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FORORD

Rapporten presenterer hovedresultatene fra prosjektet "Kompetansekjeder i industrielle
miljp". Prosjektet er finansiert av Rosenberg Verft i Stavanger der Per Fgrland og Erik
Grenner har fungert som radgivningsgruppe. | tillegg har Bjarte Dybvik fra Stavanger
kommune deltatt. Rapporten er utarbeidet av Odd Einar Olsen og Ole Andreas Engen med
god hjelp fra Espen Movik og Eldbjgrg Vaage.

| prosjektet har vi hatt kontakt med en lang rekke personer som har bidratt med store
mengder informasjon. Resultatet er imidlertid vért eget ansvar, og det er bare vi som kan
kritiseres for eventuelle feil og mangler.

Stavanger august 1996
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1. ROSENBERG VERFT OG DET INDUSTRIELLE MILJGET
FOR OFFSHORE INSTALLASJONER

Kvierner, Aker og Umoe (tidligere Haugesund Mekaniske Verksted) utgjgr i dag
kjernen i det industrielle miljpet for offshore utbygginger i Norge. Disse
virksomhetene er de eneste som har kapasitet og kompetanse til & produsere
komplette produksjonsanlegg. I tillegg finnes en rekke bedrifter som har spesialisert
seg innenfor smalere nisjer i utbyggingsmarkedet. Disse opererer bide som
leverandgrer til oljeselskapene og som underleverandgrer til "de tre store".

Kvaerner er et av de storste privateide industri-konsern i Norge. Oljerelaterte
aktiviteter har siden 1979 vert en viktig del av konsernets virksomhet.! Rosenberg
Verft (inklusive Kverner Egersund som er en del av Kvierner Rosenberg AS) har
stitt for omlag 40 prosent av omsetningen i Kverners olje- og gass divisjon. I mange
ir har Rosenberg Verft vert en av de viktigste inntektskildene i konsernet, noe som
blant annet har muliggjort den ekspansjonen man har sett de siste drene.

Samtidig er Rosenberg Verft (RV) den stgrste industriarbeidsplassen 1 Stavanger-
omridet. Bedriften har i nesten 20 ér spilt en sentral rolle som byggeverksted for
store produksjonsplattformer offshore. 1 1990 ble det anslitt at en arbeidsplass pi
verftet skapte en ny arbeidsplass i andre bedrifter pi Nord-Jeren. Bedriften er med
andre ord en viktig brikke béde i det nasjonale og lokale nettverket av bedrifter og
institusjoner som til sammen utgjor den industrielle kompetansen for slike
utbygginger i Norge.

Hensikten med denne rapporten er 4 analysere hvordan Rosenberg Verft bidrar til &
bygge opp og vedlikeholde den industrielle kompetansen og miljget for offshore
utbygginger i Stavanger-regionen.? Hvordan pévirker verftet teknologi, organisasjon
og kompetanse hos sine leveranderer? Pi hvilken mite foregar denne pdvirkningen?

Underspkelsen baserer seg pd en rekke datakilder. Et viktig grunnlag er en
sporreskjemaunderspkelse til bedrifter i Rogaland som leverte varer og tjenester til
verftet i 1994.3 De viktigste kundene (oljeselskapene), en rekke underleverandgrer i
Rogaland og andre ngkkelinformanter i og utenfor oljebransjen er intervjuet direkte. |
tillegg er det brukt en rekke dokumenter som kan belyse problemstillingene.

Den relative betydningen av olje- og gassvirksomhet har avtatt de siste arene fordi konsernet har
ckspandert sterkt innenfor andre omrider, ikke minst internasjonalt. Olje- og gassrelatert
virksomhet utgjorde i 1994 ca. 20 prosent av en total omsetning pi 30.3 milliarder kroner. Mélt i
omsetning har imidlertid denne virksomheten veert relativ stabil pd 1990-tallet.

12

Hvilke ringvirkninger verftet skaper i form av arbeidsplasser og inntekter i andre bedrifter, og
hvilken betydning verftet og nettet av lokale leverandgrer har for den offentlige gkonomien pi
Nord-Jaeren, er dokumentert i rapporten "Endringer i det industrielle miljpet." Rogalandsforskning
- RF 098/96. Hovedresultatene fra denne underspkelsen er gjengitt i avsnitt 3 i denne rapporten.,
Kompetanseutvikling i det lokale industriclle miljpet er underspkt ved hjelp av sporreskjema til
127 lokale bedrifter som solgte varer og tjenester til verftet for 967 millioner kroner i 1994, eller
849 av de lokale innkjopene verftet foretok dette dret.
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2. HVAERETINDUSTRIELT MILJ@?

Tradisjonelt har man fokusert pd enkeltbedrifters kompetanse og gkonomiske
situasjon nar deres utvikling og fremtidige muligheter er vurdert. Alle bedrifter
fungerer imidlertid i et samspill med andre bedrifter, institusjoner og lokalsamfunn.
Derfor har det i de senere drene veert en voksende interesse for hvordan nettverk av
bedrifter og institusjoner gjennom samarbeid og konkurranse utvikler en industriell
kompetanse innenfor en bransje eller produktomride. Teknologiske nyvinninger, nye
myndighetskrav og nye krav fra kundene gjor at bedriftene ofte mé endre seg for a
kunne henge med i konkurransen. Den industrielle kompetansen omfatter derfor ikke
bare evnen til & produsere noe, men ogsi evne til & endre pd disse produktene
ettersom nye krav og muligheter oppstir. For & makte dette md det finnes et
industrielt miljp som er i stand til 4 ta opp i seg og gjennomfgre de forbedringer som
vanligvis er pakrevet.

Det industrielle miljget for offshore produksjonsanlegg kan defineres som alle de
bedrifter og andre institusjoner som til sammen utvikler, produserer, bruker og
vedlikeholder slike anlegg. Det omfatter operatgrene offshore som er kundene, det
kan omfatte FolU-bedrifter og engineeringselskap, fabrikasjonsbedrifter og et stort
spekter av underleverandgrer. Den enkelte bedrift som er involvert i et stort og
komplisert prosjekt vil derfor viere avhengig av andre bedrifters evner til d levere
gnskede produkter og tjenester. Samtidig vil leverandgren viere avhengig av at
kunden er i stand til & spesifisere hva han egentlig vil ha. Den kompetansen som er
ngdvendig for & utvikle, produsere og installere et offshore produksjonsanlegg er
altsd spredt i ulike organisasjoner der bedriftene er gjensidig avhengige av hverandre
for at sluttproduktet skal bli vellykket.

Industrielle miljger som har integrert alle de funksjonene som skal til for & utvikle,
konstruere og bruke bestemte teknologier, blir ofte ansett for a ha et stort potensiale
for kontinuerlig innovasjon, og dermed evne til & henge med i konkurransen.

Startpunktet for prosjektet er altsd en ide om at evnen til fornyelse vil vaere avhengig
av at det finnes et integrert industrielt miljp som omfatter alle ngdvendige funksjoner
for 4 produsere de aktuelle produktene. Anvendte FoU- og konsulent-miljg vil torke
ut hvis de ikke har en tett kontakt med de som konstruerer og bruker installasjonene.
Fabrikasjonsbedrifter vil fi redusert evnen til i frembringe produktene hvis de ikke
har n:er kontakt med brukere og de som utvikler lpsningene. Brukerne kan risikere &
mitte betale dyrt og vente lenge hvis det ikke finnes integrerte utviklings- og
produksjonsmiljp i nwrheten. De kan ogsi miste impulser som kan fgre til
forbedringer underveis.

Et typisk kjennetegn for samfunn som har en ensidig neringsstruktur eller svakt
utbygde industrielle miljger er nettopp at de mangler evnen til fornyelse og
videreutvikling.
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3. STORE OFFSHORE-BEDRIFTERS BETYDNING
FOR NARINGSLIVET | STAVANGER-REGIONEN

Som den stgrste industriarbeidsplassen i Stavanger-omridet er RV en sentral akter i
det lokale oljerelaterte industrielle miljpet. Ved siden av RV har Norwegian
Contractors (NC) vert den storste arbeidsplassen for offshore produksjonsanlegg pa
Nord-Jeren.

3.1.

Sysselsettingen i norsk oljevirksomhet nadde et forelgpig toppunkt i 1993, da ca.
78200 mennesker arbeidet i direkte tilknytning til virksomheten. I 1995 var dette
redusert til ca. 70000 personer.

Rogalands plass i den nasjonale oljevirksomheten

Tabell 1: Sysselsatte 1995 i oljevirksomheten fordelt pa virksomhetstype og endringer
siden 1993

Undersekelse, Baser, transport, | Bygging, vedlike- | Bygging, drift av
boring, catering, adm hold faste og flytt- | ilandferings- og
produksjon m.m. bare innretninger | foredlingsanlegg
Rogaland 15597 5141 12527 402
Endring 93-95 -472 74 -5016 -823
Resten av 9545 5494 15266 6100
landet
Endring 93-
neing = 9 - 635 - 337 -3763 +2964

Kilde: Arbeidsdirektoratet

Rogaland har alltid wviert det storste oljefylket, og nesten halvparten av alle
oljearbeidsplasser fantes i Rogaland 1 1995. Men over &0 prosent av den totale
reduksjon i oljesysselsettingen fra 1993 til 1995 ble registrert i Rogaland. Serlig var
nedgangen stor innenfor det som kalles "bygging og vedlikehold av faste og flyttbare
installasjoner”. Selv om sysselsettingen alltid har variert sterkt 1 denne sektoren, er
det ikke tidligere registrert tilsvarende nedgang hverken pd landsplan eller i
Rogaland.

