover. Samtidig satset man
sterkt pa skogbruksutdanning for & kunne forvalte skogen bedre.
Landbruks- og skogbruksuniversitet var blant de ferste universitetene.
Statusen til skogutdannelsen var lenge hey og tilgang pa kompetanse var

god. Dette har bidratt til at Norden i dag har skogsressurser av god kvalitet.

Respondentene i skog- og trenagingen oppgir hgyt utdannet arbeidskraft
som mindre viktig enn i andre naginger vi har studert, som IKT, maritim og
olje og gass. Hvis vi sasmmenligner de tre nordiske skog- og trenagringene,
oppgir ale at viktigheten er begrenset, men en hgyere andel av de norske
bedriftene oppgir at tilgang er viktig enn svenske og finske. Hvis vi ser pa
andelen som er tilfreds med tilgangen pa heyt utdannet arbeidskraft, er
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situasgionen annerledes. Kun i overkant av 10% av de norske bedriftene
oppgir & vaae tilfreds. Talene er ogsa relativt lave i Sverige og Finland,
men "gapet” mellom viktighet og tilfredshet er klart mindre. Press i det
norske arbeidsmarkedet generelt og nagingens ekende problemer med
rekruttering er viktige arsaker til forskjellene.

Figur 8-2: Hoyt utdannet arbeidskraft

Andel respondenter som svarer at hoyt utdannet arbeidskraft er viktig, og at
de er tilfredse med tilgang
[
‘ OTilfreds
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Finland
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Tabell 8-1: Andel som oppgir tilgang pa hoyt utdannet arbeidskraft som viktig og
som er tilfreds med tilgang

Skogbruk | Tre- Hus/ Annen Tre- Maskin og | Handel
industri bygning trevare foredling utstyr

v I [T Iv [T v T |Vv][T]Vv [T [V [T |V
Norge 39 [31 |50 |0 |0 |0 |[39]18[33 |8 |67 |0 |oO

T
0

Kompetanse ser ikke ut til & vagre satt hgyt nok pa dagsorden hos mange
bedrifter i den norske skog- og trenagingen i dag. Kompetansenivaet er
generelt lavt, og er trolig en av arsaken til at kompetanseutvikling ogsa
prioriteres lavt. Det er et faktum at kompetansetunge bedrifter legger
sterkere vekt pa videre kompetanseutvikling enn bedrifter med lav
kompetanse (Reve og Jakobsen 2001). Dette er en stor utfordring for mange
av bedriftene i nagingen. Fremtidig konkurransedyktighet vil i stadig starre
grad avhenge av at produkter og prosesser blir mer kompetansetunge.
Interessant er det & se at s3 mange som 50% av de norske bedriftene innen
treindustrien oppgir at tilgangen pa hayt utdannet arbeidskraft er viktig, noe
som er klart hgyere enn blant tilsvarende bedrifter i Sverige og Finland.
Men tabellen viser ogsa at ingen av bedriftene oppgir at de er tilfreds (selv
om 75% oppgir a vaae noe tilfreds). Det ser dermed ut til at bedriftene
innser at en kompetanseheving ma til, men at de forelgpig ikke opplever

140




tilgangen god nok. Dette kan komme av et for darlig image utad, og at
bedriftene har for lav lannsevne. A fa til et skikkelig 1oft pa kompetanse-
siden vil dermed kreve en samlet og malrettet satsing. Kompetanseheving
ved hjelp av etterutdanning av ndvaaende arbeidsstokk og rekruttering av
utenlandsk arbeidskraft ser ut til & vaare to fornuftige satsningsomrader.

En viktig forskjell mellom Norge, Sverige og Finland pa omrédet
kompetanse er knyttet til forskjell i kompetanseniva og kompetansebredde.
Finnene har vaat bedre pa markedsutvikling og har som tidligere omtalt et
bredere utbud av utdanning rettet inn mot nagingen. Det utdannes f.eks.
sivilingenigrer med spesiaisering innen treindustri i Finland, noe som har
fart til at kompetansen om prosess og effektiv produksion er blitt hayere.
Denne utdannelsen mangler i bade Norge og Sverige.

| Norge er den spesialiserte hgyere utdanningen i stor grad rettet inn mot
skogsiden. Dette har medfert en hay ravarefokusering og mindre fokus pa
produkter og markeder. Skog- og trenagingen, kanskje med unntak av
treforedlingsindustrien, har mistet status noe som har medfert
vanskeligheter med a tiltrekke seg folk utenfra. Dette har igjen fert til at det
i dag er en gruppe med relativt homogen kompetanse som leder store deler
av nagingen. Skog- og trenagingen har i mye sterre grad beholdt status i
Finland, noe som gir bedre tilgang pa kompetanse og |edel sesressurser for
bedriftene. Vi finner stette for at utdanningen i Norge er sterkt rettet mot
skogsiden i tabellen over - Skogbruket har den hgyeste andelen
respondenter som er forngyd med tilgang pa heyt utdannet arbeidskraft.

Norske Skog oppgir at internasona ekspansion har gjort rekruttering til
selskapet enklere. Norske Skog kan i dag gi langt bedre karrieremuligheter
enn tidligere. Dette har gjort det enklere a tiltrekke seg personer med hay
kompetanse. Ikke minst gjelder dette pa lederniva og pa markedssiden.

8.3 Tilgang paFOU-resultater

Tilgang pa spesialisert kompetanse og forskning blir en viktigere faktor for
a utvikle bedrifter - Dette gjelder ogsa innen skog- og trenagringen. Tilgang
pd FOU-resultater skarer lavt i var undersgkelse, béde nér det gjelder
viktighet og hvor tilfredse bedriftene er med tilgang. Vi vil her preve a
beskrive dette litt nsamere.
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Figur 8-3: FOU-resultater

Andel respondenter som svarer at tilgang pa FoU resultater er viktig, og at de
er tilfredse med tilgang
Finland
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Tabell 8-2: Andel som oppgir tilgang pa FOU-resultater som viktig og som er
tilfreds med tilgang

Skogbruk | Tre- Hus/ Annen Tre- Maskin og | Handel
industri bygning trevare foredling utstyr

v [T IvI [T Vv [T |VvI][T]Vv [T [V [T |V [T
Norge 15 |0 |13 |13 |11 |0 |15|10 |25 |9 |0 |0 |11 |o

Et problem i dag er at forskningen tilknyttet skog og treprodukter i likhet
med industrien er fragmentert. Flere akterer gir ogsa uttrykk for en for
darlig koordinering mellom de ulike miljgene. Det har vaat en tradisjon for
at forskningen har vaat spredt pd mange universitet og hgyskoler. Dette har
ogsa vaat situasjonen i Sverige.

Nagingen ma fremover satse videre pa & etablere kompetansesentre som
samler ulik kompetanse og dermed kan fremstd som et ressurssenter bade
nar det gjelder forskning og utdanning. Dette har skjedd inne treforedling,
og Tresenteret i Trondheim blir et bredt kompetansesenter for tremekanisk
industri, med fokus p& béde FOU og utdanning. | Sverige er trenden i ferd
med & gai samme retning med oppbygging av kompetansesentere i Vaxsjo
og Skellefted Nordisk samarbeid og spesialisering mellom dlike bredere
kompetansesentre kan vaare en spennende viderefaring.

FOU-innsatsen i skog- og trenaaringen kan deles i to; brangeforskning og
FOU pa bedriftsniva. Ting tyder pa at forsknings- og utviklingsprosjekt
med statlig stette utfert av miljger utenfor bedriftene ikke har gitt en
tilstrekkelig avkastning. Dette blir det ikke minst gitt uttrykk for aktarer vi
har snakket med i Sverige. Arsakene kan vaare delte: For det farste har det
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ikke eksistert en tilstrekkelig mottakskapasitet hos bedriftene i brangjen, sa
selv om det har kommet gode ideer og Iasninger fra forskningsinstitusjoner
og progjekter har ikke bedriftene evnet & utnytte resultatene kommersielt. Et
annet problem ser ut til &veae at bedriftene har for lite "eierskap” til FOU-
prosjekter pa bransjeniva, noe som kan skyldes at de har investert for litetid
0g ressurser i prosjektene selv.

Forskningsaktivitet initiert og finansiert av bedriftene i nagingen har vaat
lav. Det er i dag nesten ingen treindustriselskaper som har egne FOU-
avdelinger, og satsing pa FOU overstiger gelden 0,5% av omsetningen
(Tramekaniske Framsyn 2000). Bedriftenei var survey-undersakel se oppgir
riktignok betydelig hgyere FoU-satsing, 2,3 prosent av omsetningen i
norske bedrifter og 3,4 prosent i finske, men tallet er alikevel lavt
sammenlignet med FoU-intensive virksomheter, og varierer mellom de
ulike brangene. Ogsa i et globalt perspektiv er skog- og trenagingen lite
FoU-intensiv. Fragmentert industri og tradisjonelt relativt enkle prosesser i
mye av produksion produksjon er sannsynlige arsaker. Sterk rasjonalisering
har medfert at de fleste bedriftene har hatt lite ressurser, bade kapital og
kompetanse, & avsette til forskningsaktiviteter.

Vi tror at samarbeids-, forsknings- og utviklingsprogekter i nagingen
sterkere ber forankres og initieres av samlinger av bedrifter. Verdiskapings-
programmet og branseorganisasjoner kan fungere som bindeledd og som
fasilitatorer for samarbeid og utvikling mellom bedriftene i brangen. At
samarbeid mellom flere ledd i verdikjeden vektlegges som kriterium i stette
til utviklingsprogjekter er viktig.

8.4 Kapital

Tilgang til kapital er en viktig faktor for naginger i sterk ekspangon eller
konsolidering. Norske Skog og andre nordiske treforedlingssel skapers vekst
globalt har vaat svaat kapitalkrevende og illustrerer dette. Med sterk
internagional konkurranse settes det nye og teffere krav til selskapene om a
skape akgonaaverdier, dik at de forblir interessante i akgemarkedet. Dette
er viktig for & opprettholde mulighet til & skaffe frisk kapital til videre
ekspansjon og utvikling. Krav til gkt lennsomhet og fokus pa verdiskaping
presser i stadig sterre grad konsernene til & fokusere og selge ut
tapsbringende virksomhet.

Hvis vi tar for oss de tre nordiske naaringene som helhet ser vi at aktarene
svarer likt. Omlag 20% ser pa tilgang pa kapital som viktig.
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Figur 8-4: Kapital

Andel respondenter som svarer at tilgang pa kapital er viktig, og at de er
tilfreds med tilgang
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Tabell 8-3: Andel som oppgir tilgang pd kapital som viktig og som er tilfreds med
tilgang

Skogbruk | Tre- Hus/ Annen Tre- Maskin og | Handel
industri bygning trevare foredling utstyr

vV [T |V [T |V [T |V |T]|V |T [V |T |V |T

Norge 7 |15 |13 |14 |17 |20 |23 |0 |33 |27 |25 |25 |13 | 14

Av nagingens aktarer er det hgyest andel blant treforedlings- og maskin-/
utstyrsprodusentene som oppgir at kapitaltilgang er viktig. Dette gjelder for
bade Norge, Sverige og Finland, og skyldes antakelig at disse er de mest
ekspansive og internasionale med hayest kapitalbehov. | tillegg oppgir de
svenske bedriftene innen treindustri at kapitatilgang er viktig. Dette kan
komme av at treindustrien i Sverige pa mange omrader er den minst
utviklede, og er i en vanskeligere situasjon enn i Norge, og spesielt Finland.
Ved fremvekst av internasjonale aktarer innen trelast, trevare og handelen
vil kapitalbehovet gke i 0gsa de andre delene av skog- og trenagringen.

8.5 Infrastruktur

Infrastruktur ble i var undersgkelse oppgitt & veae den viktigste
innsatsfaktoren av de norske respondentene. Dette skyldes det store behovet
for transport. Infrastruktur var ogsa den faktoren respondentene var minst
forngyd med. Av figuren under ser vi at de norske bedriftene oppfatter
infrastruktur som viktigere enn svenske og finske, og at fa er forngyd med
dagens situasjon. Tabell 8-4 viser at tremekanisk industri skiller seg ut. En
klar majoritet anser infrastruktur som viktig, klart viktigere enn andre
innsatsfaktorer. Samtidig ser vi at ingen av respondentene innen den
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tremekaniske industrien oppgir & vaare forngyd med dagens infrastruktur. |
Sverige og Finland er den tremekaniske industrien i langt mindre grad
opptatt av infrastruktur, og de er noe mer tilfreds. Skogbruket og
treforedling har mindre fokus pa infrastruktur, og treforedlingsbedriftene er
ogsa klart mer fornayd. Dette kan komme av annet transportmenster, med
heyt innslag av transport geveien.

Figur 8-5: Infrastruktur

Andel respondenter som svarer at infrastruktur er viktig, og at de er tilfreds
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Tabell 8-4: Andel som oppgir infrastruktur som viktig og som er tilfreds

Skogbruk | Tre- Hus/ Annen Tre- Maskin og | Handel
industri bygning trevare foredling utstyr

v I [T |v I [T Vv [T ]VvI][T]Vv I]T [V |T [V T
Norge 330 [63 |0 |64 |[O |[62|0 [33 |27 |25 [25 |50 |38
8.6 Transport

Transport utgjer en vesentlig del av kostnadsbildet for skogbruket og
industrien i ale de nordiske landene. | Norge er skogsektoren en av de
sterste transportbrukerne pa fastlandet, og kostnadene tilknyttet transport er
vesentlige. Kostnadskomponentene er dels knyttet direkte til transport pa
veiene, og delstil offentlige reguleringer og avgiftspolitikk.

