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Forord

Denne rapporten tar for seg den regionale maritime nagingen i Oslo og
Akershus, og er gjennomfat pa oppdrag fra Oslo Rederiforening.
Rapporten er en del av duttrapporteringen for prosjektet "Det regionae
maritime Norge”, og inngd som ett av ni regionale studier. Rapporten er
sdedes et selvstendig arbeide, men data benyttes ogsai sentral rapportering
fra progektet. "Det regionale maritime Norge” ledes av f@steamanuensis
Erik W. Jakobsen og professor Arild Hervik fra henholdsvis
Handelshgyskolen Bl og Maeforskning. | tillegg til Oslo og Akershus
inngd fdgende regioner i progektet: Vestfold/Telemark/Buskerud,
Agderfylkene, Rogaland Sa, Haugalandet/Sunnhordland, Hordaland/Sogn
og Fjordane, M@e og Romsdal, Trendelag, og Nordland/Troms/Finmark.
Oppland, Hedmark og @stfold er ikke inkludert i undersgkel sen.

Formdet med prosiektet er & avdekke status og omfang for maritim
virksomhet i Oslo og Akershus, samt forstautviklingen nagingen har hatt i
perioden 1988 til 1999 basert pa eksternregnskapsdata. Studien baserer seg
pateori om nagingsklynger og tar spesielt for seg temaet oppgraderings-
mekanismer. Kartlegging av innovasjonspress, kunnskapskoblinger og
komplementaritet i form av innsatsfaktorer e derfor omré&er som er
vektlagt. Studiet utgjg et omfattende og verdifullt datamateriale for
bedlutningstakere i naeingen og kan fungere som grunnlag for blant annet
lokaliseringsbeslutninger, valg av virkemidler og strategier eller som en
innfaing i hvordan den maritime naeingen fungerer i Oslo og Akershus.
Videre er studiet viktig fordi det bidrar til & ke forstélsen av noen av de
mest sentrale mekanismene ved nagingsklynger basert pa empiriske
betraktninger.

Med dette prosjektet sgker Senter for Verdiskaping abidra til &t forstéelse
av verdiskaping i maritim naging i Norge, for sdedes abidra til & sikre
grunnlaget for donomisk velferd i fremtiden. @kt verdiskaping krever at
Norge er i stand til atiltrekke seg hgyproduktivt og innovativt nagingsliv.
Produktivitet sier noe om naeingslivets verdiskapingsevne i dag, mens
innovasion sier noe om fremtidens verdiskapingsevne. For akunne tiltrekke
hayproduktivt og innovativt nagingsliv, maNorge oppfattes som et attraktivt
sted avaee — for bedrifter og for mennesker.

"Det regionale maritime Norge” er spesielt interessant fordi det tar for seg en
naging pa et regionat niva Ved a studere den maritime naging regionalt
sgker man a forsta betydningen av geografisk avgrensede nagingsklynger
bedre. En nagingsklynge er en samling av bedrifter og organisasjoner som er
koblet sammen gjennom handel, samarbeid, felles innsatsfaktorer og



infrastruktur, samt gjennom sosiale forbindelser. | nagingsklynger stremmer
kunnskap, folk og produkter friere og raskere enn i naeinger uten
klyngeegenskaper. Dette fger til at innovasjonstakten blir hgyere og
transaksjonskostnader synker. Kort sagt faer klyngeegenskaper til at
nagingen faes inn i kontinuerlig oppgradering. Dessuten fa@er det til at det
blir attraktivt for nye bedrifter detablere seg i omrédet. Sagt pa en annen
mé&e er nagingsklynger den beste kilden til vertskapsfortrinn for et land —
klynger har hgy produktivitet og innovasionstakt, og bade bedrifter og
mennesker ensker avaee lokalisert i dem.
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Sammendrag

Rapporten er delt inn i fire hoveddeler. Kapittel 1 og 2 tar for seg teori om
neeringsklynger, og forklarer studiets metode. Kapittel 3 gir en kort oversikt
over den maritime neeringen i Oslo og Akershus, med verdiskapingssystem
og produktmarkedskoblinger. Kapittel 4 tar for seg den maritime nceringen i
Oslo og Akershus ut fra et bedrifisokonomisk perspektiv og presenterer en
omfattende gjennomgang av neeringens utvikling i perioden 1988-1999.
Kapittel 5 tar for seg klyngeanalysen av den maritime nceringen i regionen,
og i Kapittel 6 presenteres et sammendrag, konklusjoner og anbefalinger til
bedrifter, organisasjoner og myndigheter.

De fd gende avsnittene utgja et sammendrag av rapporten. De mest sentrale
funnene blir presentert og kommentert, men for en mer inngd&nde
giennomgang refereres det til selve rapporten.

Den maritime naging i Odo og Akershus omfatter mer enn 290
bedriftsenheter av vesentlig starelse (mer enn fire millioner kroner i
omsetning) Totalt var det i 1999 registrert 1.200 bedrifter, men mange av
disse hadde ingen, eller ubetydelig omsetning. Samlet omsetning for
bedriftene lokalisert i Odo og Akershus i 1999 var 52 milliarder kroner.
Dette utgj@ 2,4 prosent av samlet omsetning i norske bedrifter og 5,1
prosent av omsetningen i bedriftene lokalisert i Oslo og Akershus. | tillegg
hadde akt@ene innen assuranse og finansiering en omsetning pa cirka tre
milliarder som ikke fanges opp i databasen. Total omsetning var dermed om
lag 55 mrd, noe som gj@ Oslo og Akershus til den staste maritime
regionen i Norge, foran Hordaland og Sogn og Fjordane som hadde en
omsetning i 1999 parundt 41 milliarder. Basert paverdiskaping, er Oslo og
Akershus den nest staste maritime regionen i landet etter Ser-Rogaland,
med en verdi pa nesten 9,4 milliarder kroner. Dette utgj@ 1,7 prosent av
verdiskapingen i norske bedrifter og 3,9 prosent av verdiskapingen i
bedriftene lokalisert i Oslo og Akershus. At den maritime nagingen i Oslo og
Akershus er sabetydningsfull er ikke overraskende. | denne regionen finner
man de staste rederiene, hovedvekten av tjenesteytere, instanser som Oslo
Bas og organisasoner som Norges Rederiforbund, TBL og Norsk
Skipsmeglerforbund, for anevne noen. Oslo fungerer ogsasom et samlings-
punkt for den internasjonale maritime nagingen gjennom konferansen Nor-
Shipping, som er verdens staste maritime bransjearrangement og tiltrekker
seg aktaer fra hele verden. Norges staste havn befinner seg ogsai Oslo og
danner et knutepunkt for transport- og logistikknettverket til store deler av
landet.



Den staste akt@gruppen i regionen utgj@es av rederiene, som alene st& for
64 prosent av omsetningen og om lag 55 prosent av verdiskapingen.
Deretter kommer leverandgene med en andel av omsetningen og
verdiskapingen pa henholdsvis 29 og 36 prosent. Annen tjenesteyting,
representert ved skipsmegling, finansiering og assuranse er ogsa godt
representert i regionen, mens skipskonsulenter i mindre grad er representert
sammenlignet med andre deler av landet. Verft er en ubetydelig gruppe i
Oslo og Akershus. Sammensettingen av akta@er i regionen synes a vage
relativt komplett med unntak av verftene. Dette antyder at regionen ikke
utgj@ en komplett regional maritim nagingsklynge, men at den er meget
viktig i det nasonale bildet. Nagingen i Oslo og Akershus fungerer pa
mange maer som en nervesentral for den norske maritime nagingen. Den
har mange internasjonale koblinger og henger naget sasmmen med maritime
miljeer langs den norske kyst.

Skipsmeglerne utgj@ gruppen av akt@rer som har hatt den sterkeste
utviklingen i verdiskaping siden 1988. Denne gruppens vekst har veet pa
rundt 330 prosent. Leverandgene og rederiene har opplevd en vekst i
verdiskaping pahenholdsvis 220 og 185 prosent. N& det gjelder omsetning
kan gruppen skipsmeglere nok en gang vise til den sterkeste veksten siden
1988 med 380 prosent. Tilsvarende tall for leverand@ene og rederiene er pa
henholdsvis 320 og 240 prosent. Skipskonsulentene har hatt en relativt lav
vekst pa40 prosent. Siden 1988 har norsk nagingsliv som helhet opplevd en
vekst parundt 147 og 118 prosent n& det gjelder henholdsvis verdiskaping
og omsetning. Tilsvarende tall for Oslo og Akershus er pahenholdsvis 138
0og 114 prosent. Dermed er det tydelig at det maritime miljeet i Oslo og
Akershus har hatt en langt sterkere vekst enn annet nagingsliv, béde i
regionen og landet som helhet. Dette understreker at den maritime naging
&er sin betydning i forhold til andre naginger i Norge. | prosektet "Et
verdiskapende Norge” kom det frem at man ba satse pa a videreutvikle
naginger som allerede har en sterk posisjon nagjonalt og hvor man opplever
aha konkurransefortrinn internagonalt, snarere enn aforseke autvikle nye
naginger. Det er enbart at den maritime naeingen i Oslo og Akershus bar
utgjare et satsingsomrale ogsai fremtiden.

| tillegg til sterk vekst, har nagingen i Oslo og Akershus opplevd relativt god
lannsomhet i perioden 1988 til 1999. For perioden 1994 til 1999 er det
skipsmegling som har hatt den hgyeste lansomheten, med en egenkapital-
rentabilitet parundt 23 prosent. Leverandaer og skipskonsulenter fdger
etter med tall for egenkapitalrentabiliteten pahenholdsvis 20 og 17 prosent.
Rederiene har et snitt for egenkapitalrentabiliteten i samme periode parundt
fem prosent. At dette talet er sd lavt sammenlignet med de andre



aktargruppenes verdier kan til dels tilskrives dalige & i bransien for 1998
0g 1999. Likevel er det andre maritime regioner i Norge som kan vise til
bedre Iennsomhet. Et sammensatt md av driftsmargin, egenkapital-
rentabilitet og totalkapitalrentabilitet viser at Oslo og Akershus rangeres som
den gjette mest Iansomme maritime regionen av ni, med klart lavere verdier
enn for eksempel Haugalandet/Sunnhordland, Rogaland Sa og Agder.

Gjennomsnittlig verdiskaping per ansatt er nesten dobbelt sa hgyt for de
maritime akt@ene i regionen som for resten av landet. Dette tyder paat den
maritime nagingen i Oslo og Akershus er langt mer kapitalintensiv enn i
andre deler av landet. Den sterke dominansen av rederier i regionen og
bedriftenes hgye Iansevne forklarer mye av dette. | perioden 1995 til 1999
har produktivitetsveksten i regionen vaet pa over 20 prosent, og
leverand@ene kan vise til den hgyeste produktivitetsveksten. Dette kan i stor
grad tilskrives et stigende lennsniva i nagingen. Gjennomsnittet for alle
bedriftene var om lag 480.000 i lehn og sosiale kosthnader per ansatt, noe
som ligger godt over landsgjennomsnittet pa 280.000, og man kan
konkludere med at bedriftene i Oslo og Akershus har hgy |ennsevne.

Bedriftene i nagingen har i takt med stigende omsetning ogsa tatt ut mer i
utbytte mot dlutten av 90-tallet. Samtidig har soliditeten blitt bedre for
samtlige akta@er, noe som kan tyde paat de har posisjonert seg for vekst ved
inngangen til 2000.

Flere av performance-kriteriene viser en sterk utvikling for den maritime
nagingen i Oslo og Akershus. Siden sentrale deler av nagingen viser en god
utvikling i perioden styrker dette en hypotese om at regionen er del av en
sterk nasjonal maritim nagingsklynge.

Produktmarkedskoblingene mellom de ulike akt@ene i Oslo og Akershus-
regionen viser seg a ikke vage spesielt sterke. Rederiene i regionen
kontraherer i det store og hele skip ved utenlandske verft, noe som har
innflytelse pAhvordan leverandaene i regionen opererer. Disse f& hoved-
saklig sin omsetning fra kunder ellersi Norge og internasionat. Den staste
av disse gruppene er andre maritime akterer, inkludert rederier. Den nest
staste er verft i utlandet. Samtidig blir rederier og verft oppgitt til avaee de
viktigste aktergruppene for leverandaene n& det gjelder a skaffe nye
kontrakter. Gruppen med sterkest regional produktmarkedskobling er annen
tjenesteyting. Denne gruppen har stastedelen av sin omsetning fra utlandet,
med en andel panesten 70 prosent, samtidig som andelen av omsetningen fra
regionen og resten av Norge er paom lag 15 prosent hver.



Den maritime nagingen i Oslo og Akershus er dermed hovedsaklig nasjonalt
og internasjonalt orientert, fremfor regionalt.

Innovasjonspress og innovasjon € en sentral oppgraderingsmekanisme. |
nagingsklynger vil bedrifter oppleve et innovagonspress fordi krevende
kunder etterspa stadig mer sofistikerte produkter og tjenester, og fordi
leverandaene méakjempe hardere om kundenes gunst. Et av premissene for
en nagingsklynge er at den bestd av samlokaliserte bedrifter. Ut fra
analysene av survey-undersgkelsen kom det frem at leverand@ene og
rederiene ikke opplevde kundene som like krevende og konkurransen som
like hard pa et regionalt niva i forhold til skipskonsulentene og annen
tjenesteyting. Videre kom det frem at man oppfattet konkurransen som
hardere og kundene som mer krevende pa et nagonalt nivd Det sterkeste
innovasjonspresset oppleves paet internasjonalt niva Dette indikerer nok en
gang at man ikke har en sterk og komplett regional nagingsklynge i Oslo og
Akershus-regionen. Pa et nasionalt nivaer situagonen annerledes. Pa dette
nivaet utgj@ naeingen i Oslo og Akershus en viktig del av det totale bildet.

| progiektet er ogsa bedriftenes innovagonskraft studert mer direkte,
gjiennom amde hvor stor andel av selskapenes inntekter som stammer fra
nyutviklede produkter. Dessuten er kvalitative starelser for selskapenes
investeringer i innovagionsaktiviteter kartlagt. Vi fant at nagingen hadde
forholdsvis hgye andeler av omsetning fra nyutviklede produkter i forhold til
andre naginger i Norge. Videre fant vi at investeringer i maskiner og utstyr,
kompetanseheving og markedsintroduksion utgjorde de mest vesentlige
innovasjonskostnadene. Dette tyder paat den maritime nagingen i regionen
oppgraderes og videreutvikles gjennom et fokus pa kunnskapsutvikling og
kommersialisering av produkter og tjenester.

N& det gjelder samarbeid om utvikling av nye produkter og tjenester er
situagonen ulik for akta@ene i Oslo og Akershus. Tjenesteytere og skips-
konsulenter har klart hgyere regionat samarbeide enn rederier og
leverandger. Leverandgene har mer nasjonalt rettet samarbeid, mens
rederiene er de mest internasonale ogsa n& det gjelder samarbeid om
innovasion. Nok en gang f& man bekreftet den internasonale posisjonen
rederiene i regionen har. Det som er interessant er hvor konsistente dataene
er med hensyn til hvor koblinger som bidrar til oppgradering ligger. Dette
gker muligheten for atilpasse virkemidler den enkelte aktargruppe, dik at
forholdene ligger best mulig til rette for videre vekst.

Den andre oppgraderingsmekanismen vi har tatt for 0ss er komplementaritet

i naeingen. Denne mekanismen g&ker verdiskapingen i nagingen ved &
forbedre selskapenes effektivitet og dermed gja@re nagingen mer attraktiv a
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etablere seg i. Enkelte varer og tjenester vil ikke bli tilbudt med mindre det
er kritisk masse for etterspaselen av slike produkter og tjenester. Her ligger
det selvforsterkende elementet, - er fast den kritiske massen nald, er
sannsynligheten stor for at stadig nye innsatsfaktorer blir [aansomme atilby.
Dette temaet ble belyst ved & underseke tilgang, kvalitet og viktighet av
sentrale innsatsfaktorer for bedriftene i regionen. Innsatsfaktorene som ble
tatt for seg i prosektet var ufagl agt, fagl agt og hgyt utdannet arbeidskraft,
vare- og tjenesteleveranser, kapital, samt hard og myk infrastruktur. | Oslo
0og Akershus er det ingen av respondentene som oppgir ufaglaet arbeidskraft
som en spesielt viktig innsatsfaktor. Samtidig oppfatter akt@ene generelt
tilgangen som god. N& det gjelder faglaet arbeidskraft kan man merke seg
at leverandaene ikke oppfatter tilgangen pafagl aet arbeidskraft som spesielt
god, mens de samtidig trekker denne innsatsfaktoren frem som viktig. For
hgyt utdannet arbeidskraft kom det frem at ale akt@ene anser dette som en
viktig innsatsfaktor. Man er i midlertidig ikke like enige om at tilgangen er
god. Skipskonsulenter og leverandaer er minst forngyd med tilgangen.
Blant leverand@ene er det kun 40 prosent som mener tilgangen er god eller
ganske god. Disse funnene gir en indikasion paat man i Oslo og Akershus
masatse pa af aflere fagl agte og hgyt utdannede ut i arbeidslivet for Aunnga
et etterdep der man ikke f& dekket etterspaselen etter arbeidskraft.
Samtidig finnes de ikke studier av dette over tid, sik at det er vanskelig &
antyde at det er et nytt fenomen pa bakgrunn av datamateriaet. En av
aktaene i naeingen beskrev situasjonen og pdpekte at " det er et faremoment
at det maritimt relaterte utdanningstilbudet gradvis ser ut til & svekkes i
Norge. Her satses det bedre i England (spesielt representert med skoler i
Portsmouth og Southampton) Utviklingen kan bidra til & svekke
kompetansen i Oslo-regionen pasikt.”

Leverandgene er den akt@gruppen som anser tilgang pa vare- og
tjenesteleverandager av hgy kvalitet som viktigst. Samtidig, og i likhet med
ale de andre gruppene, oppfatter de tilgangen som god. Dette kan virke noe
overraskende, da det tidligere er vist at det er lite regional aktivitet. Paden
ene siden kan dette tyde pa at man f& dekket etterspgselen pa en
tilfredsstillende méae, men det er ogsa en mulighet for at man har svart pa
spasmaet ut fra et nasionalt og ikke regionalt perspektiv. Hard infrastruktur
omfatter veier, transport, kommunikagon og lignende. Generelt sett blir
tilgangen pa disse innsatsfaktorene betraktet som god i Oslo og Akershus.
Annen tjenesteyting oppgir dette som en viktig innsatsfaktor, mens den blir
sett pdsom mindre viktig av rederier og skipskonsulenter. Dette understreker
annen tjenesteytings stare grad av fokus rettet mot de andre aktagruppene i
regionen. At viktigheten blir oppgitt som lav av rederiene kan forklares med
at dei svaet liten grad opererer lokalt, noe som st& i kontrast til hva annen
tjenesteyting oppga. Myk infrastruktur omfatter tilbud av skoler, bomiljg
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fritidstilbud og lignende faktorer. Det generelle inntrykket blant bedriftene i
nagingen er at tilgangen er god for disse innsatsfaktorene i nagingen. Noe
oppsiktsvekkende er det at myk infrastruktur i mindre grad blir oppgitt som
spesielt viktig. Skipskonsulentene skiller seg klart ut ved & vektlegge myk
infrastruktur.

For Odo og Akershus kommer det tydelig frem at kvaliteten pa
innsatsfaktorene, med unntak av ufaglagt arbeidskraft, ble regnet som god.
Kapital og hgyt utdannet arbeidskraft var de to innsatsfaktorene som ble
regnet for &ha hgyest kvalitet. Hgy kvalitet pakapital innebager at man ogsa
f& tilgang pakompetanse og nettverk n& man skal |&ne penger. Finansgene
kjenner nagingen godt og kan lettere vurdere hvilke prosjekter som er gode
og hvilke som innebager for hgy risiko. At kvaliteten pa hgyt utdannet
arbeidskraft ble regnet som hgy tyder paat den maritime nagingen i Oslo og
Akershus har et kvantitetsproblem snarere enn et kvalitetsproblem na det
gjelder arbeidskraft. Dette fremkommer ved & sammenstille funnene om
viktighet og tilgang pa arbeidskraft med funnene om kvaliteten. Sdedes er
det tydelig a man bg satse pa a fa flere til & ta maritimt relaterte
utdannelser. Et studie som gikk mer i dybden paulike kompetansefelt innen
maritim naging kunne danne grunnlaget for beslutninger om hvilke omr&der
som ba satses spesielt pai Oslo og Akershus.

Den siste oppgraderingsmekanismen vi har tatt for oss i studiet er
kunnskapsspredning. Kunnskapsspredning skjer ved kommunikasjon
giennom formelle og uformelle kanaler. Dette faer til oppgradering i
klynger fordi ny kunnskap og nye ideer f& grobunn i komplementage
kunnskapsmiljeer. Vi har forsgkt @ mde bade formelle og uformelle
koblinger. Produktmarkedskablinger (kjaper-selger relasjoner) og joint
ventures er eksempler pa formelle koblinger. Uformelle koblinger er
vanskelige amde, men bedriftslederes subjektive vurderinger av styrken pa
relasonene til ulike virksomhetstyper burde gi en rimelig god indikasjon.
For en sterk naeingsklynge kan man forvente & finne mange koblinger
mellom akt@ene og rask informasonsspredning pa grunn av
samlokalisering. Vi fant at det var sterke koblinger i nagingen. Spesielt kan
man trekke frem koblingene mellom rederiene og annen tjenesteyting og
koblingene rederiene i mellom. Videre ser vi at det er vesentlig mer
formalisert ssmarbeide nagjonalt og internasionalt mellom aktaene i forhold
til samarbeide pa et regionalt niva Igjen er det skipskonsulenter og
tjenesteytere som oppgir sterkest koblinger pa et regionat nivd mens
leverandaer og rederier har sterkere koblinger henholdsvis nasjonalt og
internasjonalt. Regionalt var det spesielt sasmarbeide om kompetanseheving
og FoU som ble fremhevet som betydningsfulle, men verdiene var ogsa her
lavere enn tilsvarende verdier nasonat og internasionat. Det er grunn til a
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anta at aktger som rederier og de innen annen tjenesteyting tilfaer
hverandre verdifull kunnskap pa bakgrunn av samlokalisering. | dike
dynamiske skj agingspunkter er det naturlig at innovasjon finner sted og man
ba satse pa avidereutvikle relasjonene mellom de andre aktargruppene for i
stare grad arealisere slike samlokaliseringsgevinster.

Den maritime nagingen i Oslo og Akershus er stor og betydningsfull.
Likevel utgja den ikke noen komplett regional nagingsklynge. Data pa
kunnskapskoblinger og samarbeid viser at de ulike aktgene har klart
forskjellig geografisk fokus. Tjenesteytere og skipskonsulenter oppgir
relativt sterke koblinger og samarbeid med andre akt@er i regionen. Dette
virker naturlig siden akt@ene ogsabetjener store kunder lokalisert i Oslo og
Akershus. Leverandaene er pasin side en del av den nagonae maritime
industrien. De har fa sterke koblinger og leveranser i regionen. Flere av
leverandasel skapene lokalisert i Oslo har mye av sin aktivitet spredt langs
hele kysten. Rederiene har et klart internasjonalt fokus. De fleste skip eid av
Osdlobaserte rederier opererer i internagonale farvann, og det er dermed
naturlig at rederiene oppgir sterkere tilknytning til internasjonale akt@er enn
regionale og nagonale.

Pa bakgrunn av giennomgangen av performancekriterier, produktmarkeds-
koblinger og oppgraderingsmekanismer kan det trekkes noen hoved-
konklusjoner angdende den maritime nagingen i Oslo og Akershus. Disse er
som fdger:

Den maritime nagingen i Oslo og Akershus utgja et hovedfokus for
rederiene og tjenesteyting i Norge. Man kan pa mange mder si at
regionen utgj@ nervesenteret i den norske maritime nagingen.

Basert pa omsetning er Oslo og Akershus den st@ste maritime
regionen i Norge. Basert pa verdiskaping er regionen den neste
staste.

Den maritime klyngen utgj@ ikke noen komplett regiona klynge
med hensyn til skipsindustri da skipskonsulenter i mindre grad er
representert og regionen ikke inneholder akt@er innen
verftsindustrien. | tillegg  viser  produktmarkeds-  og
kunnskapskoblingene at samhandelen regionalt er begrenset. Med
hensyn til skipsfart er imidlertid regionen komplett.
Produktmarkedskablingene viser at annen tjenesteyting har det
sterkeste regionale fokuset av aktargruppene.

Basert palansomhet, produktivitet og soliditet kan nagingen vise
til en god utvikling og bedriftene har samtidig opplevd sterk vekst i
omsetning og verdiskaping.
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Regionens internasionale orientering kommer til uttrykk ogsa
gjennom innovasjonspresset som viser seg avaee lavt paet regionalt
nivasammenlignet med et nasjonalt og internagonalt niva

For komplementaritet i nagingen er det tydelig at enkelte deler av
nagingen opplever mangel pd hgyt utdannet arbeidskraft. |
dybdeintervjuer har i tillegg rederier bemerket at dette er et problem
som kan tilta i styrke pa mellomlang sikt hvis ikke rekruttering
nedenfra styrkes. Ellers kan man konkluderer med at det er
tilstrekkelig kapital i nagingen og gode infrastrukturelle vilka.

| regionen er det spesielt koblingene rederiene imellom og
koblingene mellom rederiene og annen tjenesteyting som er sterke,
noe som tyder paat mye av kunnskapsutvekslingen g& gjennom
disse kanalene. Rederiene e helt klat i sentrum for
kunnskapsutvekslingen.

For samarbeide om ulike strategiske aktiviteter som for eksempel
FoU og kompetanseheving er det tydelig at dette fast og fremst har
et nagonalt og internasonalt fokus. Det er altsalite drivkraft for et
regionalt fokus om aforbedre bedriftenes forretningsvilka.

Stabile rammevilk&, gode skatte- og avgiftsbetingelser, samt bedre
tilbud av utdanning og arbeidskraft blir av akta@ene trukket frem
som viktige for amgde fremtidige utfordringer.

Gjennom analysene av naeingsomgivelsene i den maritime naeingen i Oslo
og Akershus identifiseres noen hovedutfordringer.

1)

2)

1)

N agingens regionale fokus er lite fremtredende, men bedriftenes
samlokalisering kan danne grunnlag for & styrke verdiskaping,
vekst, lansomhet, produktivitet og konkurransedyktighet
giennom tiltak som &ker den lokale dynamikken. Opprettelsen
av et forum for ale akt@ene i den maritime nagingen i regionen
vil kunne spille en betydningsfull rollei en slik prosess.