Det er ingenigrselskaper, industribedrifter og bygg/anleggs-entreprengrer som har
opplevd den sterkeste nedgangen i Rogaland mellom 1993 og 1995.
Ingenigrselskaper reduserte bemanningen med 2320 personer pd landsplan, derav
med over 1000 personer i Rogaland. Oljebedrifter innenfor industri, bygg og anlegg
reduserte arbeidsstokken i Rogaland med 4160 personer, mens det i resten av landet
var en liten vekst pd 500 personer. Fra 1994 til 1995 var det ogsi nedgang i
oljeselskapenes sysselsetting i Rogaland pd nesten 1000 personer, mens det var en
svak oppgang i resten av landet.

Pi landsplan var det en total nedgang i sysselsettingen tilknyttet oljevirksomheten pa
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omlag 9 prosent mellom 1993 og 1995. Nedgangen i Rogaland var langt stgrre
(omlag 16 %). 1 bedrifter som arbeider med bygging og vedlikehold av offshore
installasjoner, har nedgangen i Rogaland vert spesielt stor (29%). Milt i sysselsetting
har altsd Rogalandsmiljget for bygging av offshore konstruksjoner hatt en betydelig
nedgang de siste drene sammenlignet med resten av landet. Om dette er en
midlertidig eller generell tendens gjenstér & se. Uansett vil utviklingen pd RV ha stor
betydning.

3.2. Sosio-gkonomiske ringvirkninger av Rosenberg Verft
og NC

Bygging og vedlikehold av faste og flytende installasjoner er fortsatt sveert viktig i
Rogaland og representerte over 37% av alle oljearbeidsplassene i fylket. I tillegg
skaper aktivitene store ringvirkninger i annet neeringsliv. Det er beregnet ovkonomiske
ringvirkninger av RV og NC, som var de to stgrste bedriftene i 1994.4 Noen
hovedtall presenteres her.

Tabell 2: Nokkeltall for RV og NC 1994.

Antall arsverk Totale innkjep i | Totale innkjep fra | Antall leverandarer

(Faste + innleide) Norge Rogaland (over kr 250000)
RV 88 ca. 3100 arsverk 1807 mill kr 866 mill kr 225 bedrifter
RV 94 3517 arsverk 2247 mill kr 1150 mill kr 184 bedrifter
NC 94 3673 arsverk 1476 mill kr 621 mill kr 181 bedrifter

[ 1994 skapte bide NC og RV hver over 3500 arsverk i direkte sysselsetting. Mens
over halvparten av disse drsverkene var innleid arbeidskraft ved RV, var samtlige fast
personell ved NC. Mens 87 % av de fast ansatte ved RV bodde pd Nord-Jweren, var
det bare 46 % av personellet pi NC som bodde i regionen. Begge bedriftene gjorde
betydelige innkjgp i 1994, fordelt pd en lang rekke bedrifter. RV kjgpte varer og
tjenester i Rogaland for 1150 mill kr, noe som var litt over halvparten av alle innkjgp
foretatt i Norge. Temmelig ngyaktig 1/3 ble levert av andre Kverner-bedrifter i
fylket. NC gjorde innkjpp for 621 mill kr i Rogaland, tilsvarende litt over 40% av alle
nasjonale innkjgp. Forskjeller i innkjppsstruktur skyldes ulike behov og muligheter
lokalt. Bedriftene opererte pé forskjellige lokale markeder og det var fd bedrifter som
hadde leveranser bade til RV og NC. Mens over 40 % av NCs lokale innkjgp skjedde
i "bygg og anlegg" bedrifter, var tilsvarende tall for RV 11%.

Leverandgrstrukturen er temmelig lik den man har funnet i andre underspkelser. De
10 stgrste leverandgrbedriftene bide til RV og NC var ansvarlig for over halvparten
av de lokale leveransene, mens et stort antall bedrifter bare hadde smé leveranser. For

4 Rogalandsforskning rapport RF-098/96. 1 denne rapporten er det ogsé redgjort for de metoder og
forutsetninger som er benyttet ved beregninger av ringvirkningene.
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cksempel hadde RV 571 leverandgrer fra Rogaland. Bare 184 av disse solgte for mer
enn kr 250.000 til verftet.

De store innkjgpene forer naturlig nok til ringvirkninger i andre deler av det lokale
neringslivet. Disse er beregnet ved hjelp av en modell som bide tar hensyn til
ringvirkninger hos leverandgrer, deres leverandgrer igjen og i andre deler av
nieringslivet fordi arbeidstakerne ogsd handler i andre sektorer. 1 tillegg er effekter
for offentlig virksomhet tatt med. Tilsvarende beregninger ble foretatt for Rosenberg
Verft for innkjppsdret 1988, slik at det er mulig & sammenligne utviklingen over tid.

Tabell 3: Beregnede sysselsettings-effekter (multiplikator-effekter) av RV og NC i
1994 og av RV i 1988 (mellomalternativ).

Stavanger 1994 | Nord-Jaeren 1994 Rogaland 1994 Rogaland 1988

RV 1,28 1,45 1,59 1,98

NC 1,10 1,12 1,17 Ikke tilgjengelig

Multiplikatorene kan tolkes slik at tallet etter desimal-komma er det antall drsverk
som genereres i henholdsvis Stavanger, Nord-J@eren og Rogaland for hvert drsverk
registrert 1 RV eller NC. Multiplikatoren stiger naturlig nok med gkende geografisk
omride, fordi nye leverandgrbedrifter, underleverandgrer o.s.v. trekkes inn i
modellen.

RV skaper langt hgyere ringvirkninger i lokalt nieringsliv enn NC, biade fordi RV
foretar stgrre deler av sine innkjgp lokalt og fordi en stgrre del av de ansatte er bosatt
i regionen sammenlignet med NC. Som en grov oppsummering kan vi si at RV i 1994
skapte 0,6 drsverk i annet niringsliv i Rogaland pr. drsverk i bedriften, mens NC
skapte 0,2 drsverk pr. drsverk sysselsatt 1 bedriften. Samtidig er effektene av
virksomheten ved RV betydelig mindre enn de verftet genererte i 1988. Den gang var
effektene ca 1:1. Den viktigste forklaringen er at det har skjedd en arbeids-
produktivitetsforbedring i hele naringslivet 1 perioden. Dermed brukes det ferre
arsverk for & produsere leveransene. Samtidig har det skjedd endringer i
innkjgpsmgnsteret. Endringene har vridd etterspgrselen mot mindre arbeidsintensive
bransjer. Totalt skapte RV ca 2100 drsverk i andre deler av fylket i 1994 (inklusive
andre Kvierner-bedrifter), mens NC skapte ca 620 drsverk.

[ tillegg betalte arbeidstakerne ved RV og NC og bedriftene selv skatt til hjemme-
kommunene. Hvis bide RV og NC ble lagt ned, ville dette kunne bety et netto
skattetap for Stavanger kommune pa ca 53 mill kroner pr ar.

Y At skattetapet ikke blir storre skyldes at det i beregningene er forutsatt at de fleste arbeidstakerne
vil fortsette & betale skatt av en cller annen inntekt. Bare RVs lgnninger til fast ansatte utgjorde
416 mill. kr. i 1994, 1 tillegg kommer lonn til innleide og andre skatt/avgiftsbelagte storrelser.
Brutto innbetalinger fra RV av skatt til Stavanger kommune er derfor langt hpyere.
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3.3. Exit NC: Betyr det noe?

Resultatene er basert pd opplysninger fra dret 1994. Etter den tid er NC sd godt som
nedlagt, i noe som er omtalt som den stgrste industri-nedtrappingen i norsk historie
(Kapital nr. 20/95). Det har ikke veert mulig & undersgke hva nedleggingen virkelig
har betydd, hverken for arbeidstakere eller leverandgrbedrifter.® Nedleggingen
skjedde i en periode med generell oppgang i bygg- og anlegg sektoren, slik at relativt
mange har fitt jobb i andre lokale bedrifter eller andre steder (blant annet pd
Gardermoen). I tillegg var over halvparten av de ansatte ved NC bosatt utenfor Nord-
Jeeren. Derfor ser de lokale konsekvensene av nedleggingen forelgpig ikke ut til 4
viere si store som man kunne frykte. 1 alle fall har de ikke slatt merkbart ut i
offisielle statistikker.

O Egentlig er dette en unik mulighet til & undersoke bide hvor arbeidstakere blir av og hvilken
omstillings- og konkurransckraft lokale bedrifter mate ha nir en slik nedtrapping skjer (sikalt
naturlig cksperiment), samtidig som denne informasjonen kan bidra til & vidercutvikle modeller
for denne typen beregninger.
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4, MARKEDER | FORANDRING

Det norske industrielle miljpet for offshore produksjonsanlegg ble etablert i en
ekstrem vekstperiode. Fra starten pd begynnelsen av 1970-tallet og frem til midten av
1980-tallet steg oljeprisene jevnt og trutt mot et nivd man ikke hadde opplevd pa 100
ir. Samtidig ble det funnet stadig nye store felt pd norsk sokkel. Det ble utviklet en
"norsk stil" for utbygging av disse feltene som var dominert av store, integrerte og
bunnfaste installasjoner. Fgr oljeprisfallet i 1986 var disse utgangspunktet for
planlegging av de fleste nye felt pid norsk sokkel. Konstruksjonene var tilpasset de
fysiske forholdene i Nordsjgen, de representerte hgy sikkerhet og driftsregularitet, de
tilfredsstilte norske bedrifters gnsker om hgye leveranseandeler, samt politiske gnsker
om mange arbeidsplasser knyttet til virksomheten. I en periode var de politiske
foringene bide ndr det gjaldt teknologiske lgsninger og leverandgrer sterke. For
eksempel har man i ettertid stilt spgrsmilstegn ved om det i det hele tatt var
npdvendig & bygge Gullfaks C plattformen ut fra strenge teknisk-pkonomiske
argumenter. Men den passet godt inn for d fylle et ledig kapasitetshull blant norske
leverandgrer. Lgsningene var med andre ord tilpasset en rekke aktgrers krav og
gnsker i forhold til den nye naringen. Men de var svert kostbare, og viste seg nesten
umulige d eksportere.