Transportbrukernes fellesorganisason (TF) har andétt verdien av
transporttjenester for skogbruk og skogindustri til 2,7 milliarder kr i 1994,
hvorav 850 mill kr var knyttet til innenlandsk transport. Utenlandsk
transport er vesentlig knyttet til transport av ferdigvarer, mens innenlandsk i
hovedsak er knyttet til ravaretransport. Data fra TF viser at transportert
kvantum var 9% hgyerei 1994 enni 1982, og at transportkostnadenes andel
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av totalkostnadene har gkt i samme periode. Dette skyldes strukturendringer
i industrien og @kte transportavstander. Bil er viktigst for innenlandsk
transport, mens bét er viktigst for utenlandske transport. Tabellen viser
relativ fordeling av transportkostnader pa ulike transportmidler. (TF, 1996)

Tabell 8-5: Transportmiddelfordeling i prosent
Bil Bane | Bét Sum

Innenlandsk | 72% | 18% 10% 100%

Utenlandske | 17% | 6% 7% 100%

Totalt 33% | 9% 58% 100%
Kilde: Eikenes, Bunkholt 1997

Siden transport er en meget stor kostnadspost for industrien og skogen, er
utviklingen av infrastruktur viktig. For Viken ligger gjennomsnittlige
transportkostnadene pd 55-65 kroner per m®, noe som tilsvarer 15-20% av
temmerveriden. | gjennomsnitt transporteres et norsk tammerlass ca. 60 km
pa bil, horav 2 km pa skogsbilvei, 4 km pa kommune- og flylkesvei og 54
km pa riksvei. (Viken 2001). Investeringer i form av bygging og
vedlikehold av et helhetlig veinett er dermed av sentral betydning for en
kostnadseffektiv transport fra skogen til industrien og videre til markedet.
Sverige og Finland har i dag bedre rammebetingelser for temmertransport
enn Norge (se neste side). Undersgkelser viser a med de samme
rammebetingelsene i Norge som i vare naboland ville dette redusere
transportkostnadene med ca 25 kroner per. m®. Faktorer som skaper
forskjellen er hovedsakelig Kkjeretoybestemmelser, diesdlavgift og
jernbanedrift. Spesielt for massevirke er transportkostnadene blitt et
problem selv i store tradisionelle skogstrak. Analyser utfart av TF viser at i
1996 var 38% av det norske massevirket levert pa industritomt dyrere enn
massevirke importert fra Russland. Dette er en sterkt medvirkende faktor til
en marginalisering av skogbruket i omrader langt fra industrien, som igjen
gjer seg utslag i mindre avvirkning og dermed ogsa mindre sagtegmmer.

Virkestransport i Sverige, Finland og EU

Skog- og treindustrien stér ogsd i vare naboland for en stor del av
transportbehovet. | Finland star skog- og treindustrien for majoriteten av all
varetransport. Deres andel av landeveistransport er cirka 30%, jernbane
over halvparten, ingger 80% og til havtransport 65%.

Sverige og Finland har i dag unntak fra EUs Kkje@retaybestemmelser

begrunnet i skog- og trenaaringens betydning. Dette har medfart en gkning i
tillatt totalvekt fra 40 til 60 tonn og en gkning av lengden fra 18,75 m til
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25,25m. | Norge opererer man i dag med 50 tonn og 22 m lengde for
temmerbiler.

Utvikling mot faare og sterre enheter i skog- og treindustrien vil medfare
lengre gjennomsnittlig transportavstand for temmer. Hvis dette ikke
kompenseres gjennom gkt effektivisering gjennom bedre koordinering,
redukson av tomkjering eller endrede rammebetingelser som
kjaretoybestemmelser og avgiftsniva, er det grunn til a forvente at ogsa
transportkostnadenes andel av de samlede kostnader vil fortsette a ake.

God infrastruktur som muliggjer tids- og kostnadseffektiv distribugion vil
vage en av de viktigste konkurransefaktorene for Norden, som ligger
utenfor store sentrale markeder. Gitt transportens hgye andel av kostnader i
industrien, er infrastruktur av stor betydning for & opprettholde en
konkurransedyktig tre- og skogindustri.

8.7 Kompetanseoppbygging

En vel sa viktig faktor som eksisterende tilgang pa kvalifisert arbeidskraft
og FOU-resultater er nagingens- og enkeltbedriftenes satsing pa kompe-
tanseoppbygging gjennom for eksempel rekruttering, etterutdanning, FOU,
samarbeid og etterutdanning. Figuren under viser i hvilken grad bedriftenei
de nordiske nagingene legger vekt pa ulike former for kompetanseheving.
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Figur 8-6: Kompetanseheving i de nordiske bedriftene

Andel bedrifter innen skog- og trenaringen som oppgir at kompetanseheving
i bedriften i noen eller stor grad skjer gjennom:
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Figuren viser at bedriftene i de nordiske skog- og trenagingene oppgir
intern opplaging og rekruttering av personer med erfaring fra nagingen som
de to viktigste kildene til kompetanseheving. Nar det gjelder heving av
kompetanse gjennom forskning og utvikling, samarbeid med andre bedrifter
og rekruttering av mennesker med internasional erfaring skiller nagingene
seg mer fra hverandre. Finske bedrifter benytter disse kildene til
kompetanseheving klart mer enn de norske og svenske. Nar det gjelder
rekruttering av nyutdannede med hgy formell utdanning, er dette noe de
norske og svenske bedriftene legger noe mer vekt pa enn de finske.

Mye av v& argumentasion peker pa at tverrfaglig kompetanse er sterste
mangelvare i skog- og trenagingen. Skogeierne kan lite om industri, og den
tremekaniske industrien har brist i kompetanse om bade treegenskaper og
marked. Dette hindrer spredning av kunnskap, erfaringer og impulser fra
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duttbruker. For a fa til kunnskapsspredning er et tettere samarbeid og
integragon av verdikjeden sentralt. Partene i nagingen ma ha evnen til a
forstd hverandres problemstillinger og i fellesskap komme frem til
lgsninger. Bedriftene ma kort sagt bygge ned de tradisonelle skottene
mellom leddene i verdikjeden.

Den for ensidige kompetansen i flere ledd av kjeden marked-skog er trolig
noe av arsaken til at treindustrien ikke har klart a felge utviklingen som har
skjedd i treforedlingsindustrien og industrien ellers. Sentrale utfordringer
som gkt bruk av IKT og e-handel, bedre markedskommunikason og
strategisk posisjonering er konkrete oppgaver som viser behov for
mennesker med annen kompetanse og innfallsvinkel enn det som eksisterer
i bedriftenei dag.

Vilje til & satse pa kompetanse ser ut til & ha veat begrenset de siste drene.
Som tidligere beskrevet har store deler av industrien hatt meget sterkt fokus
pa ragjonalisering, og det er derfor sveat fa bedrifter som har ressurser til
strategisk tenkning og utvikling. Selv i de starre sel skapene er store deler av
toppledelsen bundet opp i operagonelle drift. | mindre bedrifter er daglig
leder ogsa ofte en vesentlig del av selve produksionsprosessen. | sike
organisasioner er vanskelig a frigjare ressurser til langsiktig strategiarbeid.

Vi ser imidlertid tegn til endring. Hos Viken Skogeierforening har man for
eksempel satt kompetanseheving everst pa dagsorden. Dette har fert til
reorganisering og rendyrking av fagomrader, og en erkjennelse av hvilke
omrader man har god kompetanse, og hvilke omréder som ma utvikles.
Kompetanseheving som nekkelfaktor for utvikling begynner a fa okt
tildutning i flere deler av skog- og trenagingen. | vare dybdeintervjuer med
bedrifter i nagingen ble dette ofte klart papekt. Ogsa en undersgkelse innad
i naaingen giennomfart av MM viser klare tendenser i samme retning.

Et selskap som har satt kompetanse p& dagsorden er svenske Assi Doman.
Assi har siden 1993 hatt sterkt fokus pa kompetanse og har hatt som vision
— "leading by competence”. AsSis fremgang de siste &rene er i stor grad en
felge av satsing pa a bringe kunnskap sterkere inn i bedriften. Det har
konkret blitt ansatt et stort antall personer med hgyere utdanning. Satsingen
har hatt som ma & gjennomsyre ale nivaer i konsernet. Personer i
produksion skal vite hvilke kunder de produserer for, og ha kunnskap om
sterre deler av prosessene. For a klare teffere produksionsmal i gkende
konkurranse fra gst, mener Assi kompetanse vil vaae en avgjerende faktor.
Case under utdyper Assi Doméan Timbers kompetanse- og kundefokus
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Assi Domdiin Timber — Kompetanse- og kundefokus i treindustrien

Assi Domén Timber er i dag den sterste treindustriaktaren i Sverige. Assi Doman
har de siste arene hatt en bevisst satsning pa sagbruksindustrien, og har med dette
klart oppnalannsomhet. Hvaer det sAAss har gjort?

Hovedforklaringen til fremgangen kommer i falge bedriften av en omfattende
satsning pa & gke kunnskapsnivaet i bedriften. Assi Doméan Timber har helt fra
starten i 1993 hatt sterkt fokus pa kompetanse. Med visjonen “leading by
competence” er kompetansefokuset forsgkt gjennomsyret i alle nivéer av bedriften.
Assi Domén har trolig den hgyeste formelle kompetansen innen skogsbolagene i
Sverigei dag. Selskapet har ogsa plassert flest personer utenlands, og har med dette
bygd opp kulturell kompetanse som har veat viktig for & lykkes pa internasionale
markeder. Cross cultural Management er ikke bare en viktig egenskap ved oppkjgp
og overtakelser, men ogsa et sentralt element i en markedsorientert strategi.

Assi Doméan Timber la i 1999 en strategi som slo fast at selskapet skulle
konsentrere seg om sterre kunder. Selskapet skulle st for minst 30% av kundens
révarer. Dette ferte til en overgang fra det tradigonelle kunde - leverandar synet til
& skape dtrategiske- partnerskap/ allianser. Ass Doman Timber har i dag et
konsentrert markedsfokus mot appearance — segmentet, og de har pa flere
nekkelmarkeder klart & oppna en ledende rolle. Dette har blant annet medfart en
omstrukturering og spesialisering pa sagbrukene. Hele 77% av produksjonen er i
dag furu. Produksjon av gran er samlet pa ett sagbruk, og Assi Doméan Timber har i
tillegg ett sagbruk for produksjon av spesial produkter.

Som et ledd i gkt kundetilpasning ble store deler av salgsorganisasionen i 1999
flyttet ut fra sagbrukene for & komme naamere kunden. Egne salgsavdelinger ble
opprettet i de viktigste markedene, og man foretok en aktiv rekruttering av
markedspersonell. Dette bade for & hgye kompetansen og for & ake tilgjengelig-
heten.

For & styrke relagionene til kundene ytterligere innfgrte man hasten 1999 et nytt
arrangement, ”Customer Day.” Arrangementet er blitt en &rlig begivenhet der en
liten personalgruppe besgker de ulike sagbrukene. Her samles alle de ansatte for &
ogke kunnskapene om kunder og kvalitet. Opplegget varierer mellom de ulike
brukene, med falgende punkter er faste: resultat/produktivitet, kvalitet,
kundeservice og kunder. Pa vaat sagbruk kommer i tillegg minst en representant
fra kundene. Dette gir de ansatte ved sagbrukene mulighet til & mgte avtagerne av
produktene. Arrangementet er blitt svaat godt mottatt bdde hos de ansatte pa
sagbrukene og fra kundene.

Kilde: Intervju Assi Domdn og “Fibern” nr 6 2000
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SCA benytter ogsa mye av den samme tankegangen, og alle som ansettes i
selskapet ma i dag minst ha videregdende utdannelse. Sodra er et tredje
eksempel. Sodra opplevde & fa tak i mennesker med hgy kompetanse til &
bemanne sitt  nye sagbruk, Monsterds, og  karakteriserer
rekrutteringskampanjen som en suksess. En lignende profilerings- og
rekrutteringskampanje har Sodra benyttet etter overtakelsen av Tofte i
Norge. Tofte var ogsd under tidligere eiere et eksempel pa vellykket
kompetanseheving. Fabrikken byttet ut si godt som alt personell i
produksjon med personer med hgyere utdanning for noen ar tilbake. Dette
fartetil store produktivitetsforbedringer.

Bruk av internasjonal kompetanse

De norske bedriftene oppgir a benytte seg av utenlandsk arbeidskraft i svaat
liten grad. Dette er noe overraskende f.eks. med tanke pa geografisk naarhet
og sma kulturelle forskjeller til Sverige og Finland, som begge har store og
betydningsfulle skog- og trenaginger, og som gjennom 90-tallet har hatt
hey arbeidsedighet. 78% av de norske bedriftene oppgir & ikke ha noen
ansatte fra land utenfor Norge. | Finland er andelen 68%, i Sverige 45%.
Figuren under sammenligner skog- og trenaaingene med andre naginger vi
har studert.

Lite inndag av internasional arbeidskraft kombinert med lite direkte kontakt
med internagjonal e kunder i form av avdelinger internasjonalt gir en ulempe
med tanke pa& kompetanseutvikling og innovason. "Cross cultural
Management” er i dag viktig for organisasjoner ved oppkjegp og fusoner,
men ogsa ved samarbeid og allianser internasjonalt.
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Figur 8-7: Utenlandsk arbeidskraft i bedriftene

Andel utenlandsk arbeidskraft i bedriftene (i hjemmemarkedet)
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Assi Doméan har, som vi beskrev over, satset sterkt pa kompetanse. De er
den aktaren i Sverige som har plassert flest svenske medarbeidere utenlands
og har gjennom dett bygd opp kulturell kompetanse. Ogsa Norske Skogs
suksessfulle ekspansion mai stor grad tilskrives konsernets gode evne til a
integrere nye organisasoner inn i konsernet. Flere bedrifter i den norske
skog- og trenagingen burde se naamere pa mulighetene for & rekruttere
internasional arbeidskraft. Dette vil kunne bidra til & bgte pa mangelen pa
for eksempel snekkere og andre handverkere i deler av byggeindustrien.
Regjeringen signaliserer i disse dager at det skal bli enklere for bedrifter a
rekruttere internasjonal arbeidskraft.