Tilbudet av faglaget og hgyt utdannet arbeidskraft mabedres for
at bedriftene ogsa i fremtiden skal veee konkurransedyktige.
Her er det volumet man ma gke uten at det g& pabekostning av
kvalitet.

Utenlandske maritime akt@er er i mindre grad representert i
regionen sett i forhold til regionens betydning. | andre sterke
nagingsmiljeer i Norge og utlandet finner man et betydelig
hgyere inndag av utenlandske akt@er, og forholdene ba legges
bedre til rette for utenlandske bedrifters etablering i Oslo og
Akershus. Nettverk og personlige relasjoner er tidligere trukket
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3)

frem som bremseklosser for en dik utvikling og man kan tenke
seg at dersom nettverk i stare grad var formalisert ville det vaee
lettere for nye utenlandske akt@er afainnpassi markedet.

Nagingen selv etterspa stabile rammebetingelser og man ber

fokusere pa samarbeide mellom bedrifter, myndigheter og
bransjeorganisasjoner for aimaekomme dette.
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1 Naringsklynger og verdiskaping

| dette kapittel presenteres det teoretiske fundamentet for rapportens
analyser. Rapporten presenterer ikke noen komplett klyngeanalyse av
maritim virksomhet i Oslo og Akershus, men fokuserer pa utvalgte tema,
hvor kartlegging av innovasonspress, kunnskapskoblinger og tilgang pa
innsatsfaktorer er de tre mest sentrale. For at studiet skulle utgj@e et
komplett klyngestudium ville det veet naturlig againn paflere sider ved
nagingen som for eksempd koblinger til relaterte naginger (IKT, olje og
gass, fiske), internasjonal konkurransedyktighet, offentlige
rammebetingel ser eller sammenligninger med utenlandske maritime klynger,
for anevne noen. Dette kapittelet presenterer kort teori om nagingsklynger
og legger vekt paoppgraderingsmekanismer i nagingsklynger.

1.1 Innledning

Klynger er kjennetegnet ved at kvaliteten pa naeingsomgivelsene er hgy,
hvilket gj@ det mer attraktivt for bedrifter og enkeltpersoner aflytte dit, noe
som i sin tur styrker kvaliteten panagingsomgivelsene og gja det enda mer
attraktivt aetablere seg der.

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

Figur 1-1: Neeringsklynger og verdiskaping

Mikrookonomiske naeringsomgivelser P Oppgraderingsmekansimer W Verdiskaping

Konkurranse

forhold Innovasjonspress
@kt verdiskaping

- gjennom blant annet:
Faktor- Markeds- Komplementariteter «  Innovasjon
forhold forhold *  Reduserte
transaksjons-
kostnader

\ / Kunnskapspredning
Koblinger

)

17



1.2 Kvalitet pa bedriftenes nzeringsomgivelser

Hovedpoenget i diamantmodellen er at suksessrike naginger er kjennetegnet
ved salvforsterkende vekst, som drives frem av konkurranse, samarbeid,
innovasjonspress og kunnskapsutvikling innenfor relativt avgrensede
geografiske omrader. Sagt paen annen mée har nagingsutvikling en tendens
til aforegdmest effektivt i geografiske klynger av bedrifter, noe som faer til
en dende grad av spesialisering mellom land.

Porter definerer nagingsklynger som: “...geographic concentrations of
interconnected companies and institutions in a particular field” (Porter,
1998). Mange akt@er i en naging innen et geografisk omréde med sterke
relasoner er med pa & danne grunnlaget for en klynge. Na slike forhold
ligger til grunn vil et kompetansemilj @ bygges opp og gi akt@ene i klyngen
en konkurransefordel. Dette skyldes for eksempel at krevende kunder
utfordrer leverandaer til & videreutvikle sine produkter og tjenester.
Konkurranse og samarbeid mellom akt@ene i en klynge vil generere dkt
kompetanse, bade gjennom rivalisering og gjensidig kunnskapsutveksling.

Porters diamantmodell fokuserer pafire faktorer, henholdsvis konkurranse-
forhold, ettersporselsforhold, faktorforhold og koblinger. | tillegg spiller
ogsa myndigheter en viktig rolle. Isolert sett er hver av disse faktorene
viktige for askape gode industrielle klyngemiljg men vel saviktig er et tett
samspill mellom alle disse faktorene. Dette er med pa alegge forholdene til
rette for at akt@ene kontinuerlig yter sitt beste.

Figur 1-2: Porters diamantmodell
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Markedsforhold

Starelse, vekst og andre egenskaper ved markedet har stor betydning for en
nagngs utviklingsmulighet. Volum er viktig fordi det gir muligheter til &
realisere stordriftsfordeler, for eksempel i form av FoU-investeringer.
Markedets st@relse har ogsa betydning for fremveksten av spesiaiserte
leverandmer. | et stort marked er det mulig asatse pasmale nigier som ellers

ikke ville vad | mnsomme.

Markedsvekst fyller samme funksgon som markedets faktiske storelse.
Forventninger om sterk vekst vil stimulere til produktutvikling og FOU-
investeringer, mens stagnasion og tilbakegang ofte f@er til fokus pa
kostnadseffektivitet og priskrig.

Selv om vekst og volum har betydning for dynamikken i en nagng, er andre
faktorer vel saviktig. Kunder som er avanserte, innovative og sofistikerte,
vil dtille strenge krav til leverandgene sine. Dermed bidrar kundene til
produkt- og prosessinnovasjoner i nagngen. Leverandaenes evnetil dfange
opp kundenes msker og behov, avhenger av at de har rik og hyppig
kommunikasjon, noe som er enklest af atil na& aktwene er samlokaliserte.

Dette er en viktig &sak til at innovasjonstakten er hgrere i nagngsklynger

enn utenfor.

Konkurranseforhold

Det er noe underlig med konkurranse. De fleste bedrifter misker aredusere
rivaliseringen fra konkurrenter sémye som mulig, og det er gamme! visdom
at det beste en bedrift kan oppnaer monopol. Porters egen bransjeanalyse —
den skalte five forces modellen — dreier seg om nettopp dette, nemlig a
velge en brange hvor konkurransekreftene er svake og deretter finne en
posison i brangen hvor man er mest beskyttet mot konkurranse. Paden
annen side er Porter en varm tasmann for konkurranse, ikke bare i
produktmarkedene, men ogsai faktormarkeder. Det siste betyr at han
anbefaler full konkurranse i bdle arbeidsmarkeder, kapitalmarkeder og
energimarkeder. Denne tilsynelatende mangel pakonsistens i Porters teorier
skyldes to forhold. For det faste at diamantmodellen dreier seg om
nagngers konkurransedyktighet, ikke enkeltbedrifters, og for det andre at
diamantmodellen er dynamisk, mens brangjeanalysen er statisk. La 0ss starte
med det siste. Et monopol er bare innbringende salenge monopolet varer.
N& monopolet faller, mabedriften vae konkurransedyktig, og det er lite

sannsynlig at en bedrift som har levd en sgnig monopoltilvaslse, vil

lykkes n& den mger konkurrenter som har blitt herdet gjennom rivalisering

med internasjonale spillere.

19



En annen grunn til forskjellen i synet pakonkurranse er at diamantanalysen
er opptatt av nagngers — ikke enkeltbedrifters — konkurransedyktighet. Selv
om hard konkurranse ikke nalvendigvis er positivt for enkeltbedrifter, vil
det fwe til a nangen vokser raskt, at produktiviteten er hg og at
innovasjonstakten er stor. Patross av dette er det faktisk ingen grunn til a
forvente at | mnsomheten til bedriftene i en nagngsklynge er hgere enn i
andre nagnger. Grunnen til dette er at nettopp nadngsklynger er
kjennetegnet ved hard konkurranse.

Porter har inkludert samarbeid mellom bedrifter i ”boksen” for konkurranse-
forhold. Her hviler ogsa et tilsynelatende paradoks. Tradisonelt har
konkurranse og samarbeid blitt sett pa som motpoler. Er det hard
konkurranse, er det lite samarbeid — og omvendt. Det har dermed fét
normative politiske implikasjoner. @nsker man astimulere til samarbeid, kan

man ikke tillate for mye konkurranse — og omvendt. Det viser seg imidlertid
at forholdet mellom konkurranse og samarbeid er langt mer komplekst og at
nagnger som er kjennetegnet ved hard konkurranse, ogsahar en tendenstil a
inneholde mye samarbeid. All konkurranse har substitusjon som sin
grunnleggende &sak. Konkurranse dreier seg om faren for abli erstattet av

en som oppleves som bedre enn deg selv. Pdsamme mde har at samarbeid

komplementaritet Som sin grunnleggende &sak. Samarbeid dreier seg om &
realisere et potensial for felles gevinst. Ikke utnyttet komplementaritet finnes
naesagt over at, 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.

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 vae avhengig av at de tilbys der
de selv holder til for avae konkurransedyktige. Mange naturressurser er

immobile, noe som har fat til at nadnger er blitt bygget opp i omrélene

hvor ressursene finnes.

En viktig innsikt fra utviklingen i mange nagnger de siste &ene er at mange
innsatsfaktorer er blitt mer mobile og at bedriftenes verdikjeder kan splittes
opp og lokaliseres langt fra hverandre.

Koblinger

Med koblinger mener vi ale formelle og uformelle kontaktpunkter mellom
bedrifter, organisasioner, myndigheter og individer. Den grunnleggende
ideen er at jo flere koblinger som eksisterer, jo mer varierte disse er, og jo
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flere aktwer som inngd i dem, desto stare blir kunnskapsspredningen. Vi
har systematisert ulike former for koblinger p&f dgende mée:

Vertikale koblinger i produktmarkeder, dvs. kj goere og selgere
Horisontale koblinger i produktmarkeder; disse kan vae av flere slag,
- samprodusenter, for eksempel i joint ventures og andre allianser
- komplement@er, dvs. at den ene bedriftens produkter blir mer
verdt hvis den andre bedriften leverer sine produkter i det
samme markedet
- rivaer, dvs. at de konkurrerer om de samme kundenes gunst
Faktormarkedskoblinger, Som ogsakan vae av ulike slag;
- teknologi og FOU-resultater
- menneskelige ressurser — kompetanse, for eksempel gjennom
bevegelse av
- ansatte — som tar med seg kompetansen fra sin gamle
arbeidsgiver n& de ga over til en annen
- konsulenter — som tar med seg innsikten fra et progiekt i en
bedriften til et nytt progiekt i en annen bedrift
- styremedlemmer — som sitter i flere styrer og tar med seg
kompetansen fra ett styretil et annet
- infrastruktur, i form av
- kommunikasion —for eksempel bredbadsnett eller satellitt
- transport — som havner, veier, tognett og flyplasser
- kapital, i form av
- derskap
- kreditt

Hovedpoenget er at kunnskap, informasjon, evner og holdninger overf ges
gjennom disse koblingsformene, om enn paulike méer og i ulikt omfang.

Oppsummering

P& tross av &t globalisering og sterk teknologisk utvikling, er
konkurransedyktighet ofte et resultat av kvaliteten panagingsomgivelsene
bedriftene er en del av. Det er nadiggende atro at de tunge globale trendene
ville frigj @e selskapene fra deres avhengighet av lokale forhold, men dette
viser seg adikke va tilfelle. Porter hevder at de lokale nangsomgivelsene
er like viktige i dag, men av andre grunner enn tidligere: mens internasjonal
konkurransedyktighet tidligere var basert pa kostnadsfordeler gjennom
tilknytning til relevante produksjonsfaktorer som naturressurser, energi og
billig arbeidskraft, er det i dag langt viktigere avame lokalisert i dyktige
kompetansemilj@r. | et &onomifaglig spr& handler det om at nagngers
internagionale konkurransedyktighet i dag er et resultat av endogene
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komparative fortrinn — i motsetning til de tradigonelle eksogene komparative
fortrinn (Riis, 2000). Sagt paen annen mae blir konkurransedyktighet i dag
utviklet internt i nagnger, mens de tidligere i langt stere grad var gitt fra
naturens side.

1.3 Mekanismer som gir selvforsterkende vekst i klynger
Teorier om nagngsklynger har gjerne, eksplisitt eller implisitt, definert
klynger ved deres gunstige effekt paverdiskaping (se for eksempel Norman,
2000). Mer konkret har en klynge blitt definert som en nagng kjennetegnet
ved sterke oppgraderingsmekanismer. | figur 1-1 er tre mekanismer vist.
Disse er innovasjonspress, komplementaritet og kunnskapsspredning. | det
f dgende skal vi forklare disse mekanismene:

Innovasjonspress

| noen nagnger er innovasjonstakten langt hgrere enn i andre nadnger. Den
viktigste forklaringen paforskjeller i innovagon mellom naénger er at
forutsetningene for innovason er forskjellige. Disse forutsetningene kan
vae av mange slag, men vi tror en viktig mekanisme at bedriftene opplever
et press til ainnovere. Et skt innovasjonspress vil oppstai nagnger som er
kjennetegnet ved at

kundene er avanserte og stiller krav til innovative produkter og | @ninger
det er rik og fen kommunikasjon mellom kundene og leverandwene
kundene kan velge mellom alternative leverand wer

Er disse kjennetegnene tilstede, vil leverandwene fa impulser til
forbedringer og incentiver til &respondere pampulsene.

Figur 1-3: Den dynamiske prosessen for innovasjonspress

1) Innovasjonspress pi en arena...

. . . 3) ... og kan ogsa skape
Rlvallserlng press pia oppgradering av innsatsfaktorer

Sofistikerte +| Innovasjons A
kunder = press '
i
'
‘(2) ... gir virkninger pa leveranderarenaen ...
Sofistikerte «| Innovasjons
kunder AT press

Rivalisering
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Komplementaritet

Den andre oppgraderingsmekanismen vi fokuserer pa har vi valgt akalle
komplementaritet. Denne mekanismen er av en annen karakter enn
innovagonspress og der verdiskapingen i en nadng ved a forbedre
bedriftenes effektivitet. Mekanismen har vag kjent blant antropologer og
gonomer i flere hundre & og er blant annet benyttet til aforklare hvorfor
byer vokser og blir gconomiske sentre. Hovedideen er at bedrifter trekker pa
et bredt spekter av ressurser i sin verdiskaping, og a mange av disse
ressursene er felles for bedriftene i en nadng. Hvis en del av disse
ressursene har fallende enhetskostnader i bruk, vil det kreves en viss mengde
bedrifter for at det skal vae |@mnsomt aprodusere ressursene. Sagt paen
annen maée madet vae en kritisk masse av bedrifter for at visse typer
ressurser skal bli tilbudt.

Vekst i en nagng — lokal, regional eller nasjona — drives frem av at stadig
nye infrastrukturelementer, og spesialiserte varer og tjenester blir tilbudt som
fdge av at kritisk masse for disse innsatsfaktorene blir n&ld. Tre kriterier méa
vae tilfredsstilt for at verdiskapingen i en nagng oppna selvforsterkende
vekst gjennom komplementaritet:

a) Ressursene (varer, tjenester og infrastrukturelementer) ma vae
komplementase i markedet eller som innsatsfaktorer for bedriftene;

b) ressursene maha fallende enhetskostnader i bruk, slik at etterspmselen
mav ae av et visst omfang for at ressursene skal bli tilbudt;

c) Det méavar betydelige mobilitetsbarrierer i ressursene, ik at nagngen
ikke f & tilf @t ressursene utenfra.

Er disse tre kriteriene tilfredsstilt, vil en nang méte ha en viss starelse for
at ressursene skal bli tilbudt pastedet, samtidig som verdiskapingsevnen til
bedriftene avhenger av i hvilken grad ressursene vil vae tilgjengelige.

Kunnskapsspredning

Den tredje mekanismen i teori om nagngsklynger er knyttet til utvikling og
spredning av kunnskap. Denne mekanismen st& blant annet sentralt i
endogen vekstteori, som fokuserer pahvordan spredning av kunnskap som
biprodukt av markedsrelagoner skaper gonomisk vekst (se for eksempel
Romer, 1990). N& akt@ene i en na@ng mges, enten i gonomiske, sosiale
dler personlige sammenhenger, vil de utveksle kunnskap og erfaringer.
Dermed vil ogsany kunnskap skapes, for nye ideer, innsikt og forst&lse
oppstd sva ofte i maet mellom aktwer som har ulik, men komplement ae
kompetanse. | enkelte tilfeller kan kunnskapsutvekslingen vase planlagt og
rammet inn av &onomiske avtaler, men som regdl er den en sideeffekt — et
biprodukt — av dg&onomiske transakgoner. Derfor blir kunnskapsspredning
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betegnet som en positiv ekstern effekt i g&onomisk vekstteori — med andre
ord en form for markedssvikt. Det er eksistensen av dlike positive
eksternaliteter som gir et &onomisk argument for offentlig inngripen og
stimulans i en nagng. Derfor har fagdgonomer lagt stor vekt paabeskrive
og p&ise kunnskapseksternaliteter i nagngsklynger. Det er imidlertid
vanskelig aobservere kunnskapsspredningen direkte, sai analysene har vi
lagt hovedvekt paaundersde det vi tror er en av de viktigste kildene til
kunnskapsspredning — koblinger mellom aktorene i en neering. Med
koblinger mener vi ale 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 akt@er som
inngd i dem, desto stare blir kunnskapsspredningen. Nyere forskning (se
Riis 2000) tyder paat 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 omrale, med andre ord at koblingene er flere og rikere enn i
nagnger hvor bedriftene ligger spredt.
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2 Metode

Prosjektet og rapporteringen tar utgangspunkt i modellen og teoriene som
ble beskrevet i avsnitt 1.1 og 1.2. | tillegg legges sterk vekt paanalyser av
status og utvikling i verdiskaping fra 1988 til 1999. Vi tar for oss variasjoner
i utvikling mellom ulike akt@er i regionen, samt sammenligninger mot andre
norske maritime regioner.

2.1 Datakilder

Prosiektet har benyttet seg av flere ulike datakilder for &underbygge og
nyansere teoretiske innfalsvinkler. Komplette utkjginger fra
regnskapsregisteret i Brangrsund i perioden 1988-1999 for maritim
virksomhet i Oslo og Akershus-regionen, sté sentralt for & fremstille
verdiskaping og andre gonomiske ytelsesmé. | tillegg er det gjennomf at
en surveyundersdkel se.

2.1.1 Regnskapsregisteret

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

V@ populasion inneholder alle innleverte regnskaper for bedrifter innen
maritim nang i Oso og Akershus-regionen for perioden 1988-1999.
Databasen inneholder ikke konsernregnskaper, men utelukkende regnskaper
for enketforetak (den enkelte juridiske enhetene i Norge innen konsern
inkluderes dermed). Dataene er registrert elektronisk av Dun & Bradstreet
Norge. Pabakgrunn av dette er det mulighet for at data for bedrifter som
ikke har levert regnskap ett enkelt & ikke fanges opp i aggregerte tall for
eksternregnskapene. Dette avhenger av hvor godt oppdatert datamaterialet er
og vil utgj@e en usikkerhetsfaktor. Samtidig er det viktig anevne at dette
utgj@ unntak snarere enn regelen, og datagrunnlaget betraktes som
troverdig.

Foretakene i regnskapsdatabasen er delt inn etter s&alt ”Standard for
nagngsgruppering” (SN-94) som bygger paEUs "Nomenclature générale
des Activités economiques dans les Communautés Européennes’ (NACE).
Denne nomenklaturen overtok etter FNs "International Standard Industrial
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Classification of all Economic Activities” (ISIC), i forbindelse med
inng&lsen av E@S-avtalen.

Verdiene i de rapporterte regnskapene er oppgitt i | grende priser. Dette har
ingen konsekvenser for fremstillinger av forholdstall, men for gjengivelse av
absoluttverdier vil inflagion gj @e at tallene viser en sterkere endring enn det
som er redt. Fremdtillinger av absoluttverdier er derfor alltid brukt i
sammenhenger som viser endringer i relagion til andre klynger eller grupper
av bedrifter. For absoluttverdiene oppgis bel gpene i 1000 NOK der annet
ikke er spesifisert.

Et par & f@ 1992 kan man se virkninger av den innf te skattereformen som
ikke utelukkende skyldes skattetekniske eller regnskapsmessige omlegg-
inger. Vi har justert for de tekniske endringene i den grad det er mulig, men
bedriftenes adferd i perioden vil ofte i stor grad vae p&irket av
overgangsordninger og posisionering knyttet til skattereformen. Dette gj @ at
man métol ke data fra denne perioden med sta@re varsomhet.

2.1.2 Sperreundersokelsen

| tillegg til sekundazlataene har det vaa behov for asamle inn egne data i
studien. Derfor er det innhentet perseptuelle data for autfylle beskrivelsen
av konkurranse- og verdiskapingsforhold gjennom en surveyundersdkel se.

Intervjuenei prosjektet ble gjennomf @t véen 2001, og ble primad gjort per
telefon, eventuelt etterfulgt av faks eller mail. Alle intervjuene er gjennom-
fat med en person i ledelsen, som for eksempel daglig leder, &onomisjef
eller markedssjef. Felles del for spareskjemaer gjengitt i Vedlegg 2.

Utvalget av intervjuobjektene er basert paet tilfeldig utvalg blant bedriftene
som inngd i bedriftspopulasjonen. Alle registrerte selskap med en omset-
ning hgrere enn fire millioner var med i grunnlaget for utvalget. Det har blitt
giennomf @t 111 intervjuer i Oslo og Akershus.

Telefoninterviuer har visse fordeler fremfor andre typer survey-
underselser. For det faste kommer man raskt i direkte kontakt med
personen som skal intervjues, noe som gir en sikkerhet paat det er riktig
person som svarer paspgreskjema. Telefonintervjuer kan ogsagi intervjuer
og intervjuobjekt mer fleksibilitet, for eksempel med tanke patidspunkt for
giennomfging av intervjuet. | denne surveyundersgelsen ble et
standardisert sp@reskjema benyttet, noe som foer til at kvaliteten pa
dataene blir gode fordi intervjuerne pa forhé&dd kan bli enige om
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spwsmés formuleringen, dik at man ikke opererer med flere definigoner pa
samme spwsma. Det finnes imidlertid ogsanoen ulemper ved bruk av

telefonintervjuer. Lengden paintervjuene er ofte kritisk, spesielt kan dette
vae essensielt med tanke pastilling og posision i selskapet. Motvilje til a
diskutere sensitive tema over telefon kan ogsa fee til mangelfulle

opplysninger. | tillegg kan mangel pa informason om respondentens
omgivelser og "avbrekk” i intervjuet vae en ulempe (Nachmias &

Nachmias, 1996). "Avbrekk” vil si at intervjuobjektet bryter intervjuet fo
det er ferdig, for eksempel fordi det tar for lang tid eller omhandler for
sensitive tema som ikke kan diskuteres per telefon.

Utformingen av spareskjema er viktig, og sp@smaet om validitet fokuserer
paom man méaer det man faktisk msker amade. Med andre ord, oppfatter
intervjuobjektet spasmadet pasamme mde som intervjuer? Ulik bakgrunn
hos respondentene, forskjellige intervjusituagoner og ulike intervjuere kan
fwetil feil i mdingene.

2.2 Hvordan maler man en naerings suksess?

Det finnes mange méer amée en nadngs "performance” — eller grad av
suksess. Ingen mé er fullt ut dekkende, og ingen er uten svakheter, men ved
asette sammen et knippe av indikatorer tror vi man kan gi et fyllestgj @ende
bilde av hvor godt nagngen har gjort det - og gj @ det - i forhold til andre
nanger. Vi har valgt afokusere pafem "performance’-kriterier, med flere
indikatorer p&o av dem:

1. Vekst - endring i storrelse/betydning

En indikator pahvor godt en nagng har utviklet seg, er hvor mye den
har vokst relativt til andre nagnger i &onomien. Vi fokuserer primad
pavekst i verdiskaping, det vil s summen av driftsresultat og | @ns-
kostnader, med andre ord avl mningen 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 nagngen. Aggregerer man
omsetning for en nagng, vil ikke totalomsetningen gi mening, fordi
deler av den telles flere ganger i et vertikalt verdiskapingssystem.
Problemet er mindre n& man studerer endring over tid i stedet for pa
absolutt niva men ogsadsom vekstmd& har omsetning sine svakheter.
Vekst i omsetning kan skyldes st@re spesialisering og dermed flere
interne transakgoner i nagngen, noe som ikke innebaser noen vekst i
verdiskapingen.

Nadngsklynger kan forventes aha hgere vekst enn andre nagnger,
fordi bedriftene som er lokalisert i klyngen vil ha stere produk-
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tivitetsvekst og innovasionsevne. Dessuten vil sterke klynger tiltrekke
seg nye bedrifter, fordi klyngene fremsté som interessante markeder,
tilgangen paspesialiserte innsatsfaktorer er hg og | adngspotensialet er
stort.

2. Faktoravilenning

En annen indikator pasuksess, er avlimningen til innsatsfaktorene;
kapital, arbeid og offentlig infrastruktur og tjenester. Sistnevnte beregnes
indirekte ved at vi benytter kapitalavkastning og lewn for skatt som
indikatorer. Dermed er det offentliges avkastning inkludert i de to andre
hovedgruppenes avkastning. Fra et nasionalt perspektiv er | mnsnivt i
en nadng spesielt interessant, fordi arbeidskraft er mindre mobil enn
kapital, noe som impliserer at det er lettere askattlegge den. | tillegg er
gonomisk velferd til befolkningen et mé, og den mest effektive maen
aheve folks levestandard pa er ade | mnen deres.

Sterke klynger kan forventes aha hgrere | @n enn andre nagnger fordi
innovasionspress og kunnskapsspredning f@er til oppgradering av
kompetansen i klyngen. Dette vil vae selvforsterkende, fordi personer
med kompetanse og ambisjoner vil tiltrekkes av hgrt | mnsnivaog stort
utviklingspotensial i klyngen. Det er imidlertid mindre grunn til &
forvente hgrere kapitalavkastning i sterke klynger enn i andre naanger.
Paden ene side er effektiviteten i klynger hgrere, noe som isolert sett
skulle gi hgrere avkastning. Paden annen side er konkurransen hardere,
noe som trekker |@mnsomheten ned. Man kunne legge til at innsats-
faktorer er dyre i klynger, men kvaliteten og tilpasningen av dem til
kundenes behov skulle vae hg, sadet er vanskelig &si noe om
innsatsfaktorenes effekt pakapital avkastningen.