De forste utbyggingene pd norsk sokkel var karakterisert av  store
kostnadsoverskridelser (Ekofisk, Frigg og Statfjord). I Igpet av de ferste lierefasene
ble det utviklet prosjekt- og budsjetteringsmodeller der man fikk god kontroll over
kostnadene. De teknologiske nyvinningene i denne fasen var forst og fremst knyttet
til stadige forbedringer av de konseptene som ble utviklet i forbindelse med de forste
store utbyggingene. 1 1986 sank oljeprisene dramatisk til et historisk mer normalt
niva, samtidig som nye funn var mindre og dermed vanskelige & utnytte ved hjelp av
"den norske stilen". Norske aktgrer hadde i stor grad veert beskyttet mot utenlandsk
konkurranse, selv om utenlandske leverandgrer alltid har spilt en viktig rolle pi norsk
sokkel pd grunn av kapasitetsproblemer i den norske industrien. Fra begynnelsen av
1990-drene ble den proteksjonistiske politikken endret mot en dpnere konkurranse. |
1996 er markedet for offshore produksjonsanlegg kjennetegnet av mange alternative
utbyggingslgsninger, sterkere internasjonal konkurranse og nye miter i organisere
utbygginger pd.
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Tabell 4: Noen endringer | markedet for offshore uthygginger

Faktorer

Perioden 1970-90

Dagens situasjon

Utbyggingslasninger

Store, integrerte og bunn-faste
plattformer (den norske stilen)

Mange lgsninger basert pa
fleksibilitet og gjenbruk
myntet pa mindre reservoarer

Sterrelse oppdrag

Meget store prosjekter delt i
moduler der enkelt-komponenter
var spesial-tilpasset i hvert enkelt
tilfelle

Relativt mindre oppdrag
oppdelt i faerre moduler
basert pa starre grad av
standardisering

Kontrakisformer Detaljspesifiserte oppdrag og Kontrakter som overlater
detaljert ekstern kontroll av alle | store deler av design, innkjep
faser i arbeidet. og produksjon til

hovedleverandarer

Konkurransesituasjon | stor grad et beskyttet norsk Sterkere internasjonal

marked konkurranse

Markedet for offshore installasjoner har i all hovedsak vrt nasjonalt og dominert av
fi kunder. Fra Rosenberg ble en offshore-bedrift pd slutten av 1970-tallet og frem til
1995 har verftet hatt 15 registrerte kunder, derav 9 oljeselskap (Track Record June
1995). Noen fi oljeselskap har i realiteten utgjort markedet. Dette betyr at bide den
historiske og fremtidige utviklingen i det som fremstilles som et anonymt marked, i
praksis styres av noen fia personer og avdelinger i de viktigste kundeorganisasjonene.

Endringene i dette markedet har wviert markerte de siste drene.  Offshore
utbyggingsprosjekter har tradisjonelt viert organisert pd en byrikratisk og kostbar
mite. Operatgren engasjerte eksterne konsulenter (engineering-selskaper) som i flere
utarbeidet  detaljerte  spesifikasjoner  for  produksjonsbedriftene.
Produksjonsbedriftenes oppgave var d sette sammen det som var tegnet helt andre
steder. De var i liten grad engasjert i selve designfasen. 1 byggeprosessen hadde béde
operatgr og byggeleder (innleide engineeringfirma) egne staber som kontrollerte
hvert minste lille trinn i konstruksjonsfasen. All planlegging, inklusive detaljerte
prosedyrer for det praktiske arbeidet og kontroll av utfgrt arbeid, ble dublert av store
byrikratiske skikt av ingenigrer som i liten grad var ansatt pd byggeverkstedet.

faser

Denne "amerikanske" miten & arbeide pd, var lite utviklet i Norge. Tradisjonelt hadde
norske byggeverksteder hatt mesteparten av ansvaret for planlegging, innkjgp,
produksjon og kvalitetskontroll nir de bygde skip. Kontraktene bygde mye pi
mellom reder og verft. Dette krevde relativt lite skriftlig
dokumentasjon og formelle kontrakter. Den nye produksjonsmiten hvor ulike
organisasjoner utfgrte avgrensede deler av oppgavene og der bare operatpren hadde
ansvar for helheten. bidro til & utvikle enorme byrdkratier. Alt mitte dokumenteres
skriftlig og en rekke aktgrer skulle ha sin kopi. Papirhaugene kunne i enkelte tilfeller
komme opp i flere titalls tonn. Rosenberg Verft mitte allerede rundt 1980 etablere
eget hustrykkeri for & makte dokumentproduksjonen. Likevel mitte man kontinuerlig
foreta endringsarbeider undervegs fordi teorien pd tegnebrettet ikke stemte med

giensidig  tillit
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praktisk bygging og fordi krav om tidlig ferdigstillelse gjorde at man begynte
byggearbeidene basert pi uferdige tegninger. Dette bidro til kontrakter der regningen
for endrings- og tilleggsarbeider pd en enkel mite kunne sendes videre til byggherren.
Det var mer gkonomisk 4 betale tilleggsregninger i byggefasen for d fi en tidlig
oljeproduksjon og dermed inntekter. De nye norske oljeselskapene med Statoil i
spissen, overtok av en eller annen grunn denne miten i arbeide pi.

De fi aktgrene som utgjorde markedet, bidro til & forme et industrielt milj@ basert pa
en oppstykket og byrikratisk arbeidsdeling mellom bedrifter, romslige pkonomiske
rammer og beskyttelse mot utenlandsk konkurranse. Allerede pd midten av 1980-
tallet hadde dette resultert i en bedriftsstruktur der noen fi store aktgrer dominerte
innenfor hvert delomride. | tillegg fantes en rekke mindre underleverandgrer.
Bedriftene var stort sett spesialisert innenfor smale deler av produksjonen, og
kompetansen var splittet og delt mellom forskjellige organisasjoner. Rosenberg Verft
var et byggeverksted som produserte etter ferdige designtegninger og ble kontrollert
av eksterne konsulenter.

Det var ogsé klare regionale forskjeller. For eksempel var et tungt engineeringmiljg
som hovedsakelig arbeidet med nye utbygginger lokalisert i Oslo-omridet, mens det i
Rogaland fantes et miljp av mindre bedrifter rettet mot den operative virksomheten.
Fabrikasjonen var i hovedsak lokalisert pid Vestlandet, med Rogaland som det
viktigste tyngdepunktet. Bide Aker og Kverner etablerte tidlig forskjellige selskaper
som betjente ulike deler av utbyggingsmarkedet (engineering, fabrikasjon,
installasjon m.v.). For Kvierners del opererte imidlertid de forskjellige bedriftene
relativt selvstendig.” For eksempel har Kvierner-bedriften Rosenberg Verft og det
(etterhvert) Aker-eide NC alltid hatt tette koplinger. Kontraktene var oppstykket og
gjorde en slik organisering naturlig. Mgnsteret har i all hovedsak holdt seg frem til i
dag, selv om det er i ferd med d endre seg. Disse endringene har imidlertid fprst
begynt & fi praktiske konsekvenser de siste 1-2 drene. I fremtiden vil endringene i
utbyggingsmarkedet fgre til nye krav bide til hoved- og underleverandgrer.

7 Vi har ingen data om Aker-konsernel.




5. DRIVKREFTER | DET INDUSTRIELLE MILJQET

Rosenbergs koplinger til andre lokale bedrifter er omfattende, samtidig som endringer
i markedet for offshore installasjoner er i ferd med & forandre verftets roller béde i
forhold til oljeselskapene og internt i Kverner-konsernet.

For lokalt neringsliv har RV i mange iar vaert et meget viktig koplingspunkt til
oljemarkedet. Som allerede vist, fgrer dette til store gkonomiske ringvirkninger. Selv
om denne handelen er en viktig indikasjon pd verftets betydning, sier det lite om
hvordan RV bidrar til a4 utvikle den industrielle kompetansen i regionen. Da blir det
viktig & undersgke faktorer som relasjonene mellom verft og leverandgrer over tid,
hva leverandgrer mi gjgre for & vedlikeholde sine relasjoner til RV, og hvordan
leverandgrene er ngdt til & endre seg for i selge til verftet.

5.1. Analytisk modell

Det industrielle miljget rundt RV bestir av verftets kunder, andre bedrifter i
Kvierner-konsernet og leverandgrbedriftene. Miljget er illustreres i figuren.®

Figur 1: Hlustrasjon av det industrielle miljoet rundt Rosenberg Verft

Kunder: Kviemner-konsernel:
¢\ apL
Oljeselskap Kvarner
- bednft
Kvarner-
yedrn
Oljeselskap bednfl
Leverandorer i
RVs lokale
Andre kunder Rosenberg nettverk:
Verft

Leverandorer sterki
pavirket av RV
(23 bednfter 1 utvalget)

Leverandorer middels
pavirket av RV
(28 bednifter 1 utvalget)

Leverandorer lite pavirket av
RV(49 bedrifter 1 utvalget)

Sma leverandorer ikke pavirket av RY
(387 bednifter med leveranser under kr
250000 som ikke er undersakt).

] tillegg pévirker institusjoner som OD, lokale og sentrale myndigheter, undervisnings- og andre
institusjoner miljoet og utviklingen, Disse vil ikke trekkes inn her. 57 bedrifter som ikke besvarte
undersekelsen er ikke tatt med i beregningene.
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Vi vil anta at leverandgrer som har tett kontakt med Rosenberg ogsd vil tilpasse
bedriften til samarbeidet pa forskjellige méter. Gjennom krav som stilles til
leveransene blir bedriftene pévirket til & videreutvikle sine produkter og organisasjon,
noe som i neste omgang kan bidra til & styrke deres konkurranseposisjon generelt.