8.8 Samarbeid med kunder og leverandarer om nye produkter

Vi har tidligere beskrevet horisontalt samarbeid (mellom konkurrerende
bedrifter) i skog- og trenagingen. Samarbeid om utvikling av nye produkter
med kunder og leverandorer e en annen form for samarbeid som belyses i
var survey. For de tre nordiske naaingene totalt sett er det de svenske
bedriftene som skiller seg ut. Disse samarbeider i langt mindre grad med
sine leverandgrer enn de norske og finske bedriftene, men oppgir mer
samarbeid med sine kunder. De finske bedriftene samarbeider i noe sterre
grad enn de norske, men bade de finske og norske oppgir lik grad av
samarbeid med leverandarer og kunder.
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Figur 8-8: Samarbeid med kunder og leverandorer om utvikling av nye produkter

Andel respondenter som svarer at de samarbeider med kunder og leverandorer i

utvikling av nye produkter i noen eller stor grad
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Hvis vi ser grundigere pa svarene fra norske aktgrene, viser det seg at det er
store forskjeller innad. Treforedlingsindustrien samarbeider klart mest med
bade kunder og leverandgrer. | treindustrien oppgir ca. 60% av bedriftene at
de samarbeider med kunder i noen grad, mens ingen oppgir samarbeid i stor
grad. For skogbruk er tallene noe lavere, og handel og foredlingsledd i den
tremekaniske industrien oppgir tildels meget lave tall for samarbeid om
utvikling av nye produkter. Ogsdi Sverige og Finland tyder tallene pa at det
er treforedlingsbedriftene som samarbeider mest med sine kunder om
utvikling av nye produkter, mens bedriftene innen tremekanisk industri
oppgir klart lavere grad av samarbeid. De finske bedriftene skiller seg
alikevel en del fra de norske og svenske ved at langt flere av bedriftene
oppgir di stor grad samarbeide med sine kunder. Tallene indikerer altsa et
tettere samarbeid mellom de finske bedriftene enn mellom de norske.

Forskjellene mellom treforedling og tremekanisk industri kan si noe om
eksponering for krevende kunder. Treforedlingsindustrien er i et globalt
marked, og dette har medfert at den i dag meter store og krevende kunder.
Utvikling av nye og tilpassede produktkvaliteter til de enkelte kundene far
en stadig sterre betydning for treforedlingsbedriftene. Det er derfor naturlig
at samarbeidet blir tettere.
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Figur 8-9: Samarbeid med kunder og leverandorer om produktutvikling

Andel som oppgir a i noen eller stor grad a samarbeide med kunder og
leverandgrer i produktutvikling
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Tall for samarbeid om nye produkter innen hus og bygningsartikler og
annen trevare i Norge er meget lave, og tyder pa en mangel av eksponering
ovenfor krevende kunder. Tettere kontakt med kunder i utviklingsprosjekter
er essensielt for & utnytte markedsmuligheter i Norge og internasjonalt.
(som for eksempel beskrevet under markedsforhold)

Vi ser ogsd at handelsbedriftene, som selger til byggmarkedet eller
entreprenarene, i svaat liten grad samarbeider med disse om utvikling. Med
en gkende integrasion mellom handel og sluttbruker gjennom for eksempel
nye IT-systemer er det viktig at handelleddet fanger opp signader fra
sluttkundene og kanaliserer dette bakover i verdikjeden. Handelsbedriftene
ber derfor i sterkere grad innlemmes i utviklingsprosjekter for & utnytte
deres kunnskap om kundene.

8.9 Incentivsystemer i bedriftene

V& survey viser at det i dag i liten grad benyttes incentivsystemer i den
norske skog- og trenaaringen. Figur 8-9 sammenligner de nordiske skog- og
trenagingene, figur 8-10 sammenligner den norske naaringen med olje- og
gassnagingen. (hele leveranderindustrien inkludert) | forhold til olje- og
gassnagingen har skog- og trenagingene lite bruk av incentivsystemer.
Spesielt gjelder dette bonus basert pa individuelle resultater og
avdelingen/selskapets resultater. Innad i Norden er det ulik bruk av
incentivsystemer: Klart flere svenske og finske bedrifter benytter seg for
eksempel av stette til etterutdanning. De svenske bedriftene oppgir ogsa i
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langt sterre grad enn de finske og norske & ha bonussystemer basert pa
avdelingens/selskapets resultater. | Norge er stillingsopprykk med

lennsgkning klart mer vektlagt enni Sverige og Finland.

Med tanke pa den pressede situasionen i deler av skog- og trenagingen
burde bonusordninger knyttet til individuelle prestasioner og/eller
selskapets prestasjoner vaare en god mate a fa ansatte til sterkere involvert i
endringsprosessene. Bonussystemer kan vage med pa a styrke vilje til

nytenking og endring i organisasjonene.

Figur 8-10: Incentivordninger i skog- og trenceringen og i olje og gass

Andel bedrifter innen skog- og trenaringen som oppgir a benytte falgende incentivordninger
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Figur 8-11: Incentivordninger i de nordiske skog- og trenceringene

Andel bedrifter innen skog- og trenaringen som oppgir a benytte falgende incentivordninger
ofte eller vanligvis:
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Deleierskap og opsjoner til ansatte benyttes i felge var survey nesten ikke i
de nordiske skog- og trenazringen. Det er kun de starre selskapene som
oppgir at dette blir brukt. Deleierskap er i tillegg til bonussystemer noe
antakelig flere av bedriftene burde vurdere. Deleierskap og opsjoner gir
sterke incentiver til & vektlegge Ignnsom utvikling i bedriftene. Nér
Moelven overtok Forestiai ar 2000, var det bare det tidligere Norske Skog-
eide Forestia som hadde ordning med akger til ansatte, selv om begge
selskapene var barsnoterte. Patrykk fra de "nye” ansatte i Moelven farte til
at dette ogsa ble gjennomfart i hele konsernet.

8.10 IKT i skog- og trenaringen

IKT og elektronisk handel er et omrade som i gkende omfang griper inn i
at nagingdiv, og vil komme til & bidra til forandringer ogsa i skog- og
trenagingen. Avanserte IT-systemer som ragonaiserer for eksempel
lagerhold og produksion, og som integrerer bedriftene i verdikjeden i en
langt sterkere grad, vil langsomt forandre samhandlingsstrukturene. | dag er
det ikke mange bedrifter i skog- og trenagringen som ligger langt fremme i
Norge, selv om relativt store IT-progekter er initierte i enkelte bedrifter.
Moelven implementerer for eksempel et nytt avansert system levert av IFS,
og Block Watne vil i Igpet av 2001 ha sitt nye system for integragon av
verdikjeden operativt.
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E-handel er et samlebetegnelse pa ulike teknikker & overfere informasjon
elektronisk mellom bedrifter business to business (B2B), mellom bedrifter
og konsumenter, business to consumer (B2C) eller mellom konsumenter
Consumer to Consumer (C2C). E-handel omfatter og innvirker pa samtlige
ledd i handel sprosessen, - alt fra markedsfaring, avtaleinngaelse og betaling
til oppfelging og service.

E-handel kan anvendes pato méter (Fredholm, 2000):

1. For arasonalisere en virksomhet, - en produksjonsorientert synsvinkel

2. Som stette for & gjere business pa en ny og smartere mate, - en strategisk
synsvinkel

IKT og ehandel vil i gkende grad legge premissene for utvikling av
bedrifter innen skog- og trenagingen. | en ny og mer internasonal
konkurranse hvor fokus flyttes fra prosess til produkt- og marked, og hvor
krav til service og oppfelging blir sterre, vil e-handel bli sentralt. Tettere
integragon mot kunder, og mer avanserte leveranderroller vil radikalt
forandre bade bedrifters forretningsideer og strategier. E-handel vil gjere
kundeforhold  enklere og bedre og skape merverdi gjennom starre
tilgjengelighet, forbedret service og ekt kundetilpasning av informasjon og
produkter. (Molund & Noren, 2000)

Det globale finanshuset Salomon Smith Barney har sett naamere pa e
handelens betydning for skog- og trenagingen. Deres rapport konkluderer
med at Internett og e-handel vil gi sterst utsag pa konsumentsiden i
tremekanisk industri, mens ogsa produksjonssiden vil pavirkes kraftigere
innen treforedling. De ser falgende betydning av Internett-basert e-handel i
nagingen:

1. T reforedlmg produksjon
Online-basert innkje@p av kjemikalier og returpapir (middels
betydning)
Online-basert innkj@p av energi (middels betydning)
Online-basert innkjap av brukt maskineri og utstyr, samt
reservedeler (middelg/liten betydning)

2. Treforedling, mot konsument
Online-basert salg av papir og andre treforedlingsprodukter
(middels/stor betydning)

3. Skog og treprodukter, produksjon
Online-basert kjgp av tammer (liten betydning)
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Online-basert salg av flis og andre sideprodukter (liten/middels
betydning)

4. Skog og treprodukter, mot konsumentledd
Online-basert salg av trelast og trevarer til handel skjeder (hay
betydning)
Online-basert salg av trelast og trevarer mot entreprengrer og
konsumenter (hgy betydning)

Selv om rapporten har et amerikansk perspektiv, ser konklusjonene ogsa
valide ut for Norden. Treforedlingsbedriftene har i dag de beste
handelslgsningene mot sine kunder, mens det i treindustrien fortsait er
uvanlig. Det vil antakelig enda ta tid fer e-handel slér igjennom for fullt.
Flere nevner et tidsrom pa ca. 3 &, men pa dette tidspunktet vil antakelig e-
handel vaae en forutsetning for gode leverandarer (Tréamekanisk framsyn,
2000). Mange bedrifter har dermed ikke lang tid til & felge opp utviklingen.
Innfaring av et omfattende IT-system vil for mange bedrifter vaae en
omfattende investering og vil kreve store ressurser fra organisasjonen .

Det finnes i dag flere eksempler pa pionerbedrifter innen treindustrien som
har satset pa IT og e-handel. Spesielt i IT-landet Sverige finnes en del
eksempler. Vi vil her kort referere til noen progekter og hvilke erfaringer
som er hegstet s langt.

SCAWOODSHOP.COM er SCAs e-handled@gsning. Systemet er i dag en
markedsplass hvor man kan kjgpe trelast basert pd SCAs stokknotar/
lagerlister. Erfaringer fra systemet viser at det setter enorme krav til de
interne systemene og kontroll med lager for & fa god funksjonalitet. Det
ligger derimot liten grad av integragon mellom akterene i dette systemet.
Det er i farste rekke en markedsplass for a selge trelast/restlager mot
marginale kunder.

"www.Materium.com” er en B2B markedsplass. Selskapet tilbyr en
avansert link mellom kunde og leverander, som begge knytter sine IT-
systemer opp mot handelsplassen. Materium stér for koordineringen
mellom dem. Materium satser i farste rekke pa a knytte ngkkelkunder til
leverandagrene. Dette er store viktige kunder med store krav il
leveringstidspunkter, kvaliteter, spesifisering etc. Et annet eksempel pa en
sik B2B-l@sning er www.woodonet.com.

Bygglink er en norsk, landsomfattende handelsplass for salg av
byggeartikler pa Internett. Man legger inn bestilling pa nettet, og far varene
kjart hjem til seg. Pris- og leveringstilbud avhenger av hvor i landet man
bor. Bygglink tilbyr f.eks. kunden & skreddersy sin garase pa Internett, og
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fa garagen levert som " byggesett” patomt. Selskapet hadde i |gpet av farste
driftsar solgt ca 200 garager (bygglink, 2000), noe som viser at relativt
komplekse produkter og systemlasninger er mulig & selge over nettet.

Markedsplasser mot duttbrukere har fatt oppmerksomhet innen en rekke
naginger, men det er innen B2B den viktigste utfordringen finnesi arene
som kommer. Utfordringene vi har beskrevet tidligere med sterkere,
etterhvert absolutte, krav om deltakelse i elektroniske Iasninger i hele verdi-
kjeden innen ordre-, leveranse- og kundeoppfelging viser utfordringene i
praksis’.
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9. Koblinger og kompletthet

En klynge kan sies & vaae komplett hvis ale bedrifter har reell tilgang pa
dle relevante innsatsfaktorer innenfor det geografiske omradet man
studerer. Det betyr ikke nadvendigvis at alle faktorer produseres innefor
klyngen, men at de tilbys til full kvalitet i den. Det er imidlertid ikke
tilstrekkelig at alle elementer er til stede i klyngen, det ma ogsa eksistere
koblinger mellom aktarene. Disse koblingene tjener den viktige funksonen
& spre kunnskap, skape innovasjonspress og sgrge for a8 man kan ta ut
komplementaritetsgevinster. Med koblinger menes alle formelle og
uformelle kontaktpunkter mellom bedrifter, individer og myndigheter. Den
grunnleggende ideen er at jo flere koblinger som eksisterer, jo mer varierte
disse er og jo flere aktgrer som inng& i dem, desto sterre blir
kunnskapsspredningen.

Vi vil na sei hvilken grad sterke koblinger eksisterer mellom aktarene i
skog- og trenagringen, og i hvilken grad nagringen kan sies & vaae kompl ett.