3. Endring i produktivitet

Arbeidskraftens produktivitet defineres som verdiskaping per ansatt og
mées som Imn pluss driftsresultat dividert med antall ansatte i
nagngen. Produktiviteten i en na@ng bestemmes av flere faktorer, blant
annet sammensettingen av innsatsfaktorer. Jo mer kapitalintensiv en
nang er, desto stere vil produktiviteten vae. Derfor maman vae
forsiktig med tolkningen av forskjeller i produktivitet mellom nagnger.
Endringer i produktivitet over tid er imidlertid ikke belemret med de
samme problemene, selv om forskyvninger i faktorsammensettingen vil
ha samme effekt. | progektet maer vi endringer i produktivitet fra 1995
til 1998, men resultatene ma tolkes med varsomhet fordi det, som
tidligere nevnt, er usikkerhet knyttet til sysselsettingsdataene deler av
analysene hviler pa Det kan forventes at produktiviteten er hgere i
nagngsklynger enn i andre nagnger. Arsaken til det er f@st og fremst at
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kompetanseniv&t til de ansatte er hgrere og virksomhetene mer
kunnskapsintensive, men det skyldes ogsa at innovasjonstakten er
hgrere, at innovasjoner spres raskere og at transaksjonskostnadene er
lavere.

Det er grunn til aforvente at sterke nagngsklynger vil ha hge og

voksende markedsandeler. Det skyldes at produktiviteten og innova-
gonstakten er hgiere i klynger og at sterke klynger er attraktive for
nyetableringer, noe som der den totale verdiskapingen og dermed den
internasjonal e eksponeringen.

2.3 Nekkeltallberegninger

Vurdering av nekkeltallberegninger

Tilstandsberegninger av |ansomhet og soliditet som tar utgangspunkt i

regnskapsdata vil ofte ha svakheter pagrunn 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 innebaer a et ndkeltal som

egenkapitalrentabilitet ofte vil overvurdere | nsomheten til en bedrift fordi

overskuddet som regel (gjenspeiler reelle verdier, mens den
regnskapsmessige  egenkapitalen  kan  reflektere  underestimerte
eiendelsverdier. Dette er en generell svakhet ved denne typen analyser, og
ikke en spesiell utfordring for dette prosjektet.

Ndkeltallsfremstillingene i denne rapporten omfatter aggregater for
bedrifter innen regioner og brangjer, og vil derfor ogsavaee beheftet med en
del metodiske problemstillinger. Ndkeltall er selden normalfordelte og et
tradisjonelt sentraltendensmé 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 aaggregere
bedriftenes forskjellige regnskapsposter, og beregne ndkeltall ut fra

Ordinad Vektet
gjennomsnitt gjennomsnitt
é X é. (xi * Wi)
; = =1 )_C — =1
" n*Qw

i=1

n = antall bedrifter
X = nkeltall

n = antall bedrifter
X = ngkeltall

w = regnskapspost(er) som vekter



aggregatene. Dette gir samme resultat som aberegne et gjennomsnitt av
ndkeltallene, og vekte med regnskapspostene i nevneren av
ngckeltall sheregningen.

Formler for nekkeltallberegninger
| beregningene av nékeltall og andre forholdstall i denne rapporten er
f dgende definisjoner benyttet:

Drifisresultat

Driftsresultatet er resultatet av periodens ordinae aktiviteter i forbindelse
med produksjonskretsl get. Ndkeltallet omfatter ordinae avskrivninger,
men ikke renter av noe dlag.

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

Netto verdiskaping

Netto verdiskaping forteller noe om verdien som virksomheten skaper for
dle involverte i bedriften, inkludert offentlige myndigheter (gjennom skatt),
kapitalinnehavere og arbeidstakere. Det er en form for driftsmargin som ikke
utelukkende ser padriften med bedriftsgonomiske gne.

Netto verdiskaping = driftsresultat + |an

Egenkapitalrentabilitet

Egenkapitalrentabiliteten gir et m& pahvor god avkastning eierne har pa
kapitalen sin. Dette ndkeltallet kan sammenlignes med hva eierne kunne
fét i avkastning dersom de hadde plassert pengene at annet sted, for
eksempd i banken.

Resultatf@ ekstraordinaee poster * 100%

Egenkapitdrentabilitet = , — ,
Gjennomsnittlig egenkapitd

Totalkapitalrentabiliteten

Totakapitalrentabiliteten tar hensyn til al den investerte kapitalen i
virksomheten. Dette ndkeltallet kan dermed sees pasom et mé pahvor
effektivt bedriften utnytter kapitalen. Dersom totalkapitalrentabiliteten er
lavere enn bankrenten, betyr det at den kapitalen virksomheten legger beslag
paikke utnyttes godt nok. Ved sammenligning av effektiviteten mellom
branger, er dette maet det mest relevante.

: _ ;
Tot kap.rentabilitet :(Res. fa ekst..ordlnaee .po.ster + flnar.lskost)* 100%
Gjennomsnittlig totalkapital
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3 Verdiskapingssystemet og strukturen i
naingen

Studien av den maritime nang i Oslo og Akershus benytter et
nagngsklyngeperspektiv. Vi inkluderer derfor i vae analyser ale bedrifter

innen maritime branger. Bedriftene i nadngen er splittet opp i fem
undergrupper: verft, rederier, skipskonsulenter, leverandorer og annen
tienesteyting. Annen tjenesteyting splittes igjen i tre grupper: Skipsmegling,
skipsassuranse og finansiering. Alle analyser i rapporten vil fdge dette
aktwskillet. Det er flere mder adele opp nagngen pa og man kan kanskje

stille sp@smé ved hvorfor skipskonsulenter blir betraktet som egen gruppe,

siden disse utgj @ en mindre gruppe i Oslo og Akershus. Grunnen til dette er
at de ni regionene i studiet har benyttet en felles inndeling av akt@ene for a
muliggj e komparative fremstillinger. Skipskonsulenter er for eksempel
spesielt viktige i regionen M @e og Romsdal, og blir dermed behandlet som

€n egen gruppe.

Tabell 3-1 viser selskapspopulasionen som inngd i de fem hovedgruppene.
Datasettet er bygget opp ved hjelp av selskapskategorier fra Brangsund-
registeret. Gruppene inneholder et sett hovedkoder, samt en rekke
enkeltselskaper som er registrert under andre koder i Branngrsund men som
naturlig h@er med i gruppene. Disse selskapene er derfor inkludert. For
gruppen 'annen tjenesteyting’ er bedriftenei stare grad plukket ut enkeltvis.
En rekke kilder er brukt for akvalitetssikre populagonen, blant annet
CEFOR, Norsk Skipsmeglerforbund, TBL, Rederienes Landsforening,
NME, Maritimt Forum og Oslo Rederiforening.
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Tabell 3-1: Selskapskategorisering innen maritim industri

| Aktortype | NACE-kode | NACE-tekst
Verft 351 Bygging og reparasjon av skip og bater
3511 Bygging og reparasjon av fartgyer
35111 Bygging og reparasjon av skip og skrog over 100
35112 innrednings- og installasjonsarbeid utfert pa skip over 100
35113 Bygging og reparasjon av bater under 100
35117 Skipsopphopgging
Rederier 61 Sjetransport
61001 Rederivirksomhet
611 Sjefart og
61101 Utenriks sjgtrafikk
61102 Kysttrafikk i Europa
61103 Los fraktfart pa
61104 Innenlandske kystruter
61105 Innenlandske bilferjer
61106 Slepebater og forsyningsskip pa
61109 Kysttrafikk i Norge ellers
| Skipskonsulenter 742092 Konsulent skipsteknikk
Leverandgrer 2912 Produskjon av pumper og kompressorer
29221 Produksjon av Igfte- og handteringsutstyr for skip og
29111 Produksjon av skipsmotorer
51652 Engroshandel med skipsutsyr og
516522 Engroshandel med skipsutsyr
524898 Skipsproviant, -utstyr og -
63112 Lasting og lossing tilknyttet
6322 Andre tjenester tilknyttet
63222 Fyr- og lostjeneste
63223 Redningstjeneste
63229 Tjenester tiknyttet sjgtransport
632291 Skipsekspedisjon
632292 Bergings- og dykkerforretning
7122 Utleie av
[ Annen tjeneseyting 63402 Skipsmegling

3.1 Verdiskapingsformer innen maritim nzring

| fdge Stabell og Fjeldstad (1998) er det tre ulike verdikonfigurasoner man
kan legge til grunn for bedrifters aktivitet. Den foste av disse er den
tradigonelle verdikjeden, der verdi skapes ved abearbeide innsatsfaktorer til
produkter gjennom seriell transformagion. Innen verft og maritim
leverandgindustri finnes typiske eksempler pa verdikjeder. Den andre
konfigurasionen er verdiverkstedet hvor verdi skapes ved al@e unike
problemer for kunder og klienter. Konsulentselskaper er typiske
verdiverksted. Den tredje mden en bedrift kan skape verdi paer gjennom
verdinettverket hvor verdi skapes ved akoble sammen kunder og klienter
som er, eller msker dvae, avhengig av hverandre. Hvorfor er det viktig a
forstaulike méer bedrifter kan skape verdi p& For det f@ste har bedrifters
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verdiskapingslogikk stor innvirkning pastrategiske valg og organisering.
Bedrifter som skaper verdi gjennom verdikjeder har for eksempel ofte fokus
pa effektivitet og kvalitet i alle produkgonsledd, mens verdiverksted er
innrettet mot & identifisere og |@e kundenes individuelle problem. |
verdinettverk er storelse og kvalitet panettverket viktigste parametre. En
forst&lse av hvilken verdikonfiguragon bedrifter har gj@ det lettere a
identifisere kjernekompetanse og danner grunnlag for & identifisere pa
hvilket grunnlag bedrifter konkurrerer. Det b@ trekkes frem at
kategoriseringen av maer bedrifter skaper verdi pautgj@ en teoretisk
generalisering. | den virkelige verden finner man sdedes mange ulike
kombinasjoner, men det kan forventes at en bestemt type er dominerende for
den enkelte bedrift. Man finner kjernekompetansen i krysningspunktet
mellom  strategiske ressurser  og deres anvendelse ut  fra
verdiskapingsl ogikken som er presentert.

Innen maritim naéng finnes gode eksempler paalle de tre verdiskapings-

formene og figur 3-1 gir en kortfattet oversikt over dette. Vi vil kommentere
verdiskapingslogikken i gjennomgangen av de enkelte gruppene aktwer
under.

Figur 3-1: Verdiskapingslogikk for maritime aktorgrupper

Hva? Hvordan? Eksempler

Verdikjede - bearbeidere

"Verdi skapes ved bearbeiding *Bygging av skip
av innsatsfaktorer til produkter” « Utstyrproduksjon

Verdiverksted - problemlgsere

*Bygging av skip

C] = [:] l "Verdi skapes ved &lge unike *Klassifisering

problemer for kunder og klienter” «Konsulenttjenester
o —En-
Verdinettverk - formidlere

"Veerdi skapes ved megling og ved + Skipsassuranse

&koble klienter og kunder, som er « Skipsmegling

eller msker dvaze avhengige av o L

hverandre” « Skipsfinansiering

« Sjgtransport

3.2 Struktur i de ulike aktergruppene

Det opprinnelige utvalget av bedrifter fra regnskapsregisteret basert pa
NACE-koder, ga en populason pa 1809 bedriftsenheter for Oslo og
Akershus-regionen. Dette antallet er redusert til om lag 1200 bedrifter for
1999, etter at urelevante selskaper er tatt ut og manglende selskaper er
identifisert og inkludert. Det er viktig apresisere at denne populasjonen
inkluderer alle juridiske bedrifisenheter med tilhgighet i Odo éler
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Akershus. Tallet tilsvarer med andre ord ikke antall selskaper, siden en rekke
stere selskaper bestd av flere juridiske bedriftsenheter. Blant de 1200

selskapene er det ogsaen rekke bedrifter med liten eller ingen omsetning, og
faeller ingen ansatte i 1999. Disse er ikke tatt ut av populasonen fordi

mange av rapportens analyser baserer seg patidsserier som starter i 1988.
Dermed kan sel skapene ha hatt betydningsfull aktivitet tidligerei perioden.

Av figur 3-2 ser vi at antall juridiske enheter i regionen er st@st for
rederiene, med annen tjenesteyting og leverandger som henholdsvis nest
st@st og tredje stost.

Figur 3-2: Antall juridiske enheter registrert i Oslo og Akershus
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Tabell 3-2 viser de 19 staoste bedriftene i regionen basert paomsetning for
1999. Ut fra oversikten er det tydelig at rederiene utgj @ de staste akt@ene,

men ogsa tjenesteleverandgen DNV og utstyrleverand@en Unitor er

representert. | de neste avsnittene vil vi presentere de ulike gruppene og
redegjwe for verdiskapingssystemet for den maritime nadng i Oslo og

Akershus.

34



Tabell 3-2: Oversikt over de 19 starste aktorene basert pd omsetning

Bedriftsenhet Omsetning 99 |Driftsresultat 99 EK 99
WALLENIUS WILHELMSEN LINES AS 4 004 455 -16 395 365 603
HUAL AS 3187 855 33928 8 006
BERGESEN DY SHIPPING AS 3173544 287 766]| 4 206 210
COLOR LINE AS 2877168 -43837] 448 850
WILHELMSEN LINES AS 2637779 -56 638] 637 336
DET NORSKE VERITAS AS 2 379 488 4761] 1194 534
WILHELMSEN LINES SHIPOWNING AS 1430 888 400 439] 1 868 955
UNITOR ASA 1421 000 -18 000] 775 000
AS BULKHANDLING 1289128 427 1420
BERGESEN D Y ASA 1134 000 -58 000]10 635 000
BAUMARINE AS 1113980 595 100
LEIF HOEGH & CO SHIPPING AS 1080 000 105 000] 1 374 000
GJENSIDIGE MARINE & ENERGY INSURAN 1003 273 -22 645 371 042
AKER ENGINEERING AS 996 212 -91 672 151 785
FRED OLSEN DRILLING AS 899 765 383 058| 3580 146
NORWEGIAN OIL TRADING AS 845 273 1932 7012
LYS-LINE AS 645 571 6 481 120 155
NERA SATCOM AS 614 753 30 202 144 495
BERGESEN D Y IGLOO GAS AS 588 029 -15 2034

3.2.1 Verft

Som det fremkommer av figur 3-2 det 39 juridiske enheter som er registrert
som verft i Oslo og Akershus. Stort sett baserer aktiviteten seg pabygging,
reparagon og handel med smapassasjerbéer, stare fritidsbder og lignende.
Eksempler pabedrifter som inngd& i denne gruppen er Hydrolift Marine,
Fjord Boats og Holmen Slipp. Disse utgj @ en svad liten gruppe i forhold til
andre aktger i regionen, og er nok noe pasiden av maritim nagng i
industriell forstand. Oso og Akershus har med andre ord en lite
betydningsfull verftsindustri. Verftsindustrien var tidligere en viktig gruppe
i regionen, men i dag er denne aktiviteten flyttet eller lagt ned. | den videre
behandling av den maritime nagng i Oslo og Akershus vil vi ikke tafor oss
verft fordi dei sdliten grad er representert i regionen.

3.2.2 Rederier

Det er registrert om lag 800 juridiske enheter innen rederivirksomhet i Oslo
og Akershus. Rundt 350 av disse hadde ingen omsetning i 1999. 190 enheter
hadde en omsetning hgrere enn 4 mMNOK. Flere stare rederier bestd av en
rekke juridiske enheter. Ett av incentivene for dorganisere driften paen slik
mée er dredusererisiko, og i enkeltetilfeller kan et skip vae registrert som
et eget sdskap. Dette gjo at det reelle antallet aktwer innenfor
rederivirksomhet er langt lavere enn antallet enheter i vat register.
Rederiforbundet regner med at det er om lag 80 aktive rederier i Oso og
Akershusi dag.
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Det er mange ulike typer rederier i Osdo og Akershus, og de utgj@ den
steste gruppen i undersgelsen. Blant de st@ste aktgene basert pa
omsetning er Wallenius Wilhelmsen Lines, Hua (datterselskap av Leif
H egh), Bergesen dy Shipping og Leif Heagh & Co Shipping. Andre aktger
som Actinor Shipping (se eget case) og Bonheur er ogsd med.
Aktivitetsomr @ene for rederiene inkluderer olje- og gasstank, tarbulk (kull,
jernmalm), kjemikalietank, RO-RO (biler, containere) og passasjertrafikk.
Med andre ord omfatter rederiene i regionen de fleste aktivitetsomrder
innen g gransport. En rekke av casene som presenteres i gjennomgangen er
brukt som eksempler for aunderstreke variasionen og bredden av aktgwer.
Innenfor rammene av progektet blir det vanskelig domfatte all aktivitet i
nangen, sadet er lagt vekt pa apresentere enkelte omraer for mer
detajerte beskrivelser. Man kan pa mange méer s a noe av
bransjekunnskapen er presentert gjennom casene.

Figur 3-3: Fordeling av aktivitetsomrdder for rederier 2001
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Figur 3-3 viser fordelingen av oppgitt aktivitetsomra@le for de 36 rederiene
som har deltatt i sp@reundersgelsen. For undersdelsen kunne man oppgi

mer enn ett aktivitetsomréle dersom dette var relevant. Som det
fremkommer av figuren er bulk og malm, samt 'annet’, de mest oppgitte
aktivitetsomr @ene. Oljetank og RORO blir oppgitt som de tredje mest og
fierde mest aktive forretningsomralet. Under kategorien 'annet’ blir
aktivitetsomraler som kjdeskip, flytende produksionsskip og taubder

trukket frem. St@stedelen av tonnasien opererer i utlandet, noe som
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medf @er at rederina@ngen er en av de mest internagonalt orienterte
nangenei Norge.

Undersgelsen har ogsatatt for seg antall skip det enkelte rederi har.
Verdiene som ble oppgitt for dette i survey-undersdelsen er vist i figur 3-4.
Som det fremkommer i figuren er det klart flest rederier som har ett til 25
skip i sin fl &, men de rederiene som har mer enn 75 skip har vesentlig flere
skip totalt sammenlignet med resten av rederiene. Totalt oppga rederiene a
ha 1.293 skip. Regionen kan karakteriseres ved dinneholde noen meget store
0g en rekke mindre rederier.

Figur 3-4: Rederier fordelt etter antall skip i flaten (36 respondenter)
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Respondentene til survey-undersdkelsen ble ogsdbedt om aoppgi antall

ansatte fordelt pa fire ulike kategorier. For rederiene som deltok i
undersgkelsen ble det oppgitt at de hadde antall &sverk fordelt som f dger:

1.004 norske gdolk, 22.907 utenlandske g dolk, 1.743 administrativt
ansatte og 145 andre ansatte. Rederiforbundet oppgir at antallet sysselsatte i
utenriksfart og offshore er parundt 67.000, hvorav 48.500 er utenlandske
(per 01.02.01), sadet er tydelig at Oslo og Akershus utgj @ en viktig region
med hensyn til sysselsatte i norsk sammenheng. Sysselsettingstall fra va
database viser at det er ansatt 6.312 personer i rederiene som inngé i
populasionen for Oslo og Akershus (1999). Tilsvarende tall for 1995 er
4.036 personer.

Den maritime nagngen i Oslo og Akershus-regionen er dominert av
rederier. Mden disse er organisert pavarierer. Enkelte rederier er totalt
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integrerte. Det vil s at de tar h&dd om alle oppgaver tilknyttet eierskap og
drifting av skip internt, mens andre selskaper er mer fokusert. Ved kun &
fokusere pautvalgte funksjoner, og outsource deler av drift til eksterne
leverandwer, skaper man et marked for spesidiserte aktwer paen rekke
omrdler. Det er flere selskap lokalisert i Oslo og Akershus-regionen som har
spesialisert seg paautf we dike tjenester for rederiene. Caset under tar for
seg s&kalte ship-management selskaper, som tar paseg bemanning og andre

spesialiserte tjenester for rederier.

Case: Ship-management

Tre av de stoste ship-management selskapene innenfor i Oslo og Akershus
er Barber Ship Management, V. Ships Norway og Singa Ship Management.
Barber Ship Management er lokalisert palLysaker utenfor Oslo, og eies av
Barber Internationa Ltd., som er en del av Wilh. Wilhelmsen konsernet.
Foruten kontoret i Norge har Barber International driftskontorer i Kuaa
Lumpur, Dubai, New Orleans og Long Beach. De har ogsden rekke
internagonale bemanningskontorer. Omkring 6200 g @nenn er tilknyttet
Barber. Ved utgangen av 2000 hadde selskapet ansvaret for bemanningen
eller fullt driftsansvar for 208 skip. Kun 12,5 prosent av virksomheten er
knyttet til Wilh. Wilhelmsen. Selskapet har ikke spesialisert seg paett enkelt
segment, men bemanner alt fra ro-ro skip og utskytningsplattformer til
cruiseskip.

V.Ships Norway AS ble stiftet i 1989 som et uavhengig ship-management
selskap med en fl & som da besto av 10 skip. Selskapet er en del av V.Ships
Group som er lokalisert i Monaco, Southampton, London, Geneve, Bombay,
New York, Dubai, Singapore, Rio de Janeiro og Kypros i tillegg til Odo-
kontoret. Ogsa V.Ships leverer tjenester til ulike segmenter, men
stostedelen av virksomheten er konsentrert rundt oljetankere og OBO-skip.

Det tredje selskapet, Singa Ship Management, ble dtiftet i 1989. |
utgangspunktet skulle selskapet tilby tjenester til norske selskaper med NIS-
registrerte skip. H@ten samme & ble Oslokontoret utvidet til ogsaatilby
management-tjenester til selskaper med mer spesialiserte skip som gass- og
kjemikalieskip. | dag er selskapet foruten Oslo-kontoret representert i
Kainingrad, Novorossijysk, Singapore og Manila.

| tillegg til dadministrere skip tilbyr selskapene ogsaen rekke beslektede
tjenester som atrene mannskap, finansiell styring av skip samt prosjektering
av ulik art. Det er viktig for selskapene dha geografisk nahet til sine
kunder. | tillegg er det ogsaviktig &vae lokalisert pasteder der arbeidskraft

er tilgjenglig. Dette er svaa synlig med tanke pahvor selskapene har valgt a
etablere kontorer. Selv om Oslo palangt naeer det eneste stedet i Norge
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med stor tetthet av rederier, er det her de stwste selskapene i landet er
lokalisert. Det gir derfor ship-managementsel skapene et godt utgangspunkt
nd det gjelder aknytte til seg lokale kunder. Rederier i distriktene som
driver internasjonal rederivirksomhet har ogsatilknytning til Oslo gjennom
finansiering og kj g av tjenester fra skipsmeglere og andre tjenesteytere, noe
ogsd ship-managementselskapene drar nytte av. Representanter for
selskapene har ogsafremhevet at Oslo er sentralt i forhold til resten av landet
med tanke paflyplass og kommunikasjon. Lokalisering i Oslo er padenne
méden det beste alternativet fordi selskapene kun har valgt aetablere ett
kontor i Norge.

Innen rederivirksomhet er verdiverksted og verdinettverk de sentrale
verdiskapingsformene. For rederiene er det viktig aforsta markedstrender
innen for eksempel utvikling i r&arepriser og nybygging/skraping av skip,
og swge for &ha riktig eksponering mot ulike markedssegment. Dette
innebager dhariktig type skip, forstan@ man skal kj e og selge dem, samt
nd man skal inngad lange kontrakter eller operere i spot markedet.
Skipsmeglere spiller ogsden sentral rolle i denne sammenheng, men det er
rederiene som sitter med risikoen. Prosessen med askape verdi for et rederi
baer altsdpreg av avae en kontinuerlig probleml sningsprosess hvor det
er viktig med tilgang pakorrekt datamateriale og markedsforst& se. | tillegg
er skipsfartens hovedoppgave devere transporttjenester som kobler sammen
kj pere og selgere. Rederiene er med andre ord svad viktige akt@er i drift
av transportnettverk. At rederiene skaper verdi paen slik mae understreker
at denne delen av den maritime nagng er kompetansebasert. Denne delen av
den maritime naing st& altsafor tungt kompetansebasert verdiskaping.
Fremtidig eksport og internasjonal konkurransedyktighet vil i stare og stare
grad vae avhengig av a man har utviklet avanserte og spesialiserte
kompetansemilj @ og kunnskap som kan omsettes.

Case: Actinor Shipping ASA

Actinor Shipping ASA og har over tid utviklet en spesidisert nige.
Forretningskonseptet g& ut paat Actinor leier ut skip pa langsiktige
kontrakter hvor leietaker i de fleste tilfeller foresté befraktning, operagon
samt teknisk drift. Actinor Shipping séer videre atilby investormarkedet
strukturerte progjekter best@&nde av skip med leiekontrakter for videresalg.
Denne virksomheten drives fra sel skapets forretningskontor i Oslo.

Forretningskonseptet ligger, if dge Actinor selv, et sted mellom rederi- bank-
og finansnagngen. Utleie pa langsiktige kontrakter innebaer en lav

eksponering mot kortsiktige markedsmessige svingninger i skipsverdier og
fraktrater, mens de langsiktige trendene p&irker selskapets eksponering mot
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skipenes residualverdi ved kontraktenes utl gn. Forretningskonseptet krever
forgrrig at selskapet fwer aktiv kontroll og tilsyn med skipenes tilstand.

Actinor Shipping ASA fikk i 2000 et resultat f@ skatt pa-130 mNOK etter
207 mNOK i tap som f dge av nedskrivning av selskapets investering i Swan
Reefer ASA og tap ved salget av selskapets forretningsomr @le for Europeisk
N askipsfart. Forretningsomr &let for skip palangtidskontrakter har forl gt
som planlagt med solid inntjening og oppnélde et driftsresultat f@ salg av
skip i 2000 pa274 mNOK.

Det ble i november 2000 besluttet aforeta en omlegging av selskapets
strategi, som innebaer en forsterket og rendyrket satsning pa
skipsinvesteringer med langsiktige leiekontrakter. 1. januar 2001 fremsta
Actinor Shipping konsernet med en rendyrket forretningsprofil rettet mot
ki og eie av skip som leies ut palangsiktige kontrakter. Salg av skip med
kontrakter inng& ogsai dette forretningskonseptet. Konsernets solide
kontantstram skriver seg hovedsakelig fra langsiktige kontrakter og
muliggj@ en videre ekspansion innen dette forretningsomralet gjennom
ytterligere oppl &ing.

Ifdge Finansdirekt@ Harald Henriksen i Actinor er Oslo som
lokaliseringsalternativ svag konkurransedyktig sett i forhold til andre
internasionale shipping sentra.; “Mange tror at shipping og
rederivirksomhet fra Norge er underlagt sveert ugunstige rammebetingelser.
Det er en kjent sak at det i Norge er forbundet med store kostnader d hyre
sjofolk. Det som mange ikke er klar over er at vi pd den finansielle og
tekniske siden av rederinceringen har sveert konkurransedyktige og gode
vilkdr i Norge. Dette gir store muligheter for den type virksomhet som
Actinor driver med, og Oslo er i denne sammenheng et av de storste og mest
betydningsfulle shipping-sentra i Europa”.