Leverandgrbedriftene er gruppert i henhold til i hvor stor grad de mener 4 ha
forbedret sine produkter, prosesser, service/kundeoppfglging, ledelse/organisering/-
styring, konkurranse-posisjon og samarbeidsevner som fglge av kontakten med
verftet. | tillegg er det lagt vekt pd i hvilken grad bedriftene mener de har oppnidd
andre oppdrag pd grunn av sine koplinger til RV.? Leverandgrbedrifter som har
endret seg mest pa grunn av samarbeidet med verftet, er betraktet som kjernen i det
lokale nettverket. Bedrifter som har sma og tilfeldige leveranser vil i liten grad vere
influert av Rosenberg, og kan knapt regnes til det industrielle miljpet bygget opp
rundt offshore produksjonsanlegg.

I figur (1) er RV plassert i forhold til kundene (oljeselskapene), og det
leverandgrnettverket som omgir bedriften. Vi vil anta at RV bidrar til & utvikle sine
leverandgrer og gigr dem bedre rustet i konkurransen bide pd oljemarkedet og 1 andre
markeder. Det er ogsd i RV sin interesse at leverandgrene er konkurransedyktige.
Leverandorenes effektivitet og evne til d tilpasse seg RV’s behov gjor verftet bedre
istand til & mgte de krav som oljeselskapene setter.

Figur 2: Dynamikken i RVs industrielle miljo.

——f»| Nettverksrelasjoner

Endringer i Eksterne
produkt og Pris —
::-.:;l(:uksjnns kvalitet

Rosenberg Olje -

@ Verft | selskaper
Organisatoriske
forbedringer

Interne

Leveringstid —
Kompetanse

Okt grad av
samarbeid
og bedret
konkurranseevne

Krav til

leverandor

Resultater hos leverandor

pea. krav fra RV

9 Inndelingen er gjort ved hjelp av en sékalt faktoranalyse.




side 12

Det er langt fra tilstrekkelig at leverandgrene befinner seg i samme region som RV,
selv om de hgye lokale leveransene tyder pa at det ogsi er viktig. En forutsetning er
at de har utviklet det som kan kalles eksterne og interne konkurransefortrinn. 1 tillegg
vil det som kan kalles relasjonelle konkurransefaktorer, eller evnen til samspill og
samarbeid mellom bedriftene ha stor betydning for at det industrielle miljget skal
kunne utvikle seg. Disse forholdene er illustrert i figur 2.

Som leverandgr til RV stir den enkelte bedrift ovenfor mange krav. For det forste mi
prisen og kvaliteten pd produktet viere i samsvar med det Rosenberg forventer.
Dersom prisene er for hgye kan bedriftene bli drevet ut av markedet. Det samme
gielder hvis kvaliteten pd produktene ikke er god nok. En konkurransedyktig pris vil
veere en indikasjon pd effektivitet hos leverandgrbedriftene. 1 tillegg vil kvalitet pd
produktene viere en indikasjon pd at det som selges tilfredsstiller kundens behov. Det
gir mening & betrakte en konkurransedyktig pris og varenes kvalitet som bestemt
utenfor den enkelte bedrift - i et marked. Vi kan derfor kalle pris og kvalitet eksterne
konkurransefortrinn.

Et viktig konkurransefortrinn i oljemarkedet er leveringstid og punktlighet.
Leverandgrer med gode rutiner og leveringssystemer vil generelt bli foretrukket
fremfor de med dérligere rykte i si henseende. Bedriftene har i stor grad selv kontroll
over hvilke rutiner de innfgrer for & overholde tidsfrister. Gjennom forandringer 1 alle
disse faktorene bygger leverandgrene opp den kompetansen som gjor dem ulik andre
bedrifter i markedet. Bedriftene md selv bygge opp sin kompetanse, selv om de
endringene som kreves for & utvikle denne i stor grad er pavirket av eksterne forhold.
Leveringspunktlighet og kompetanse kan derfor betraktes som interne
konkurransefortrinn.

De krav som RV stiller overfor sine leverandgrer vil reflekteres 1 bedriftenes egen
mite 4 organisere eller tilpasse produksjonen pid. Bedriftenes interne forhold bestir
hovedsakelig av faktorer som eierne, ledelse og ansatte kan forme og forbedre. For
det forste dreier dette seg om forbedringer av produkt og produksjonsmate. For det
andre organisatoriske forbedringer det viere seg forbedret service, endringer i ledelse,
organisering og styring.

Relasjoner bedrifter imellom og deres evne til samspill og samarbeid er et mdl for
miljpets konkurransefortrinn. Gode koplinger mellom bedrifter mi nermest betraktes
som en forutsetning for & kunne snakke om et industrielt miljg. Det er etterhvert
anerkjent at de aller fleste bedrifter opererer i nettverk (ogsd kalt "organiserte
markeder"), snarere enn i et upersonlig marked slik gkonomisk teori som regel
forutsetter. Langvarige kontakter og utveksling av kompetanse og erfaring kan gi
gkonomiske og kompetansemessige ringvirkninger i det industrielle miljget. Nir det
gielder leverandgrnettverket rundt RV, skulle man anta at god kontakt medfgrer at
den enkelte bedrift mottar signaler om i hvilken grad produkt og kompetanse kan
forbedres. Kontakten og samarbeidet kan videre bidra til at bedriftene blir dyktigere i
forhold til gvrige konkurrenter. Men samtidig kan for sterke nettverksrelasjoner ogsi
fore til at bedriftene stivner i et samarbeidsmgnster der sosiale kontakter etterhvert fir
storre betydning enn rent markedsmessige forhold. En relativ industriell tilbakegang i
Ruhr-omridet er blant annet forklart ved svakheten i for sterke nettverkskoplinger.
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Nettverksfaktorene som konkurransefortrinn kommer til utrykk ved at bedriftene
jevnlig har kontakt med RV gjennom personlige forbindelser og har et nert
samarbeid med tanke pid forbedringer. Derfor har den Igpende kontakten ogsd
innvirkning pi interne faktorer. Via leverandgrnettverket fir bedriftene viktig
informasjon i forhold til produkt og produktforbedringer. Samtidig vil personlige
forbindelser og samarbeid med RV bidra til & redusere kostnader forbundet med
usikkerhet i forhold til hva kunden faktisk gnsker. Et dpent nettverk der ogsi personer
flyter mellom bedriftene kan gi ringvirkninger i form av kompetanseoverforing fra
kunde til leverandgr og leverandgrer i mellom. En annen faktor er at kostnader som
medgir for & spesifisere kontrakter gjerne blir mindre i et velfungerende nettverk.
Reduksjon av sikalte transaksjonskostnader vil dermed viere et konkurransefortrinn
innenfor det industrielle miljp rundt RV. Samtidig kan det viere et darlig tegn hvis de
sosiale forbindelsene betyr mer enn pris, kvalitet, kompetanse etc. Dette kan
riktignok gjgre leverandgrene godt tilpasset RV som kunde, men vil i liten grad gjgre
dem konkurransedyktige overfor andre kunder.

Et annet forhold som er av serlig interesse i dette prosjektet er om beliggenhet pker
mulighetene for leverandgrbedriftene - altsd at lokalisering i forhold til RV kan
betraktes som et konkurransefortrinn i seg selv.

5.2. RV og kundene

Det fortrinnet som Aker, Kverner og Umoe har pd utbyggingsmarkedet vil antagelig
bli stadig viktigere i drene som kommer. Hvis stgrre deler av design, innkjep,
konstruksjon og installasjon blir overlatt hovedleverandgrene, md disse veere i stand
til & organisere alle de funksjonene som er npdvendige for & gjennomfgre et slikt
oppdrag. Oljeselskapene anser det som viktig @ ha norske byggeverksteder fordi det
forenkler kommunikasjonen, transportkostnader m. v. Oppfglging blir enklere,
samtidig som norske byggeverksteder er ngdvendige for & akkumulere en nasjonal
kompetanse innenfor dette omridet. De norske oljeselskapene anser det som
strategisk viktig at det finnes en nasjonal kompetansebase si lenge de har sin
hovedbase i Norge. Samtidig blir det ansett som viktig at det finnes mer enn en norsk
bedrift som kan konkurrere pd utbyggingsmarkedet. Det er derfor sannsynlig at de
store  kundene forsgker & bidra til at denne konkurransen opprettholdes.
Oljeselskapene anser Aker, Kvierner og Umoe som de eneste bedriftene i Norge som
i overskuelig fremtid kan péta seg slike oppdrag det er snakk om. Dermed vil de
sannsynligvis inneha en ngkkelrolle ogsi i fremtiden. Dette betyr npdvendigvis ikke
at det regionale industrielle miljpet i Stavanger-omradet vil styrke sin posisjon. I et
regionalt perspektiv gjgr to motsatte tendenser seg gjeldende.