9.1 Kobling mellom bedriftene i skog- og trenaxringen

Selv om vart datamateridle peker pa at det i dag eksisterer for lite
forpliktende og tett samarbeid mellom bedriftene bade horisontalt og
vertikalt, eksisterer det ganske tette relagoner gjennom brangeforeninger
og prosjekter pa brangienivai Norge, men ogsai en viss utstrekning mellom
de nordiske nagingene. Den norske skog- og trenagingen har fa store
aktarer, noe som gjer antallet sentrale beslutningstakere begrenset.

Pa nagingsniva har det de senere arene vaat initiert flere progekter som har
visualisert et potensidle ved tettere samarbeid. Det ferste store
samarbeidsprogiektet var Eurotre, som var et felles brangeprogekt og
pagikk i perioden 1992-1995. Prosjektet tok for seg hele verdikjeden
marked-skog og hadde fokus pa gkt verdiskaping. Selv om det kan hevdes
a det kom lite konkret ut av prosjektet, skapte det interessante ideer og la
grunnlaget for nye progekt og samarbeid.

| etterkant ble flere progekter initiert. Av de sterste kan nevnes Mjosskog
2000 og Vindu mot skogen. Mjosskog 2000 ble betegnet som et fullskala
granprogjekt, og var et samarbeid mellom Moelven, Forestia, Glommen og
Mjasen ledet av konsulentselskapet Silvinova. Progektet |gp i perioden
1995-1999 og hadde som ma a konkretisere tankene fra Eurotre-prosjektet
om bedre samsvar mellom kundens behov og hva som avvirkes i skogen.
Dette arbeidet resulterte i en doktoravhandling av Ola @yen i Silvinova om
kvalitetssortering i skogen utfra sortimentene interigr og konstruksjon.
Sorteringsmetoden har vist seg vellykket, og har en starre treffsikkerhet enn
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dagens kvalitetssortering i prima og sekunda. Prosjektet viste ogsa at det i
verdikjeden skogsag var mulig & hente ut en merverdi pa opptil 20% av
temmerets verdi hvis det kunne leveres i lengder og dimengjoner tilpasset
markedets ettersparsel.

Vindu mot skogen var et progekt som gikk ut pa a finne riktig ravare til
produksion av vinduer. Ogsa her viste det seg a vaae gevinster a hente for
begge parter. Progektet ble beduttet nedlagt etter Moelvens overtakelse av
Forestia.

En fellesnevner for progiektene er at tettere samarbeid i verdikjeden kan gi
potensielt stor gevinst. Et av de sentrale elementene er & eliminere bruddene
i informagjonsflyten som i dag eksisterer mellom marked - industri og skog.
Informasjonen som opparbeidesi en del av verdikjeden har tradisonelt i for
liten grad blitt fert videre til neste ledd dlik at dette kan utnytte den. Det har
blant annet resultert i at temmeret i dag i praksis males tre ganger. Ferst i
hogstmaskinen, deretter pa temmermalingen og til slutt pa temmerinntaket
i industrien. Lanner analyserte i 1985 denne problemstillingen og fant at
den sterkeste blokkeringen fant sted mellom treindustri og videreforedling.
Dette er en konsekvens av at treindustrien ofte ikke har noen direkte
kommunikasion med det foredlende leddet, som igjen trolig henger tett
sammen med at store deler av volumet gér gjennom agenter og importerer.
Disse aktarene har tradisjonelt hatt liten interesse og kompetanse rettet mot
en teknisk innrettet dialog om kundens krav og sagbrukets muligheter
(Bjorklund 1998). Selv der det eksisterer en god kontakt mellom treindustri
og videreforedling oppstér det ofte store problemer i kommunikasjonen.
Dette skyldes dels at de ulike leddene i kjeden snakker "ulike sprék” og
ikke har kunnskap om hverandres omréde.

Figur 9-1 viser relasjoner i skog- og trenaaingen oppgitt av respondentene i
var survey. Alle relagoner som er oppgitt & ha en styrke pa mer enn 2,5 er
tatt med i diagrammet. (skala 1-4) Figur 9-2 viser relagonene i nagingen pa
en litt annen méte, og trenger en kort introduksion: Aksene viser hvor sterke
relagoner respondentene vurderer a ha til de ulike aktarene. Hvis to type
aktarer oppgir giensidig sterk relagon, havner de i @vre hgyre kvadrant,
hvis de oppgir gjensidig svak relasion havner de i nedre kvadrant til venstre
og hvis aktgrene svarer asymmetrisk havner de i gvre venstre eller nedre
hayre kvadrant. (ferste aktar gir verdi langs x-akse).
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Figur 9-1: Relasjonsdiagram for skog- og trenceringen
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Figur 9-2: Relasjonsmatrise
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Av relagonsdiagrammet ser vi at relagon mellom aktarene i skogbruket,
mellom treforedlingsbedriftene og mellom treindustri-skogbruk er de klart
sterkeste med verdier opp mot 4 (meget sterk relasion). Relasjon mellom
skogbruk og treforedling oppgis a vaae klart svakere. Dette kommer trolig
som en felge av at den kraftige strukturrasonalisering innen treforedlingen
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har gjort at det i dag bare finnes en reell allianse for skogbruket, og det er
mot treindustrien.

Matrisen viser ogsa at relasonen mellom skog og treindustri oppfattes som
den gjensidig sterkeste, fulgt av relagon mellom produsenter av hus- og
bygningsartikler og handel samt treindustri og produsenter av annen trevare.
Mer interessant er det & se pa de asymmetriske relasionene. Treindustrien
oppgir & ha en klart svakere relagon til foredlingseddet hus og
bygningsartikler enn omvendt. Dette kombinert med at treindustrien oppgir
meget sterk relagion til skogen styrker inntrykket av at treindustrien har
blikket rettet lite fremover i verdikjeden. Situasonen er derimot annerledes
i relasjonen treindustri - handel. Her oppgir treindustrien klart sterkere
relagon enn handel. Handel oppgir derimot sterkere relagon til de
tremekaniske videreforedlingseddene. Dette viser det samme som vi har
avdekket i dybdeintervjuene: Handelsbedriftene har hatt mindre fokus pa
trelast enn pa mer foredlede produkter.

9.2 Skaper leverandarkoblinger ny kunnskap?

En viktig indikator pa kunnskapsspredning mellom kunde og leverander er
om leveranderene oppfattes & tilfere komplementaa kunnskap, og om
samarbeid skaper ny kunnskap. | surveyundersgkelsen ble akterene i skog-
0og trenagingen spurt om begge disse dimensionene ved samarbeid.
Figurene under viser andelen av respondentene som oppgir at de er helt enig
i a samarbeid med leveranderer gir tilgang til utfyllende kunnskap og at
samarbeid bringer frem ny kunnskap.
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Figur 9-3: Leverandorsamarbeid og kunnskapsspredning
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Figuren viser a en starre andel av de norske bedriftene er enige i at
samarbeid med leveranderer gir tilgang til komplementaa kunnskap og
skaper ny kunnskap. Dette er positivt, men dessverre har vi ikke tall pa i
hvilken grad samarbeid med kunder gir de samme resultatene. Som vi har
papekt tidligere er det grunn til & tro at det er i denne retningen
kommunikasion og samarbeid svikter i Norge. De to figurene under viser
hvordan de ulike norske aktgrene svarer pa spgrsmdlene om
leverandgrsamarbeid og kunnskapsspredning.
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Figur 9-4 Leverandorer gir komplementcer kunnskap
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Figur 9-5 Samarbeid med leverandorer skaper ny kunnskap

Andel av respondentene som er helt enig i at samarbeid med
leverandgrer skaper ny kunnskap
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Treindustrien og skogen oppgir i sterkest grad at samarbeid med
leveranderer gir tilgang pa komplementaa kunnskap, mens en meget lav
andel av handelsbedriftene svarer det samme. Handelsbedriftene svarer
ogsa at ny kunnskap i liten grad oppstar ved samarbeid med leveranderene.
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Dette er igjen indikasoner pad at kommunikasonen mellom handel og
tremekanisk industri i dag ikke er god nok. Treforedling og annen trevare
oppgir i sterkest grad at kunnskap skapesi samarbeid med leveranderer.

9.3 Hvor komplett er leveranderutbudet i de tre naaingene?
Respondentene i sparreundersgkelsen ble bedt om a svare pai hvilken grad
nasionale leverandarer tilbyr spesialiserte varer og tjenester av hay kvalitet
pa ale relevante omréder. Dette er et sterkt utsagn. En hgy grad av
respondenter som er enig indikerer derfor et komplett utbud av nasjonale
leverandgrer. Som nagjonale leverandarer innregnes leveranderer |okalisert
i landet. Spersmdlet tar for seg bade tradigonelle leverandgrer samt
tilbydere av spesialiserte tjenester innen for eksempel IKT, finansiering og
forsikring. Det norske selskapet Skogbrand er en dik spesialisert
tjenesteleverander. Selskapet forsikrer norske skog- og temmerressurser for
23 mrd kroner for over 40.000 kunder. Tilsvarende spesialiserte tilbydere
finnes ikke i Sverige og Finland, og selskapet har nordiske ekspansjons-
planer. Som vi ser av figur 9-6 under sier flest finske respondenter seg enig
i utsagnet om en komplett nasjonal leverandarindustri.

Figur 9-6 Hvor komplett er de nordiske leverandorindustriene?

Andel respondenter enige i "nasjonale leverandgrer tilbyr spesialiserte varer og
tienester av hgy kvalitet pa alle relevante omrader"
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| underkant av 15% av de norske respondentene var helt enige i utsagnet,
mens ytterligere 10% sa seg delvis enig. Tallene er relativt lave, og
indikerer at bedriftene ma seke ut over Norges grenser for afinne relevante
leveranderer av varer og tjenester. Dette behgver ikke & utgjgre noen
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spesiell ulempe for norske bedrifter, men viser igjen at den norske skog- og
trenagingen er mindre komplett enn den svenske og finske.

Hvis vi ser pa svarene fra de ulike aktarene i Norge, ser vi at de svarer
forskjellig. En sterst andel av bedriftene innen treindustri og skogbruk er
helt enig i utsag om komplett leveranderutbud.

Figur 9-7 Hvor komplett er den nasjonale leverandorindustrien i Norge?
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9.4 Kobling til forsknings- og utviklingsinstitusjoner

| var survey oppgir de norske bedriftene & ha sterkest kontakt med
forsknings- og utviklingsinstitugoner, selv om det kun er 27% som sier at
de har nag tilknytning til FOU- ingtitusjoner. | Sverige og Finland er tallene
henholdsvis 16% og 21%. | Norge oppgir 29% at de ikke har kontakt i det
hele tatt, menstallet er 24% i Finland og s& hgyt som 45% i Sverige. Det ser
dermed ut til at bedre utnyttelse av eksisterende FOU-institusjoner er en
fellesnordisk utfordring, men at Norge kommer best ut i dagens situasjon.

Det er interessant a se oppgitte arsaker til at selskaper aldri samarbeider
med FOU-ingtitugioner. | de tre nordiske landene blir begrensninger i egen
organisagions kapasitet oppgitt som fremste arsak til at bedriftene ikke har
kontakt med FOU-institugoner. 18% av de intervjuede bedriftene i Sverige
mener at grunn til fravaaende kontakt med FOU er at forskningen ikke er
kommersielt interessant, menstilsvarende tall i Norge og Finland er 6%. De
norske bedriftene oppgir i starst grad at de ikke har tilgang pa spesialisert
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forskning innefor sitt omréde. 10% svarer dette, mot 3% i Sverige, og 6% i

Finland.

Vi mener hovedutfordringen ligger hos bedriftene i nagingen. Disse ma mer
aktivt sgke forskningsmiljgene og opptre som "krevende kunder” ovenfor
disse. Mangel pa kapasitet og ressurser internt kan |gses ved & ga sammen i
pros ektbaserte organisasjoner i verdikjeden, hvor forskningsinstitusjonene
bringes inn som en aktiv part. For a stette dette ber brans eorganisasionene
oppfordre til ekt kontakt mellom FOU og bedrifter, samtidig som
forskningsmiljgene " samler gode krefter”, blir mer synlige, og omdefinerer
forskningsaktivitet til a tilpasses industriens nye behov. Etableringen av
kompetansesentre, som Tresenteret i Trondheim, ser vi pd som meget
positivt. Dette retter pa en situasjon der forskningsaktiviteten, i likhet med
industrien, har veat for fragmentert.

Figur 9-8: Kontakt mellom bedrifter og forskningsinstitusjoner i Norge
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Figur 9-9: Kontakt mellom bedrifter og forskningsinstitusjoner i Sverige
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Figur 9-10: Kontakt mellom bedrifter og forskningsinstitusjoner i Finland
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| Norge er det bedriftene innen treindustrien og skogbruket som oppgir & ha
sterkest kontakt med forsknings- og utviklingsmiljger. Treforedling
befinner seg i en mellomposision, mens tremekanisk videreforedling og
handel i liten grad har kontakt. Kunnskapsmiljgene ser dermed ut til, i likhet
med mye av industrien, & vaae ravarefokusert.
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Figur 9-11: Kontakt mellom bedrifter og forskningsinstitusjoner
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9.5 Mobilitet og kunnskapsspredning

Arbeidskraftens mobilitet

Mobiliteten av ansatte mellom bedriftene i skog- og trenagingen er i dag
saalig pa lederniva relativt begrenset som fglge av sma organisasjoner med
fakarriereveier. At naingen er geografisk spredt, begrenser ogsa incentiver
til bevegelse av arbeidskraft mellom bedriftene. Forskjellene mellom skog-
og trenagingen og IKT er sldende. IKT-bedrifter er sterkt samlokaliserte i
Oslo-omrédet med mange store bedrifter hvor karrieremulighetene er store.
| skog- og trenagingene i Sverige og Finland er mobiliteten sterre. Dette er
for det farste en falge av a man har flere store og attraktive selskaper. |
tillegg finnes det flere omrader med en viss samlokalisering av industri.
Men ogsa her er den store mengden smabedrifter i hovedsak familieeide og
preget av liten mobilitet. Liten mobilitet mellom bedriftene tilsier liten
direkte kunnskapsspredning. Ansatte som tar med seg erfaringer og ideer
fraen bedrift til en annen styrker oppgradering av kunnskap i bedriftene. Vi
har tidligere vist effekten av kunnskapsspredning mellom finske og svenske
enheter i StoraEnso-konsernet etter fugjon.