Paverdensbasis er det kun noen f st gre bedrifter som konkurrerer i samme
nigemarked som Actinor. De to st@ste, GE Capital og Tufton Oceanic, er
amerikansk/engelsk eide selskaper. Det finnes ogsanoen mindre greske
konkurrenter. If ége Harald Henriksen i Actinor burde det i Norge vae
plass til flere akt@er innen denne nisien. Actinor ville sett positivt padette.
Selskapene kunne dermed dratt nytte av hverandre gjennom samarbeid og
utveksling av kunnskap.

Actinor Shipping har vat en svad gunstig investering for
shippinginvestorene og elerne av Haugesundrederiet Paal Wilson & Co., Ole
Henrik Nesheim og Kristian Eidesvik. | Iget av to & har de hentet ut
namere en halv milliard kroner i akgeutbytte, og sitter med nae 100
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prosent av akgene i basnoterte Actinor Shipping, som i en &rekke har
levert solide overskudd. Eidesvik har imidlertid etter hvert solgt seg ned i
selskapet og Ole Henrik Nesheim sitter ngp398 prosent av aksiene.

Forretningsmodellen med investeringer i skip palangtidsutleie forventes
fortsatt agi en attraktiv risikojustert avkastning. Tilgang til nye progekter er
for tiden stor, og det er interessant &observere at dette forretningskonseptet
lenge har vag dominerende i blant annet flynagngen. Mens det blant de
store flyselskapene er et forhold mellom leasing og eierskap pahenholdsvis
80 prosent og 20 prosent, er dette forholdet motsatt i shippingnagngen, der
80 prosent av skipene er eiet av rederiene og kun 20 prosent av flden er
leaset. Dette er et forhold som er i ferd med dendre seg, og kan i framtida gi
grobunn for en attraktiv nigei Oslo og Norge.

3.2.3 Skipskonsulenter

| f dge Bj anerud og Henriksen (1999) har Oslo og Akershus-regionen ett av
tre kompetansemilj @ innen skipsteknisk konsulentvirksomhet i Norge. De
andre to milj@ne ligger henholdsvis pa Vestlandet og Nordvestlandet.
Skipskonsulenter er en akt@gruppe det har vag vanskelig afdet presist
bilde av for Oslo og Akershus regionen. Bakgrunnen for dette er at akt@ene
ikke ngaivendigvis er registrert som skipskonsulenter i Brangysund-
registeret. De utgj@ ogsden aktwgruppe som er mer "synlig” i andre
regioner av Norge, slik som for eksempel i M e og Romsdal. Den endelige
populagionen inkluderer 49 bedrifter som kan karakteriseres som
skipskonsulenter. Av disse er det 14 bedrifter som har en omsetning stere
enn 4 mNOK for 1999. Eksempler pabedrifter som inngd i denne gruppen
er Aker Marine Contractors, Offshore Design og Norwegian Marine
Construction. Fra va database fremkommer det at antall ansatte i bedriftene
som inngd i populasjonen er 880 (1999). Tilsvarende tall for 1995 er 1.043
personer.

Skipskonsulentene jobber tett med rederier og verft ved konstrukson av
skip. Med dette som grunnlag er det ikke overraskende at skipskonsulenter
har en verdikonfiguragon som sammenfaller med probleml @ingsprosessen.
Innsatsfaktorer som spesialisert kompetanse innenfor skipsteknikk, design
og relaterte I T-programmer for konstruksjon st& sentralt i skipskonsulentens
arbeid. Akt@gruppen kan ogsasies avae karakterisert av prosjektarbeide
med endring av skipsdesign eller nybygging som tema.

En underskelse giennomfat av Arild Hervik (1999), viser at skips

konsulentene i M@e og Romsda har en sentral rolle i nagngen for
skipsbygging giennom a fremstd som en koblingsmekanisme mellom
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internagionalt orienterte rederier og regionalt baserte utstyrleverandwer og
verft. Skipskonsulentene tilf @er nagéngen nye prosekter og man kan pa
mange méer si at de tar med seg norske produkter og tjenester ut i verden.
Dette bidrar til dunderstreke betydningen av denne akt@gruppen og rollen
de spiller i nagngen som helhet. | tillegg kan de spille en viktig rolle na
Oslo-rederier kontraherer skipene sine i andre land eller andre regioner i
Norge. At det i mindre grad er lokalisert verft i Odo og Akershus regionen
gir indikasjoner paat skipskonsulentene i regionen kan v ae tettere tilknyttet
rederiene enn verftene.

3.2.4 Leverandeorer

Leverandgene utgj @ en stor og variert gruppe innen maritim naang i Oslo
og Akershus. Sysselsettingstall fra v database viser at det er ansatt 6.614
personer i de bedriftene som inngd i populasjonen (1999). Tilsvarende tall
for 1995 er 6.426 personer. | vée data er bdle tjenesteleverandwer og
tilbydere av produkter gruppert sammen. Dermed blir gruppen meget bredt
sammensatt. Totalt inneholder akt@gruppen 140 juridiske enheter og 84 av
disse hadde i 1999 en omsetning pa mer enn 4 mNOK. Et
usikkerhetsmoment for enkelte av bedriftene som inngd i
leverand@gruppen er deres andel av omsetning tilknyttet maritim
virksomhet. Mange industriselskap har omfattende leveranser til den
maritime nagng, samtidig som de ogsaretter seg mot annen industri. Vi har
ikke foretatt noen justering av andeler for omsetning, verdiskaping etc, da
dette ikke lar seg gj @e grunnet bruk av tidsseriedata. Vi har derimot sdlangt
det har latt seg gj@e skilt ut bedrifter med mindre enn 25 prosent av sin
omsetning tilknyttet maritim virksomhet. Likevel er det viktig amerke seg at
oppgitte tall vil kunne vae noe upresise na det gjelder reell starelse for
omsetning og verdiskaping, og at man ikke fanger opp ale de selskapene
som er avhengig av den maritime nagngen paen mer indirekte mae.
Nagngens totale omfang i regionen ville i safal bli stere enn talene i
denne rapporten viser. N& det gjelder utvikling i sentrale ndekeltall vil
derimot vae tall gi et godt bilde.

Eksempler pabedrifter som inng& blant leverandsene i Osloregionen er
klassifiseringsselskapet Det Norske Veritas, Unitor (se eget case), ABB
Miljg og satellittkommunikasjonsselskapet Nera Satcom (se eget case).
Mindre og mer spesialiserte leverandwer som for eksempel Stranme Teco
(se eget case) er ogsarepresentert. Som vi tidligere har vag inne pa er
leverand@gruppen en svag bredt sammensatt aktogruppe. For eksempel
kunne man tenke seg adele den opp i mindre grupper som leverandaer av
skipsutstyr, klassifisering og andre tjenester. Av hensyn til det sentrale
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progjektet er ikke dette gjort, men det er viktig dunderstreke gruppens brede
spekter av aktiviteter.

Det Norske Veritas er en av de st@ste selskapene i gruppen. Selskapet er en
uavhengig, selveid dtiftelse og leverer ulike klassifiseringstjenester.
Skipsklassifisering og sertifisering av utstyr utgj @ en betydelig del av dette.
DNV har 300 kontorer i 100 land. 17 kontor ligger i Norge. Hovedkontoret
ligger pa Hawik utenfor Oslo, og DNV har totalt 5500 ansatte pa
verdensbasis inkludert 1.670 ansatte i Norge. Foruten &tilby tjenester til den
maritime nadngen tilbyr DNV tjenester til olje, gass og prosessindustri,
samt annen industri. Skipsklassifisering g& ut paautstede sertifikater som
beskriver et skips st@relse, type, og tekniske standard. Klassifiseringen
danner for eksempel grunnlag for beregning av forsikringspremie. 1 1999
omsatte den juridiske enheten DNV paHgwik for om lag 2,4 mrdNOK.
Selskapet har levert klassifiseringstjenester til rederier i over 135 &, noe som
0j ® DNV til en pioner pdomr &@et. Maritim industri st& i dag for om lag 44
prosent av DNVs totae inntekter og innenfor maritim industri svarer
naamere 75 prosent av aktiviteten seg fra klassifisering. Det Norske Veritas
hadde ved utgangen av 2000 en internasjonal markedsandel for klassifisering
paom lag 15 prosent noe som gj @ selskapet til verdens fjerde staste. De
seks stoste aktgene har om lag 73 prosent av verdensmarkedet for
klassifisering. For klassifisering av nykontraherte skip i 2000 hadde DNV en
markedsandel p&24 prosent, noe som er langt over selskapets masetting om
20 prosent markedsandel for nykontraheringer.

Verdiskapingssystemet for leverandgindustrien varierer naturlig ut fra
virkeomrélet og dekker ifdge Benito (2000) verdiskaping gjennom
verdikjeden, verdiverkstedet og verdinettverket. Leverandgene utgj@ en
viktig gruppe fordi den har mange ansatte og omfattende koblinger til andre
deler av norsk industri og nagngsliv.

Case: Unitor ASA

Unitor ble etablert i 1936, og leverer marine tjenester og produkter til den
internagonale shipping industrien. Selskapet er i dag verdens ledende
leverand@ innen flere forretningsomr &@er. Selskapets masetting er aforsyne
den internasionale handelsfl &en og skipsbyggingsindustrien med produkter
og tjenester som forbedrer deres effektivitet, reduserer driftskostnadene og
&er sikkerheten til § .

Fra Unitor ble etablert i Oslo i 1936, og frem til 1964 satset selskapet f st
og fremst pdprodukter som sveisegass og —utstyr. | 1964 introduserte Unitor
et nytt gassystem med standardiserte gassylindre, noe det var sterkt behov
for i markedet. Dette ble pAmange maer et gjennombrudd for selskapet. |
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perioden 1968 til 1981 hadde selskapet en gjennomsnittlig &lig vekst pa30
prosent, og produktspekteret ble stadig bredere. En viktig &sak til denne
veksten var at Unitor med denne teknologien fikk innpass hos de store
norske rederiene, og dette var viktig for dykkes internasjonalt.

Det sterke maritime milj@t i Norge og i Osloregionen har betydd mye for
Unitors utvikling, og sterke forbindelser til norske rederier og verft gir
selskapet kunnskap og innspill som er viktig i utviklingen av nye og bedre
produkter. | dag har Unitor en omsetning pa2.4 mrdNOK. 20 prosent av
omsetningen stammer fra norske kunder. Norsk lov og norske rederier har
hg standard n& det gjelder krav til sikkerhet til §® og na det gjelder krav
til milj @ikkerhet. Kravene har gjort at Unitor har utviklet teknologi og
produkter av hg standard som er veldig konkurransedyktige i internasonale
markeder. Et resultat av dette er blant annet en ny produktlinje av " gr ane”
milj @ennlige produkter innen gass- og kjemikaliesegmentet.

Unitors hovedkontor ligger i Oslo. Bedriften har i tillegg kundeservicesentre
i Houston, Piraeus og Singapore. Selskapet leverer i dag varer til 975 havner
rundt om i verden, og i 1999 foretok Unitor 200.000 leveranser til 16.000
skip som ble drevet av 6.800 rederier.

Et av selskapets stoste konkurransefortrinn er dets globale tjeneste og
distribusjonsnettverk, kombinert med god ekspertise innen logistikk og IT.
En av cruisebrangens ledere utnevnte i 1999 Unitor til ”Beste leveranda av
tekniske produkter og tjenester”. Unitor har et sterkt fokus péinnovasjon, og
er kommet langt i utviklingen av et nytt IT-system som gir deres
kundeservice representanter rundt om i verden ngaktige opplysninger om
kapasitet, leveringstider, ordrebekreftelse etc. Unitors kunder er spredt over
hele verden og det er ikke dltid slik at varene som skal fraktes befinner seg
pasamme sted som kunden. Et effektivt informasjonssystem er derfor veldig
viktig bae for Unitor og kundene, idet en ekstra dag med venting pa
leveranser utgj @ store kostnader for et skip. Unitor har introdusert en e-

business (e4Marine) | sning for aforenkle transaksjonene mellom Unitor og

kundene. Selskapets globale nettverk er en kritisk ressurs for Unitor, og ved
hjelp av denne nye teknologien som forenkler logistikk- og
transaksjonsfunksjonene, knyttes Unitor enda sterkere til sine kunder.

Unitors resultater har de siste &ene vat lavere enn forventet. Dette har hatt
sammenheng med vanskelige markedsforhold i flere av shippingsegmentene.
Som et resultat av ddlig marked har rederier og ship-management sel skaper
fokusert sterkt panedskj agng i utgifter. Ved starten av det nye &tusenet er i
midlertidig markedsutsiktene lysere, og de fleste segmenter innen shipping
viser tegn til bedretider.
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Case: Stremme Teco ASA

Teco Maritime ASA fusjonerte med Stranme AS vaen 2001 og tok navnet
Stranme Teco ASA. Bedriften er i dag en verdensomspennende leverand@
av varer og tjenester til internasjonal skipsfart. Selskapet har hovedkontor pa
Lysaker i Baaum, og har datterselskaper i Singapore, Holland og England.
Av totalt 94 ansatte er det 8 som sitter i Norge. | tillegg var det i 2000
innleid 34 personer til autf@e arbeide paskip under overfart.

Hovedgrunnen til fugonen var at Teco hadde et stort behov for &t starelse,
dik at de kunne matche sine kunder. Stramme hadde en dik starelse samt
30 &s arbeidserfaring med de staste rederiene paverdensbasis. | tillegg til
dette representerer de en rekke av de stgste leverandwene innen maritim
nang. Stranme er et velrenommert navn i den maritime brangen, og dette
skaper synergieffekter for det fugonerte sel skapet.

Stranme konsentrerer sin virksomhet om levering av teknisk skips- og
supplyutstyr innen brannsikkerhet, redning og sikkerhet, kompressorer,
kjemikalier, hgtrykksspylere og annet vedlikeholdsutstyr fra baser i
B aaim, Rotterdam, Singapore og London, til skip over hele verden. Teco er
ledende leverand@ av tjenester og service innen blant annet oppgradering av
ballasttanker paskip. Mye av aktiviteten gj @es mens skipene er mellom
destinasioner dlik at rederiene ikke taper penger ved at skipene maligge
uvirksomme. Padette omrdlet har Teco de stoste rederiene i verden som
kunder. | tillegg driver de med sdg av kjemikaier til rengjsing av
cargotanker og kraftige hgtrykksspylere som produseres i Singapore.
Kundene er stort sett fra maritim sektor, med selskapet selger ogsa
hgrtrykksspylere til landbruket. | tillegg eier de et lite firma i Spania som
utf wer reparasioner av béer. De viktigste kundene til Stranme Teco ASA
er rederier med store tankbder. Disse har liten tilknytning til Oslo havn.
Dette har medf @t at selskapet har etablert kontorer ved 6 av de stoste
havnene i verden. M &et er abli etablert ved de 12 stoste. Inntjeningen til
Stramme Teco er avhengig av d&onomien til rederne. Ved délige tider for
rederiene nedprioriteres bruk av tjenester som Stranme Teco ASA leverer.
Ved avae etablert i de st@ste havnene elimineres noe av denne risikoen.
Nye kundeforbindelser opprettes gjennom deltakelse pa store
shippingmesser. Nor-Shipping messen som avholdesi Oslo hvert annet &, er
en av de viktigste. Messen regnes for dvae verdens staste maritime
bransjemesse.

| forskningsprosjektet "Et verdiskapende Norge” ble satellitthagngen i
Norge fremhevet som et komplett milj@ innenfor norsk |KT-sektor.
Fremveksten av denne nagngen er nag knyttet til det norske maritime
milj @t, og maritim nagng er fortsatt en stor og krevende kunde for dlike
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IKT-selskaper. | dette progektet har man i mindre grad behandlet IKT-
bedrifter som knytter seg opp mot den maritime nagng, men det er liten tvil
om at disse utgj@ en viktig gruppe som kan danne grunnlag for mer
detaljerte studier. Bedrifter innen maritim nagng er avanserte brukere av
IKT-utstyr og tjenester innen blant annet navigasgon, kommunikasjion,
logistikk og design. To av de bedriftene som er behandlet i forbindelse med
studiet er relatert til den norske satellittna@ngen. Caset under tar for seg de
to st@ste norske aktwene, Telenor Satellite og Nera Satcom. For ordens
skyld b@ det nevnes at Telenor Satellite ikke inng& i databasen og at
regnskapene derfor ikke er presentert i datamaterialet for nag@ngens status og
utvikling. Grunnen til dette er at enheten utgj@ et virksomhetsomr&e
innenfor Telenor, og regnskap ikke blir rapportert separat.

Case: Maritimt rettet IKT — Telenor Satellite Services og Nera Satcom
Telenor Satellite  Services eer 15% av den internagonae
satellittorganisasjonen Inmarsat og er organisasionens staste enkelteier.
Inmarsat ble etablert i 1979 som en internasjona med hovedforméa autvikle
satellittkommunikasjon for ship management, distress og sikkerhetstiltak.
Inmarsat driver satelitter som dekker hele jordens overflate bortsett fra polar-
regionene. Inmarsat tilbyr ogsaforbindelse til land stagoner (Inmarsat Land
Earth Stations) | Norge driver Telenor Satellite Services stagonen Eik Land
Earth Station (LES). Stagonen ble operativ i 1982 og var en av de faste
europeiske stasionene i Inmarsat systemet. | dag er den en av de stoste land
stasionene i verden. Eik LES har gijennom &ene utvidet sin dekning og kan
nétilby mobil satellitt kommunikasjon i alle havregioner. Andre store eiere i
Inmarsat er British Telecom og Station 12. Disse akt@ene, sammen med
Telenor Satellite Services, har til sammen sikret seg mer enn 50% av det
totale markedet for mobile satellittjenester.

Gjennom oppkjgp a SAIT Communications og Comsat Mobile
Communications har Telenor Satellite Services na blitt en ledende
leverand@ av globale mobile kommunikasions aninger til de maritime
nagnger. De tilbyr blant annet tjenester som dataoverfainger, voice, fax, e-
mail, telex og videomuligheter via Inmarsat satellitt konstellagoner.

S dart sammen med offshore og fiskerier satte fart paromindustrien i Norge
péet tidlig tidspunkt. Behovet for &kommunisere over store havomr @er, og
overv&e dem, dyrket fram en avansert teknologisk utvikling. Satidlig som i
1976 tok man i bruk satellitter for disse formaene.

Blant Telenor Satellite Services st@ste kunder i dag finner vi det norske

shippingselskapet Odfjell ASA. Odfjell ASA har vag kunde hos Telenor
Satellite Services siden sent pa80-tallet. De er selskapets staste bruker av
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hgrhastighets dataoverf ging i Norge, og med en fl&e paca 90 fartgrer har
de stor nytte av mulighetene som satellitteknologien tilbyr. Teknologien
tillater Odfjell abruke nettverkene pafartgrene som en forlengelse av
nettverkene de har paland. Selskapet hevder at Telenor Satellite Services
0j @ det lettere for dem amde kundenes krav, samt at operasjoner kan gj @es
mer dgonomisk. De mener ogsaat lederne f& muligheten til ata bedre
avgj welser basert pa mer komplette og ngaktige opplysninger. | 1999
begynte Odfjell ASA atai bruk hgrhastighets dataoverf ging via Inmarsat
tjenestene. Hele selskapets fl & er utstyrt med terminaler som er kompatible
med TCP/IP protokoll, og hgrhastighetsoverf ginger sta for st@steparten av
selskapets totale Inmarsat bruk. Kontorer paland kan overv&e forholdene
ombord i fartgzene og skipskapteinene har tilgang til sentrale
kunnskapsdatabaser om kjemikalier. Dette er nalvendig da selskapet har
hgre standarder for kontroll og kvalitetssikring.

Nera er en verdensedende teknologibedrift innen utvikling, produksjon og
salg av mikrobgdge radio- og satellitt kommunikasjonsutstyr. Selskapet ble
etablert i 1947 av Bergen Industriselskap for avidereutvikle radarteknologi
til bruk paskip. Forsvaret var en stor og krevende kunde i tidlige faser.
Kontrakter med NATO i 1950-d@ene bidro til agj@e Neratil en betydelig

eksportbedrift. Senere har kunder innen maritim nagng vag meget viktig

for Nera.

Satelittdelen av Nera holder til i Asker, og leverer bakkeutstyr for mobil
satellittkommunikasjon og jordstasjoner. Hovedfokus for Nera SatCom er
utvikling og produksjon av terminaler og utstyr til Inmarsat-systemet, som er
et satellittsystem som tidlig muliggjorde global kommunikasjon. Inmarsat
startet som et maritimt kommunikasjonssystem pa 1970-tallet, men har
senere blitt utvidet til adekke all form for satellittkommunikasjon. Nera
SatCom er den staste enkeltleverandwen av teknologi til Inmarsat-systemet

i dag.

Satellittkommunikasion paland og i skipsfart henger ngre sammen, da
kommunikasion g& via satellitter og jordstasoner. Dette er en integrert
prosess. Neras opphav var innen skipskommunikasjon. Her hadde Norge helt
klart en sterk ”skipsradioklynge” fram til 1970 tallet, med selskaper som
Simrad, STK, EB og Nera, samt at Televerket hadde omfattende aktivitet. Pa
denne tiden utviklet Nera skipsradioer i samarbeid med EB. Mot slutten av
70-tallet forsvant dette markedet fordi satellittkommunikasion vokste fram
som et bedre alternativ. | denne prosessen ble kun Nera og EB igjen av de
tidigere norske aktwene. De to bedriftene begynte a utvikle
satellittkommunikasjon for skip basert palnmarsat systemet. Dette var en
stor nasona satsing, hvor Televerket var sentrale, men hvor ogsa
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Rederiforbundet spilte en viktig rolle. Utviklingen av skipsterminalene la
etterhvert grunnlaget for landbasert satellittelefoni fra stadig mindre
terminaler. Nera har hele tiden satset sterkt paFoU. Bedriften har bygget
opp et sterkt forskningsmiljgpatil sammen 120 ingeniger i Bergen og pa
Billingstad i Asker.

Nera har nytt godt av et unikt hjemmemarked, hvor de har mgt krevende og
betalingsvillige kunder bale fra offshore og shipping. Selskapet har dermed
blitt presset til oppgradering og innovagon. Videre er det en fordel avae
etablert i den nordiske telekommunikasjonsklyngen, hvor man blant annet
har utviklet ledende teknologi for mobiltelefoni og hvor man nasatser store
ressurser pabredbadsteknologi.

Telenor Satellite Services er blant de ledende satellitt-akt@ene i verden og
opererer i det internasjonale markedet med konkurransedyktige produkter og
tjenester. Disse produktene og tjenestene er utviklet i samarbeid med
krevende kunder i den norske maritime sektoren. Inmarsat-systemet som
tilbyr satellittbasert kommunikasjon til og fra skip med jordstasjonene Eik
og Nittedal, er et eksempel pden dik konkurransedyktig tjeneste.

3.2.5 Annen tjenesteyting

Annen tjenesteyting bestd i dette studiet av selskaper innenfor finansiering,
assuranse og megling med tilknytning til den maritime nagng. For
populasjonen som helhet er det plukket ut 169 juridiske enheter. Sta@stedelen
utgj wes av bedrifter registrert som skipsmeglere i Brangysund-registeret.

Tall frava database viser at det er sysselsatt 1.699 personer i bedriftene som
inng& i populasjonen (1999). Tilsvarende tall for 1995 er 1.018 personer.
Regionen inneholder ogsafremtredende advokatkontor med ekspertise innen
g wett. Disse er ikke inkludert i den regnskapsmessige gjennomgangen av
nagngen i dette studiet, men det er tydelig at de utgj @ en viktig gruppe for
den maritime nagngen i regionen.

For fremstilling av status og utvikling i denne delen av nagngen har vi blitt
nalt til & foreta noen justeringer i forhold til opprinnelig metode.
Regnskapsdata for skipsmeglere blir behandlet pavanlig méae, basert pa
regnskapsregisteret, mens utvikling og status for assuranse og finansiering
blir behandlet separat. En grunn til dette er at den st@ste akt@en innen
skipsassuranse i Oslo og Akershus, Skuld, har avvikende regnskapsé og
sdedes ikke er inkludert. En annen grunn er at flere av akt@ene har en
mindre andel av sin omsetning fra maritim virksomhet, noe som kan vae en
utfordring n& man skal forsge agi eksakte starelser. Det blir shedes galt &
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inkludere komplette regnskapsdata for flere selskaper. Zirich Protector
Forsikring er et eksempel, DnB og Gjensidige Nor andre.

Det er registrert 158 juridiske enheter innen skipsmegling i Oslo og
Akershus. 32 av disse hadde en omsetning over 4 mNOK i 1999. Eksempler
paaktwer er RS Platou Shipbrokers og Fearnleys (se eget case), men
fokuserte akt@er som Elkem Chartering og Klaveness Chartering er ogsa
representert. Skipsmegling spiller en viktig rolle i den maritime nagng i
Oslo og Akershus. Aktivitetene inkluderer kjg og salg av skip, slutning av
kontrakter for skip og befraktning, samt analyser for ralgivning.
Markedsforst&lse er spesielt viktig i denne bransjen og kompetanseomr @et
tar utgangspunkt i d&onomiske fag. Verdiskapingslogikken i
skipsmeglerbransien er preget av bale probleml @ing og administrasjon av
nettverk.

Case: Fearnleys

Fearnleys er et fullt integrert skipsmeglerfirma. Selskapet tilbyr et bredt
spekter av tjenester, og er delt inn i en rekke ulike enheter. Foruten
"chartering”, som representerer den tradigonelle meglerrollen fungerer
Fearnleys ved enheten Fearnsale som ralgiver ved kjg og salg av nye og
edre skip. Den delen av sdskapet som driver med tradisonell
befraktningsmegling, eller chartering, er delt inn i tre deler som representerer
hovedsatsningsomrdlene i Fearnleys: gass, tank og bulk. | tillegg til de
nevnte enhetene innehar ogsd Fearnleys en egen uavhengig
konsulentavdeling og en avdeling som driver med forskning og utvikling.
Med bdae kj@, salg, befraktning og finans in-house er Fearnleys en
komplett leverand@ av skipsmeglerrelaterte tjenester

Som verdens nest staste meglerfirma, etter Clarkson, er Fearnleys globalt
orientert og representert med kontorer i Asia og S@-Amerika (Hong Kong,
Korea, Thailand, Indonesia, Singapore og Venezueld). Hovedtyngden av
kompetansen sitter i Oslo.