RV har inntil nylig operert som et relativt "selvstendig" byggeverksted styrt av egne
oppdragsgivere. Verftet er nd i ferd med & bli mer integrert i Kverner-konsernet,
blant annet ved en omorganisering av Kvaerners offshore-aktiviteter 1 en egen
divisjon. I Igpet av offshore-perioden har RV utviklet seg til et byggeverksted, med
kompetanse innenfor detaljering av tekniske Igsninger i stedet for bruk av
klassetegninger som ved bygging av skip. Kvarner Engineering som er lokalisert i
Oslo, spesialiserte seg innen design av lgsninger. Nir oljeselskapene organiserer
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utbyggingsoppdragene som totalpakker, vil det fra Kverners side vere en fordel &
integrere de ulike offshore-spesialitetene bedre. RV vil bli mer avhengig av hele
Kvierners styrke og ikke bare sin egen for & mgte krav til integrerte pakkelgsninger.
Samtidig vil den kompetansen RV representerer ogsd vaere sentral for & kunne levere
komplette produksjonsanlegg. RV har et etablert nettverk av underleverandgrer som
stort sett har veert vant til & levere enklere produkter. Dette vil det ogsd viere behov
for i fremtiden. Samtidig kan krav om mer integrerte produkter skape muligheter for
nye markedssegmenter. Nye kontraktsformer ved utbyggingsoppdrag vil
sannsynligvis fare til at ogsd hovedleverandgrens leverandgrer blir overlatt ansvaret
for integrerte pakker der design, innkj@ép og konstruksjon organiseres i en kontrakt.
Dette kan bety at RVs leverandgrer i stgrre grad md ha kompetanse pd alle disse
omridene, eller at de er i stand til & inngd i samarbeidskonstellasjoner som dekker
hele oppdraget. Dermed vil det vere en utfordring for lokale leverandgrer til RV a
bygge opp kompetanse for denne typen produkter. Men si lenge RV blir mer
integrert i konsernet, og konsernets leverandgrnettverk er spredt langt utenfor
Rogalands grenser, vil det langt fra viere sikkert at nye markedsmuligheter vil tilfalle
lokale bedrifter. Dette avhenger av de lokale leverandgrenes evne til & mgte nye krav.
Hvis de makter det, kan lokale bedrifter viere i stand til & utvide sitt marked fordi det
fremdeles vil viere behov for den typen avgrensede leveranser som dominerer i dag.

For oljeselskapene er det av mindre betydning om byggeverkstedet ligger 1 Stavanger
eller et annet sted i Norge. For eksempel har Hydro og Statoil viktige deler av
feltutbyggingskompetansen i Oslo. Selv om oljeselskapene ikke anser det som viktig
at Rosenberg Verft er lokalisert i akkurat Stavanger, blir det vurdert som viktig at
verftet ligger i en stor region med et bredt industrielt petro-orientert miljg.
Oljeselskapene mener dette gjpr det enklere for hovedleverandgren & organisere og
folge opp innkjgp av ngdvendige varer, tjenester og kompetanse innenfor hvert
prosjekt. I et slikt perspektiv er det altsd viktig at det vedlikeholdes et sterkt
industrielt miljg@ i Stavanger-regionen. !V

En konsekvens av disse utviklingstendensene kan altsd bli at en stgrre del av ansvaret
for at det ogsd i fremtiden kommer til & eksistere et levende industrielt offshore-miljp
i Stavanger, vil overfgres til RVs leverandgrer. RV vil ogsd 1 fremtiden vil veere en
ngkkelbedrift for lokale leverandgrers tilgang til oljemarkedet pd grunn av bedriftens
starrelse, samtidig som konkurransedyktige underleverandgrer vil bety mer for
verftets egen posisjon overfor oljeselskapene.

10" Aker Stord arbeider for cksempel systematisk for & bygge opp et mer slagkraftig nett av lokale
underleverandprer nettopp fordi det industrielle miljoet i Sunnhordaland er spredt og relativ
svakt.
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5.3. Stabile relasjoner i det lokale industrielle miljoet

Rosenberg Verft har tilsynelatende et stort og stabilt nettverk av leverandgrer i
regionen.

Tabell: 5: Hvor mange ér har bedriften veert leverandgr til Rosenberg Verft N =123

Leverander i Mindre enn et ar 2-5ar Merenn 5 ar

Antall bedrifter: 2 % 32 % 66 %

Blant de leverandgrene som er med i underspkelsen, er det ca 2/3 som har hatt
leverandgrforbindelser med verftet i mer enn fem dr. Dette er ingen uvanlig situasjon.
De fleste undersgkelser tyder pd at kjernen i industrielle nettverk er stabile over tid
fordi langvarige forbindelser fgrer til at partene heller forspker & lgse problemer som
oppstir i fellesskap i stedet for & skifte leverandgr. Samtidig vil det alltid viere en viss
utskifting av bedrifter i et leverandgrnettverk av ulike drsaker. Lengden pé kontakten
med RV har imidlertid liten betydning for miten de oppnir oppdrag. Mer enn 80% av
leverandgrbedriftene mener at de oppnir sine kontrakter med RV gjennom
konkurranse, uavhengig av hvor lenge de har veert leverandgr. Men selv om
leverandgrer opplever konkurranse for & oppna oppdrag, er det ogsd tydelig at
langvarige forbindelser med verftet gjor det enklere for dem & vinne anbud. Omlag
halvparten av leverandgrene mener at langvarige forbindelser er et sviert viktig og
ofte avgjgrende konkurransefortrinn. Dette skyldes mest av leverandgrene da er bedre
kjent med RVs krav og rutiner samtidig som RV kjenner leverandgren styrke og
svakheter. Dermed blir kommunikasjonen enklere og utforming av anbud mer
treffsikkert i forhold til kundens behov.

Det er ingen systematiske forskjeller mellom bransjer etter hvor lenge de har hatt
relasjoner til RV, noe som kan bygge opp under antakelsen om at det ikke er
tilstrekkelig @ ha lange kontakter & spille pd. Bedrifter med kort tid som leverandgr,
har imidlertid i gjennomsnitt langt mindre leveranser til verftet enn de med
langvarige kontakter. Dette skyldes mer at "gamle" kontakter ofte er stgrre og mer
etablerte enn de med et kort leverandgrforhold til verftet. I det hele tatt avviker ikke
nettverkstrukturen rundt RV nevneverdig fra det som er observert i andre
leverandgrnettverk. Konkurranse, som ofte regnes som den viktigste drivkraften i
industrielle nettverk, er imidlertid svert forskjellig i ulike regioner. Konkurranse er
ogsi opphgyet til den viktigste drivkraften for bedriftsutvikling bade i oljebransjen og
hos myndighetene. Hvilken rolle denne har i det industrielle miljget rundt RV
diskuteres i de fglgende avsnitt.

5.4. RV som endringskraft i leverandernettverket

| avsnitt 5.1 ble det gitt en skisse av det lokale industrielle miljget rundt RV basert pi
i hvilken grad RV har pdvirket endringer i leverandgrbedriftene. Bedrifter som gnsker
i veere leverandgrer over tid, mé i storre eller mindre grad tilpasse sine produkter og
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organisasjon til de krav RV stiller. [ tillegg til de rene pkonomiske transaksjonene
som foregir, kan disse endringene betraktes som de mest konkrete resultatene av den
utvekslingen av ressurser som foregir i nettverket. Endringene kan ogsd gi et bilde av
den dynamikken det er i miljpet og gi indikasjoner pd om RV fungerer som et
lokomotiv for 4 utvikle bedre konkurransekraft hos sine leverandgrer.

Figur 3: Faktorer hos leverandgrer som er forbedret som folge av kontakten med RV
(prosent av bedriftene som svarte at RV hadde stor eller meget stor innvirkning pd
fuktorene nevat i figuren).

Bedre produkter

Bedre produksjonsmater

Bedre service og
kundeoppfelging

Bedre ledelse,
arganisasjon og styring

Bedre konkurranse-aevne

%

|m 1988 E11994

RV pavirker forbedringer hos leverandgrene pi en rekke omrider. Swrlig er RVs
innflytelse stor nir det gjelder produktutvikling, bedriftenes evne til service og
kundeoppfolging, samt forbedringer i ledelse, organisering og styring (LOS). Minst
er piavirkningen nir det gjelder produksjonsmiten. Viktig for flest bedrifter er det
imidlertid at RV fungerer som en god referanse i forhold til andre kunder.
Variasjonene fglger et mgnster som ogsi er observert i andre undersgkelser.
Sammenlignet med den rollen verftet spilte som endringskraft i 1988, er pdvirkningen
noe mindre i 1994. Forskjellene er imidlertid for smi til at det kan trekkes noen
konklusjoner om endringer i perioden.

Selv om mindre enn halvparten av bedriftene mener at RV har pavirket forbedringer i
de faktorene som er undersgkt, er dette likevel betydelig stgrre andeler sammenlignet
med Vegvesenets innflytelse pd leverandgrer til Rennfast. Forholdet mellom RV og
leverandgrene kan sammenlignes med SNDs betydning i et produktutviklingsprosjekt
der bedrifter fikk direkte tilskudd for & utvikle nye og mer miljgvennlige produkter.!!

Det er sjelden enkeltleveranser eller hendelser fir avgjgrende betydning for endringer
i en bedrift. Dette er heller ikke tilfellet i forholdet mellom RV og leverandgrene,
hverken i 1994 eller i 1988. De fleste bedrifter utvikler gradvis sine produkter og

' Dette er dokumentert i falgende rapporter: "Rutiner og lering” Rogalandsforskning rapport RF
95/098 og "Evalucring av SNDs program for Miljoprodukter”, Rogalandsforskning rapport RF
076/95.
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organisasjon gjennom pévirkning fra mange forskjellige kunder. Verftet blir pd denne
miten en viktig. men likevel bare ¢n kunde som bidrar til & utvikle leverandgrene. |
et slikt perspektiv er det relativt mange leverandgrer som mener at RV har stor
betydning for deres utvikling. Det er for eksempel en del leverandgrer (17 %) som
mener de har viert ngdt 4 anskaffe seg kompetanse som de i liten grad kan anvende
overfor andre kunder enn RV. At RV fungerer som endringskraft i relativt mange
leverandgrbedrifter, avhenger av flere faktorer.

Tabell 6: Faktorer som bidrar til — at leverandprbedrifter endrer seg gjennom
koplingene til RV.