Bruk av konsulenter

Det forekommer i dag en beskjeden bruk av konsulenter i den norske skog-
og trenagingen hvis vi ser bort fra Norske Skog. Et viktig problemet for de
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sma selskapene er ogsa at de ikke har kompetanse til & nyttiggjere seg av
konsulenthjelp. Dette har med mottakskapasitet i bedriftene a gjere. Det er
ogsa et faktum at det i dag eksisterer fa konsulentselskap som er rettet inn
mot skog- og trenagingen, og som besitter betydelig brangjekunnskap. De
som finnes er i stor grad Svenske og Finske. Eksempler pa spesiaiserte
konsulentselskap i Norden er Jakko Péyry (Fin), Lindh Forest Consulting
Ltd Oy (Fin), Stora Enso Forest Consulting (Fin/Sve), Ramse International
(Fin), Metsdhallitus Consulting (Fin), KCL (Fin) Tieto Enator
(Fin), Timwood (Sve/Am), Silvinova (Nor) Mindre selskaper burde kunne
utnytte konsulentkompetanse i spesifikke prosjekter i verdikjeden. Tidligere
presentert nettverkscase viste hvordan ogsa mindre bedrifter kan fa tilgang
til konsulenttjenester.

Personlige nettverk

Skog- og trenagringen i Norge er relativ liten, det vil si at det ofte er "de
samme personene som gar igjen med ulike hatter”. Det blir hevdet at det gir
brangen fleksibilitet, og at relativt fa viktige besutningstakere gjer det
lettere & fa til endringer. Til tross for at nettverk farer til kompetanse-
spredning mellom bedriftene, kan ogsa en situasionen der personer kjenner
hverandre "for godt” virke negativt. Ulempene ved dlike nettverk kan bli for
lite nyansert fokus. | situasjoner der personkjemien ikke fungerer kan ogsa
det personlige nettverket virke hemmende pa utvikling og samarbeid. | en
liten gjennomsiktig brange er man derfor avhengig av gode personlig
relasioner pa samme tid som det er viktig a holde en viss avstand for ikke a
bli "for gode venner” med de man skal forhandle med. Kombinasjonen
samarbeid og konkurranse er svaatt viktig & bevare.

Kunnskapssystemet i skog- og trenzringen i Norge

Vi har i modellen under forsgkt & sammenstille hvilke stettende ressurser
som finnes for bedriftene i skog- og trenagingen i Norge. Som modellen
viser er det et relativt omfattende nettverk bestdende av en rekke
brangjeforeninger i tillegg til forsknings og utdanningsinstitusoner og
statlige aktarer. Samspillet i nettverket vil ha avgjerende betydning for om
prosiekter som Verdiskapingsprogrammet (VSP) til & fungere pa en god
méte. Erfaringene vi trekker fra progjektet salangt er at det eksisterer gode
relasioner mellom de ulike akterene i nettverket. Samtidig burde aktarene i
starre grad samarbeide om felles problemstillinger og utfordringer. Nar hver
enkelt akter forsgker & optimalisere pa eget niva, kan dette lett medfare en
suboptimalisering pa aggregert niva. Det som i dag mangler i nettverket er
en permanent sentral enhet som samler de ulike partene. Verdiskapings-
programmet fungerer under prosiektperioden pa mange mater som en
klyngeorganisasion. Malet ma vage at programmet resulterer i en dik
organisasjon som hele brangjen stiller seg bak og legger ressurser inn i.
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Figur 9-11: Kunnskapssystemet i den norske skog- og trenceringen
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DEL 4:

Konklusjoner og anbefalinger
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10. Konklusjoner og anbefalinger

Vi vil i dette kapittelet trekke sammen analysen av diamantmodellen for
skog- og trenagingen. Vi vil gjare dette ved farst & presentere en klynge-
indeks for de tre nordiske skog- og trenagingene sammenlignet med tre
sterke norske nagingsklynger. Vi vil videre utdype analysen ved & ga
igiennom de 11 kjennetegnene for sterke naaingsklynger presentert i
kapittel 2. Deretter vil vi presentere fire hovedproblemer vi mener den
norske skog- og trenagingen st&r ovenfor og gi anbefalinger til naaringens
aktarer som vil kunne snu forvitring til oppgradering.

10.1 Klyngeindeks

Naginger som er kjennetegnet ved en hgy kvalitet pa nagringsomgivelsene,
vil i felge teori om nagingsklynger systematisk ha heyere performance enn
andre naginger. | Kkapittdd 5 analyserte vi skog- og trenagingens
performance, og fant at denne siden 1988 har vaat lite tilfredsstillende.
Naaingen har kort sagt tapt betydning som verdiskaper i Norge. | kapittel 6
har vi beskrevet naaingsomgivelsene i skog- og trenagringen. Sparsmalet er
om de kartlagte naaingsomgivelsene er tilstrekkelig gode for at norske
selskaper kan bygge konkurransedyktighet i hjemmemarkedet og
internagionalt i tiden fremover. Surveyundersgkelsen gjennomfert hasten
2000 har veaat et viktig datagrunnlag for dreftelsen av nagingsomgivelsene i
Norge og Norden i kapittel 6. | figurene under presenteres en indeks basert
pa svarene gitt i denne undersgkelsen. Vi har i tillegg til de tre nordiske
skog- og trenagingene tait med tre sterke norske nagingsklynger som
sammenligningsgrunnlag.

10.1.1 Markedsforhold

| indeks over markedsforhold inngdr surveydata relatert til innovasjon,
internasjonal eksponering og internasjonaliseringsstrategi. Av figur 10-1
ser vi at den norske skog- og trenagingen skdrer lavest av de seks
nagingene. Nagingen skarer lavt bade pa innovasonsindikatorer og
internagional eksponering og internasional strategi. Situasonen er en del
bedre i de to andre nordiske skog- og trenagringene, men disse skarer ogsa
klart lavere enn de sterke norske nagingsklyngene. Den norske skog- og
trenaaringen skarer 29% lavere paindeksen enn olje- og gassnagingen.
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Figur 10-1: Indeks: markedsforhold
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10.1.2 Konkurranseforhold
Indeksen over  konkurranseforhold  inkluderer  surveydata om
konkurranseintensitet, samarbeidsforhold og incentivsystemer.

Figur 10-2: Indeks: konkurranseforhold
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| figur 10-2 ser vi at den norske skog- og trenagingen skarer hgyest av de
tre nordiske nagingene, og ikke s mye lavere enn de sterke norske
nagingsklyngene. Den viktigste arsaken til det er at bedriftene i den norske
skog- og trenagingen samarbeider mer enn bedrifter i andre naginger om
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FOU og kompetanseutvikling. Bare §ematbedrifter samarbeider mer om
det samme. Det er et imidlertid usikkert hvor omfattende og effektivt FOU-
og kompetansesamarbeidet er, for andre data forteller at skog- og
trebedriftene er lite FOU- og kompetanseintensive.

10.1.3 Faktorforhold

Indeksen over faktorforhold er satt sammen av surveydata relatert til
innsatsfaktorer, kompetanse og bruk av utenlandsk arbeidskraft. Den
norske skog- og trenagingen kommer igjen darlig ut. Nagingen skarer
lavest pa ale de tre kategoriene data. Skog- og trenaaingen i Finland
kommer best ut av de nordiske. Total skdrer den norske skog- og
trenaaringen 23% lavere paindeksen enn olje- og gassnagringen.

Figur 10-3: Indeks: faktorforhold
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10.1.3 koblinger og kompletthet
Indeks over koblinger og kompletthet inkluderer data over bredde i
leverandorutbud, kontakt med FOU-institusjoner og grad av outsourcing.

Figur 10-4: Indeks. koblinger og kompletthet
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Den norske skog- og trenaaingen skarer hgyere enn den svenske, men klart
lavere enn den finske. Den norske nagingen skarer lavt pa kompletthet, men
bedre pa kontakt med FOU-institusjoner.

Oppsummert forteller de fire indeksene ovenfor at den norske skog- og
trenagingen skarer lavt sammenlignet med de nordiske nagingene og de
sterke norske nagingsklyngene. Selv om indeksen ikke fanger opp dle
aspekter ved naaringsomgivelsene, viser de komparative analysene at det er
godt grunnlag for asi at klyngeegenskapene i nazringen ikke er sterke. Som
en utdyping og forklaring pa den lave klyngestyrken i skog- og trenaaingen
g&r vi under igiennom 11 punkter som kjennetegner sterke klynger
(presentert i kapittel 2) .

10.2 | hvilken grad har skog- og trenaingen kjennetegn pa
sterke naringsklynger?

1. Mobilitet av ansatte mellom bedriftene i neringen

Mobiliteten av ansatte mellom bedriftene i naaingen er i dag saalig pa
lederniva relativt begrenset som feglge av sma organisagoner med fa
karriereveier. At nagingen er geografisk spredt, begrenser ogsa incentiver
til bevegelse av arbeidskraft mellom bedriftene. Forskjellene mellom skog-
og trenagingen og IKT er sldende. IKT-bedrifter er sterkt samlokaliserte i
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Oslo-omrédet med mange store bedrifter hvor karrieremulighetene er store.
| skog- og trenaaingene i Sverige og Finland er mobiliteten sterre. Dette er
for det farste en falge av a man har flere store og attraktive selskaper. |
tillegg finnes det flere omrader med en viss samlokalisering av industri.
Men ogsa her er den store mengden smabedrifter i hovedsak familieeide og
preget av liten mobilitet.

2. Mange rike kommunikasjonsarenaer

Faktormarkedskoblingene er i dag relativt gode innen skog- og trenagringen.
Dette betraktes som en styrke for nagingen, og gir fleksibilitet fordi det gjer
det enklere afating til. VPS (Verdiskapingsprogrammet) og andre offentlig
initierte programmer har de senere arene bidratt til & utvikle kommunika-
gonsarenaer i nagingen. Vi ser derimot et problem i at det finnes for
mange organisagioner og utvalg innen nagringen, og at disse samarbeider for
lite og er for dérlig koordinert. Nagingen mangler i dag en organisagon
som dekker hele spekteret av akterer innen skog- og trenaaingen. Det finnes
eksempler som BAE-radet (Bygg, Anlegg, Eiendom), som samler deler av
tremekanisk industri og byggesiden, men lite tyder pd at det i dag eksisterer
noen bred gruppe som virkelig har fatt gjennomslagskraft innad i industrien
og utad mot marked og myndigheter. | Finland finner vi organisasjoner med
et bredere perspektiv. ”Finnish Forest Association” fokuserer bade pa skog
og industri og fronter nagingen innad i Finland og internagonalt. " Finnish
Forest Forum”, samler bedutningstakere fra skog- og treindustrien og
samfunnet forevrig og er i hovedsak et kurs og diskusonsforum hvor
viktige nagingspolitiske sparsmal tas opp.

En annen kobling som kjennetegner Norge er utstrakte krysseierskap i
nagingen. Strategisk eierskap er i dag en av industriens viktigste
utfordringer. Skal man finansiere og utvikle sterke og gode akterer innen
den tremekaniske industrien, krever det langsiktige investorer. Skogeierne
har en lang tradigon for strategisk eierskap innen skog- og trenagingen, og
gker nd engasiementet innen tremekanisk industri. Dette kommer som en
falge av egen interesse i & opprettholde en konkurransedyktig tremekanisk
industri for & sikre avsetning av tammer.

3. Kompetente radgivningsselskaper som har hele nzeringen som
kunder
Det er fa radgivningssel skaper som er spesialisert mot skog- og trenagringen
i Norge. Finland og Sverige har flere dike radgivningsselskaper.
Hovedéarsaken til dette er at nagingene — og dermed kundegrunnlaget — i
disse landene er sterre, men det skyldes sannsynligvis ogsad at
kompetansenivaet er for lavt. Bruken av konsulenter i den norske naginger
er beskjeden, noe som tilsynelatende skyldes at bedriftene er sma og
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dermed har for lite ressurser. Argumentet kan imidlertid like gjerne snus pa
hodet: Sma bedrifter i en sterk nagingsklynge er normalt svaart spesialiserte,
noe som tilsier at behovet for radgivning er stort. At ettersparselen etter
radgiverei den norske nagingen er liten, kan sannsynligvis tilskrives et lavt
kompetanseniva i bedriftene. Det krever hgy kompetanse & erkjenne hva
slags kompetanse man selv mangler, og det krever hay kompetanse a
nyttiggjere seg rad og innsikt fra profesjonelle rédgivere. Et tilleggsmoment
er at det krever hgy kompetanse a skjelne gode réd fra darlige.

