Verdiskaping og internasjonal
konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

av

@ystein D. Fjeldstad, Espen Andersen
og Marie Bergliot Viken

En delrapport fra prosjektet
“Et verdiskapende Norge”

Forskningsrapport 11/2000

Handelshoyskolen Bl
Institutt for strategi og Institutt for teknologiledelse



dystein D. Fjeldstad, Espen Andersen og Marie Bergliot Viken:
Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

a Handelshgyskolen Bl
Forskningsrapport 11/2000

ISSN: 0803-2610

Trykk: Nordberg Hurtigtrykk

Rapporten kan bestilles fra:

Juul Mgller Baker
Telefon: 67 55 74 51
Fax: 67 55 74 50

Mail: jimbok@online.no



Forord

Denne rapporten om IKT-sektoren i Norge presenterer resultatene fra
delprogektet IKT i forskningsprogektet "Et verdiskapende Norge’. Dette
forskningsprogektet ledes av professor Torger Reve og fersteamanuensis
Erik W. Jakobsen ved Handelshayskolen Bl og er utfert av forskere ved
denne handelshgyskolen i samarbeid med Norscan Partners og Monitor
Company. Progektets forma har veat & identifisere de viktigste
utfordringene og mulige tiltak innen verdiskaping og internasona
konkurransedyktighet, som norsk nagingdiv star ovenfor i drene fremover.

Progektet omfatter studier av innovagonsbedrifter, gkonomisk politikk,
strategi og ledelse og verdiskaping pa tvers av falgende sektorer;

» Olje- og gass
» Fisk og havbruk
» Maritim

> IKT

Delprogektet IKT er den ferste studien basert pa teori om verdiskaping og
internagona konkurransedyktighet utviklet av professor Michad E. Porter
ved Harvard Business School, som omfatter hele den norske IKT-sektoren.
Det foregdende prosgektet "Et konkurransedyktig Norge” fokuserte pa
produsenter av utstyr til telekommunikagon (Reve, Lensberg, Grenhaug
1992 og Ulset 1992). Tilsvarende fokus finnes ogsa i flere lignende studier
utfert i andre land gjennom 90-tallet (Porter 1998).

Deler av resultatene i denne rapporten er tidligere presentert pa seminaret
Industrial Change Beyond 2000 pa K ongsberg 4.-5.april 2000.

Deprogektets referansegruppe har bidratt med verdifull innsikt om IKT-
sektoren til denne studien. Gruppens medlemmer e Per Gaarder (HSH),
Jorgen Hvistendahl (DnB), Hans Einar Nerhus (KRD), Marianne Rageberg
(NHD), Helge Ské& (NERA), Wilhelm Wold (SND), Tore Aargnaes (Norsk
Telecom), Bjern lvar Danielsen (Andersen Consulting), Per Eikeseth
(Ericsson), Even Aas (Kongsberggruppen), Stig Sergjerd (IBM Norge),
Halvor Austena (Hagskolen i Vestfold), Per Morten Hoff (IKT-Norge),
Esten @verggen (NIF/Telenor), Asgeir Myhre (Teleplan), Finn Erik
Hermannsen (Nokia Norge) og Morten Holsve Johansen (Telecomputing
Norway).
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Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

Sammendrag

Denne studien av den norske sektoren for informagons- og kommunika
gonsteknologi (1K T-sektoren) fokuserer pa utvikling i verdiskaping og
internagonal  konkurransedyktighet. Resultatene er basert pa teori om
nagingsklynger og analyse av data i form av survey-undersokelse, ekstern-
regnskap, intervjuer og kartlegging av medieomtale i sektoren.

IKT-sektoren bestdr av IT-nagingen og telenagingen med totalt 4975
bedrifter i 1998. Det er flest konsulentbedrifter (verdiverksteder) og
kommunikagonsshedrifter (verdi-nettverk) og fa utstyrsprodusenter (verdi-
kjeder). Bedriftene er spredt over hele landet, men har en konsentragon av
ansatte, bedrifter og verdiskaping til Oslo, Akershus og Vestlandet. Tota
omsetning i sektoren var pa ca 85,3 mrd kr i 1998 med et driftsresultatet pa
ca 3% og kapitalavkastning pa ca 7%. Vekst i verdiskaping og produktivitet
har vaat sterk sammenlignet med andre sektorer, men andelen av total norsk
verdiskaping er fortsatt lav.

Sammenlignet med andre OECD-land er norsk eksport av IKT-produkter og
-tjenester svaat lav og den har en negativ trend. Mer enn 2/3-deler av
bedriftene i survey-undersgkelsen har internagona omsetning, men med en
andel som er mindre enn 25% av totd omsetning. Flertalet av bedriftene
som er intervjuet, anser den norske sektorens internagonale konkurranse-
posision for &vaae svak.

IT-nagingen leverer programvare, maskinvare og konsulent-tjenester som
utvikling, drift og systemintegragon. Konkurranseintensiteten i I T-nagingen
er relativ hgy, men lavere i Norge enn i utlandet. Det norske markedet
domineres av salgskontorer for internagonale bedrifter og et fatall store
norske aktarer. Noen nigebedrifter satser internagonat. Hovedstrategien er
& gke kundeverdien og dermed gke egne marginer pa videresalg av produkter
og tjenester. Det er lite samarbeid mellom konkurrenter og med kunder,
leverandarer og konsulentselskaper. Nagingen er preget av importert
"technology push” hvor de norske kundene i liten grad er drivende i
utvikling av produkter og tjenester med internagonat potensiale. Det er lite
kontakt med forskningsinstitusoner. Det e mangel pa kompetent
arbeidskraft. Offentlige ma for selve IT-nagingen og IKT-sektoren er
begrenset.