Faktorer som har betydning for RVs endringskraft Betydning
Varighet leveranderforhold liten
Starrelse leveranse liten
Relativ betydning (leveranse i forhold til omsetning) relativt stor
Bransje leverandarbedrift stor

Hverken stgrrelsen pé leveransene eller varigheten av leverandgrforholdet betyr noe
for hvilken betydning RV har som endringskraft.!2 Derimot har andelen leveransene
utgjer av omsetningen hos leverandgren en viss betydning. I gjennomsnitt utgjorde
leveranser til RV ca 18 prosent av omsetningen hos de underspkte leverandgrene.
Dette varierte fra ubetydelige andeler til nesten hele omsetningen hos noen smi
firma. | bedrifter der store deler av omsetningen avhenger av RV, vil selvsagt verftet
ha stor innflytelse pa bedriftenes utvikling. Likevel har den relative andelen i
gjennomsnitt ikke serlig stor innvirkning pé bedriftenes utvikling sammenlignet med
andre undersgkelser. Flere leverandgrer mener dette enten skyldes at organisasjonen
og produktene deres allerede i utgangspunktet er tilpasset RVs krav, eller at
produktene de selger i liten grad trenger spesiell tilpasning til RV. Det er hyllevare.
Begge forklaringer tyder pd at store deler av RVs lokale innkjgp bestdr av relativt
enkle og standardiserte produkter og i liten grad integrerte produkter tilpasset i hvert
tilfelle.

Hvilken bransje leverandgren tilhgrer, og dermed hvilke produkter som leveres betyr
nemlig mye for hvilken pévirkningskraft RV har overfor sine leverandgrer.
Handelsbedrifter som selger hyllevare vil naturlig nok ikke bli pévirket i seerlig grad.
Heller ikke mekanisk industri er serlig pavirket. Derimot blir bedrifter som selger
konsulenttjenester, teknisk og annen tjenesteyting (blant annet utleie av personell og
salg av transporttjenester) sterkt pavirket til & forbedre sine produkter og organisasjon

12 Tant i betraktning at RV kjgpte varer og tjenester for 1150 mill kroner i regionen i 1994, kan dete
synes overraskende. Leveransene er imidlertid meget skjevt fordelt. Ca 1/3 kom fra Kverner
Egersund (som er en del av det samme selskapet som RV) og fra Kvaerner Installasjon. Forholdet
mellom RV og disse bedriftene reguleres ogsi av konsern-interne vurderinger, ikke bare av rent
markedsmessige betraktninger, selv om konsernbedrifter ogsi mé konkurrere pi vanlige vilkér for
4 A oppdrag. De 10 storste leveranedorene i fylket sto for over halvparten av leveransene. Néir
analysen gjennomfores pa bedriftsnivi (hver bedrifts utsagn teller like mye) vil de store
leveransene enkelte bedrifter har fA relativt mindre betydning for vurderinger av RV som
endringskraft.
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i motet med RV. Selv om slike innkjop ikke skjer fra si mange bedrifter, er de det
gjelder likevel sterkt pivirket.

Nesten 60 prosent av leverandgrene opplever at de har brukt bide mye tid og penger
for & oppné kontrakter med RV. Ressursbruken har bare delvis gtt til investeringer.
De fleste bedriftene mener heller at kontinuerlig markedsforing er ressurskrevende.
Risikoen oppleves likevel ikke som spesielt stor, med unntak av de bedriftene som
har investert i kompetanse som bare kan benyttes mot RV. Slike investeringer
eksponerer dem naturlig nok for risiko. Men samtidig hevder under halvparten at RV
lett kan finne andre leverandgrer til erstatning hvis de av en eller annen grunn skulle
falle ut. Problemet oppleves som langt stgrre hvis RV ikke blir i stand til & skaffe
oppdrag og dermed etterspprre lokale leveranser. Dette understreker verftets
ngkkelposisjon som inngangsport til oljemarkedet for mindre lokale leverandgrer. Et
langt leverandgrforhold og store endringer under pdvirkning fra verftet gjor dem
relativt trygge pi sin posisjon, selv om ingen av leverandgrene som ble intervjuet
foler at de kan hvile pa sine laurbeer. De opplever stadig at pris og kvalitet ma viere
bedre enn konkurrentene for 4 vinne oppdrag. At leverandgrene bide foler en viss
trygghet og samtidig konkurranse er i trdd med andre underspkelser av hvordan
bedrifter i konkurransekraftige nettverk fungerer sammen.

Men bidrar dette ogsi til at de lokale leverandgrene blir bedre til & konkurrere i andre
markeder? At leverandgrene har en fglelse av & styrke konkurranse-evnen generelt pd
grunn av oppdrag fra RV, betyr ikke at dette gir praktiske resultater. Imidlertid mener
over halvparten av leverandgrene (53%) at de gjennom samarbeidet med RV ogsd har
fatt oppdrag de ellers ikke ville fitt. Dette er en langt stgrre andel sammenlignet med
tidligere undersgkelser, og serlig de leverandgrene som arbeidet for Vegvesenet i
Rennfast-prosjektet. Samtidig mener ca 40 prosent av bedriftene at de har utviklet
stprre kompetanse i & samarbeide med andre gjennom relasjonene til RV.

De omridene der RV har bidratt til forbedringer kan sammenfattes i feknologiske
forbedringer (produkt og produksjonsprosess), organisatoriske forbedringer (service-
/kundeoppfelging, ledelse/organisering/styring, forbedret samarbeidsevne) og i
markeds-messige  gevinster  (forbedret  konkurranseoposisjon  generelt, oppdrag
bedriften ellers ikke ville fitt).

Figur 4 illustrerer at de bedriftene som endrer seg pd noen omrider pd grunn av
kontakten med RV, ogsi gjgr det pi andre omrdder. RVs rolle som endringskraft i
leverandgrnettverket begrenser seg altsd til noen leverandgrer. Disse er til gjengjeld
sterkt pavirket.
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Figur 4: Sammenligning av forbedringsomrdder i leverandprbedriftene pd grunn av
leveranser til RV. Gjennomsnittlig score for bedrifter som har endret seg lite (49 stk),
middels (28 stk) og mye (23 stk) som fplge av kontakter med RV, samt gjennomsnitt
for alle bedrifter. (Skala er som folger: 1=ingen betydning, 2=liten betydning, 3= en
viss betydning, 4=stor betydning).

Score ......................
a5 (]
Enviss :. ‘. I
betydning : h
: | Gjennomsnittlig score
for bedrifter med:

- 1{ESma endringer

. {OMiddels endringer
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[ sum trer det frem et bilde av RV som en relativt stor endringskraft for sine
leverandgrer. Alle utsagn tyder pd at RV oppleves som en krevende kunde, uavhengig
av hvor lenge relasjonen har eksistert eller hvor store leveransene er. Den
betydningen verftet har som endringskraft varierer imidlertid sterkt. De bedriftene
som blir pavirket til & forbedre seg, gjennomfgrer forbedringer pd en rekke omrider.
Omlag 1/4 av bedriftene med leveranser som var stgrre enn kr 250.000 i 1994, mener
RV i stor grad har pavirket forbedringer bade ndr det gjelder produksjonsmiter og
organisering. Mens omlag halvparten er relativt lite pavirket.

Hvilke drivkrefter er det da som regulerer relasjonene i nettverket og som bidrar til at
det lokale industrielle miljpet endrer seg?

5.5. Drivkrefter for endring i det industrielle miljoet

De fleste underspkte bedriftene i nettverket betrakter RV som en viktig kunde. De
endringer verftet pivirker, er motivert ut fra et gnske om i komme i en bedre
konkurranseposisjon. De faktorene som leverandgrer oppfatter som viktige
konkurransefortrinn, vil i stor grad drive frem og bestemme de endringene
leverandgrene foretar.

| oljebransjen har pris, kvalitet og leveringsdyktighet alltid veert fremholdt som
sentrale konkurransefortrinn. Frem til slutten av 1980-tallet var det i praksis kvalitet
og leverings-dyktighet som ble prioritert. Etterhvert som norsk sokkel er dpnet for
storre internasjonal konkurranse og fortjenestemarginene har blitt mindre 1 hvert




side 20

enkelt felt, har pris fitt stadig pkende betydning. Det er rimelig & anta at de kravene
oljeselskapene setter til RVs produkter, ogsda er bestemmende for hvilke
underleverandgrer RV velger.

Figur 5: Konkurransefortrinn RVs leveranderer mener har stor og avgjorende
betydning for d oppnd oppdrag. Prosent av undersokte bedrifter .

Pris
Leveringstid og punklighet

Kvalitet og service

Kompetanse/ erfaring
Langvarig kontakt med RV

Geografisk neerhet

Figuren illustrerer at "tradisjonelle” konkurransefaktorer som pris, kvalitet,
leveringsdyktighet og kompetanse/erfaring betraktes som sviert viktig eller helt
avgjprende for & vinne oppdrag. Noe annet ville ogsd vert oppsiktsvekkende all den
tid dette er kriterier som stadig fremholdes av alle aktgrene i markedet. De fi
bedriftene som ikke vektlegger disse kriteriene i swrlig grad leverer i de fleste
tilfellene standard varer/tjenester det ikke er knyttet serlig konkurranse til. Dette
gielder for eksempel telefon-tjenester, energi m.v.

Priskonkurranse i seg selv bidrar ikke til at bedriftene forsgker & endre sine produkter
eller organisasjon. De kravene som bidrar til endringer i leverandgr-bedriftene
knytter seg til kvalitetskrav i produktene, dokumentert kompetanse og erfaring, samt
et langt og stabilt kundeforhold til verftet. Generelt mener leverandgrer som er
pivirket av RV at krav til produktkvalitet bidrar til endringer. Kvalitetskrav fgrer til
at de forspker & oppgradere produksjonsméten og sine organisatoriske systemer. Den
prisen leverandgrene deretter er i stand til & tilby betrakter de i stor grad som et
resultat av disse forbedringene. | neste omgang bidrar oppgraderinger til at
leverandgrbedriftene tilegner seg kompetanse de kan bruke overfor andre kunder.
Dynamikken kan illustreres i en figur.