4. Nerhet til avanserte og krevende kunder

Det norske skog- og trenaaringen er preget av et hjemmemarked med hayt
treforbruk, men samtidig av lav konkurranseintensitet i en fragmentert
naging. Akterene oppfatter kundenei stor grad som krevende, men de fleste
ledd i naaingen preges i stor grad av prispress. Kundestrukturen pa
hjemmemarkedet har i likhet med industrien vaart lokal og fragmentert, noe
som har gjort det " lett avaae liten”. Til tross for omfattende kjededannel ser
innen handelsleddet har dette forelgpig kun i mindre grad fert til at de
opptrer som mer krevende kunder.

Mye tyder paat drivkraften fra det tradisjonelle norske markedet i liten grad
stimulerer til innovasonspress. Hjemmemarkedet i Norge har vaat stabilt
godt, og det har vaat en relativt god balanse mellom tilbud av og
ettersparsel etter mange trevarer. Dermed har de fleste akterene vaat
fokusert mot hjemmemarkedet pa bekostning av internasional satsing.
Denne forskjellen illustreres godt i den tydelige nordiske forskjellen i fokus
pavekst i internasionale markeder. | var survey var det i Norge én bedrift
som hadde vekst internagionalt som et prioritert satsningsomrade, mens 1/3
av de finske bedriftene svarte det samme. Det er liten tvil om at ved ikke &
vage til stede pd internasionale markeder eksponeres de norske aktarene i
mindre grad for de store internasjonal e trendene.

Det er en klar sammenheng mellom FOU-innsats og innovasionsgrad i de
nordiske skog- og trenagingene, og mangelen pa impulser fra andre
markeder enn det tradigonelle norske hjemmemarkedet er trolig en
forklaringsfaktor for liten satsning painnovasjon.

5. Effektiv konkurranse i alle markeder

Skog- og trenagringen er i liten grad en regulert naging. Det eksisterer i dag
full konkurranse i alle markeder. Det er mange sma aktegrer som dominerer
verdikjede marked — skog. Trenden gar mot akselererende konsolidering og
mer internasional konkurranse. Et tegn pa at konkurransen fra utenlandske
bedrifter er gkende, finner vi innen trevareindustrien, der produsenter av for
eksempel derer og vinduer taper andeler i hjemmemarkedet til nordiske
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aktarer. Det er imidlertid interessant & observere at de samme norske
aktarene tar markedsandeler internasjonalt. Dette tyder pa at markedene er i
ferd med & bli integrert pa tvers av land. Denne utviklingen vil ganske
sikkert forplante seg bakover i verdikjeden ogsa.

Norske bedrifter vurderer konkurransen pa internasionale markeder som
langt hardere enn den nagonae, mens finnene har en motsatt oppfatning.
Dette kan vaze en folge av at mange finske selskap lykkes internagjonalt.
Finske selskaper som er konkurransedyktige i hjemmemarkedet ser altsa ut
til & vaare konkurransedyktige ogsa internagonalt. Det samme trekket finner
vi i den norske maritime nagingen, hvor internagonalt konkurransedyktige
bedrifter opplever konkurransen pa hjemmemarkedet som hardere enn
konkurransen pa internasonale markeder. De fleste norske skog- og
trebedrifter opererer pa internasjonale markeder gjennom agenter og andre
mellommenn. Mangelen pa direkte kontakt med internagonale kunder er
uheldig fordi ensker, behov og innovasonsimpulser blir filtrert gjennom
agentene. Kombinagonen av relativt svak konkurranseintensitet pa
hjemmemarkedet og begrensede markedsimpulser bremser trolig
innovasjonsevnen i den norske nagingen.

6. Samarbeid mellom bedriftene i neringen

Skog- og trenagingen blir karakterisert som en meget konservativ brange,
der samarbeid inntil nylig har vaat lite utstrakt. Vi har de siste &rene sett en
positiv utvikling mot et stadig sterre samarbeid bade horisontalt og
vertikalt, noe som gjenspeiler seg i vare surveydata. Samarbeidet foregar
imidlertid primaat pa omrader som rammebetingelser, kompetanseheving,
standardisering og FOU. Samarbeidet er begrenset pd mer operative
omrader som innkjep, markedsfaring og distribugon. Signaler fra naaingen
tyder pa at bedriftene kun i begrenset omfang er villige til & avsette egne
ressurser i form av penger og arbeidskraft i samarbeid. Det eksisterer i dag
fa tette samarbeid som strategiske allianser mellom bedrifter i nagingen. |
Finland samarbeides det klart mer pa de gkonomiske omradene, mens den
svenske situasjonen i stor grad ligner den norske.

Av de ulike brangene i verdikjeden marked-skog er det skogbruk og
treindustri som samarbeider mest horisontalt (det vil s samarbeid mellom
konkurrenter). En av arsakene til dette er sannsynligvis at brangiene er blitt
betydelig restrukturert og at de derfor har lettere for & frigjere ressurser til
samarbeid, samtidig som innsikten i potensielle samarbeidsgevinster er
sterre. PA motsatt side stér trevareindustrien der samarbeid i dag i sveat
liten grad finner sted. Gevinstpotensialet knyttet til samarbeid burde
imidlertid vagre stort, bade med hensyn til a realisere stordriftsfordeler og
utnytte komplementar kompetanse. Det virker som om mange ser pa
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samarbeid som en siste lasning i stedet for & bruke det som et middel til &
skaffe konkurransefordeler og styrke miljzet til alles beste.

7. Kompetente leveranderer i omradet

Den norske skog- og trenagingen er mindre komplett enn den svenske og
finske. | Norge er det kun én stor maskin- og utstyrsprodusent igjen, og
radgivningsselskapene er fa og sma. Det er ogsa et problem i Norge a
fremskaffe et tilstrekkelig kvantum rastoff av riktig kvalitet il
trevareindustrien. Det importeres i dag mye furu og bjerk fra Finland og
Sverige, noe som burde vagre ngdvendig i mindre grad enn hva som er
tilfellet i dag. Totalt sett svarer kun 23% at de er helt eller delvisenig i at
det finnes nasjonale leveranderer som tilbyr spesialiserte varer og tjenester
pa alle relevante omrader. Tilsvarende tall Sverige og Finland er i overkant
av 45%.

Aktarene vi har snakket med opplever ikke det lite komplette utbudet av
norske leverandarer som noe problem. De mener tilgjengeligheten av de
utenlandske leverandarene i Norge er god.

8. Forskningsmiljeer med kritisk masse og internasjonale kontakter
Det finnes i Norge i stor grad spesiaiserte forskningsinstitusjoner for bade
tremekanisk industri og treforedling. Det er en lavere andel av de norske
respondentene som oppgir at det ikke finnes relevant eler kommersielt
interessant forskning tilgjengelig enn i Sverige og Finland. Problemet ser ut
til & vagre at forskningsressursene i likhet med industrien er fragmenterte.
Det er viktig at man satser pa a bygge opp bredere kompetansesentre som
f.eks. det pabegynte Tresenteret i Trondheim.

De norske bedriftene oppgir & ha en tettere kontakt il
forskningsinstitugoner enn svenske og finske. 27% av de norske bedriftene
oppgir tett kontakt mot 16% og 21% i henholdsvis Sverige og Finland. Selv
om de norske bedriftene oppgir tettest kontakt er det betydelig potensiale
for forbedring i kontaktpunktet forskning — nagingsliv. Flere bedrifter kan
aktivt sake forskningsinstitusioner og legge mer ressurser i & nyttiggjere seg
av resultater fra forskningsmiljgene. Sma organisasioner med til dels lavt
kompetanseniva gir begrenset mottakskapasiteten hos store deler av
industrien. Samarbeid mellom bedrifter i nettverk eller progekt-
organisagoner, hvor forskningsinstitugoner bringes aktivt inn, er en mulig
lgsning for & utnytte forskningsressurser bedre og spre resultater ogsa il
mindre aktarer.
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9. Godt utbygd infrastruktur, bade samferdsel og kommunikasjon
Skog og trenagingen er meget transportintensiv. Infrastruktur er i var
undersgkelse av respondentene oppgitt & vage den klart viktigste
innsatsfaktoren, samtidig som det er den faktoren nagingen er minst
forngyd med. Dett gjelder ale ledd i verdikjeden marked-skog. Den hgye
transportintensiteten gjer at kostnader knyttet til transport og infrastruktur
blir avgjerende for bedriftenes konkurransedyktighet. Det er liten tvil om at
god infrastruktur som muliggjer raskere og mer kostnadseffektiv
distribusjon, vil vaae en viktig faktor for & opprettholde aktiviteten i skog-
og trenagingen i distriktene. Det virker som om Norge i dag har en relativ
ulempe pa transport i forhold til Sverige og Finland, hvor langt feare
bedrifter ser infrastruktur som viktig, og hvor langt feare dermed ogsa er
misforngyd.

10. Entreprensrmentalitet og markedsorientert kultur

Skog- og trenaaingen er preget av for darlig markedsorientering, noe ogsa
nagingen selv har kommet til en bred erkjennelse om. Det sterste problemet
i dag er en stor brist pA markedskompetanse. Fokuset har ligget pa ravare-
og kostnadssiden i organisasjonene og mindre pa kundebehov, innovasjon
og laaing. Igjen kommer vi tilbake til manglende kontakt med krevende
kunder. Den sterke orienteringen mot hjemmemarkedet har gjort at
industrien mangler visoner om kapring av andeler i internasonale
markeder. Det er uheldig, bade fordi den internasjonale konkurransen er pa
vel inn i hjemmemarkedet og fordi europeiske markeder trolig vil vokse
relativt kraftig i drene som kommer. Dette burde kunne &pne for
vekstpotensiale for vigonaare selskaper i den norske skog- og trenagingen.

Det ser ut til & eksistere en underskog av sma og nyskapende produsenter
som har muligheter til & ta tre som produkt videre, saalig langt ute i
verdikjeden, hvor potensialet for hgye marginer er sterst. Problemet er at
mange av bedriftene er smd, gjerne personeide, med for lite kompetanse
innen markedsfaring og ekonomi. Dette begrenser evnen il
kommersialisere og ekspandere nye konsepter og produkter. Det eksisterer
per i dag for lite eksterne krefter rettet inn mot naringen som kan hjelpe
entreprengrene i kommersialiseringsfasen. Investormiljger har lite fokus pa
tre- og skog- og trenagingen, og naaringen er for isolert til a knytte til seg
komplementaa kompetanse fra andre nagringer.

11. Tilgang pa spesialisert, hoyt utdannet arbeidskraft

Den sterste flaskehalsen for en videre utvikling av industrien er i dag
kompetansenivaet innen nagingen. Rekrutteringen til de spesidiserte
utdanningene innenfor naaingen er lav, og utdanningen ser til en viss grad
ut til & veare i utakt med behov og utfordringer i nagringen. Samtidig dliter
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deler av naaingen med et image-problem som gjar det vanskelig & tiltrekke
seg personer fra andre naaingen og nyutdannede med annen fagbakgrunn.
Vi tror mye av forspranget som Finland i dag har pa Norge og Sverige
innen skog- og treindustrien kan relateres til tilgang pa kompetanse og
fokus pa kompetanseutvikling.

10.3 Oppsummering: Skog- og trenaingens hovedproblemer
Gjennomgangen ovenfor kan oppsummeres i fire hoved-problemomrader
for den norske skog- og trenaaringen:

1

2.

Kompetanse. Vare analyser viser at kompetansenivaet i skog- og
trenagingen er relativt lavt og at det er for lite fokus pa
kompetanseutvikling. Kunnskapen om skog og trevirke er hgy, og
Norge har lange tradigoner for avanserte trekonstruksjoner, saalig
knyttet til byutbygging. Det e markeds, gkonomi, strategi-,
organisagons-, kultur- og finanskompetanse som farst og fremst er
mangelvare. En av arsakene til kompetanseproblemet i nagingen er at
bedriftene er sma og markedene lokale. En annen arsak er at mange
sentrale aktiviteter i skog- og trenagingen krever begrenset kompetanse
og at nagingen ikke har hatt behov for spesialisert kunnskap. Det
bekreftes av at hverken den finske og den svenske skog- og nagingen er
spesielt kompetanseintensive. Imidlertid vet vi at ale naginger har et
betydelig effektivitets- og innovasjonspotensial og at dette potensialet
krever kompetanse. Kunnskapsagkonomien er ikke forbeholdt IKT og
andre "nye naginger”. Gjennom globaliseringen trenger den inn i ale
naginger som dpner seg for omverdenen. Kompetanseproblemet er
kanskje det mest grunnleggende i den norske skog- og trenaaingen,
fordi de tre andre problemene delvis er et resultat av manglende
kompetanse. Som beskrevet i kapittel 2, er kunnskapsutvikling og
kunnskapsspredning en funksion av dynamikken i nagingen. Jo sterre
klyngestyrke, desto sterre sannsynlighet er det for at nazingen blir
gienstand for kunnskapsoppgradering. Hay mobilitet, tette koblinger,
hard konkurranse, krevende kunder og gode utdannings- og FOU-
miljger er faktorer som driver frem en slik kunnskapsoppgradering.
Dette vil forsterkes av at en sterk nagingsklynge blir attraktiv for
kompetent arbeidskraft, bade fra andre naaringer i Norge og fra skog- og
trenaginger i andre land. Kompetanseproblemet i den norske skog- og
trenagingen vil derfor neppe bli lgst av seg selv — i hvert fall ikke pa
kort sikt. Nedenfor vil vi skissere noen tiltak som kan bidra til 3 sette i
gang hjulene.