Ved &tilby et bredt tjenestespekter har Fearnleys oppnald synergieffekter pa
tvers av enhetene. Spesielt viktig har Fearnresearch vat, noe som har gjort
at selskapet til enhver tid har hatt f @stehads informasjon om viktige trender
i markedet, noe som videre har fat til at Fearnleys er vag regnet som et av
de absolutt st@ste kompetansemilj @ne innenfor shipping. Fearnresearch
leverer standard markedsrapporter om fl &er, handel og markedsutvikling. |
tillegg tar de paseg spesiaiserte oppdrag for kunder som msker unike
analyser av enkeltskip eller niser. Ved avae en del av et av verdens st@ste
meglerforetak har Fearnresearch tilgang til et globalt nettverk av
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kontaktpersoner, forskningsinstitusoner og informasjonskilder. Til gjengjeld
forsyner avdelingen resten av Fearnleys med verdifull informagon og
kompetanse.

I Norge finnes det to store shippingmilj @, Oslo og Bergen. Foruten disse er
det mye lokal megling pamindre steder langs kysten. Norge har i fdge Jarle
Hammer ved Fearnresearch, en unik posison i verden na& det gjelder
shipping og skipsmegling.

Fearnleys har hovedtyngden av sine kunder i utlandet, derfor har nashet til
kundene ikke vag av avgjwende betydning for selskapet ved vag av
hovedkontor. Derimot er det hgre kompetanseniv& og den raske
spredningen av kunnskap svad viktige faktorer n& det gjelder valg av
lokalisering. Kompetansespredningen skjer gjennom ulike fora, som for
eksempel Bulkforum, der seniorer fra nagngen mges, eller gjennom
uformelle nettverk i Oslo. Denne utvekslingen av kunnskap og evnen til a
| ae av hverandre styrker den norske shippingnagngen og gj@ Odlo til et
attraktivt sted avae lokalisert.

Fearnleys mener det er et faremoment at det maritimt relaterte
utdanningstilbudet gradvis ser ut til dsvekkesi Norge. Her satses det bedre i
England (spesielt representert med skoler i Portsmouth og Southampton)
Utviklingen kan i fdge Fearnleys bidra til dsvekke kompetansen i Oslo-
regionen pasikt.

For skipsassuranse er det registrert tolv juridisk enheter i Oslo og Akershus.
Syv av disse er registrert med en omsetning over 4 mNOK i 1999. Det er
hovedsakelig to grupper selskap i denne brangen. Den ene gruppen tilbyr
assuranse tilknyttet den maritime nagdng. Herunder inng& Skuld (se eget

case) som er blant verdens steste innen  Protection& Indemnity
(ansvarsforsikring), Zurich Protector (kaskoforsikring) og Gjensidige Marine
& Energy Insurance (kasko-, energi- og fiskefl dforsikring). Den andre
gruppen utgj @es av assuransemeglere. Eksempler paselskaper som inngd i

denne gruppen er Willis Sev Dahl, Polaris Insurance Brokers og Aon Grieg
P&I1. Generelt sett er juridisk kompetanse viktig innen skipsassuranse og
verdikonfigurasjonen kan karakteriseres som verdinettverk. De store
skipsassurandgene organiserer seg i klubber med gjensidig ansvar for
skader paulike nivér. For eksempel kan selskapet staansvarlig for skader

opp til et visst bel g, mens man har en reassuranse i klubbene for stare
bel @. Eksempler pavirkemidler for ata markedsandeler kan vae aha

konkurransedyktige premier pa forsikringene og tilby god service i
forbindelse med skadebehandling. Det & ha et godt teknologibasert
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logistikksystem for behandling av poliser og skade er blitt trukket frem som
viktig for doverlevei konkurransen.

Case: Assuranceforeningen SKULD

Skuld ble opprettet i 1897, og var den faste P&1 klubben som ble etablert
utenfor Storbritannia. Hundre & senere er Assuranseforeningen Skuld en
ledende internasional "Club” innen P& forsikring pa verdensmarkedet.
Selskapets intengon er a tilby gjensidig forsikring mot tredjeparts
forpliktelser og tap som er pdratt i direkte forbindelse til driften av de
aktuellefartgy.

Selskapet er et non-profit foretak, en forsikringsklubb som finansieres av
medlemmene, der medlemmene er bale eiere og sitter i styret. Skuld er en av
de stoste av i at tretten medlemsklubber i ”International Group of Pl
Clubs.” Disse klubbene forsikrer ca. 90 prosent av verdensfl d&en og Skulds
markedsandel her er ca. 8.2 prosent. Skuld's 1.500 mediemmer blir betjent
av en organisasion som er lokalisert i Oslo, og som ogsa har kontorer i
Bergen, Kenhavn, Hong Kong og nanylig ogsai Piraeus, Hellas. Til
sammen syssel setter disse avdelingene 135 ansatte. | tillegg har Skuld 750
korrespondenter som s@ger for en verdensomspennende representasjon, og
som kan betjene krav fra medlemmer og andre saker tilknyttet kunden.

Skuld opererer med et relativt smalt produktspekter, og selskapet har to
hovedprodukter som de tilbyr sine medlemmer. Det er de to
forsikringstypene P&I1 (Protection and Indemnity insurance) og FD&D
(Freight, Demurrage and Defence insurance).

Det norske marine forsikringsmarkedet st& for 15-20 prosent av det totale
globale premievolum innen forsikrings typene Hull and Machinery (H& M)
og Protection and Indemnity (P&1). Padet norske markedet for P&
forsikring har Skuld 47 prosent av markedsandelene mens den st@ste
aktwen er Gard med sine 53 prosent av markedet (Cefor).

Den sterke posisionen som Skuld har padet globale markedet, og den sterke
posigonen de @rrige norske akt@ene i den maritime forsikringsbrangen har,
er ifdge Informasjonsdirekt@ Arild Wegener i Skuld, et resultat av den
sterke maritime klyngen man har i Norge. Gjennom en kombinason av
erfaring fra internasional shipping og god markedskjennskap, innovative
redere, hgrt kvalifiserte skipsverft og utstyrsleverandwer, dyktige § dolk og
en fremragende teknologisk, maritim og finansiell ekspertise har den norske
maritime forsikringsnagngen vokst seg stor. Til sammen har ale disse
faktorene og den gjensidige avhengigheten mellom de ulike akt@ene, utstyrt
den norske marine forsikringsbransien med en unik evne til dmotstat &f
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internasional konkurranse, tilpasse seg forandringer og til autnytte ulike
niser i markedet. Man kan i denne sammenheng ogsase at de ulike store
rederiene i Norge splitter opp sin flde, og forsikrer sine skip hos ulike
aktwer. Dette er ogsaet viktig bidrag fra rederienes side for dholde liv i den
sterke norske s dorsikringsnagngen. Arild Wegener poengterer ogsa
viktigheten av dbevare den maritime klyngen og den sterke rederinagngen i
Norgei fremtiden, og at myndighetene ser verdien av dette.

Utviklingen pa 1990-tallet har vat stabil for den norske marine
forsikringsbrangien, og man har opplevd en positiv reserveoppbygging
samtidig som skadeomfanget har gét nedover. Paslutten av 1990-tallet har
ekstra kapasitet imidlertid fat til et lavt premienivd Man har ogsasett en

tendens til flere strategiske allianser blant aktwer i nagngen og aha en viss

sterelse blir bare viktigere og viktigere i g dorsikringsmarkedet. En av
disakene til dette er d&ningen av strategiske allianser og oppkjg. Denne

trenden hos kundene f@er til en ”domino”-effekt hos forsikringssel skapene
som méf dge etter og ekspandere for dkunne hadtere nye store kunder.

Skuld er et godt eksempel paen bedrift som posigonerer seg i ulike
nisemarkeder gjennom sin satsning paprimag¢ P&1 og FD&D. Selskapet
satser padutvikle de nigene de alerede er inne i, samtidig som de msker &
oppdage og utvikle nye nigemarkeder innen skipsassuranse.

Informasjonsdirekt @ Wegener ser mange fordeler ved av ae etablert i Oslo.
Man har god infrastruktur og gode kommunikasjonsmuligheter, det er en
attraktiv by &bo i, noe som er viktig n& man skal rekruttere mennesker med
god kompetanse. | tillegg har Oslo en sterk rederinagng og det er kort vei til
finansingtitusgjoner.

Den siste hovedgruppen innenfor annen tjenesteyting er finansiering
tilknyttet den maritime nagng. Akt@er innenfor denne delen av nagngen
inkluderer Christiania Bank og Kredittkasse, DnB og institugonelle
investorer.

DnB, med DnB Shipping, er en spesielt sentral akt@ som ikke har juridisk
tilhgighet i regionen, men vi har valgt ainkludere den alikevel. Verdi-
konfiguragonen i denne delen av den maritime nagng er preget av samling
av aktwer i verdinettverk og administrason av dette. Bjeonerud og
Henriksen (1999) opplyser at 40 prosent av maritimt relaterte utléd i DnB
relaterer seg til internagonale shippingkunder. Det tilsvarende tallet for
Kredittkassen er oppgitt til 50 prosent, noe som understreker at disse to
aktwene er viktige innen maritim finansiering internasjonalt. Totalt sett sto
DnB og Kredittkassen for omtrent 75 prosent av norske utl til utenriks
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g dart i 1997, noe som tilsvarer cirka 67 mrdNOK, sédet er tydelig at denne
delen av den maritime nagngen har en sterk posison og utgj @ et viktig
element.

Andre organisasjoner og naringselementer tilknyttet maritim
virksomhet

Utover bedriftene som inngd i den maritime nagng i Oslo og Akershus
inneholder ogsaOslo og Akershus andre elementer som bidrar direkte eller
indirekte til  nadngens utvikling. Eksempler pa dette er
bransjeorgani sagioner, utdanningsinstitusjoner og myndigheter.

N& det gjelder branseorganisasoner er kanskje den mest fremtredende
Norges Rederiforbund. Rederiforbundet er lokalisert i Oslo og fremst& som
en sterk interesseorganisason. Rederiforbundet ivaretar sine medlemmers
interesse gjennom & arbeide for videreutvikling av nagngens
rammebetingelser og lovverk, bale nasjonalt og internasjonalt, og giennom a
rette sgelyset paomrder relatert til rekruttering og utdanning, kvalitet,

sikkerhet og miljg forskning og utvikling, §@ett og sdorsikring og

arbeidsgiverspgsmd. | tillegg driver Rederiforbundet  generelt
informasjonsarbeid rettet mot media og andre. Rederiforbundet har ogsai
samarbeide med Seatrade lagt rammene fa den dlige, internasonale
maritime konferansen Nor-Shipping, som finner sted i Oslo. Gjennom
Maritimt ~ Forum, en  gruppering a  regionalt lokaliserte
interesseorganisagoner, s@ger Rederiforbundet for & ogsa ha lokal

tilhwighet og kontakt med nagngen. Det er ikke etablert noe aktivt Maritimt

Forum i Oslo og Akershus-regionen, men Oslo Rederiforening er lokalt
forankret for & ivareta rederienes interesser. Eksempler pa andre
bransjeorganisasioner som er tilknyttet den maritime nasngen i Oslo og
Akershus er Norsk Skipsmeglerforbund, Norske Maritime Eksporter,
Teknologibedriftenes Landsforening og CEFOR (assuranse, Trondheim).

Eksempler pato utdanningsinstitusioner som relaterer seg til maritim
virksomhet i form av fagretninger eller kurs er Nordisk Institutt for S wett,
og Hande shgrskolen Bl (Shippingakademiet).

Regjeringen og departementene er lokalisert i Odlo. | forhold til
nagngspolitisk arbeid for dbedre konkurransevilk& kan det vae en fordel a
vae lokalisert i regionen. Padenne méen blir informasjonsutveksling mer
effektiv og det er lettere dbenytte seg av nettverk som virkemiddel.

Som vi har vad inne patidligere er Oso og Akershus den mest sentrale

regionen i Norge for maritime finansielle tjenester. Tyngdepunkt av de
kapitalintensive rederiene finnesi regionen, og det er ikke overraskende at vi
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ogsafinner et godt miljafor finansiering til den maritime nagéng. Generelt
sett kan man si at det er to kilder til finansiering for akt@ene i den maritime
nang. Disse er bankene, representert ved blant annet DnB og
Kredittkassen, og de ingtitugonelle investorene, representert ved for
eksempel Fearnley Fonds. Oslo B@s har en viktig rolle som en av verdens
ledende shippingb@ser og muliggj @ tilf @sel av egenkapital.

Figur 3-5: Oslo Bors — antall maritime aktorer notert 1994-99
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Figur 3-5 viser antall maritime akt@er som er tatt opp til notering i perioden
1994 til 1999. | 1997 ble hele 19 maritime selskaper notert paOslo Bes.
Frontline og RCCL var blant de selskapene som ble tatt opp til notering dette
det. Antall selskaper tatt opp til notering totalt var 57 for 1997 og 27 for
1998, sdandelen maritime akt@er av totalt antall selskaper som ble tatt opp
til notering var 33,3 prosent i 1997 og 22,2 prosent i 1998. If ége Oslo B@s
dsrapport for 2000 satser man aktivt paatiltrekke seg selskaper der Norge
har en regional fordel basert pahg kompetanse innen spesifikke nagnger,
og den maritime naéng blir trukket frem som et spesielt godt eksempel.
Videre kan man lese at "ikke noe finansielt miljo forstir denne nceringen
[shipping] sd godt som det norske markedet og en notering pd Oslo Bors er
den beste muligheten til d eksponere seg for dette miljoet.” Per 27. juni
2001, har de maritimt relaterte selskapene en samlet markedsverdi paover
120 mrdNOK, noe som utgj@ omlag 15 prosent av den totae
markedsverdien til selskaper notert pa Odo Bgs. Hvis man trekker ut
verdien for de dtatlig kontrollerte selskapene Norsk Hydro, Statoil og
Telenor utgj@ de maritimt relaterte selskapene hele 25 prosent av
markedsverdien pAOdo Bas. Dette gj @ at man utvilsomt kan betrakte Oslo
B @s som en shippingbos.
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Norges staste havn er lokalisert i Oslo. Det er ikke lett dansl dbetydningen
av Odlo Havn for resten av den maritime nagng i regionen. Grunnen til dette
er at det eksisterer et mindre antall direkte koblinger mellom Oslo Havn og
aktgene i nagngen. Samtidig utgj@ Oslo knutepunktet for et nasjonalt
transportnettverk som bygger pasj @ransport, og det er tydelig at havnen har
betydning for flere st@re akt@er i andre regioner og internasjonalt. Nedenfor
er Oslo Havn og Havnevesenet presentert naamere.

Oslo Havn og Havnevesenet

Oslo har pagrunn av sin beliggenhet, i Norges tettest befolkede omr e,
dltid vad et sentrum for handelsvirksomhet. Varene ble transportert
g @eien og la dermed grunnlaget for Oslo havn. Den f gste havneloven kom
i 1735 og medf te opprettelse av et havnestyre. Dette styret skulle p&e at
havnens interesser ble ivaretatt.

For at havnen ikke skulle bli en gonomisk byrde for resten av befolkningen,
ble det i 1738 bestemt at de som benyttet seg av havnens tjenester méte
betale en vareavgift, skalte " mudderpenge’. Selv om avgiften var minimal,
la dette grunnlaget for den videre utbyggingen fordi pengene uavkortet
skulle disponeres av havnen. Havneloven ble pabegynnelsen av 1800 tallet
utvidet. Regjeringen oppnevnte en kommisjon som skulle behandle alle
havnesp@smaene, og lov av 1842 ga byen adgang til askaffe til veie de

inntektene som de selv fant nalvendige. Loven fastdo ogsa byens
havnevesen som kommunalt anliggende, men med egen d&onomi og under
statens overoppsyn. Loven har blitt revidert i 1894 og 1933 uten vesentlige
endringer.

| dag kommer inntektene til havnekassen hovedsakelig fra avgifter pavarer,
tonnasje, passasierer og salg av bygningsmasse. | 2000 | dinntektene pa231
mMNOK og ga et netto driftsresultat pa85 mNOK. Det er i dag omlag 250
MNOK i havnekassen. Havnestyret har 17 medlemmer, hvorav 15 har
stemmerett. Styret bestéd av dte politisk oppnevnte, to representanter fra
brukerne, samt to fra de ansatte, en representant er oppnevnt fra hver av
fylkene Akershus, Oppland og Hedmark og to statlige representanter uten
stemmerett oppnevnt av henholdsvis Kystverket og Forsvarsdepartementet.
Det er havnestyret som fored & stare investeringer. Disse ga videre il

bystyret for godkjenning. Det er ogsabystyret som vedtar havnevesenets
budgjett.

Havnevesenets ansvarsomrale ligger i aholde farleden i orden, s@ge for

landareadler til lasting og lossing, samt mellomlagring av varer. | tillegg til
dette skal havnen vae et knutepunkt mellom §g vei og jernbane.

55



Havnevirksomheten i Oslo sysselsetter direkte og indirekte et stort antall
mennesker. Beregninger har vist opp til 8.600 arbeidsplasser, men disse
tallene er omstridte fordi man har inkludert de ansatte i store deler av
transportnettverket rundt Oslo havn pabakgrunn av ringvirkningseffekter.
Mer moderate anslag gir likevel et hgrt antall sysselsatte i direkte eller nae
tilknytning til havnen. Den direkte sysselsetningen er beregnet til rundt
3.000 ansatte (NIBR 91/97).

Kaianleggene skal f@st og fremst vae omlastingssted for varer. Det er
miljamessig gunstig afrakte varene salangt som mulig §&eien. Ved a
frakte varer 5 @eien frigir man kapasitet paveinettet, og man sparer milj @t
for forurensning. Innen EU er en av mésettingene at mest mulig av
transporten skal transporteres pasj @n, ogsapakortere ruter (s&alt short

sea-shipping), nettopp pagrunn av de gunstige milj&ffektene. Dette vil
kunne skape et dt behov for havnetjenester i fremtiden.

Hovedkategorier av brukere av havna er rederier, agenter, ekspeditwer,
vareimport@er og vareeksportger, samt passagerer med utenlandsferger,
turistskip og lokalb&er. Virksomheten i terminalomralene, samt passasjer-
trafikken, utf @es av private selskaper. Oslo er en s&alt ”landlord-havn”, det
vil s at al aktivitet er privatisert. Krandriften bes@ges av Havnevesenet.
Fordelingen mellom import og eksport over Oslo havn er 55/45. Det vil s at
havnens kapasitet er dimengjonert etter import. Til sammen utgj @ eksport og
import 7 millioner tonn varer &@lig. Av dette std Oslo for 43 prosent,
Akershus for 25 prosent, Hedmark og Oppland for 18 prosent. 14 prosent
kommer fra eller lastes over i det nagonale transportsystemet fra resten av
landet. Odo er dermed en typisk endehavn og betjener i stor grad det
regionale markedet. Hovedgrunnen til dette er at havna er naameste nabo til
den sta@ste delen av befolkningen og det nasjonal e transportnettverket.

De siste &ene har det vag en relativt kraftig d&ning i godsomlasting over
Oslo havn. Hgrkonjunktur med vekst i vareforbruk er en av forklaringene pa
denne dningen. Befolkningsvekst i Oslo og Akershus-regionen har
sannsynligvis ogsavirket inn.
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Figur 3-5: Stykkgodsomsetning over nasjonale havner (1.000 tonn)
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Den viktigste godstypen over Oslo havn er stykkgods. Figur 3-5 viser
stykkgodsomsetningen over de havnene i Norge med status som nasjonale
havner. Ut fra figuren er det tydelig at Oslo havn utgj@ den klart stoste
nasionale havnen i Norge basert pastykkgodsomsetning. Det er LOLO som
&er mest (lift on/lift off — containertransport). Den viktigste driveren for
dette er at LOLO-skipene er billige abygge og drifte i forhold tii RORO
(roll on/roll off), samt a det er enklere med samlasting. Den st@ste
lastekapasiteten til stykkgodsskip er en feeder som kan ha kapasitet
tilsvarende 300 vogntog. For 20 & siden var Oslo nesten en ren RORO havn.
| dag utgj @ denne delen kun 15 prosent, og Oslo Havnevesen forventer at
andelen vil synke ytterligere. Havnevesenet forventer, selv om disse
estimatene er usikre, at LOLO-trafikken ved Odo Havn vil oppleve en
tredobling frem mot 2020.

| 2000 utgjorde stykkgodstrafikken 26.000 enheter RORO og 140.000 tusen
enheter LOLO. Totalvolumet er estimert ade med 1,5 prosent per & Lys-

Line er den eneste rene norske akt@en av betydning innen stykkgods og
utgj@ en av de staste akt@ene blant rederiene i regionen. Andre norske

rederier er i hovedsak rettet mot internasjonale transporttjenester, og de har
lite aktivitet rettet mot Oslo Havn. Oslo Havn har atsaen mindre betydning
som hjemmehavn for rederier lokalisert i Oslo- og Akershusregionen.
Betydningen av Oslo Havn er dermed langt hgrere for akt@er innen

transport og logistikk, som i stor grad er lokalisert i regionen, men som ikke
er behandlet i studiet.
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Odo utgj@ landets stoste passasjerhavn for utenriksferger. Samlet reiser
omlag 2,5 millioner personer med disse fergene @lig. Hvert dgn g det fire
ferger inn og fire ferger ut. | tillegg til dette har havnen rundt 120 &@lige
cruiseani go, med over 110.000 cruisepassasjerer. Den antatte kapasiteten i
Oslo er estimert til 150 anlgp per &.

Koblinger mellom Oslo Havn og den maritime naringen i
Oslo/Akershus

Koblingene mellom Oslo Havn og det maritime milj @ ser ut til dvae
relativt svake, og de befinner seg i periferien av nagngen. Rederier og
avansert tjenesteyting er kjernen i det maritime milj@t i Oslo/Akershus.
Rederiene er globalt orienterte, og kun et féall av dem opererer panorske
havner overhodet. De fleste tjenesteleverandgene betjener disse
internasjonale rederiene og har fakoblinger til Oslo Havn og de lokale
transportbedriftene. Havnen er primag koblet til maritim na#ng gjennom
internasjonale ferger og cruiseskip. Fergetrafikken paOslo Havn har vist en
jevn gning de siste 15 &ene, og bale Color Line og DFDS er store brukere
av havnen. Cruiseanl gene har ogsadt relativt kraftig, med en forel pig
topp i 1999. Imidlertid er cruiseselskapene lokalisert andre steder, og Oslo
Havn fungerer primag som infrastruktur for slike baer. Det er dermed ikke
sagt at Oslo Havn er uviktig for nagngdlivet i Oslo og Akershus-regionen.
Tvert i mot spiller havnen trolig en ndkelrolle i det regionae
transportnettet, sa koblingene til den innenlandske transport nagingen er
betydelig st@re enn til maritim nagng. Minst like viktig er havnens kobling
til turisme — og dermed til varehandel. For fergetrafikken er det en styrke at
bdene reiser fra og anlger en havn i Oso, béle med tanke paabringe
nordmenn til kontinentet og utlendinger til Norge. Enda viktigere er
cruiseani gene for den lokale serveringss og handelsnagngen. Kort
oppsummert gir det mer mening abetrakte Oslo Havn som en del av det
regionale transportnettet for gods og som en del av den lokale reisdlivs- og
handelsnagngen for persontrafikk, enn som en del av den maritime
nangen i Oslo/Akershus.

3.3 Verdisystem for maritim naering i Oslo og Akershus

P& bakgrunn av gjennomgangen av de ulike akt@gruppene og deres
tilh@ende verdiskapingslogikk er det mulig ategne et bilde av strukturen og

de enkleste koblingene i nagngen for Oslo og Akershus. Dette er presentert i

figur 3-7. Som det fremkommer i figuren utgj@ rederiene den sentrale
akt@gruppen i verdisystemet. Denne akt@gruppen er ogsagodt representert

med mange rederier som har omsetning st@re enn 4 mNOK. | kontrast til
rederiene er ikke verftene spesielt godt representert i regionen, og
koblingene ligger péet nagionalt og internasionalt niva
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Skipsindustriaktiviteten i nagngen utgj@es av skipskonsulenter, verft og
utstyrleverandwer. Hovedvekten av disse akt@ene g& sammen om abygge,
endre, reparere og vedlikeholde skip. Kjerneaktiviteten i nagngen er
skipsfarten og utgj @es som nevnt av rederiene og deres forvaltning og drift
av skip. Videre tilhger skipsmeglere og kundene befraktningsdelen av
aktivitetskjeden. Skipsmeglerne spiller en ndkelrolle her gjennom a
fasilitere og tilrettelegge for salg av transporttjenester, mens kundene
ettersp@ disse tjenestene gjennom en megler eler direkte. Grunnleggende
tjenesteyting utgj @es av klassifiseringsselskap, finans@ene, assurandgene
0g assuransemeglerne.

Figur 3-7: Verdiskapingssystemet for nceringen i Oslo og Akershus
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Totalt sett gir figuren et inntrykk av at utstyrprodusentene, rederiene,
skipsmeglerne og kundene er godt representert i Oslo og Akershus. Videre
kan man merke seg at etter hvert som vi beveger oss lenger ned mot
befraktningsdelen av verdisystemet blir verdiskaping gjennom verdikjeder
mindre gjeldende, og verdiskaping gjennom vedlikehold og utnyttelse av
nettverk f& dkt betydning. Verdiskaping giennom | @ing av unike problemer
er representert i ale aktivitetsgruppene.

3.4 Produktmarkedskoblinger

Gjennom sp@reundersgelsen har vi skt A& kartlegge de ulike
akt@gruppenes andel av omsetning fra deres kunder. Dette er gjort for afa
en oversikt over hvilken grad av samhandling som foreg& padet formelle
plan regionalt, nagonalt og internasonalt. Undersdelsen omfatter ikke alle
mulige koblinger mellom ulike akt @grupper, men de viktigste er inkludert.
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Rederiene utgj @ hovedfokuset for den maritime nagng i Oslo og Akershus.
Det er sdedes interessant aforstahvilke aktger disse samhandler med. |
hovedsak kan man s at rederiene har verft som sine viktigste tilbydere av
produkter og tjenester gjennom kontrahering av skip. Gjennom spare under-
selsen kom det frem at 10 av 35 gjeldende respondenter blant rederiene
hadde kontrahert skip etter oktober 1999. Syv av rederiene hadde kontrahert
fraen til fem skip i perioden, med totalt 19 skip, mens de tre gjenvaende
rederiene hadde kontrahert mer enn 5 skip med totalt 43. Alt i alt ble det
kontrahert 62 skip i perioden. Av disse var samtlige kontrahert ved verft i
utlandet, noe som i stor grad skyldes at skipene Oslorederiene kontraherer er
for storetil dygges ved norske verft.

Leverandwene utgj@ ogsden sentral gruppe i regionen. | hovedsak har
spgsmaene tatt for seg to hovedgrupper av aktwer leverandwene
samhandler med. Disse er verftene og andre maritime akt@er. | tillegg har vi
tatt for oss petroleumsvirksomhet og annen landbasert industri, men for den
videre behandlingen er disse d & sammen til kategorien ’Annet’. Figur 3-8
viser den oppgitte fordelingen av omsetningen for 42 leverandger til de
ulike kategoriene.