Den viktigste enkeltfaktoren som driver frem endringer i det lokale industrielle
miljget er krav til produktkvalitet. Den kompetansen bedriftene tilegner seg giennom
forbedringsprosesser knyttet til produktkvalitet, blir vurdert som viktigere enn prisen
nir de skal konkurrere pd andre markeder. Samtidig vil et langvarig forhold til RV
naturlig nok gradvis pavirke endringer og tilpasninger som gjores.
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Fieur 6: IHlustrasjon av hvordan RV bidrar til endringer og oppgradering i
leverandprbedriftene. Tykkelse pd pilene illustrerer viktighet
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Endringer i bedriftenes produkter, prosesser og organisasjoner blir i liten grad initiert
av enkeltleveranser, men ut fra de generelle krav som mgter dem i alle kontaktene de
har med verftet. Pi samme méten som krav om konkurransedyktige priser, blir krav
til  punktlighet og leveringsdyktighet realisert —gjennom forbedringer i
produksjonsprosesser og organisasjon.

De store belgpene RV bruker pd innkjop i det lokale nieringslivet burde bety at
geografisk nierhet mellom kunde og leverandgr har avgjgrende betydning for & oppna
leveranser. Oljeselskapene anser det som et fortrinn RV har. Det samme gjor verftet.
Geografisk nwrhet betyr enklere kommunikasjon og transporter, samtidig som det
kan veere billigere @ benytte bedrifter i nwrmiljpet. Geografisk nerhet er ofte
betraktet som viktigst i den fasen bedrifter etablerer en kunderelasjon, eller der
transaksjonene er mange og smd eller av en art som krever tett oppfolging i
produksjonsprosessen. Nir kontaktene er etablert, vil etterhvert "psykisk" nearhet i
form av gjensidig kjennskap og tillit ha langt stgrre betydning enn de rent geografiske
avstandene.

Leverandgrbedriftene i RVs lokale nettverk har et tvetydig syn pa den umiddelbare
nierheten til verftet. Halvparten av bedriftene mener riktignok at den geografiske
nerheten er av stor eller avgjgrende betydning for at de skal kunne oppnd oppdrag,
og da swrlig i den fasen kundeforholdet ble etablert. Dette er delvis avhengig av
hvilken bransje de tilhgrer. Industribedrifter, og serlig mekaniske bedrifter, mener at
den geografiske nwrheten til verftet er meget viktig. Det samme gjgr til en viss grad
bedrifter som leverer ingenigr- og andre tekniske tjenester. Slike bedrifter leverer i
mindre grad hyllevare og har derfor behov for en lgpende dialog med
oppdragsgiveren gjennom produksjonsprosessen. Dette gjelder sierlig bedrifter som
har store krav til produktkvalitet og dokumentert kompetanse. Handelsbedrifter og
bygg- og anleggsleverandgrer vektlegger ikke geografisk nearhet i samme grad.
Swrlig for handelsbedrifter fremstir transaksjonene som mer rutinepregede med et
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lite behov for utstrakt dialog. Betydningen av geografisk nwerhet forsvinner raskt for
disse bedriftene den dagen kontaktene med RV er etablert og rutinisert.

Samtidig har den geografiske nerheten i visse perioder vert et problem for bedrifter
som har konkurrert om den samme arbeidskraften som RV. I mange dr var RV den
dominerende leverandgren av lerlinger innerfor de fagomridene verftet definerer
som son  kjernekompetanse  (sveising,  platearbeid,  industrirgrleggere,
overflatebehandlere. mekanikere, maskinarbeidere). Frem til 1993 var det en uttalt
politikk & hindre konkurrerende bedrifter i & vokse seg sd store at konkurransen om
arbeidskraft ble plagsom. Dette forte til at det i perioder ikke fantes tilstrekkelig
mange fagarbeidere tilgjengelig lokalt. 1 stedet hentet verftet dem fra andre steder i
Norge og Norden. Denne politikken er nd endret. En viss form for "outsourcing” av
funksjoner har bidratt il at flere bedrifter i lgpet av fi ar har vokst kraftig som fglge
av samarbeid med RV om bruk av fagarbeidere. Disse bedriftene er i dag blant dem
som bide er mest pivirket av og avhengig av RV for & opprettholde den
produksjonen de har i dag. Samtidig er oppleringen av fagarbeidere pd selve verftet
delvis trappet ned. Inntaket av lLerlinger har i flere dr veert lavt. | stedet er det
opprettet et samarbeidsforum med deltakelse fra flere bedrifter for a sikre tilgangen
pi fagarbeidere. Randaberg Videregiende Skole har ogsd overtatt ansvaret for
resertifisering av sveisere pi verftet. Den geografiske narheten som tidligere ble
oppfattet som et handikap for bedrifter med behov for samme type arbeidskraft som
RV, eri stgrre grad snudd til et fortrinn.

Geografiske nwerhet som konkurransefortrinn i seg selv er altsd ikke entydig. Det
avhenger av hvilke produkter leverandgrene selger. Indirekte betyr geografisk narhet
utvilsomt mye, men kanskje mer for RV enn for leverandgrer som fgler de har
etablert en stabil kunderelasjon til verftet. Langt viktigere drivkrefter for d
vedlikeholde og utvikle det industrielle miljget er den miten kontaktene mellom verft
og leverandgrer foregir pi.

5.6. Utvikling av det industrielle miljoet gjennom nettverk og
kommunikasjon

At bedrifter opererer i nettverk, blir ofte ansett & ha fplgende fordeler:

Nettverksrelasjoner gker fleksibiliteten til den enkelte bedrift samtidig som stabile
relasjoner kan vedlikeholdes. Man kjgper og selger nir det er behov for det, selv om
dette ikke foregir som en kontinuerlig prosess. I nettverk kan de forskjellige
bedriftene utnytte hverandres kapasitet og kompetanse, i stedet for & bygge dette inn i
egen organisasjon. Ofte vil nettverkskoplinger fgre til at bedriftene har forventninger
om balanse i relasjonen over tid, og ikke i hver enkelt transaksjon. Dette bidrar til
mer fleksible miter 4 samhandle pi. Man utvikler en gjensidig tillit der problemer
lpses gjennom diskusjoner, og ikke ved & skifte til en ny leverandgr. Samtidig kan
langvarige kontakter og koplinger mellom ulike aktgrene til kunnskapsoverfgring det
er vanskelig 4 fa til i et marked. Det er ogsd vanlig & anta at bedrifter som opererer i
nettverk har stgrre potensiale for innovasjon og nyskapning, bide gjennom de krav
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andre bedrifter stiller til dem og gjennom tilfgrsel av ressurser og kunnskaper hver
enkelt bedrift ikke selv disponerer.

RV mi antas 4 viere en av de bedriftene i Stavanger-omridet som gjgr de storste
innkjopene i lokalt neringsliv. RV pavirker fgrst og fremst leverandgrene gjennom
de krav verftet stiller til leverte produkter. Hvordan dette formidles mellom RV og
leverandgr, kan fortelle noe om det lokale industrielle miljpets styrke og svakhet som
nettverk, og dermed om miljgets evne til omstillinger.

Under 40 prosent av leverandgrene opplever at deres relasjoner til RV i hovedsak
styres gjennom standardiserte kontrakter. Et stort flertall av leverandgrene mener de
har et mer allsidig og tettere samarbeid. Nesten 2/3 av bedriftene mener at
samarbeidet mellom egen bedrift og RV kontinuerlig planlegges i fellesskap, og at
kontrakter spesifiseres gjennom diskusjoner. Over tid utvikles en felles forstielse som
forenkler den Igpende kontakten. Uansett hvordan kontrakter utformes og styres,
mener et stort flertall av bedriftene at det er ngdvendig & ha gode personlige kontakter
pi verftet for & oppnd kontrakter. Det skulle ikke bidra til & overraske noen.

Figur 7: Leverandorbedrifters vurderinger av hvor viktig ulike kommunikasjons-
former er i kontakten med RV.
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At samarbeidet mellom leverandgr og RV kontinuerlig planlegges, ser ut til & viere en
npkkel for & forsti hvordan verftet pdvirker endringer i leverandgrbedriftene. De
bedriftene som arbeider pd denne miten, foretar ogsi de stgrste endringene i sine
bedrifter for i tilpasse den til de krav RV stiller. Dette er delvis knyttet til bransje
(industribedrifter og bedrifter som leverer ingenigr- og andre tekniske tjenester
inklusive utleie av arbeidskraft). Men det har vel si mye d gjgre med egenskaper hos
sentrale aktgrer i leverandgrbedriftene og deres evner til @ oppnd et gjensidig
tillitsforhold. Samtidig er det en rekke personer i leverandgrbedrifter som tidligere
har arbeidet pi verftet og dermed mener de er i stand til & forstd RVs behov.
Kontraktenes stgrrelse eller varigheten av relasjonene til RV betyr ingenting for
hvordan bedriftene samarbeider. Det er heller ikke til hinder for at den enkelte
kontrakt reguleres gjennom standardiserte prosedyrer. Tvert i mot synes det som om
kombinasjonen av kontinuerlig planlegging av samarbeidet kombinert med standard
prosedyrer for gjennomfgring av den enkelte kontrakten forer til at leverandgrene
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utvikler seg. Det skaper ryddige forhold og fwerre konflikter som kan hindre en
kontinuerlig dialog.

En slik kontinuerlig dialog med RV er ikke kostnadsfritt, selv om det synes i viere en
helt sentral faktor for & utvikle det industrielle miljpet. Et meget tett samarbeid kan
innebzere risiko. Leverandgrene kan tilpasse seg RV s godt at de ikke blir i stand til &
operere pi andre markeder. Bedrifter som har investert i noe de selv anser som en lite
konvertibel kompetanse, antar at de ellers ikke ville veert i stand til & fa nye oppdrag
fra RV.