Isolasjon. Den norske skog- og trenagingen har fa kontaktpunkter ut
mot andre naginger og kunnskapsmiljger i Norge. Koblingene til
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3.

finans- og investormiljger, som er veldig tett utviklet innenfor IKT og
den maritime nagingsklyngen, er det lite av i skog- og trenazingen.
DnB’s eierskap i Moelven er et av de fa eksemplene. Denne eierposten
er et resultat av gkonomiske problemer i Moelven tidlig pa 90-tallet og
er i dag ikke gnsket av hoen av partene. Det er heller ikke mange
koblinger til IKT-nagringen, noe alle de sterke nagingsklyngene i Norge
har. Det er alikevel en positiv utvikling mot nedstramsmarkedene.
Koblingene til handelsleddet og bygningsentreprengrer ser ut til & ha
blitt styrket, men skog- og trenagingen i Norge fremstar allikevel som
relativt isolert. Vi hadde forventet at koblingene mot de svenske og
finske skog- og trenagingene var mer utviklet. Pa institusjonelt niva er
koblingene relativt tette, men pa bedriftsniva er det langt mer begrenset.
Moelven representerer e unntak, sammen med nordiske
trevareprodusenter som Nobia og Vest-Wood. Nar det gjelder koblinger
innad i den norske nagingen, har vi ingen data som tyder pa at norske
bedrifter har mindre kontakt med hverandre enn den svenske og finske
nagingen har. Et tredje omrade hvor den norske skog- og trenagingen
fremstar som isolert, er overfor internasonale markeder. Det bringer
oss over i det tredje problemet.

Internasjonalisering. Malt i eksportandeler er den norske skog- og
trenagingen relativt internasonal, men langs ale andre indikatorer
fremstar naringen som nasional. Fa bedrifter har datterselskaper eller
andre enheter utenfor Norge, det er fa utlendinger ansatt i bedriftene, og
nesten ingen selskaper bruker internagonal rekruttering til & bygge
kompetanse i selskapet. Det mest oppsiktsvekkende er alikevel
fravamet av internasjionale ambigoner i den norske nagingen.
Kontrasten til Finland og til de sterke norske nagingsklyngene er
sldende. Det er naaliggende a trekke den konklusion av bedriftenei den
norske naaingen er forngyd med & operere pa tradisonelt vis i en
nasona naging med norske konkurrenter og norske kunder. Vi tror
imidlertid ikke at det er mulig. Det er en generell oppfatning i
samfunnet om at internasjonal handel, mobilitet og kommunikasjon har
store gkonomiske gevinster. Derfor jobber myndighetene i de fleste
land med & bygge ned barrierer mot gkonomisk integrason. Den
gkonomiske integrasonen stimuleres ytterligere av  utvikling i
informasjons-, kommunikasjons- og transportteknologi. Dette betyr at
den norske skog- og trenagingen uansett vil mgte internagonal
konkurranse. Sparsmalet er om nagingen skal fortsette i gamle spor og
la konkurransen utenfra trenge stadig dypere inn i naaingen eller om
nagingen skal velge en mer offensiv internasjonal strategi.
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4. Innovasjon. Det siste av de fire store problemene er langt pa vei et
resultat av de tre ferste. Uten kompetanseutvikling, dpenhet og
internagonalisering, vil  hverken innovasonsimpulser  eller
forbedringspress stremme inn i naaingen. Den finske nagingen satser i
absolutte tall enormt mye mer pa kompetanseutvikling og FOU enn den
norske naaingen, og selv hvisvi korrigerer for nagingens og bedriftenes
starrelse, er den finske satsingen betydelig starre. Innovasjonsgraden i
Norge er ogsa deretter: Bade finske og svenske bedrifter er mer
innovative enn norske bedrifter er.

Hva resulterer svake klyngeegenskaper i? Oppgraderingsmekanismene i
nagringen — innovas onspress, kunnskapsspredning og komplementariteter —
blir ikke stimulert tilstrekkelig. Dermed mister nagingen evnen til &
forbedre og fornye seg. Som vi har vist i "performance’-kapitlet har
verdikjeden fra marked til skog hatt en svakere utvikling enn andre norske
nagringer og betydelig svakere enn de sterke nagingsklyngene.

10.4 Har skog- og trenaringen noen fremtid i Norge?

| denne rapporten har vi dokumentert at den norske skog- og trenaaingen
ikke kan sies a vage noen sterk nagingsklynge i Norge. Hvis det
utelukkende var oppgraderingsmekanismene i nagingsklynger som
bestemte bedrifters lokalisering, ville det sannsynligvis ikke vare noen
skog- og trevirksomheter igien i Norge om fa ar. Bedriftene ville bli nedlagt
eler flyttet til de globale kunnskapsmiljgene (for eksempel Finland) og de
store markedene (for eksempel Tyskland). Imidlertid er det flere faktorer
som bestemmer bedrifters lokalisering (se Reve og Jakobsen, 2001, kapittel
12). Ravaretiigang og tgmmerets transportkostnader gjgr oppstrems-
aktiviteter (skogdrift og tremekanisk industri) lite mobile og gjer det
fordelaktig a beholde disse i Norge — men det kan godt tenkes at eierne vil
vage finske. | tillegg vil deler av videreforedlingen ha lokal forankring, og
entreprengrmarkedene vil i stor grad forbli lokale. Dessuten vil handel i all
hovedsak forega gjennom fysiske utsalgssteder lokalisert i Norge.

Oppsummert vil det si at skog- og trevirksomhet har en del egenskaper som
gier at deler av nagringen uansett vil forbli i Norge. Vi mener imidlertid at
den norske skog- og trenagingen har grunn til & legge ambisjonsnivaet
betydelig hgyere. Markedsveksten i flere segmenter av skog- og
treindustrien ser ut til & bli hay i Europa i arene som kommer, noe som
apner mulighetene for ekspangion internasionalt. Det finnes omréder hvor
norsk kompetanse er blant de ledende i verden, for eksempel
bagrekonstruksjoner i limtre og brannsikkert treverk. Denne kunnskapen bear
videreutvikles og internasonaliseres. Visse foredlede trevarer, som
parketter, darer, vinduer og trapper, har ogsa gjort det bra pa internasjonae
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markeder, noe som viser at norske bedrifter kan vaare konkurransedyktige
internagonalt. Et annet positivt trekk er kunnskapen innen skog- og
trebehandling. Norsk klima og maritime aktiviteter har stilt ekstreme krav
til trevirke. | tillegg har tre vaat det primage bygge- og innrednings-
materialet i Norge. Denne kunnskapen burde kunne videreutvikles og finne
nye anvendelsesomrader. Det bar ogsa legges til at selv om den norske
skog- og trenagringen skarer lavt pa nagingsklyngeindeksen, gjer heller ikke
den svenske nagingen det spesielt godt. Selv den finske nagingen, som er
blant de mest avanserte i verden, har lavere totalskér enn de tre sterke
norske klyngene. Det sier noe om at kunnskapsgkonomien ikke har utviklet
seg veldig langt innenfor skog- og trevirksomhet generelt. Dessuten er
markedene fremdeles relativt lite integrert (treforedling unntatt), noe som
gir svake naginger en viss beskyttelse fra de sterke. Med andre ord ligger
mulighetene der, men det krever bevisst og langsiktig satsing fra negingen —
i samarbeid med myndigheter.

10.5 Hva skal til for & gjare naringen konkurransedyktig?

Hva kan gjgres for & snu utviklingen i naaingen fra forvitring til

oppgradering? Det enkle svaret er at tiltak ma settes inn mot de

grunnleggende svakhetene i nagingen, slik at oppgraderingsmekanismene

blir stimulert. Det innebagrer at nagingen ma

- heve kompetansenivaet, saglig innen markedsfering, strategi og
organisering

- dpne mere opp for impulser, samarbeid og kompetansetilgang fra de
finske og svenske skog- og trenagingene og fra sterke norske nagringer

- gtimuleretil innovasjon og entreprengrskap

- styrke de internasjonale ambisjonene

Bade enkeltbedrifter, nagingsorganisasjoner og myndigheter kan bidra til a
lgfte naaingen. Nedenfor skisserer vi en del fordag som bedrifter,
organisasioner og myndigheter kan gripe fatt i for & lgse utfordringen. La
0ss begynne hos bedriftene selv.

10.5.1 Anbefalinger til bedrifter og organisasjoner
Kompetanseheving. Det ma i tiden som kommer satses mer bevisst pa
kompetanseheving. Dette er bade en nagings- og bedriftsutfordring. Pa
bedriftsniva ser vi tydelig at det er markedskompetansen som er
utfordringen. De starre selskapene har tatt tak i problemet. For
eksempel har Moelven bygd opp en ny markedsdivision i forbindelsen
med reorganisering av treindustrigruppen i avdelingene "Wood” og
"Timber” For mindre bedrifter vil sma ressurser ofte begrense
mulighetene til & ansette heyt utdannende og erfarne personer. Vi tror
mange sma bedrifter er avhengig av en sterre kompetansebase for a
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kunne klare morgendagens utfordringer, og den beste méten er ved et
tettere samarbeid. Vi kan enten tenke oss nettverkssamarbeid som vi
beskrev i case, eler en full ssmmendaing av bedrifter for & skape
sterkere enheter. Mange av problemene med kompetanse kan imidlertid
l@ses gjennom et forpliktende samarbeid eller en strategisk alianse.
Kompetanseheving i bedriftene vil gi bedre mottakskapasitet for videre
utvikling.

Rekruttering og image. SKog- 0g trenagingen har et imageproblem som
svekker bedriftenes og studiestedenes rekrutteringsevne. For det ferste
er nagingen lite synlig. De fleste blir overrasket nar de blir fortalt at
skog- og trenagingen er en av Norges sterste naginger og at den var
sterre enn hele siamatnagringen i 1999 (mdlt i verdiskaping). | tillegg er
nagingen mer forbundet med fortiden enn fremtiden. Det er derfor
viktig & synliggjere vekst- og fremtidspotensialet i nagingen. Det kan
gjgres gjennom eksponering i media og bedriftspresentasjoner pa
studiesteder. Men image-problemet kan bare lases ved a styrke de
grunnleggende forholdene i naaingen. Bedriftene ma serge for
tilstrekkelige karriere- og utviklingsmuligheter, og bedriftene ma ha
ambisjoner og vyer.

Incentivsystemer. Bedriftene vi intervjuet benyttet i liten grad
incentivsystemer. Dette gjelder akser og opsoner, men ogsa
bonussystemer knyttet til individuelle resultater og selskapets resultater
samt stette til etterutdanning. Incentivsystemer kan styrke fokus pa
resultatutvikling i hele organisasoner, og burde vurderes av flere av
skog- og trenaaringens bedrifter. Statte til etterutdanning ber prioriteres.
A heve kompetansen blant dagens ansatte er meget sentralt, og blir
ekstra viktig siden mange bedrifter opplever det som vanskelig a
rekruttere kompetent, arbei dskraft.

Neeringsorganisering. | dag eksisterer det mange uavhengige
brangeorganisasioner i skog- og trenaaingen. Disse bgr samles under
en felles paraplyorganisason. Kompetanseutvikling, kunnskaps-
spredning (om markedstrender, konkurransesituasion, teknologi-
utvikling, endring i rammebetingelser osv), markedsprofilering,
nettverksbygging og naaringspolitikk er naturlige oppgaver for en dik
organisasion. Det er viktig at denne organisasionen er handlekraftig og
a den far legitimitet blant bedriftene. Derfor begr brange-
organisasionene slds sammen eller overfgre betydelige deler av sine
midler til den overordnede skog- og treorganisagonen. Kanskje er det
en idé a tone ned brangeinndelingen og i stedet bygge opp et regionalt
organisasjonsapparat under paraplyorganisasonen, for eksempel etter
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menster av Maritimt Forum. P& den méten kan organisasionen favne de
naturlige aktarene i hver region.

Nettverk og samarbeid. Bedriftene er sma og negingen relativt
fragmentert. Det er derfor naturlig at bedriftene knyttes sammen i
nettverk for & realisere stordriftsfordeler og utnytte komplementsae
ressurser. Nettverkene ber utvikles pa tvers av tradisonelle brange-
grenser og kan for eksempel benyttes til & samarbeide om trelaare med
andre profegoner, som arkitekter, interigrarkitekter, designere,
mabelsnekkere og ingenigrbedrifter. Med andre ord opparbeide
kompetanse i samarbeid med viktige "frontere” av treprodukter- og
[@sninger.

Tresenter. Satsningen pa a bygge opp et bredt kompetansesenter for
treteknologi i Trondheim ser vi pa som meget positivt. Dette vil samle
deler av nazingens ressurser tilknyttet forskning, utvikling og
kompetanseheving og antakelig gi en bedre utnyttelse av disse
Bedriftene i naaingen ma knyttes naat til senteret slik at man sikrer
forankring mot markedet. Utviklingsprosekter som samler flere ledd i
kjeden marked — industri — skog og som involverer tresenteret aktivt i
utviklingsarbeid vil bidra til & bryte ned isolagon, og skape
kunnskapsoverfaring. | tillegg ber senteret i sterkest mulig grad knyttes
opp mot aktarer innen andre profesjoner (arkitekter, designere etc)

Restrukturering. Deler av skog- og trensgingen er blitt svaat
konsolidert. Innen treforedling og maskinproduksjon er markedene i
ferd med & bli globale, og de starste aktarene har betydelige andeler av
verdensmarkedet. Ogsa handelsleddet i den norske nagingen er
konsolidert, med 5 sterke riksdekkende kjeder. Treindustri og
trevareindustrien er derimot fortsatt fragmentert, og bedriftene er sma
og lokale. Det er sannsynligvis bare et tidsspersmal fer disse brangene
ogsa blir restrukturert. Det kan vaae smertefullt for eierne og for de
lokale lederne, men prosessen er ngdvendig for at skog- og trenagringen
skal utvikle seg til abli en hgyproduktiv vekstnaaing. Det er imidlertid
enskelig at det blir minst to sterke treindustri-selskap i Norge, for &
sikre lokal konkurranse og innovasjonspress.