Figur 3-8: Fordeling omsetning for leverandorer i mNOK (2000)
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Det er tydedlig at andre maritime kunder nasionalt og verft internasjonalt er
de mest betydningsfulle samhandlingspartnerne til leverand@ene. Deretter
kommer verft nasionalt og andre maritime kunder internasjonalt. Niv&ne for
samhandel regionalt er lave. At leverand@ene ikke har noen samhandel med
verft er ikke overraskende da det ikke er noen verft av betydning i regionen,
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men man kunne kanskje forvente at nivéne for omsetning fra andre
maritime kunder i regionen skulle vae noe hgrere. For de 42 leverandgene
som deltok i spareundersgelsen ble det oppgitt at rundt 60 prosent av
omsetningen svarte seg fra kunder i Norge utenfor Oslo og Akershus-
regionen. Dette tilsvarer omlag 2 mrdNOK.

Figur 3-9 viser leverand@enes oppfatning av hvilke akt@grupper som er
viktige ved tildeling av nye kontrakter. Respondentene er bedt om arangere
de tre viktigste akt@gruppene og poeng er gitt for hvor viktige de enkelte er
oppgitt avae.

Figur 3-9: Viktigste aktorer ved tildeling av nye kontrakter
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Ut fra denne sammenstillingen er det tydelig at rederier og verft utgj@ de
viktigste gruppene for afatildelt nye kontrakter. Den tredje viktigste
gruppen er oppgitt avae skipskonsulentene. Pabakgrunn av dette kan man
stille sp@sméa ved hvorfor ikke andelen av omsetning er st@re for regionen

i og med at det ligger saimange rederier i Oslo og Akershus. Forklaringen pa
dette ligger i at rederiene i regionen i hovedsak kontraherer skip ved verft
internagionalt og at leverand@ene i regionen derfor retter aktiviteten mot
resten av landet og utlandet.

Annen tjenesteyting er den siste av akt@gruppene som vi presenterer data pa
produktmarkedskoblinger for. Dette er vist i figur 3-10. Som det
fremkommer av figuren er det tydelig at niv&ne for samhandel
internagionalt er stast. For 18 respondenter ble den internasjonale andelen
av omsetningen oppgitt avaee paomlag 360 mMNOK. Tilsvarende tall
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regionalt og nasionalt var henholdsvis 80 mMNOK og 82 mNOK. Her skiller
annen tjenesteyting seg ut i forhold til de andre akt@gruppene fordi de har
like stor andel av sin omsetning rettet mot akt@er i regionen som mot
aktwer ellers i landet. Hoveddelen av akt@ene annen tjenesteyting
samhandler med utgj@es av rederier, og med en hg konsentrason av
rederier i regionen er det ikke overraskende at dataene viser en dik
sammenheng.

Figur 3-10: Fordelt omsetning for annen tjenesteyting i mNOK(2000)
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Totalt sett kan man si at det ikke er spesielt sterke produktmarkedskoblinger
mellom de ulike aktwene i Oslo og Akershus-regionen. Rederiene
kontraherer i det store og hele skip ved utenlandske verft, noe som har
betydning for leverand@ene i regionen og bidrar til at disse i hovedsak f&
sin omsetning fra kunder ellers i Norge og internasonalt. Den staste av
disse gruppene er andre maritime aktwer ellers i Norge, inkludert rederier,
0g den nest staste er verft i utlandet. Samtidig blir rederier og verft oppgitt
til Avae de viktigste akt@gruppene for leverand@ene na det gjelder afa
nye kontrakter. Aktagruppen med den sterkeste regionae
produktmarkedskoblingen er annen tjenesteyting. Denne gruppen har
st@stedelen av sin omsetning fra utlandet med en andel panesten 70 prosent,
samtidig som andelen av omsetningen fra regionen og resten av Norge er pa
om lag 15 prosent hver. Generelt sett er det mye som tyder paat den
maritime nagngen i Oslo og Akershus er nagonat og internasjonalt
orientert, fremfor regionalt.
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4 Status og utvikling for den maritime naring

Ett av formdene med prosjektet er akartlegge status og utvikling for den
maritime na@ngen i Oslo og Akershus. Til kartleggingen tar vi som tidligere
beskrevet utgangspunkt i komplette regnskapsdata for nagngens bedrifter i
perioden 1988 til 1999. | kapittel 4-1 fremstilles status og utvikling for
nangen i Oslo og Akershus totalt sett. Fremstillingen vil fdge malen som
ble presentert i kapittel 2-2. Utvikling i verdiskaping, omsetning,
| mnsomhet, produktivitet og |mnsevne er sentrale md | de pddgende
kapitlene vil vi vise sentrale fremstillinger for de enkelte aktagruppene i
nangen. Generelt sett representerer kapitlene en regnskapsmessig
oppstilling av utviklingen i nagngen for afaen forst&se for Avordan
nangen har gjort det, og det er lagt mindre vekt paaforklare hvorfor
naingen i regionen har gjort det slik den har gjort det (spesielle hendelser
etc) utover det som presenteres ut fra et klyngeperspektiv.

4.1 Status og utvikling for nzeringen som helhet

Verdiskaping og vekst i verdiskaping

Tota verdiskaping for alle bedriftene inkludert i va database for Oslo og
Akershus var 9,4 mrdNOK i 1999. Dette var omtrent tre ganger hgrere enn
verdiskapingen i 1988, som var pa3,1 mrdNOK, og utgj@ 3,9 prosent av
verdiskapingen blant alle bedriftene i regionen. Figur 4-1 og 4-2 viser
henholdsvis utvikling og indeksert utvikling i verdiskaping.

Verdiskaping bestéd av samlet driftsresultat pluss | @inskostnader. Som det
fremkommer i figur 4-1 har driftsresultatene variert relativt mye siden 1988.
L mnskostnadene har derimot dt jevnt i hele perioden, og har bidratt til at
den totale verdiskapingen har hatt en sterk utvikling sammenlignet med
annet norsk naangsliv.

Splittet opp i de ulike akt @gruppene og indeksert med 1988 som basisd, ser
vi i figur 4-2 at det er skipsmeglere som har hatt den sterkeste veksten i
verdiskaping, fulgt av leverandwer og rederier. Skipskonsulentene har
opplevd en nedgang i verdiskaping for perioden. For skipsmegling har
veksten vad parundt 315 prosent, mens leverand@ene og rederiene har hatt

en vekst paomlag 200 prosent. Gjennomsnittet for norsk nagngsliv i

perioden ligger pal47 prosent og tilsvarende tall for naingslivet i Oslo og
Akershus-regionen er pa138 prosent, sadet er tydelig at den maritime
nagngen vokser raskt.
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Figur 4-1: Utvikling i verdiskaping 1988-1999
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Figur 4-2: Indeksert utvikling i verdiskaping 1988-1999

Verdiskapingen i 1999 fordelt paakt@gruppene viser tydelig at rederiene
har den st@ste verdiskapingen. Leverandgene bidrar med den nest st@ste

verdiskapingen av akt@gruppene og skipsmeglerne har den tredje staoste.
Dette fremkommer i figur 4-3.
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Figur 4-3: Verdiskaping for 1999 fordelt pa aktorgruppe
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Omsetningsvekst

Samlet omsetning fra naangens bedrifter utgjorde i 1999 52,3 mrdNOK,
noe som utgj @ 5,1 prosent av all omsetning i regionen og representerer en
liten nedgang fra 1998. | perioden 1988 til 1999 har omsetningen til
bedriftene blitt mer enn tredoblet. | samme periode har nagngen hatt en
ujevn utvikling i driftsresultat. Spesielt stor er nedgangen fra 1991 til 1992
og fra 1997 til 1999, noe som i hovedsak kan tilskrives dalige tider for
rederiene. Dette fremkommer i figur 4-4.

Figur 4-4: Utvikling i omsetning i perioden 1988-1999
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Figur 4-5: Indeksert utvikling i omsetning i perioden 1988-1999
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Indeksert utvikling i omsetning fordelt pade ulike akt@gruppene viser at
skipsmegling er den gruppen som viser kraftigst vekst(figur 4-5). Omsetning
har &t med rundt 380 prosent i perioden 1988 til 1999. Leverand@ene
fadger deretter med en vekst parundt 320 prosent i samme periode.
Rederienes vekst var 235 prosent. Gjennomsnittsvekst for norsk nagngsliv i
perioden var pa 118 prosent, sa de ovennevnte akt@gruppene dker i
betydning som verdiskapere i Norge. Dette er ogsatilfelle i regionen da
nagngslivets vekst i omsetning her var pall4 prosent. Skipskonsulentene i
Oslo og Akershus viser svak vekst i perioden.

Utvikling i lennsomhet

L mnsomheten i nadngen i Oslo og Akershus har de siste to &ene vad
relativt lav etter gode & i perioden 1993 til 1997. Perioden 1988 til 1991 var
ogsagode & mét i total- og egenkapitalrentabilitet for maritim nagng i
Oslo og Akershus. Dette fremkommer i figur 4-6. For 1992 og 1998-1999
viser nangen totalt sett lavere |@insomhet. Dette skyldes i hovedsak
délige resultater hos rederiene.
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Figur 4-6: Utvikling i egenkapital og totalkapitalrentabilitet 1988-1999
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| figur 4-7 fremkommer det at skipsmegling har hatt hgrest egenkapital-
rentabilitet i perioden 1994 til 1999 av alle akt@gruppene, med en snittverdi
paover 20 prosent. Dette er ogsaden gruppen som har hatt en forbedring i

| snsomheten i forhold til perioden 1988 til 1993.

Figur 4-7: Egenkapitalrentabilitet for ulike aktorgrupper
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Leverandgene viser nest best | mnsomhet for perioden og skipskonsulentene
viser tredje best | mnsomhet. For perioden 1994 til 1999 hadde rederiene et
snitt for egenkapitalrentabiliteten pa5 prosent, mot 7 prosent for perioden
1988 til 1993.

Utbytte fra bedriftene

Figur 4-8 viser utvikling i utbytte tatt ut fra selskap i den maritime nagng i
Oslo og Akershus i perioden 1993 til 1999. | snitt er det &@lig tatt ut 900
MNOK fra rederiene. Leverandgene utgj @ den gruppen som i snitt har tatt
ut nest mest utbytte med om lag 160 mNOK dlig. Skipsmeglerne er gruppen
som har tatt ut tredje mest utbytte med om lag 60 mNOK. Dette er ogsaden
gruppen som har hatt det hgeste snittet for utbytte/nettoresultat med nesten
70 prosent, noe som reflekterer at brangen f@st og fremst baserer seg pa
humankapital og i mindre grad reinvesterer kapitalen i eiendeler. Ogsa
rederiene og leverandwene har hgre tall for utbytte/nettoresultat med verdier
rundt 30 prosent.

Figur 4-8: Snitt for utbytte og andel utbytte av nettoresultat 1993-99
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Produktivitetsutvikling

Gjennomsnittlig verdiskaping per ansatt for alle bedrifter i maritim nagng i
Oslo og Akershus & 1999 pai underkant av 0,7 mNOK. Dette ligger langt
over gjennomsnittet for norsk nagngsliv, som er cirka 0,4 mNOK per ansatt.
| denne sammenheng b@ det nevnes at tallene mabenyttes med varsomhet
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da det som nevnt er usikkerhet for feill knyttet til databasens
syssel settingstall.

Hgest verdiskaping per ansatt hadde skipsmeglere og rederier, fulgt av
leverandwer og skipskonsulenter. Verdiskaping per ansatt sier i foste rekke
noe om sammensettingen av innsatsfaktorer. Arbeidsintensive branger kan
forventes dha en lav produktivitet etter dette méet. Det interessante maet er

derfor hvordan produktiviteten utvikler seg over tid. Figur 4-9 viser utvikling
for perioden 1995-1999 (vi har kun data i denne perioden tilgjengelig). Vi
ser at de relativt d@lige d@ene for rederiene i perioden 1997-1999 gir seg
utslag i en negativ utvikling i produktivitet, mens leverand@industrien og
skipsmegling har hatt en god utvikling i perioden.

Figur 4-9: Endring i verdiskaping per ansatt i perioden 1995-1999
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Lennsniva i neringen

Lan og sosiale kostnader per ansatt i bedriftene lokalisert i Oslo og
Akershus innen maritim nagng ligger svag hgrt. Regionen utgj @ den med
hgrest |mnsnivai den maritime nagngen. Dette fremkommer av figur 4-10
og gjennomsnittet for alle bedriftene i populasionen var for 1998 til 1999 pa
nesten 0,48 mMNOK. (juridiske enheter med base i Oslo og Akershus) Dette
er langt hgrere enn gjennomsnittet for norsk nagngsliv parundt 0,28
mNOK. Rederier og skipsmegling har hgest |mnsniva | perioden etter
1995 er det likevel leverand@ene som har hatt den sterkeste dgningen til
lmn og sosiale kostnader, fulgt av rederiene. At Imnsnivét i Oslo og
Akershus ligger sahgyt kan forklares ut fra at regionen utgj @ tyngdepunktet
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for annen tjenesteyting og at man her har hg | ansevne i tillegg til at man i
denne regionen konkurrerer med flere akt@er om kompetent arbei dskraft.

Figur 4-10: Gjennomsnittlig lonnsnivd for den maritime neering 88-99
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For ase pautviklingen i soliditet blant bedriftene i maritim nagng i Oslo og
Akershus presenterer vi utvikling i egenkapitalandel for nagngen og de
enkelte akt@gruppene.

For nagngen totalt sett har egenkapitalandelen blitt hgrere de siste &ene, og
nalde 50 prosent i 1999. Figur 4-11 viser sammensettingen av gjeld og
egenkapital for &ene 1988 til 1999. Dette kan tyde paat bedriftene har
posigonert seg for vekst ved inngangen til 2000.
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Figur 4-11: Egenkapitalandel i maritime bedrifter i Oslo og Akershus
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Figur 4-12: Utvikling i egenkapitalandel for ulike aktorer
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Hvis vi tar for oss de enkelte akt@gruppene i figur 4-12, ser vi at rederiene
hadde den hgeste egenkapitalandelen i 1999, fulgt av skipskonsulentene.
Selskaper som er registrert som verft i Oslo og Akershus (som ikke er tatt
med i fremstillingene av gruppene) har en meget hgy egenkapitalandel. Dette
er grunnen til at nagngen som helhet har hgrere egenkapitalandel enn
rederier og skipskonsulenter.
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For en mer detaljert gjennomgang av enkelte aktorgruppers performance-
indikatorer henvises det til Vedlegg 1.

4.2 Oppsummering av eksternregnskapsanalysene

Formadet med bruk av regnskapsdata var aforstdhvordan den maritime
nagng har utviklet seg fra 1988 til 1999. Vi har tatt utgangspunkt i et sett
med perfomance indikatorer som vi mener best tjener til dette formaet.
Disse er vekst og endring i neeringens storrelse og betydning uttrykt ved
verdiskaping,  faktoravlonning uttrykt ved lonn og total- og
egenkapitalrentabilitet, samt endring 1 produktivitet uttrykt som
arbeidskraftens produktivitet. | tillegg har vi tatt for oss utvikling i
omsetning, soliditet, utbytte og eksempelvis elendeler der dette har vad
interessant. | den foreg&nde gjennomgangen har det kommet frem
tilstrekkelig informasjon til dkunne si noe om den maritime nagngs status
og utvikling i perioden 1988 til 1999. | de neste avsnittene vil vi kort
oppsummere de viktigste punktene fra analysene.

Det fa@ste méet vi tok for oss var endringen i st@relse og betydning. Som

bakgrunn for dette har vi sett panagngens totale verdiskaping, som gis ved

summen av driftsresultat og | an. Ut fra teori om nagngsklynger kan man

forvente at nagnger med klyngeegenskaper skal ha sterkere vekst enn andre
nanger. Den maritime nagng i Oso og Akershus har totalt sett hatt en

sterk vekst i verdiskaping, sterkere vekst enn andre nagnger. Dette gjelder
ogséafor de ulike akt@gruppene isolert sett, med unntak av verft som ikke er

spesielt godt representert i regionen og skipskonsulentene som ikke har
opplevd vekst. Dette indikerer at det er et sterkt, men ikke komplett maritimt
milj@ Oslo og Akershus-regionen.

Avlmning av innsatsfaktorene er den andre indikatoren paen naings
suksess. Kapital, arbeid og offentlig infrastruktur og tjenester er hoved-
kategoriene av innsatsfaktorer vi har fokusert pafor afaet bilde av
faktoravl mningen. Sterke klynger forventes i utgangspunktet aha hgere
faktoravkastning enn nagnger uten klyngeegenskaper. Bakgrunnen for dette
er blant annet at kompetansen kontinuerlig oppgraderes og konkurranse om
kompetanse medf ger prispress. Det er imidlertid mindre grunn til &forvente
hgrere kapitalavkastning i sterke klynger enn i andre nagnger blant annet
fordi hard konkurranse kan trekke |mnsomheten ned. For den maritime
nang i Odo og Akershus er det kommet frem at | @nsnivé@t er hgit og
stigende, i tillegg til at det utgj@ en d&ende del av verdiskapingen. Totalt
sett har kapitalavkastningen vag varierende og baser preg av en syklisk
naing. Et indirekte mé& pa mnsomheten kan vae utdeling av utbytte. Her
viser utviklingen at nagngen i st@re og stare grad fokuserer paadele ut
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utbytte, dette til tross for fallende kapitalavkastning i slutten av perioden.
Nagngen viser en positiv endring i soliditet, noe som antyder at den er
posisionert for vekst paslutten av 90-tallet. Totalt sett er det mye som tyder
péat avl mningen av innsatsfaktorer er hgy for den maritime nagngen i Oslo
og Akershus.

Produktivitetsmdet som er brukt i gjennomgangen er gitt ved verdiskaping
per ansatt. Jo mer kapitalintensiv en naang er, jo hgrere vil produktiviteten
vae, derfor maman vae forsiktig med atolke forskjeller i produktivitet
mellom nagnger. Vi har derfor fokusert pautvikling i produktivitet over tid.
Gjenomgangen har avdekket at den maritime nagngen i Oslo og Akershus
totalt sett har hatt en produktivitetsutvikling pacirka 20 prosent i perioden
1995 til 1999, mét ved utvikling i arbeidskraftens produktivitet.

Figur 4-13 oppsummerer gjennomgangen av eksternregnskapene og danner
et oversiktlig bilde for atrekke noen generelle konklusoner om Oslo og
Akershus-regionen som en maritim nagngsklynge. Dersom de ulike
performancekriteriene er oppfylt, det vil si at den maritime nagngen i Oslo
og Akershus gj@ det bra, stdter dette en hypotese om at bedriftene i
regionen er del av en sterk nagngsklynge.

Figur 4-13: Oppsummering av funn fra eksternregnskapsanalyse
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Gjennomgangen av performance-indikatorene viser at utviklingen for den
maritime nagngen i Oslo og Akershus har vaa sterk. Dette tyder paat

bedriftene er del av et meget sterkt nagngsmilj@ Vi vil viderei rapporten se
naamere paviktige aspekter tilknyttet nagngsklynger og den maritime

nangi Oslo og Akershus.
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5 Naringens underliggende verdiskapingsevne

Denne delen av rapporten baserer seg padata fra spareundersdkelsen. Det
var totalt 111 respondenter til underselsen i Oslo og Akershus. Av disse
utgjorde leverandgene den st@ste gruppen med en svarprosent parundt 60
prosent. Rederiene fulgte som nest stoste gruppe, etterfulgt av annen
tjenesteyting og skipskonsulenter. Med én respondent blant verftene er det
liten grunn til dpresentere noen funn fra denne gruppen. Som tidligere nevnt
er det om lag 80 rederier i Oslo og Akershus. At antallet i figur 5-1 er pal56
skyldes blant annet at flere rederier organiserer aktiviteten sin i ulike
selskaper. Derfor kan man regne med at dette tallet er kunstig hgt og at
denne gruppen i realiteten har en svarprosent mellom 45 og 50. Felles del av
sporeskjemaet finnesi Vedlegg 2.

Figur 5-1: Fordeling av respondenter til survey og antall i utvalg
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5.1 Evne til verdiskaping

| dette progiektet har man valgt &fokusere patre ulike elementer som kan
bidra til & forstd nagngens underliggende verdiskapingsevne. Med

verdiskapingsevne mener vi evne til aopprettholde positive resultater basert
pal mnsomhet, vekst i form av ét omsetning og verdiskaping i form av

bedrede resultater og | mnsutbetalinger. De tre elementene vi har valgt ase
pa er hovedsaklig oppgraderingsmekanismer som bidrar til & styrke
selskapenes posison grunnet  samlokalisering. De tre oppgraderings-
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mekanismene er innovasjonspress 0g innovason som et resultat av krevende
kunder og hard konkurranse, komplementaritet gjennom utbud av
innsatsfaktorer og  kunnskapsspredning  gjennom  samarbeide og
kunnskapskoblinger.

5.2 Innovasjon og innovasjonspress

Innovagionspress er en av de sentrale oppgraderingsmekanismene i en
nagngsklynge. Dette bidrar til kontinuerlig vekst og konkurransedyktighet
basert pautvikling av nye produkter og I @ninger. | det fdgende vil vi ga
naamere inn pafunn fra sp@reundersgelsen med det mé aforstahvordan
den maritime na@ng i Oslo og Akershus oppfatter sin egen situasion med
hensyn painnovasjon.

Innovasjonspress oppstd nd leverandwer er utsatt for hard konkurranse og
krevende kunder. Vi har tatt for oss innovasjonspress patre nivar: regionalt,
nasjonalt og internasjonalt.

Paet regionalt nivaoppfatter skipskonsulentene og akt@ene innen annen

tjenesteyting bale konkurransen som hard og kundene som krevende. Dette
fremkommer i figur 5-2. Hypotesen i dette tilfellet vil vase at disse akt@ene
skal vae utsatt for et hgt innovasionspress regionalt. Ikke overraskende
opplever ikke rederiene konkurranseintensiteten som spesielt hg regionalt.
Dette reflekterer rederienes internasjonale fokus. Med hensyn pakrevende
kunder er det derimot dlik at rederiene opplever dem som mer krevende
relativt til konkurranseintensiteten, men generelt sett finner man at rederiene
er underlagt et lavere innovasionspress regionalt. Det samme gjelder for
leverand@ene. Disse gruppene har ogsai stor grad sine kunder utenfor

regionen.
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Figur 5-2: Regionalt innovasjonspress
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Dette fremkommer i figur 5-3. | dette tilfellet opplever rederiene et noe
sterkere, men fortsatt lavt innovagonspress, mens skipskonsulentene
opplever et lavere innovasonspress i forhold til et regionat niva
Leverandgene er underlagt den st@ste endringen og opplever et hgt

innovasionspress.  Spesielt konkurranseintensiteten blir oppfattet som hgy.
For annen tjenesteyting er det ikke noen spesiell endring i forhold til det
regionale nivét. At leverandwene opplever konkurranseintensiteten som
stere nagonalt enn regionalt reflekterer at de viktigste kundene befinner seg
i andre deler av landet.

N vi ser pahvordan akt@gruppene opplever konkurranseintensiteten og de
krevende kundene paet internasionalt nivaer det tydelig at kontakt med
internagonale markeder er en kilde til innovagion i den maritime nagng i
Oslo og Akershus. Dette er vist i figur 5-4. Den st@ste endringen i forhold
til det nasionale og det regionale nivét er at rederiene er underlagt et hgt
innovasionspress. Dette er ikke overraskende pabakgrunn av rederienes
internasjonal e orientering. Generelt sett kan man si at den maritime nagngen
i Oslo og Akershus opplever et sterkere innovasonspress jo stare
geografisk omra@e man tar for seg. Kontakt med internasjonale kunder og
markeder ser dermed ut til avae en viktig kilde til innovasjon i Oslo og
Akershus
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Figur 5-3: Nasjonalt innovasjonspress
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Figur 5-4: Internasjonalt innovasjonspress
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Figur 5-5 viser andel av respondentene som oppgir at de har en bestemt del
av sin omsetning fra produkter/tjenester utviklet de siste tre &ene. Rundt 38
prosent av respondentene oppgir at de har mer enn 25 prosent av sin
omsetning fra nyutviklede produkter. Dette er nesten ngyaktig det samme
som maritime bedrifter oppga palandsbasis i forbindelse med prosjektet " Et
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verdiskapende Norge” i 1999. Andelen er lavere enn innen olje- og
gassnagngen og IKT, men hgere enn §ananangen. Man kan ogsa
merke seg at rederiene og annen tjenesteyting er de to gruppene hvor flest
oppgir &ha mer enn 75 prosent av sin omsetning fra nyutviklede produkter.
For rederiene kan man forstadette som at rundt 15 prosent av rederiene som
deltok i undersdkelsen oppgir at mer enn 75 prosent av omsetningen knytter
seg til nye transporttjenester, for eksempel basert panye skip. Tilsvarende
kan man for annen tjenesteyting forstadet som at over 20 prosent av
respondentene oppgir at mer enn 75 prosent av sin omsetning tilknyttet nye
produkter, som for eksempel rapporter, konsulenttjenester eller
meglertjenester i forbindelse med skipsmegling. Man maaltsatolke datagne
med forsiktighet, da de ulike respondentene har ulike produkter/tjenester og
sdedes vil forstaspasmaet paforskjellige maer.

Figur 5-5: Andel omsetning for produkter utviklet siste tre dr
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| sammenheng med andel av respondentene som oppgir at en viss del av
omsetningen svarer seg fra nyutviklede produkter/tjenester er det interessant
ase pahvilke kostnader de ulike akt@gruppene har i forbindelse med

innovasjon. Figurene 5-6 til 5-9 viser relative verdier og hver respondent har
oppgitt om innovasjonskostnadene enten er null, smaeller vesentlige. For
denne undersdel sen er det mest interessant &rekke frem de aktivitetene der
akt@gruppene oppgir at de har vesentlige innovasjonskostnader.
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Figur 5-6: Innovasjonskostnader for rederier
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For rederiene utgj @ den mest vesentlige innovasjonskostnaden investeringer
I maskiner og utstyr, noe som fremkommer av figur 5-6. Man kan tolke dette
som at rederienes stoste kostnad knytter seg til nykontraheringer og
reparasjoner/vedlikehold av eksisterende skip. Deretter fdger innovasjons-
kostnader knyttet til kommersiaisering av nyutviklede produkter, nemlig
markedsintroduksion. Rederiene oppgir videre at ogsa kompetanseheving
utgj @ en vesentlig innovasjonskostnad.