Fiour 8: Hlustrasjon av hvordan relasjonene til RV pavirker leveranderenes
konkurransekraft.
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gode
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kontakter

Standardiserte
kontrakter i
hvert oppdrag

Krav fra RV, serlig
knyttet til produkt-
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Produkter
Bedret konkurranse- Organisasjon
evne hos leverander  [@—1 Kundeoppfalging
Samarbeids-
kompetanse

Enda viktigere er det at bedrifter som har investert i  tilpasse seg RVs krav kan vere
sirbare for endringer i RVs etterspgrsel etter varer og tjenester. Det er ikke mulig i
svare pa i dag. Men deres trygghet ligger i en overbevisning om at RV vil ha
problemer med & finne erstatninger.
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6. NYE TIDER: ENDRINGER | DET INDUSTRIELLE
MILJOET

Det industrielle miljpet for produksjon av offshore installasjoner er relativt bredt i
Stavanger-omridet. RV har en ngkkelrolle overfor mange mindre og/eller
spesialiserte bedrifter i distriktet og deres tilgang til oljemarkedet. Sammenlignet med
NC (da denne bedriften produserte for fullt), er ogsdi RVs betydning for
sysselsettingen i andre bedrifter langt storre. RV skaper omlag 0,6 drsverk i lokalt
neringsliv for hvert drsverk produsert pd verftet.

Omlag 1/4 av RVs leverandgrer (med leveranser stgrre enn kr 250.000 pr dr) mener
at verftet er en betydelig endringskraft som pévirker forbedringer i egen bedrift, mens
ca 1/4 mener verftet har en viss innflytelse pd endringsprosesser i bedriften. Denne
effekten kan best sammenlignes med endringseffekter registrert som resultat av et
sipass sterkt virkemiddel som direkte tilskudd fra SND til bedrifter for a drive
produktutvikling. Bedrifter som gjennomfgrer endringer pd grunn av RVs krav, gjgr
det pia en lang rekke omrdder. Til sammen mener over halvparten av RVs
leverandgrer at dette bidrar til @ styrke deres konkurranse-evne ogsd overfor andre
kunder.

Det er swerlig RVs krav til produktkvalitet som bidrar til endringsprosesser i
leverandgrbedriftene. 1 denne prosessen betyr geografisk narhet mellom kunde og
leverandgr lite i forhold til personlig kontakt og kontinuerlig dialog mellom partene. |
de tilfellene RV og leverandgrer har maktet & organisere et kontinuerlig samarbeid
for 4 utvikle relasjonene og samtidig regulerer den enkelte kontrakt ved hjelp av
standard prosedyrer, er RVs pavirkningskraft swerlig stor.

Hvor slagkraftig dette miljget vil veere i fremtiden gjenstdr & se. Med NORSOK
(komite for norsk sokkels konkurranse-evne) som symbol er oljeindustrien i ferd med
i revurdere etablerte méter 4 gjgre ting pi. Nye felt er i gjennomsnitt langt mindre
enn tidligere, noe som vil sette stgrre krav til kostnadseffektive miter & produsere
feltene pd. Det pigir en prosess i retning mer standardisering av enkeltkomponenter,
kombinert med stgrre variasjoner i akseptable utbyggingslgsninger for nye felt. Den
kanskje viktigste endringen er at kontrakter og ansvarsforhold mellom operatgrer og
leverandorer er i ferd med 4 endre seg. Operatgrselskap og hovedkontraktgr vil i
stprre grad arbeide i integrerte samarbeidsforhold i stedet for at den ene skal overvike
den andre.

Endringer i RVs kundemarked vil hgyst sannsynlig bidra til & endre de forholdene
som allerede er etablert i det lokale industrielle miljget for produksjon av offshore
installasjoner. Det er sannsynlig at noen fa hovedleverandgrer, blant annet Kvarner-
konsernet, etterhvert vil fi langt stprre ansvar for bdde design, innkjgp og
konstruksjon av ferdige produksjonsanlegg. Dette vil skje i en mer internasjonal
konkurranse enn den norske leverandgrindustrien til oljen@eringen har veert vant med.
Slike totalpakker er ikke RV i stand til i levere alene. Verftet vil derfor sannsynligvis
inngd sterkere i en integrert Kveerner-strategi for 4 oppnd de store kontraktene. I en
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slik strategi er RV et viktig element pd grunn av produksjonskapasitet og den
kompetansen i & organisere store oppdrag som verftet har tilegnet seg. Men verftet
har bygget opp produksjonskompetanse snarere enn designkompetanse i den perioden
kundene detaljspesifiserte oppdragene. Det samme har de fleste av RVs leverandgrer.
Manglende kompetanse i & utvikle og produsere integrerte totalpakker kan derfor fore
til at det lokale industrielle miljget kan mgte nye problemer i et nytt marked.

Det er sannsynlig @ anta at en stprre del av oppdragene som settes ut til
underleverandgrer ogsi vil ha karakter av totalpakker, der ansvar for detaljdesign og
innkjgp vil komme i tillegg til rene produksjonsoppgaver og leveranser av hyllevare.
Det vil alltid viere et marked ogsi for denne typen varer og tjenester. Men skal det
industrielle miljget i Stavanger-regionen knyttet til offshore produksjonsanlegg viere i
stand til & utvikle seg og eventuelt ekspandere i fremtiden, ma RVs leverandgrer ogsi
viere i stand til 4 levere stgrre og mer integrerte pakkelgsninger. Dette kan skje
gjiennom vekst inn i nye kompetanseomrider for hver enkelt bedrift, noe som bide er
kostbart og risikofylt. En viktig strategi kan derfor viere at ogsdt RVs leverandgrer
blir bedre i stand til 4 inngd horisontale i samarbeidskonstellasjoner pd samme miten
som de har vist seg i stand til 4 utvikle et Ippende samarbeid med RV. Til nd har ikke
dette viert seerlig utbredt blant smé og mellomstore bedrifter i regionen. Men det er
antagelig helt ngdvendig hvis miljget skal veere i stand til & operere i fremtiden, enten
RV vil fortsette & viere et lokomotiv i det lokale miljget eller ikke.
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VEDLEGG - SPGRRESKJEMA



Sparreskjema for
prosjektet "Endringer i
det industrielle miljo"

LEVERANSER | 1994 TIL:
ROSENBERG VERFT (RV)

1. a) Hvilken bransje tilhorer bedriften? (Sett kryss
) ( i 1.b) Kommunen bedrifien

i) Bygg og anlegg v) Engros/lager/detaljhandel herer hjemme i:

if) Mekanisk industri vi) Ing./teknisk tjienesteyting

iv) Teansport og tele viii) Annet

O

0

i} Annen industri vii) Annen tjenesteyting O
0

o i) Det viktigste: i) Det nest viktigste
2. Hva er de to viktigste

produktene/tjenestene
bedriften leverer?

i) Antalt arsverk i 1994: if) Total omsetning 1994 {eksl. mva)

4. Sammensetning av total leveranse til RV i 1994:

i) Varer % iv) Subcontracting {:] %

iiTjenester | %

; Dersom leveransen innebar subcontracting, l:l %o
|:] hvor stor andel utgjorde personelifjenester av dette?

iii) Utleid personell

5. Hvordan ble oppdraget oppnadd? 6. Hvor lenge har bedriften vzert leverandor
(Sett kryss) til RV?

Sett kryss i) E
i} Ved direkte forespersel fra RV 0 ( ) RS
(uten konkurranse)

ii} @jennom anbud 0 iy2-5ar

(i konkurranse) iii) Mer enn 5 ar

sporsmalene fortsetter pa baksiden



7. Var leveranse til RV har fort til:

( Kryss av boksen du mener passer Ja, i Ja, i Ja,men Nei
best for hvert utsagn) stor  noen |liten

grad grad grad
i} at produktet vart er forbedret O 0 0
ii) at var produksjonsmate er forbedret

i} at service og kundeoppfelging er forbedret

v): at-var totale kenkurranseevne er forbedret

vi) at bedriften har fatt oppdrag den ellers ikke ville fatt

a
;
iv) at ledelse, organisering og styring er forbedret O
a
0
O

vii) at bedriften er bedre istand tit & samarbeide med andre

8. Konkurransefortrinn: Hvilken betydning har de felgende faktorer for at
bedriften fikk oppdrag fra RV?

(Kryss av én boks for hver faktor)

Helt Stor Liten Uten
avgjerende betydning betydning betydning
i) Pris
iijeveringstid og -punktlighet
i} Kvalitet og service
iv) Kompetanse/erfaring
v} Langvarig kontakt med RV

vi} Geografisk beliggenhet

9. Gi en vurdering over hvor godt felgende utsagn beskriver

bedrifiens forhoid til RV

( Kryss av boksen du mener

passer best for hvert utsagn) Sveert Darig God Svaert
darlig be- be- god
be- skrivelse skrivelse be-
skrivelse skrivelse

i) Vi har brukt mye tid og penger pa a bygge opp
kundeforholdet til RV D D D D

ii) For & veere leverander tit RV har det vaert nedvendig
a skaffe kompetanse med begrenset verdi for andre kunder

iif} Leveranser til RV styres bare gjennom standardiserte
kontrakter

iv} Leveranser spesifiseres gjennom diskusjoner med RV

v) Fvar kontakt med RV pianlegger vi kontinuerlig hvordan
samarbeidet kan forbedres

vi} [ samarbeidet med RV er det helt nedvendig & ha
gode personlige forbindelser

vii} Dersom samarbeidet med RV brytes, vil det vaere enkelt
for RV a finne erstatninger

10. Eventuell ii) Telefonnr.:
kontaktperson:

TAKK FOR HJELPEN!