10.5.1 Anbefalinger til myndigheter

| Et verdiskapende Norge (Reve og Jakobsen, 2001) skisserte vi et
verdiskapingspolitisk program i syv punkter. Det er naturlig at vére
anbefalinger til myndighetene med hensyn til skog- og trenagingen tar
utgangspunkt i dette programmet:
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Regionale neeringsklynger. Selv.om skog- og trenagingen ikke er en
sterk nagional nagingsklynge, er det betydelige regionale forskjeler. |
enkelte fylker, som Nord-Trendelag og Hedmark, har nagingen en helt
annen posision som ber reflekteres i regionalpolitikken. | stedet for at
disse fylkene og kommunene satser pa a utvikle nye naainger, er det
fornuftig alegge forholdene til rette for at skog- og trebasert virksomhet
skal styrkes. Det kan for eksempel dreie seg om utdannings- og
forskningspolitikk, finansiering av laalingeplasser, utbygging av
infrastruktur og valg av materialer og form i offentlige byggeprosjekter.
Myndighetene kan med andre ord bidra til at det utvikles sterke
regionale nagingsklynger innenfor skog- og trenagingen. Disse
regionale nagingene ber ogsa stimuleres til & utvikle seg pa tvers av
landegrensene. Samtidig ber fylker og kommuner hvor skog- og
trevirksomhet ikke star sterkt, ikke drive en politikk som virker
sementerende pa eksisterende strukturer. Det ber aksepteres at sagbruk
— og dermed arbeidsplasser — blir borte hvis disse ikke lenger er
lennsomme. Dette vil medfegre starre konsentragon av skog- og
trenagingen i Norge, noe som er en fordel med tanke pa a utvikle sterke
kunnskapsmiljger.

Konsentrasjon av midler til FOU og kobling mot andre nceringer. De
senere & har myndighetenes bevilgninger til FOU og utdanning innen
skog- og trenagingen vaat synkende. Det er lite sannsynlig at satsingen
vil bli vesentlig sterre i &rene som kommer. Det gjer det desto viktigere
a konsentrere virkemiddelbruken mot fa og spesialiserte miljger. Det
ber identifiseres omrader hvor norske FOU-miljger har potensiale til &
bli blant de ledende i verden og rette midlene mot disse og samtidig
gtille krav til at FOU-miljgene samarbeider med tilsvarende miljger i
andre land.

Neeringsrettet utdannelse. Pa brangenivad ma man satse mer pa a utvikle
0g oppgradere utdannelsene knyttet til industrien. Som vi har nevnt er
utdannelsene til den tremekaniske industrien bade i Norge og Sverige
sterkt knyttet til skogen. Den kompetansen som i farste rekke mangler i
dag er markedskompetanse. Utdannelsen begr videreutvikles for bedre &
favne hele verdikjeden marked-industri-skog.

Stimulere til okt kommunikasjon, nettverksbygging, kompetanse-
utvikling og internasjonalisering. Myndighetene kan ta initiativ til &
styrke kommunikasjonsarenaene, men det beste vil vaare om nagingen
selv driver frem nettverk, kompetanse og internagonalisering, fordi
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dette sikrer forankring og eierskap hos bedriftene. Det er imidlertid en
fare for at initiativene blir for sma og at utviklingen gar for sent hvis
bedriftene ska drive det frem selv, bade fordi det er et
gratispassagierproblem forbundet med dike kollektive aktiviteter og
fordi det krever kompetanse, tid og prioritet. Vi anbefaler derfor at
myndighetene stimulerer til kompetanse- og nettverksbyggende tiltak,
bade gjennom & stille kompetanse til radighet (SND, Eksportradet,
Landbruks- og Nagings-/handel sdepartementet) og gjennom & fasilitere
og finansiere progjekter i en tidlig fase.

Konkurransepolitikk. Det er viktig at myndighetene utaver en effektiv
konkurransepolitikk overfor nazingen og fjerner alle barrierer mot
effektiv konkurranse — bade innad i naringen og mellom land.

Reguleringer. En av rollene myndighetene har overfor skog- og
trenagingen er som regulator. Det er viktig at reguleringen ikke skaper
barrierer mot nagingsutvikling, men at den tvert i mot bidrar til a
stimulere til mobilitet, kommunikasion og internasjonalisering. Derfor
er det viktig & harmonisere reguleringen pa tvers av landegrensene, for
eksempel med hensyn til transport. Skog- og trenagingen er
transportintensiv, og strengere kjeretaybestemmelser i Norge enn i
Sverige og Finland gir norske aktarer en konkurranseulempe. Denne
blir fremhevet av mange av naaringens aktarer.
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Vedlegg 1: Eksportkoder (HS-koder)

Kode Navn

3804 Residual lyes from the manufacture of wood pulp etc

3805 Gum, wood, /sulph turp & terpenic oils; cru dipentene; sulphite turp etc
3806 Rosin & resin acids, and derivatives; rosin spirit & oils; run gums

3807 Tar, tar oils, creosote & naphtha of wood; veg pitch; brewer' pitch & sim prep
4401 Fuel wood; wood in chips or particles; sawdust & wood waste & scrap

4402 Wood charcoal (including shell or nut charcoal)

4403 Wood in the rough w/ n stripped of bark or sapwood, or roughly squared
4404 Hoopwood; split poles; pile, pickets & stake of wood; wooden sticks; chipwood
4405 Wood wool; wood flour

4406 Railway or tramway sleepers (cross-ties) of wood

4407 Wood sawn/ chipped lengthwise, sliced/ peeled w/ n planed, sanded etc

4408 Veneer sheets & sheets for plywood & o wood sawn lengthwise, sliced/ peeled
4409 Wood continuously shapd along any edges w/ n pland, sanded/ finger-jointd
4410 Particle board and similar board of wood or other ligneous materials

4411 Fiberboard of wood or other ligneous materials

4412 Plywood, veneered panels and similar laminated wood

4413 Densified wood, in blocks, plates, strips or profile shapes

4414 Wooden frames for paintings, photographs, mirrors or similar objects

4415 Case, box, crate, drums & sim packing of wood; cable-drum, pallet etc of wood
4416 Casks, barrels, vats, tubs & other coopers' prod & parts, of wood, incl staves
4417 Tools, broom/brush handles & bodies, boot/ shoe lasts & trees, of wood
4418 Builders' joinery & carpentry of wood, incl cellular wood panel, shingl...
4419 Tableware and kitchenware of wood

4420 Wood marquetry & inlaid wood; caskets & cases for jewly/ cutlery, wood, etc
4421 Articles of wood, nes

47 Pulp of wood/ of other fibrous cellulosic mat; waste etc

48 Paper & paperboard; art of paper pulp, paper/ paperboard

640691 |Parts of footwear of wood

820530 |Planes, chisels, gouges and similar cutting tools for working wood

820820 |[Knives & blades for machines or mechanical appliances for wood working
841932 |Dryers for wood, paper pulp, paper or paperboard

8439 Machinery for making pulp of fibrous cellulosic mat for mak/ fin paper

8441 Machinery for mak up paper pulp, paper/ paperbd, incl cut machines, nes
8465 Mach-tool for wrkg wood/ cork/ bone/ hard rbr & pla, ex nailg/ glueing...
847930 |Press fthe mfr of part/fib board/f treat wood etc nes hvg indiv func

940161 |Seats with wooden frames, upholstered nes

940169 |[Seats with wooden frames, nes

940330 |Office furniture, wooden, nes

940340 |Kitchen furniture, wooden, nes

940350 |Bedroom furniture, wooden, nes

940360 |[Furniture, wooden, nes

9406 Prefabricated Buildings

9406 Prefabricated Buildings

961410 |Roughly shapd blocks of wood o root, for the manufacture of smokg pipes
9887 Components of complete industrial plants: processing of wood
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Vedlegg 2: Staste bedrifter i de nordiske skog- og
trenaringene (1999)

LAND ILASS TKTEDE | FOEUS OMSETNING | DRIFTS- ANSATTE | HOVEDKONTOR | EIERSTRUETUR AKTIVITET I
(FKOGREL) | MARGIV HORGE
StoraEaco Fin/Sve | Fullt integpent Papir. 0% 85 mrd 133% 40 226 Helski Fincke stat. 24%
Exballacie: 21% Stodkholm Bitemasjomale: 324
TPML- Fiedand | Fuallt ditegrert Papir: 6% 66 zrd 10 0% 0063 Helsinki Bleget spredt Eniballasjeaiet
35 Emballacje: 31% Ttemasiomale: 574 Salzshontor
SCA Swerige Full degret Hygieme: 42% 59 mod 104%, 37679 Stoddokn Budustriinden 23% To enbwter
Emballasje: 30% Eemasionale; 25% Tmen
hygiine
Mhitseliitto Firdand | Fullt degret Papir; 30% 4 mrd 85% al4al Dletsi Finske shogeiere
Treindustrd: 20% Tiisse shogeieme stic
for ca 0% v privateid
ek chiogeare al.
Aecidomminy | Swerige | Pull iteggent Exballacie: 46% 22 mrd 5 4% (fr 17 060 Stockholm Swetcke stat; 355%
Sterst men, Selder: 24% redelaiving) Bemuasjorale: 17%
DAPE 0F
ermhallasie
Hohnen Swarige | Fallt irtegrert 19 12,7% 3 430 Sto kb Lmdbergforetazen:
*Paper™ 0% 3%
Fernasjorale: 22%
Mitso Finlnd | Prodiusent s 18 1w (o4, -2,1% 12 500 Helsinki Offerdlig: 22 5%
maskiner og 5% g TP Eymramen:
utetyr til papic oz Luorisemmet’) 14 7%
shogsidnstri Bernacionade: 3%
Horele Skiog | Horge Magaci- og 18 mrd 11,7% 6315 Osla Slungédere: 7% Howedliontor
Aipapir Biemacjornale: 28% 4 papifabrildier
Ahletim Finland | Papir, emballacje 17 mrd 3% 10091 Helsidki Familien Shlstriom; 2 epihwter:
oz 62 5% - Bkl
hashiupannper aloore
(pappbyrleer)
pmtps
Mylhkoski | Frded | Blagacin og omrd 17 2% 3300 Helsinki Privateid
Auiepapir
Sodra Skog- | Swrige | Bacce, Tmrd % 2500 Wiizgi Shdra shoge e ening
dzana trairdhctri, (eurariges ctorete)
bivensrei
Munksjbl Suerige Dapir, dmrd ot Tirkiping Smmfir, Holdivgs: 33% | -Morpapp (2
emballacie . Ttemracionale: 57% procukisjomced
macse, eter, amballacie)
hygireprocalds - Bunlind-Elier
I Dapirfibrilkder
Corgiane)
-Dawry-fimecs
(orgiane)
Bipale (papdr)
~Drghame]ll
{ammballisie)
Nohia Swerige | Trebasert % Jmrd 3% 3334 atebiorg udstri kapital (Uky: | Ommsetring i
indhastri phen £5% Herge: 17% (4
specialisert T Intemasjon Btprete marked)
Vjebkerdrrredni ale: 738 dimeatts i Horge
ng T
Mloekren Horge Trebasert 3 Sxhrd Iy 2351 Mok ImBE: 20% Hevedkortor
Tdustrier ndustri Horske fliog: 2% Produlisjon
Liverskjold gran 7% | hovedsakiliz i
SHL: 7% Morge/ Sverige |
M. Patsreon | Horge Embiallaie 3, lmrd L 2200 Tlose Familissid Howe dkoritor
& som Stercte
prmguksjm. Har
oged produbsjon
i
Swerige Finlmd
Taikdin Finlmd Specialicerte 1 5mmd 10% 30 Taptay Clorbie 5.0 33% Huorels snrdeling
DiiyTy Liopnleritjeruects Frterasjorule: 2% ottt for 25
Copimttiveg T g Corporite milli 1999
i apuce Tttt
mot
shognerinzen
Trehrul; Swerige | Firgapi 2 Amrd 5% 1678 otehorg
Elier shiog
Shogigma Swerige Shioghnaly 25mrd -3% aTs Thppsala Shogeleme i
Mellackoz bichrensel foreningen
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Senter for verdiskaping

Senter for Verdiskaping ble opprettet i januar 2001 som en viderefgring av
forskningsprogektet "Et verdiskapende Norge”. Senteret hgrer inn under
Institutt for strategi og skal veare et ledende kunnskapssenter for studier av
verdiskaping, konkurransedyktighet og innovasion, samt bidra til okt
verdiskaping i det norske samfunn gjennom forskning og benchmarking -
analyser. Senteret er tverrfaglig og forsker pa og publiserer utredninger om
verdiskaping, béde pa bedriftsgkonomisk og samfunnsgkonomisk niva
Senteret vil publisere arlige benchmarking-analyser for den underliggende
verdiskapingsevnen i naginger nasonalt og internasonalt. Senteret har i
dag atte ansatte og kobler inn fagressurser fra ulike ingtitutter pa Bl, og
samarbeidspartnerei flere land.

Erik W. Jakobsen

Erik W. Jakobsen er Sivilgkonom og dr. oecon fra Norges Handel shayskole
og e fersteamanuensis i strategi ved Handelshgyskolen Bl. Han leder
Senter for Verdiskaping og var prosjektleder for Et verdiskapende Norge.
Jakobsens faglige kjerneomréder er strategisk ledelse, verdiskaping og
organisasjonsutforming.

Martin Vikesland

Martin Vikedland er ansatt som analytiker ved Senter for Verdiskaping. Han
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dyktighet i den norske segmatnagingen’. Har tidligere studert stats-
vitenskap.

Lars Kristen Holst
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