Ogsafor skipskonsulentene utgj@ investeringer i maskiner og utstyr den
mest vesentlige innovasjonskostnaden. Figur 5-7 viser at forsknings- og
utviklingskostnader utgj @ den nest hgeste innovasjonskostnaden. Dette er
noe som std i kontrast til hva de andre akt @gruppene oppgir, og indikerer at
bedriftene i stor grad betrakter FoU som en viktig kilde til nye produkter.
Muligens kan man ogsasi at denne gruppen er mer forskningsintensiv enn
de andre. Kompetanseheving og markedsintroduksjon utgj @ ogsaomr &@er

hvor det satses.
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Figur 5-7: Innovasjonskostnader for skipskonsulenter
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For leverandgene e kompetanseheving den mest vesentlige
innovagonskostnaden. Dette fremkommer av figur 5-8. Til forskjell fra
rederiene og skipskonsulentene, kommer investeringer i maskiner og utstyr
som nummer to. At kompetanseheving utgj@ den staste

innovasjonskostnaden kan sannsynligvis forklares ut fra at det er mangel pa
hgt utdannet arbeidskraft i brangen, og at det derfor mafokuseres paa

videreutdanne de ansatte for &kunne hevde seg i konkurransen.

Annen tjenesteyting har, som leverandgene, st@st innovasjonskostnader
tilknyttet kompetanseheving, fulgt av markedsintroduksjon og investeringer i
maskiner og utstyr. Dette visesi figur 5-9. Dette kan forklares ut fra at annen
tjenesteyting i stor grad er avhengig av et hgrt kunnskapsnivafor alykkes i
konkurranse der renommé er viktig. Sdedes er det heller ikke overraskende
at markedsintroduksion utgj @ et satsingsomr &@le.
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Figur 5-8: Innovasjonskostnader for leverandorer
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Figur 5-9: Innovasjonskostnader for annen tjenesteyting
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| figur 5-10 har vi lagt sammen andelene av respondentene som oppga at de
hadde vesentlige innovasjonskostnader. En verdi pal i diagrammet betyr at
25 prosent av respondentene har oppgitt dette som en vesentlig innovasjons-
kostnad. Ut fra figuren er det tydelig at investeringer i maskiner og utstyr
utgj @ den innovasjonskostnaden flest oppgir som vesentlig. Spesielt er det
rederiene og skipskonsulentene som bidrar til dette. Akt@gruppene har
noenlunde like andeler for den nest hgreste innovasjonskostnaden, nemlig
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kompetanseheving. At kompetanseheving utgj@ en  vesentlig
innovasjonskostnad for over 25 prosent av bedriftene tyder paat dette er et
viktig satsingsomréle. For markedsintrodukson er det spesielt
leverandwene og rederiene som bidrar til hgre verdier. Dette kan ha
sammenheng med at de er internasionalt orienterte, fremfor regionalt, og
kommersialisering av produkter/tjenester er nalvendigvis dyrere jo stare
marked man retter seg mot.

Figur 5-10: Akkumulerte vesentlige innovasjonskostnader

Akkumulerte vesentlige innovasjonskostnader per gruppe

Andre kostnader

Markedsintroduksjon

- l ' X @ Rederier

W Skipskonsulenter

Kompetanseheving

. O Leverandgrer
Produktdesign

OAnnen tienesteyting

Inv. mask/utst

FoU

Hvem de ulike akt @gruppene samarbeider med om innovasjon, og pahvilket
nivade samarbeider er ogsainteressant fordi det ikke bare sier noe om
koblingene mellom gruppene i nagngen, men ogsanoe om den generelle
dynamikken i utviklingen av nye produkter/tjenester. | dette studiet har vi
sett pahvilke aktwer de ulike akt@gruppene samarbeider med na det
gielder innovagion. | figurene 5-11 til 5-13 er samme skala benyttet dik at
figurene kan sammenlignes direkte. Spesielt er det interessant amerke seg
hvordan verdiene endrer seg fra ett geografisk nivatil neste. Verdien 1
indikerer nok en gang at 25 prosent av respondentene har oppgitt at de
samarbeider med andre om innovasjon. Stolpene i diagrammene gir ogsaet
visuelt inntrykk av hvilke grupper (kunder, leverandwer, konkurrenter eller
Fou-institusjoner) man samarbeider med.

Pa&et regionalt nivaser man at annen tjenesteyting oppgir at de samarbeider
mer med andre grupper med hensyn til innovasjon, enn de andre. Spesielt
blir kunder og leverandwer trukket frem som vanlige samarbeidspartnere.
Talene sammenfaller i stor grad med dataene vi fikk for regionalt
innovasjonspress, og antyder at respondentene innen annen tjenesteyting i
stare grad enn de andre akt@gruppene er aktive i sine lokae
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nagngsomgivelser. Skipskonsulentene samarbeider noe péet regionalt niva
med hensyn til innovasjon, og da spesielt med kundene. Leverand@ene og
rederiene samarbeider lite med andre grupper regionalt na det gjelder
innovasjon.

Figur 5-11: Regionalt samarbeide om innovasjon

Akkumulerte verdier for regionalt samarbeide om innovasjon

Annen tjenesteyting

Leverandgrer @ Kunder

W Leverandagrer
O Konkurrenter

Skipskonsulenter O FoU-institusjoner

Rederier

Hvis vi tar for oss tilsvarende data med et nagonalt fokus i figur 5-12, blir
bildet i stor grad forandret. Naer det skipskonsulentene og leverandgene
som oppgir at de har mest samarbeid om innovasion. Skipskonsulentene
samarbeider mye med leverandwer, konkurrenter og FoU-institus oner
nasonat, mens leverandgene samarbeider mest med kundene og
leverand@wene. Annen tjenesteyting har lignende samarbeide nasjonalt som
regionalt. Rederiene oppgir ogséfor det nasjonale nivaat de samarbeider lite
med andre om innovasjon. Disse dataene sammenfaller i stor grad med det vi
fant om produktmarkedskoblingene i regionen og understreker at hvem man
samhandler med har en sammenheng med hvordan bedrifter innoverer.
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Figur 5-12: Nasjonalt samarbeid om innovasjon

Akkumulerte verdier for nasjonalt samarbeide om innovasjon

Annen tjenesteyting

Leverandarer @ Kunder

W Leverandgrer
' O Konkurrenter

Skipskonsulenter O FoU-institusjoner

Rederier

Skipskonsulenter er den akt@gruppen som har hgrest grad av samarbeid om
innovasjon paet internasionalt nival dette tilfellet kan man merke seg at de
samarbeider mindre med FoU-ingtitusjoner i forhold til det nasonale niva
og mer med kundene. Internasionalt samarbeide fremkommer av figur 5-13.
For rederiene er det tydelig at samarbeide om innovasjon forega paet inter-
nasionalt nival denne sammenheng er det spesielt kunder og leverandwer
de samarbeider med, men de oppgir ogsahgere andeler for samarbeide med
konkurrenter og FoU-ingtitusoner enn de gjorde padet regionale eller
nasonale niva Annen tjenesteyting samarbeider en del med kunder og
leverand@er ogséinternasjonalt.

Hvem man samarbeider med er viktig fordi det sier noe om kilder til
innovason. For Odo og Akershus kan man trekke den konklusionen at
akt@gruppene generelt sett samarbeider mer med andre akt@er om
innovasion paet nagonalt og internasionalt niva sammenlignet med et
regionalt niva Dette tyder paat regionen er del av en nasonal maritim
klynge som i stor grad er internasjonalt rettet og at innovasjoner oppsté i
kontakt med andre akt@er nagonalt og internasjonalt.

85



Figur 5-13: Internasjonalt samarbeid om innovasjon
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5.3 Innsatsfaktorer og komplementaritet

Det er viktig for nagngsutvikling at bedriftene har god tilgang pa
innsatsfaktorer av hg kvalitet, som arbeidskraft, kapital og infrastruktur. |

de f égende avsnittene ser vi pahvordan den maritime nagngen i Oslo og

Akershus mener tilgangen pa og viktigheten av ulike innsatsfaktorer er. Til
slutt presenterer vi en oversikt over hvordan kvaliteten pade samme
innsatsfaktorene blir oppfattet &v ae.

Ufagl aa arbeidskraft omfatter personer uten fagbrev som gjerne kan komme
rett fra videreg@nde utdannelse eller grunnskolen. | Oslo og Akershus er det
ingen av respondentene som oppgir a denne yrkesgruppen utgj@ noen
spesielt viktig innsatsfaktor samtidig som de generdlt sett oppfatter tilgangen

som god. Dette fremkommer av figur 5-14.
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Figur 5-14: Viktighet av og tilgang pad ufagleert arbeidskraft

Viktighet av og tilgang paufaglaet arbeidskraft
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For faglag arbeidskraft er bildet noe annerledes. Man kan merke seg at
leverandwene ikke oppfatter tilgangen pafagl at arbeidskraft som spesielt
god, mens den samtidig blir trukket frem som en viktig innsatsfaktor. Dette

fremkommer av figur 5-15.

Figur 5-15: Viktighet av og tilgang pd fagleert arbeidskraft

Viktighet av og tilgang pafaglaet arbeidskraft
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Skipskonsulentene er den av aktegruppene som mener at faglad
arbeidskraft ikke er spesielt viktig. Dette har nok sammenheng med
begrenset behov og oppfattelsen av at tilgangen er god.

For hgrt utdannet arbeidskraft anser alle akt@gruppene dette som en viktig
innsatsfaktor. Man er i midlertidig ikke sdenige i at tilgangen er god nok.
Dette fremkommer av figur 5-16. Det er tydelig at nagngen i Oslo og
Akershus st overfor en utfordring med hensyn til dette. Spesielt oppfatter
leverand@ene tilgangen som dalig. Dersom ikke tilgangen bedres kan dette
gaut over bedriftenes konkurranseevne fremtidige verdiskaping.

Figur 5-16: Viktighet av og tilgang pd hoyt utdannet arbeidskraft

Viktighet av og tilgang pahgyt utdannet arbeidskraft
Skipskonsulenter+ ' '
Rederier ' O Andel ganske
‘ ‘ god/god tilgang
mAndel ganske
' viktig/vktig
Annen tjer ,"ﬁg+ '
Leverandgrer L ' '
f T T T T T
0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

| figur 5-17 fremkommer det at det er leverand@ene som mener tilgang pa
vare- og tjenesteleverandwer av hg kvalitet er viktigst. Samtidig, og i likhet

med alle de andre gruppene, oppfatter de tilgangen som god. Det tyder paat
et komplett utbud av varer og tjenester er tilgjengelig for regionens bedrifter.
Det betyr nalvendigvis ikke at tilbyderne er lokalisert i regionen, men at de
er representert.
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Figur 5-17: Viktighet av og tilgang pd vare- og tjenesteleveranser

Viktighet av og tilgang pavare- og tjenesteleveranser
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Hard infrastruktur omfatter veier, transport, kommunikason og lignende.
Generelt sett blir tilgangen padisse innsatsfaktorene betraktet som god i

Odlo og Akershus. Annen tjenesteyting oppgir dette som en viktig
innsatsfaktor, mens den blir sett pAsom mindre viktig av for eksempel
rederiene, noe som fremkommer av figur 5-18.

Figur 5-18: Viktighet av og tilgang pa hard infrastruktur

Viktighet av og tilgang pahard infrastruktur

Annen tjenesteyting
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Myk infrastruktur omfatter tilbud av skoler, bomiljg fritidstilbud og
lignende faktorer. Det generelle inntrykket ut frafigur 5-19 er at tilgangen er
god for disse innsatsfaktorene i nagngen. Noe som kanskje er litt
oppsiktsvekkende er at myk infrastruktur i mindre grad blir oppgitt som
spesielt viktig. At tilgangen er god kan forklare noe av dette, men man skulle
anta at det var viktig med dike tilbud for atiltrekke seg kompetent
arbeidskraft.

Figur 5-19: Viktighet av og tilgang pd myk infrastruktur

Viktighet av og tilgang pamyk infrastruktur

Rederier
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Den siste innsatsfaktoren vi har tatt for oss i studiet er kapital. Som det
fremkommer i figur 5-20 blir tilgangen pakapital i Oslo og Akershus
generelt sett ansett for dvae god. At skipskonsulentene ikke ser pakapital
som noen viktig innsatsfaktor kan ha sammenheng med at deres
hovedaktivitet ikke er spesielt kapitalkrevende. Det er i hovedsak
menneskelig kapital man trenger.
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Figur 5-20: Viktighet av og tilgang pd kapital

Viktighet av og tilgang pakapital
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Det siste aspektet ved innsatsfaktorer vi har tatt for oss er kvaliteten pade
ulike faktorene. En verdi pa25 i figur 5-21 betyr at det vektede
gjennomsnittet av respondentene oppfatter kvaliteten pa den enkelte
innsatsfaktor god. Spesielt blir kvaliteten av kapital (med kompetanse og
nettverk) og hgrt utdannet arbeidskraft trukket frem som hg. Kvaliteten pa
de andre faktorene, med unntak av ufagl a¢ arbeidskraft, blir ogsdoppgitt a
vae god.

Figur 5-21: Kvalitet pd innsatsfaktorer

Kvalitet painnsatsfaktorer (vektet snitt, 2,5: ganske hgy/hgy kvalitet)

Myk infrastruktur
Hard infrastruktur

Vare- og tjenesteleverandgrer

Kapital 7[ J X
Hoyt utdannet arbeidskraft 7[ ) X
Fagleert arbeidskraft |
Ufagleert arbeidskraft X ii
115 25 315
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5.4 Samarbeid, koblinger og kunnskapsspredning

Samarbeid med andre om utviklingen av nye produkter og tjenester utgj @
ikke den eneste formen for kobling mellom akt@ene i nagngen. Samarbeid
skjer ogsdi stgre eller mindre grad innen omraler som for eksempel

innkj g, rammebetingelser og FoU. | de f édgende avsnittene vil vi se pagrad

av samarbeid padisse omrdlene, samt retning pakoblingene i Oso og

Akershus-regionen.

5.5 Kunnskapskoblinger

Generelt sett kan man anta at det vil oppstaen kunnskapsutveksling mellom
bedrifter som har mye kontakt. For den maritime nagngen i Oslo og
Akershus har vi bedt respondentene oppgi den oppfattede styrke paderes
relagon til de andre akt@gruppene. Ved ata hensyn til et vektet snitt av de
sterkeste relasjonene som ble oppgitt kom vi frem til at rederiene har en
svad sentral rollei Oslo og Akershus. Dette fremkommer av figur 5-22.

Figur 5-22: Styrke pd relasjoner mellom ulike aktorgrupper

Leverandgrer

-Utstyrsprodusenter
-FoU-aktgrer

-Utdanningsinstitusjoner
-Tele/IT selskaper Verft
-Skipsverft
‘3'02 -Offshoreverft
Rederier

Skipskonsulenter » ~“Rederier @ §

tjenesteyting

-Finansiering og forsikring|f
-Skipsmegling

Alle verdier over 2,5 er tatt med og en verdi pa2,5 betyr at gjennomsnittet
av respondentene mener det er gode relasioner. En verdi over 3 betyr at det
er sterke relagjoner. Spesielt sterk er koblingen mellom rederiene og annen
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tjenesteyting. Koblingene rederiene imellom og mellom rederiene og
leverandwene ble ogsafunnet til dvae sterke.

Figur 5-23 viser aktivitetene selskapene i akt@gruppene samarbeider med
andre selskaper om paet regionalt niva Tilsvarende som for tidligere figurer
av denne typen, betyr en verdi pal at 25 prosent av respondentene oppgir a
ha samarbeide om den aktuelle aktivitet. Padet regionale nivaer det
kompetanseheving og FoU som blir fremhevet som sentrale. For disse
aktivitetene er det spesielt skipskonsulentene og annen tjenesteyting som
utgj @ hovedandelen. Annen tjenesteyting har generelt sett st@re grad av
samarbeide om de ulike aktivitetene regionalt enn de andre akt@ene.

Figur 5-23: Andeler som oppgir regionalt samarbeide om aktiviteter

Akkumulerte andeler for regionalt samarbeide om:

Innkjep
Distribusjon

Markedsfaring
m Rederier

Rammebetingelser m Skipskonsulenter
[ Leverandgrer

Kompetanseheving X OAnnen tienesteyting

Standardisering

FoU X

Det kommer her klart frem at akt@gruppene samarbeider mer med andre
selskaper pa et nasonat enn pa et regionat plan. Igjen blir
kompetanseheving og FoU oppgitt som aktiviteter man samarbeider mye
om, men rammebetingelser blir ogsa trukket frem som et vesentlig
samarbeidsomr @le. Rederiene oppgir i mindre grad at de samarbeider med
andre om de ulike aktivitetene pa et nasonat niva enn de andre
aktogruppene. Dette fremkommer av figur 5-24.
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Figur 5-24: Andeler som oppgir nasjonalt samarbeide om aktiviteter
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Hvis vi ser pafigur 5-25, og samarbeide med andre selskap internasjonalt,
f& vi et annerledes bilde enn vi fikk regionalt og nasionalt. Igjen er
kompetanseheving den aktiviteten man samarbeider mest om, men nablir
markedsf @ing og innkj g trukket frem som nye viktige samarbeidsomr &er.

Figur 5-25: Andeler som oppgir internasjonalt samarbeide om aktiviteter
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Rederiene samarbeider vesentlig mer internasjonalt sammenlignet med hva
de gjorde pade andre to geografiske niv@ne. Dette sammenfaller med
tidligere observasioner og deres internagonae orientering. Det er ogsa
interessant amerke seg at annen tjenesteyting i veldig stor grad samarbeider
med selskap internasjonalt om kompetanseheving.
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5.6 Neringens underliggende verdiskapingsevne

| dette studiet har vi undersgt viktige faktorer som henger nag sammen
med nagngers underliggende verdiskapingsevne. Disse faktorene forventes
a bidra til selvforsterkende vekst i nadnger gjennom tre
oppgraderingsmekanismer: 1) innovasjonspress, 2) komplementaritet og 3)
kunnskapsspredning. Vi vil her kort oppsummere innsikten fra kartleggingen
av oppgraderingsmekanismene. Figur 5-26 gir en grafisk fremstilling av
funn.

1) Innovasjonspress og innovasjon er en sentral oppgraderingsmekanisme. |
nagngsklynger vil bedrifter oppleve et innovasonspress fordi krevende
kunder etterspo stadig mer sofistikerte produkter og tjenester, og fordi
leverand@ene makjempe hardere om kundenes gunst. Et av premissene for
en nangsklynge er at den bestd av samlokaliserte bedrifter. Ut fra
analysene av surveyundersdelsen kom det frem at leverandgene og
rederiene ikke opplevde kundene som like krevende og konkurransen som
like hard paet regionat nivai forhold til skipskonsulentene og annen
tjenesteyting. Videre kom det frem at man oppfattet konkurransen som
hardere og kundene som mer krevende paet nasionalt niva Det sterkeste
innovasj onspresset oppleves paet internasionalt nivaEn tolkning av dette er
a man ikke har en komplett regional nagngsklynge med tilstrekkelig
konkurranse og krevende kunder i Oslo og Akershus-regionen. Pa et
nasionalt nivaer situasionen annerledes. Padette niv&t er naéngen i Oslo
og Akershus en viktig del av det totale bildet. En mulig tolkning av funnene
er at Oslo-omr d@let er nervesentralen i den nasjonale nagngsklyngen, men at
omrdlet i seg selv ikke representerer noen selvstendig klynge.

| progiektet har vi ogsastudert innovasjonskraften mer direkte, gjennom a
mée hvor stor andel av selskapenes inntekter som stammer fra nyutviklede
produkter. Dessuten har vi mdt hvor store investeringer selskapene legger i

innovagjonsaktiviteter. Vi fant a nadngen hadde hge andeler av

omsetningen fra nyutviklede produkter ssmmenlignet med andre nagnger i

Norge. Videre fant vi a investeringer i maskiner og utstyr,
kompetanseheving og markedsintroduksion utgjorde de mest vesentlige
innovasj onskostnadene.

N& det gjelder samarbeid om utvikling av nye produkter og tjenester er
situagonen ulik for akt@ene i Oslo og Akershus. Tjenesteytere og
skipskonsulenter har klart hgyere grad av regionat samarbeide enn rederier
og leverandwer. Leverand@ene har mer nasonalt rettet samarbeid, mens
rederiene er de mest internasjonale na det gjelder samarbeid om innovasjon.
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2) Den andre oppgraderingsmekanismen vi har tatt for oss er
komplementaritet i nagngen. Denne mekanismen d&er verdiskapingen i
nagngen ved aforbedre selskapenes effektivitet og dermed gj @e nagngen
mer attraktiv aetablere seg i. Enkelte varer og tjenester vil ikke bli tilbudt
med mindre det er kritisk masse for etterspgselen av dike produkter og
tjenester. Her ligger det selvforsterkende elementet: er faist den kritiske
massen néld, er sannsynligheten stor for at stadig nye innsatsfaktorer blir
| mnsomme &tilby.

De ulike innsatsfaktorene som ble undersdt i progektet er ufagl a, fagl ad
og hgrt utdannet arbeidskraft, vare- og tjenesteleveranser, kapital og hard og
myk infrastruktur. Generelt sett ble innsatsfaktorene oppfattet som viktige
for de ulike akt@gruppene, men i enkelte tilfeller ansaman ikke tilgangen
som god nok. Spesielt gjaldt dette tilgangen pahgrt utdannet arbeidskraft.
Utover denne relativt kritiske innsatsfaktoren var det klart at man i Oslo og
Akershus-regionen har god tilgang pavare- og tjenesteleveranser, kapital og
infrastruktur. Det b@ ogsatrekkes frem at kvaliteten painnsatsfaktorene,
med unntak av ufagl a¢ arbeidskraft, ble regnet som god, og kapital og hgrt
utdannet arbeidskraft var de to innsatsfaktorene som kom klart best ut med
hensyn til dette.

3) Den siste oppgraderingsmekanismen vi har tatt for oss i studiet er
kunnskapsspredning. Kunnskapsspredning skjer giennom kommunikasgjon i
formelle og uformelle kanaler. Dette f wer til en oppgradering i klynger fordi
ny kunnskap og nye ideer f& grobunn i komplementase kunnskapsmilj @r.

Vi har fors&t & made bdle formelle og uformelle koblinger.

Produktmarkedskaoblinger (Kjger-selger relasjoner) og joint ventures er
eksempler paformelle koblinger. Uformelle koblinger er vanskelige amée,

men bedriftsledernes subjektive vurderinger av styrken parelagonene til
ulike virksomhetstyper burde gi en rimelig indikagon. For en sterk
nagngsklynge kan man forvente &finne mange koblinger mellom akt@ene

og rask informagionsspredning pagrunn av samlokalisering. Vi fant at det
var sterke koblinger i naéngen. Spesielt kan man trekke frem koblingene
mellom rederiene og annen tjenesteyting og koblingene rederiene i mellom.
Videre ser vi at det er vesentlig mer formalisert samarbeid nasonalt og
internasionalt mellom akt@ene i forhold til samarbeide paet regionalt niva
Igjen er det skipskonsulenter og tjenesteytere som oppgir sterkeste koblinger
paet regionat niva mens leverandger og rederier har sterkere koblinger

nasionalt og internagonat. Regionat var det spesielt samarbeide om
kompetanseheving og FoU som ble fremhevet som betydningsfulle, men
verdiene var ogsaher lavere enn tilsvarende tall nasjonalt og internasjonalt.
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Figur 5-26: Sammendrag av funn om oppgraderingsmekanismer

Regionalt Nasjonalt Internasjonalt

i i i
Innovasjonspress | i i g - leverandaer / rederier

Omsetning nye produkter - andelen ligger godt over snitt for norsk nagingsliv

Samarbeide — innovasjon g - leverandaer / rederier

Innsatsfaktorer: - Viktighet |

- de viktigste er inkludert, ufaglagt arbeidskraft mindre viktig
- Tilgang ! - etterspa bedre tilgang pahg/t utdannet arbeidskraft

- Kvalitet - spesielt kapital og hgt utdannet arbeidskraft er bra
Styrke - koblinger - generelt sett sterke koblinger med rederiene i sentrum
Samarbeide : . . . - lite drivkraft for regionalt fokus

Figur 5-26 gir en kort oppsummering av funnene fra surveyundersdel sen.
Logikken er lignende den presentert for figur 4-13.

Den maritime nagngen i Oslo og Akershus er stor og betydningsfull.
Likevel utgj@ nagngen i regionen ikke noen komplett klynge. Data pa
kunnskapskoblinger og samarbeid viser at de ulike aktwene har klart
forskjellig geografisk fokus. Tjenesteytere og skipskonsulenter oppgir
relativt sterke koblinger og samarbeid med andre akt@er i regionen. Dette
virker naturlig siden akt@ene betjener store kunder lokalisert i Oslo og
Akershus. Leverand@ene er pasin side en del av den nasonale maritime
industrien. De har fasterke koblinger og leveranser i regionen. Flere av
leverand@sel skapene lokalisert i Oslo har mye av sin aktivitet spredt langs
hele kysten. Rederiene har et klart internasjonalt fokus. De fleste skip eid av
Odlorederier opererer i internagonae farvann, og det er dermed naturlig at
rederiene oppgir sterkere tilknytning til internasjonale akt@er enn regionale
0g nasjonale.
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6 Oppsummering, konklusjoner og utfordringer

Formaet med studiet har vagt ata for seg den maritime nagéng i Oslo og
Akershus for lettere aforstadens betydning i nasional sasmmenheng. Studiet
inngd i et landsdekkende studie som blant annet tar for seg forskjeller
mellom de ulike regionene og funn er presentert i ni ulike regionae
rapporter, samt en sentral rapport. Alle rapportene har hatt varierende fokus
nd det gjelder teori og metode, men datakilder som regnskapsdatabasen og
spareundersgel sen har vad fellesfor alle.

For Oslo og Akershus har man spesielt lagt vekt patre omraer for
kartlegging i forbindelse med den maritime nagng. For det faste har studiet
tatt for seg status og utvikling til den maritime naéng i regionen ved ase pa
regnskapsbaserte m& som verdiskaping, omsetning, |@n, |@nsomhet,

produktivitet og soliditet. Grunnen til at man har tatt for seg disse méene er
a man ut fra teori om nagngsklynger kan forvente at samlokaliserte
bedrifter innen samme eller relaterte nagnger vil gj @e det bedre enn andre
bedrifter basert padisse méene. Det andre omr @et studiet har tatt for seg er

produktmarkedskoblinger mellom akt@ene i regionen. Vi har tatt for oss
disse for akunne si noe om aktwenes formelle samhandling. Til slutt har
studiet tatt for seg noen sentrale oppgraderingsmekanismer Som
innovasjonspress, komplementaritet og kunnskapskoblinger for a e
forst&lsen av nagngens underliggende evne til verdiskaping. | denne
sammenheng er det verdt apdpeke at studiet ikke utgj@ et komplett

klyngestudium. Vi har lagt vekt pa viktige sider ved bedrifters
samlokalisering knyttet til vekst, utvikling og innovasion. | en slik kontekst
vil det alltid vae elementer analysene og datamaterialet ikke favner om og
som enkelte kan fde mangler. Eksempler padette kan vae mer inng&nde

beskrivelser av myndighetenes rolle i nagngen, giennomgang av relaterte
nanger som offshore og fiske, €ller anayser tilknyttet nagngens
internasjonale posisjon, for anevne noen. | det f dgende vil vi oppsummere
de mest sentrale funnene fra studiet.

Maritim nagng sté i en sastilling i norsk nagngsliv fordi den opererer i et
globalt marked og fordi den eksisterer i Norge av kompetansemessige
disaker. | norsk sammenheng utgj @ den maritime naéng ni prosent av all
verdiskaping. Oslo og Akershus er den st@ste regionen i landet med 28
prosent av al omsetning innenfor maritim aktivitet. Den geografiske
spesialiseringen mellom regionene i Norge har &t og Oslo og Akershus blir
mer spesialisert rundt skipsfart og profegonell tjenesteyting.
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Den maritime nadngen i Odo og Akershus er dominert av rederier,
leverand@er og sentrale akt@er innen annen tjenesteyting. Man kan pa
mange mder S at regionen utgj @ et nasjonalt nervesenter for den maritime
nangen og man finner sentrale kunnskapsmilj@r innen shipping,
skipsmegling, assuranse, finansiering, § @ett, klassifisering og IKT her.
Ogsésentrale elementer som bransjeorganisasjoner, Oslo B @s og hovedsetet
til myndighetene finnes her, sadet er liten tvil om at regionen utgj @ et fokus
for aktiviteten i nagngen.

Med hensyn til status og utvikling i perioden 1988 til 1999 er det tydelig at
den maritime naangen i Oslo og Akershus generelt sett gj@ det bra. Med
unntak av skipskonsulentene har akt@gruppene i nagngen &t sin betydning

i forhold til norsk nagngdliv, og samlet sett har nagngen god | sinsevne og
avkastning. Nadngen viser ogsa en klar bedring i soliditet og
produktiviteten er hgrere enn for gjennomsnittet av norsk nagngsliv.

Basert paproduktmarkedskoblinger har det kommet frem noen interessante
aspekter som knytter seg til den formelle regionale nagéngsdynamikken. Pa
tross av a Oslo og Akershus utgj@ nervesentralen i det norske maritime
miljg og har et bredt spekter av produkt- og tjenesteleverandwer, tyder
dataene paat det er lite formell samhandel mellom bedrifter i de ulike
aktagruppene. Leverand@ene i regionen har lite samhandel med andre
aktagrupper og stestedelen av aktiviteten er rettet mot verft og maritime
kunder ellersi Norge, inkludert rederier, samt verft i utlandet. | tillegg blir
rederiene og verftene oppgitt som de viktigste kildene til nye kontrakter. At
det ikke er noen verft representert i regionen kan bidra til aforklare noe av
dette, men en annen viktig d&sak er at rederiene i regionen ikke kontraherer
skip nagonalt fordi de er for store til akunne bygges ved norske verft.
Generelt sett er inntrykket at rederiene i regionen danner grunnlag for norske
leveranser til utlandet gjennom bestillinger av skip fra utenlandske verft. En
gruppe som skiller seg ut, og som har st@re grad av formell samhandel i
regionen, er annen tjenesteyting. Respondentene i denne gruppen oppgir dha
like stor grad av samhandel med bedrifter i regionen, som med bedrifter
ellers i Norge. Samtidig blir det oppgitt at den klart steste andelen av
omsetningen svarer seg fra utlandet, sadet er tydelig at denne delen av
nangen er internasonalt orientert palinje med rederiene. Totalt sett kan
man si at det er f dog svake produktmarkedskoblinger mellom akt@gruppene
i regionen, noe som understreker at nagngen f@st og fremst er nasionalt og
internagonalt orientert.

Den underliggende evnen til verdiskaping for den maritime nadngen i

regionen baer preg av a naingen fast og fremst er nasonalt og
internasionalt rettet. Dette forklares ut fra at det blir p&ist lite regiona
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dynamikk med hensyn til oppgraderingsmekanismene. Naingen opplever
lite innovasionspress regionat, aktwene samarbeider lite om innovason
regionalt og de samarbeider ogsalite regionalt om autvikle innsatsfaktorer
som inngd i den normale forretningsvirksomheten. For det nasonae og
internasionale niv& er det imidlertid slik at naéngen opplever et hgt
innovasjonspress og akt@ene samarbeider i mye stgre grad med hverandre.
Andre elementer som si@ noe om natngens underliggende
verdiskapingsevne viser seg ategne et positivt bilde av nagngen. Andelen
av omsetning som kommer fra nyutviklede produkter ligger over nivane for
norsk nagngsliv og koblingene mellom de ulike akt@gruppene er sterke.
Det er rederiene som danner fokuset for koblingene mellom akt@gruppene,
og spesielt koblingene mellom annen tjenesteyting og rederiene er sterke.
Koblingene rederiene imellom er ogsa sterke. Med hensyn til
komplementaritet i nagngen er det kommet ytterligere bekreftelse paat den
maritime nagngen st& overfor et arbeidskraftproblem. Tilgangen pakapital
0g tjeneste- og produktleveranser er god i Oslo og Akershus og kvaliteten er
hg, men det er dalig tilgang pabdle fagl a¢ og hgrt utdannet arbeidskraft.
Samtidig er man av den oppfatning at kvaliteten paarbeidskraften er god, sa
det er tydelig at man i utdanningssammenheng st& foran en utfordring med a
e antallet ferdigutdannede uten at det g& pabekostning av kvaliteten.

Pabakgrunn av gjennomgangen av status og utvikling, produktmarkeds-
koblinger og oppgraderingsmekanismer kan det trekkes noen hoved-
konklusjoner ang&nde den maritime nagngen i Oslo og Akershus. Disse er
som f diger:

Den maritime naangen i Oslo og Akershus utgj @ et hovedfokus for

rederiene og tjenesteyting i Norge. Man kan pamange maer s at
regionen utgj @ nervesenteret i den norske maritime nagngen.

Basert paomsetning er Oslo og Akershus den stgste maritime
regionen i Norge. Basert paverdiskaping er regionen den neste
stgste

Den maritime klyngen utgj@ ikke noen komplett regional klynge da
skipskonsulenter i mindre grad er representert og regionen ikke
inneholder akt@er innen verftsindustrien. | tillegg viser produkt-
markeds- og kunnskapskoblingene at samhandelen regionalt er
begrenset.

Produktmarkedskablingene viser at annen tjenesteyting har det
sterkeste regionale fokuset av akt@gruppene.

Basert pal mnsomhet, produktivitet og soliditet kan nagngen vise

til en god utvikling og bedriftene har samtidig opplevd sterk vekst i
omsetning og verdiskaping.
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Regionens internasionale orientering kommer til uttrykk ogsa
gjennom innovasjonspresset som viser seg avae lavt paet regionalt
nivasammenlignet med et nasjonalt og internasjonat niva
For komplementaritet i nagngen er det tydelig at enkelte deler av
nagngen opplever mangel pahgt utdannet arbeidskraft. | dybde-
intervjuer har i tillegg rederier bemerket at dette er et problem som
kan tiltai styrke pamellomlang sikt hvis ikke rekruttering nedenfra
styrkes. Ellers kan man konkluderer med det at er tilstrekkelig
kapital i nagngen og gode infrastrukturelle vilk a.
| regionen er det spesielt koblingene rederiene imellom og mellom
rederiene og annen tjenesteyting som er sterke, noe som tyder paat
mye av kunnskapsutvekslingen g& gjennom disse kanaene.
Rederiene er helt klart i sentrum for kunnskapsutvekslingen.
For samarbeide om ulike strategiske aktiviteter, som for eksempel
FoU og kompetanseheving, er det tydelig at dette f @st og fremst har
et nagionalt og internasjonalt fokus. Det er altsdlite drivkraft for et
regionalt fokus om &forbedre bedriftenes forretningsvilk a.
Utenlandske maritime aktwer er i mindre grad representert i
regionen, noe som i stor grad kan skyldes at det er vanskelig afa
innpass i de uformelle nettverkene i nagngen
F@ vi presenterer noen anbefalinger for nagngen pabakgrunn av den
tidligere gjennomgangen vil vi presentere noen funn av hva de to mest
sentrale  akt@gruppene i naingen selv  oppfatter som  viktige
nagngspolitiske utfordringer. | sp@reundersgelsen ble respondentene i et
Pent spesma spurt om aoppgi viktigste nagngspolitiske tiltak for astyrke
sin bedrifts konkurransedyktighet. For de to st@ste gruppene, rederier og
leverandwer har vi fremstilt svarenei figur 6-1 og 6-2.

Av respondentene fra leverandgindustrien var det flest som svarte at bedre
skatte og avgiftshetingelser var viktigste punkt. Rundt 36 prosent oppga
dette som viktig. Enkelte trakk spesielt frem investeringsavgiften som et
viktig punkt. Nesten 24 prosent trekker frem stabilitet i rammebetingel ser,
giennom forutsigbare skatter, avgifter og regelverk som viktig. Tolv prosent
msker bedre tilgjengelighet av arbeidskraft, utdanning og infrastruktur.
Samme andel er opptatt av tiltak for dbevare og styrke bygging av skip i
Norge. Noen fare trekker frem eksportbetingelser som viktige
satsingsomr d@ler (gjennom stdte til eksportfremst g).
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Figur 6-1: Leverandorer: oppgitte nceringspolitiske utfordringer

Bedre skatte og avgiftsbetingelser

Annet Stabile rammebetingelser

Eksportbetingelser Utdanning, arbeidskraft og infrastruktug,

Tilrettelegge for fortsatt skipsbygging i
Norge

Rederiene svarer klart annerledes enn leverand@ene. Kun 11 prosent trekker
frem bedre skatte og avgiftsnivamens hele 53 prosent svarer at stabile
rammebetingel ser er viktig. Klart flere rederier enn leverandwer bemerker
arbeidskraft og utdanning som viktige temaer. A bevare andelen av norske
g dolk, samt styrke tilgangen pahgt utdannede personer blir trukket frem
av 22 prosent. Ingen av respondentene legger uoppfordret vekt padbevare
norsk skipsbygging. Om lag 25 prosent av respondentene tar opp andre
problemstillinger, blant annet astyrke det maritime milj @& og astyrke FoU.
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Figur 6-2: Rederier: oppgitte neeringspolitiske utfordringer

Bedre skatte og avgiftsbetingelser

Annet Stabile rammebetingelser

Eksportbetingelser Utdanning, arbeidskraft og infrastruktur

Tilrettelegge for fortsatt skipsbygging i Norge

Sammenstiller man tilbakemeldingen fra disse to akt@gruppene er det
tydelig at de har noe ulik oppfatning av hvilket nagngspolitisk fokus man
bw ha for astyrke bedriftenes konkurransedyktighet. Mens leverandwene i
stost grad er opptatt av af dbedre skatte- og avgiftsbetingelser og stabile
rammebetingelser, er rederiene opptatt av aha stabile rammebetingelser og
&t fokus pd utdannelse, arbeidskraft og infrastruktur. Dette er viktig
informasjon som delvis overlapper funn gjort giennom analysene i dette
studiet.

Hvis man ska komme med noen anbefalinger til hva myndigheter,
brangeorganisasioner og bedrifter kan gj@e vil disse konsentrere seg om
noen hovedutfordringer:

1) N agngens regionale fokus er lite fremtredende, men bedriftenes
samlokalisering kan danne grunnlag for astyrke verdiskaping,
vekst, |ensomhet, produktivitet og konkurransedyktighet
giennom tiltak som d&er den lokale dynamikken. Opprettelsen
av et forum for alle akt@ene i den maritime nagngen i regionen
vil kunne spille en betydningsfull rollei en slik prosess.

2) Tilbudet av fagl ag og hgrt utdannet arbeidskraft mabedres for
at bedriftene ogsai fremtiden skal vae konkurransedyktige.
Her er det volumet man magdke uten at det g& pabekostning av
kvalitet.
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3)

4)

Utenlandske maritime akt@er er i mindre grad representert i

regionen sett i forhold til regionens betydning. | andre sterke
nagngsmilj@r i Norge og utlandet finner man et betydelig

hgrere innslag av utenlandske aktwer, og forholdene ba legges

bedre til rette for utenlandske bedrifters etablering i Odo og
Akershus. Nettverk og personlige relasjoner er tidligere trukket
frem som bremseklosser for en dik utvikling og man kan tenke
seg at dersom nettverk i stare grad var formalisert ville det vase

|lettere for nye utenlandske akt@er & dinnpassi markedet.

Nangen selv etterspa stabile rammebetingelser og man b

fokusere pa samarbeide mellom bedrifter, myndigheter og
brangjeorganisasjoner for & mgekomme dette.
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Vedlegg 1: Status og utvikling fordelt pade ulike akterene

For lettere &orstahvordan akt@gruppene i nagngen har utviklet seg isolert
sett, vil vi i dette kapitlet presentere tilsvarende fremstillinger som vi gjorde
for nagngen som helhet.

Leverandorer

Figur 1 tar for seg utvikling i verdiskaping for leverandagene. Vi ser at disse
har hatt en sterk vekst i perioden 1992 til 1999. Veksten tilskrivesi stor grad
te |mnskostnader (&t antall ansatte og |ensdning). L anskostnader
utgj @ en stadig stare del av verdiskapingen.

Figur 1: Leverandorer — utvikling i verdiskaping 1988-99
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Leverandwene har ogsédhatt en jevn utvikling i omsetning for perioden(figur
2), og driftsresultatene har stort sett utviklet seg positivt i perioden. | 1999
hadde leverandgene samlet sett en relativt sterk resultatnedgang.
L ensomheten i den maritime leverand@nagngen har mét ved egenkapital-
rentabilitet opplevd en topp i 1993(figur 3). Trenden fra 1988 indikerer
syklisk | mnsomhet. L sinsomhet i 1998 og 1999 var lav i forhold til tidligere
perioder. Dette gjelder bdle egenkapital rentabiliteten 0g
totalkapital rentabiliteten.
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Figur 2: Leverandorer — utvikling i omsetning og driftsresultat
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Figur 3: Leverandorer — utvikling i EKR og TKR 1988-99
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Rederier

Rederiene utgj @ en betydelig del av den totale nagngen i Oslo og Akershus.
Flere av fremstillingene for denne akt@gruppen blir dermed sammenfallende
med nagngen som helhet. Verdiskaping, presentert i figur 4, viser syklisk
utvikling i perioden 1988 til 1999. Som for leverand@ene utgj@ | ans-
kostnadenei flere & i perioden en meget stor andel av samlet verdiskaping.
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Figur 4: Rederier — utvikling i verdiskaping 1988-99
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Figur 5 viser utvikling i omsetning og driftsresultat. Vi ser at utvikling i
omsetning er positiv og jevn med en mindre nedgang for 1999, samtidig som
driftsresultatene har vaa varierende. 1997 fremst& som det forel pig beste
det med et samlet driftsresultat paomlag 2,6 mrdNOK, noe som tilsvarte en
total driftsmargin pa8 prosent.

Hvis vi ser pdsammensetningen av, og utviklingen i gjeld og egenkapital for
perioden 1988 til 1999(figur 6), er det tydelig at det har vag¢ en kraftig
dning i egenkapital og langsiktig gjeld siden 1996. Hvis man betrakter den
tilsvarende utviklingen i eiendeler(figur 7), hvor anleggsmidlier viser en
kraftig vekst som korresponderer med veksten i gjeld og egenkapital, er det
tydelig at rederiene har utvidet sin flde. Siden 1996 har rederiene dt totale
anleggsmidler med godt over 100 prosent.
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Figur 5: Rederier — utvikling i omsetning og driftsresultat
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Figur 6: Rederier — utvikling i egenkapital og gjeld 1988-99
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Figur 7: Rederier — utviklingen i eiendeler 1988-99
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Egenkapitalrentabiliteten og totalkapitalrentabiliteten til rederinagngen viser
i perioden 1988 til 1999 en klar syklisk trend, med topper i 1990 og 1997.
Rederiene hadde to spesielt dalige & i 1998 og 1999. Dette fremkommer i
figur 8.

Figur 8: Rederier — EKR og TKR for 1988-99
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Skipskonsulenter
Ser vi paskipskonsulentenes verdiskaping i figur 9, er det tydelig at disse
har hatt en utvikling som er svakere enn de andre akt@enes utvikling (vi ser
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bort fra dataene for 1988 med hensyn til verdiskaping, da disse ikke er
komplette). | motsetning til for eksempel leverand@ene finner man en topp i
perioden 1992 til 1994 og et stabilt, men lavere nivafor 1995 til 1999.
Lanskostnadene  utgj@  hoveddelen av  verdiskapingen  for
skipskonsulentene, som har hatt lave driftsresultat i de fleste & i perioden.

Figur 9: Skipskonsulenter — utvikling i verdiskaping 1988-99
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Figur 10 viser at skipskonsulentene har opplevd varierende omsetningen i
perioden. Driftsresultatene har nominelt sett vag synkende, med et samlet
driftsunderskudd panesten 87 mNOK for 1999 av en omsetning pal,52
mrdNOK.
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Figur 10: Skipskonsulenter — utvikling i omsetning og driftsresultat
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L mnsomheten blant skipskonsulentene mdt ved egenkapitalrentabilitet og
totalkapitalrentabilitet har hatt dalig utvikling i perioden. | likhet med for
rederier og leverandwer er 1999 et spesielt dalig & Skipskonsulentbransien
er mindre kapitalkrevende enn andre deler av nagngen, og det er derfor ikke
riktig alegge for stor vekt paegenkapitalrentabilitet, men dataene tegner et
bilde av utviklingen som mindre god. Dette er vist i figur 11.

Figur 11: Skipskonsulenter — utvikling i EKR og TKR for 1988-99
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Annen tjenesteyting

Annen tjenesteyting som gruppe blir som tidligere forklart behandlet noe
annerledes enn de andre akt@gruppene. Bakgrunnen for dette er avvikende
tilgang paregnskapsmateriae for enkelte av akt@ene og fordi noen bedrifter
har en betydelig del av omsetning utenfor maritime nadng. Dette gjelder
hovedsaklig for finansiering og skipsassuranse. For skipsmeglere er
imidlertid datasettet presist og kj@inger foretatt palik linje med de andre
aktagruppene.

Skipsmegling

Utviklingen i verdiskaping for skipsmeglerne viser ogsabedring for perioden
1988 til 1999(figur 12). 1992 skiller seg ut som et dalig &
L mnskostnadene utgj@ den st@ste delen av verdiskapingen, men ogsa
driftsresultatene er betydelige.

Figur 12: Skipsmegling — utvikling i verdiskaping 1988-99
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Utviklingen i omsetning for skipsmeglerne har vag god i perioden, som vist
i figur 13.

Skipsmeglerbransien er palik linje med skipskonsulentene mindre kapital-
krevende. Det er dermed mindre relevant abruke egenkapitalrentabilitet og
total kapitalrentabilitet som et mé for | mnsomheten. Patross av dette tegner
utviklingen et positivt bilde for perioden 1988 til 1999, med unntak av 1992,
noe som fremkommer av figur 14.
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Figur 13: Skipsmegling — utvikling i omsetning og driftsresultat
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Figur 14: Skipsmegling — utvikling i EKR og TKR for 1988-99
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Skipsassuranse

Som vi tidligere har va inne pa kan akt@ene som er involvert i

skipsassuranse deles opp i to undergrupper. Den ene gruppen tilbyr ulike
former for assuransetjenester og den andre megler assuranser.
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Skipsassuranda@gruppen inkluderer Skuld, Zurich Protector Forsikring og
Gjensidige Marine& Energy Insurance. | den f égende gjennomgangen vil vi
presentere data for assuransemeglerne for perioden 1997 til 1999.

Figur 15: Assuransemegling — omsetning og driftsresultat 97-99
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Omsetning og driftsresultat er presentert i figur 15 og viser at omsetningen
har steget siden 1997, mens driftsresultatet har falt fra et driftsoverskudd pa
8 MNOK i 1997 til et samlet driftsunderskudd for 1999 paom lag 4,5

mNOK.

Figur 16 viser verdiskaping i samme periode. Samlede |mnskostnader har i
perioden dt, men pagrunn av sviktende driftsresultat har verdiskapingen
opplevd en noe svakere vekst.

Figur 17 viser ved egenkapitalrentabilitet at | mnsomheten blant assuranse-
meglerne har vad fallene i perioden 1997 til 1999.
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Figur 16: Assuransemegling — verdiskaping 97-99
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Figur 17: Assuransemegling — egenkapitalrentabilitet 97-99
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Totalt sett utgj@ omsetningen fra skipsassuransenagngen i Oslo og
Akershus naamere 3 mrdNOK i 1999, og assurand@ene utgj@ den klart
st@ste gruppen. For perioden 1997 til 1999 kan det virke som om resultatene

har va sviktende og | mnsomheten avtakende.
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Vedlegg 2: Felles del av spareskjema

DEL 2: KONKURRANSE, SAMARBEID OG KOBLINGEF{
2.1 Hvordan vil du karakterisere konkurranseintensiteten for din bedrift?
1=svak 2 3 4=ster
k
Padet regionale
Qa a Qa Qa
markedet
Padet norske markedet a Q Q Q
Padet internasionale 0 0 0 0
markedet

2.2 Samarbeider ditt selskap med andre selskaper innen folgende omrader (sett kryss
for alle relevante)?

Selskaper i Selskaper i Sel skaper

regionen Norge internasjonalt
Forskning og
utvikling - - -
Standardisering Q a d
Kompetanseheving Q Q Qa
Rammebetingel ser a d d
Markedsfaing a d d
Distribusjon Q a d
Innkje Q Q a

2.3 Ut fra en totalvurdering, hvor sterke vil du si dine relasjoner/koblinger til folgende
selskap/institusjoner er?

1=Inge 2 3 4=Sterk
n relagon
relagon
Rederi Q a Qa Q
Utstyrsprodusenter Q a Q Q
Skipskonsulenter Q a Qa Qa
Skipsmeglere Q a Q Q
Skipsverft Q Q a a
Offshoreverft Q Q Qa Qa
Finansiering og forsikringsaktaer u d d d
FoU-aktaer Q a Qa Q
Olje/gassoperataer Q Q a a
Fiskebdredere Q Q Q Q
Utdanningsinstitusjoner Q Q Qa Qa
Tele- og | T-sel skaper Q Q a a
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DEL 3: KUNDER OG INNOVASION

3.1 Bedriftens innovasjonskostnader i 1999. Med innovasjon menes introduksjon av et
nytt eller endret produkt, eller en ny eller endret produksionsmetode. Det kan vaee
knyttet ulike kostnader til innovasjonsaktivitet. | tabellen nedenfor skal du ansa
eventuelle innovasjonskostnader bedriften hadde i 1999. Forsek dangi dette med
et kronebel, eller sett kryss ved de andre svaraternativene. NB! Det er kun
kostnader knyttet til innovasjon som skal angis.

Kostnadstype Cabelgi Ingen kostnader Smakostnader, Vesentlige
kroner men de kan ikke | kostnader, men de
mies kan ikke mies

Forskning og utvikling a Q a
Investeringer i maskiner og a a a

utstyr

Produktdesign Q Qa Q

K ompetanseoppbygging a Q a
Markedsintroduksion Q Q Qa

Andre kostnader Q Q Q

3.2 Hvor stor andel av selskapets totale inntekter kommer fra produkter og tjenester
utviklet de siste 3 drene?
%

3.3 I hvilken grad opplever du kundene som krevende (avanserte, sofistikerte)?

1=Lite 2 3 4=Svaet
krevende krevende
Kunder i regionen Q a a Qa
Kunder i Norge Q a a Qa
Kunder painternagonale Q Q Q a
markeder

3.4 Samarbeider din bedrift med folgende akterer i utviklingen av nye ideer, prosesser
og produkter?

| regionen | Norge Internasiona
It
Kunder Q Q Qa
Leverandger Q Q Qa
Konkurrenter Q Q Qa
FoU-institusjoner d a a

121



DEL 4: INNSATSFAKTORER

Vi vil nd undersoke hvor viktig et utvalg av innsatsfaktorer er, og hvor god kvaliteten og

tilgangen er pa disse faktorene i din region

4.1a Hvordan vil du karakterisere viktigheten av felgende innsatsfaktorer for din

virksomhet?
1=Uviktig 2 3 4=Viktig

Ufaglaet arbeidskraft Q Q Q Qa
Faglaet arbeidskraft o a a a
(fagbrev el.)
Hgyt utdannet

. a Q Q Q
arbeidskraft
Kapital Q Qa Qa Q
Vareog
tjenesteleverandaer - - - -
Hard infrastruktur
(transport, Q Q Q Qa
kommunikasjon, etc.)
Myk infrastruktur
(bomiljg kulturtilbud, d Q Qa Q
skole, etc.)

4.1b Hvordan vil du karakterisere kvaliteten av felgende innsatsfaktorer i din region?
1=Lav 2 3 4=Hgy kvalitet
kvalitet

Ufaglaet arbeidskraft Q Q Q Qa
Faglaet arbeidskraft o a a a
(fagbrev el.)
Hgyt utdannet
arbeidskrat - - - -
Kapital =] Q Qa Qa
Vareog
tjenesteleverandaer - - - -
Hard infrastruktur
(transport, a Q Q Qa
kommunikasjon, etc.)
Myk infrastruktur
(bomiljg kulturtilbud, d Q Qa Q

skole, etc.)
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4.1c Hvordan vil du karakterisere tilgangen til felgende innsatsfaktorer i din region?

1=Liten 2 3 4=God tilgang
tilgang
Ufaglaet arbeidskraft a Q Qa ]
Faglaet arbeidsk raft a o a a
(fagbrev el.)
Hgyt utdannet
arbeidskraft - - - -
Kapital Q Qa Qa Qa
Vare og
tjenesteleverandaer - d - d
Hard infrastruktur
(transport, Q Qa Qa Qa
kommunikasjon, etc.)
Myk infrastruktur
(bomiljg kulturtilbud, Q Qa Qa Qa
skole, etc.)

DEL 5: AVSLUTNING

5.1 Hva ser du pa som de viktigste naeringspolitiske tiltak for a styrke din bedrifts konkurranseevne fremover?

1.2 Hva ser du pa som det viktigste Maritimt Forum kan gjere for & styrke din bedrifts konkurranseevne
fremover?
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