Telenagingen bestér av nettoperaterer, Internettleveranderer og leverandarer
av elektroniske tjenester er forelgpig dominert av Telenor, men er i ferd med
a utvikle seg fra en monopolnaging til en konkurranseutsatt negring forelgpig
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dominert av Telenor. Konkurranseintensiteten oppleves ogsa i denne
nagingen lavere i Norge enn internagonalt. Bedriftene samarbeider om
samtrafikk, rammebetingelser og standardisering. Blant nettoperaterene har
bare Teenor en omfattende internagonaliseringsstrategi. Markeds-
penetrasion for mobiltelefontjenester og Internett er svaat hay sammenlignet
med andre markeder. Et viktig unntaket er elektronisk handel. Nera, som
produserer og eksporterer maskinutstyr og programvare for blant annet
mobil satellitkommunikagon, er en av fa norske leverandarer til tele-
nagingen. Myndighetene er eier, regulater, kunde og forvalter av politiske
mdl i denne nagingen.

Det er beregnet at det globale IKT-markedet vil vokse med 6-10% i drene
fremover. Norsk maskin- og programvareindustri og konsulent-tjenester har
per i dag et lavt internagonalt markedspotenside. Unntak er leveranser til
radio- og satelittmarkedet og som innsatsfaktor i andre internagonae
sektorer. Nett-tjenester med forventet middels til hay vekst og Internett-
tjenester med forventet hgy vekst har best internagonalt potenside i den
norske sektoren. Dette skyldes kompetansefortrinn utviklet gjennom
utbygging og drift av kommunikagonsnett i en komplisert geogréfi,
krevende kunder i sektorene for maritim virksomhet og olje og gass, hay
markedspenetragon og en gryende internagonal satsning i sektoren.

For & gke verdiskaping og internasonal konkurransedyktighet ma bedrifter
og myndigheter fokusere pa tre omrader: (1) utvikle Norge til et attraktivt
vertdand for bdde norske og internasionale IKT-bedrifter, (2) gke
internagonale ambigoner for IKT-sektoren og (3) skre a Norge er
attraktivt ogsa som vertdand for IKT-kompetanse. Det foredas ni bedrifts-
tiltak og ni tiltak som myndigheter kan gjgre for a styrke disse tre
hovedomradene.



Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

DEL |

Formal, teori og metode



Et verdiskapende Norge



Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

1. Innledning

Telekommunikas onsindustrien ble ved inngangen til 90-tallet omtalt som en
viktig naging i norsk nagingdiv med betydelige ekspangonsmuligheter
(Reve, Lensberg og Grgnhaug 1992). Det siste tidret har bade denne
nagingen og informasonteknologi-naaingen vaat preget av ny teknologi,
spredning av produkter og tjenester til en rekke nye kundegrupper, okt
fokusering fra media og myndigheter, okt markedsfokus og vekst i
omsetningen. Denne utviklingen pagar ikke bare i Norge, den har en global
utbredelse. | dette innledende kapittelet presenteres ulike perspektiver pa
informagonsteknologi  og telekommunikagon, prosiektets formd og
rapportens organisering.

1.1 Perspektiver painformasjonsteknologi og telekommunikasjon

Debatt knyttet til informagonsteknologi og telekommunikagon er ofte
preget av innspill som er basert pa ulike perspektiver. De felgende
perspektivene e saalig fremtredende — informagonsteknologi  og
telekommunikasjon som:

» Ensamfunnsinfrastruktur
» Eninnsatsfaktori andre sektorer og naginger
» En egen sektor

Denne rapporten fokuserer pa nagingene informasionsteknologi (I T-
nagingen) og telekommunikagon (telenagingen). Disse to nagingene utgjer
sektoren for informagons- og kommunikasjonsteknologi. Forkortelsen IKT-
sektoren brukes som betegnel se pa denne sektoren i denne rapporten.

1.1.1 Samfunnsinfrastruktur

Et viktig eksempel pa informasjonsteknologi som samfunnsinfrastruktur er
bruk av denne teknologien i utvinningen av olje- og gass pa norsk sokkel.
Denne aktiviteten som har stor betydning for norsk gkonomi, er avhengig av
en omfattende IT-infrastruktur. Utviklingen av store IT-systemer som
registrene i Branngysund og det landsomfattende trygdesystemet er to andre
eksempler hvor informagonsteknologien blir en dd av  samfunnsinfra
strukturen. Gjennom overfaringer av statlige midler til Televerket og senere
Telenor i mer enn 100 &, har saten investert i utbygging av en
landsomfattende teleinfrastruktur og serget for at telefon er tilgjengelig for
ale som ensker det uansett bosted. | Igpet av de siste 15 & har denne
samfunnsinfrastrukturen blitt modernisert gjennom digitalisering, utvidelse
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av kapasitet, utbygging av mobile systemer, egne nett for datatrafikk,
opprettelse av nye databaser og ny programvare pa en rekke forskjellige
omréder. Dette har muliggjort mange nye applikagoner som elektronisk
handel, og betalingsoverfaring, samt muligheten til & levere inn selv-
angivelsen viatelefon dler Internett. Uavhengig av om det er offentlige eller
private eiere av denne samfunnsinfrastrukturen, sa vil tilgangen til en
moderne infrastruktur med tilstrekkelig kapasitet og produkter og tjenester
vage viktig for samfunnets velferd og videre utvikling.

1.1.2 Innsatsfaktor

Det finnes i dag programvare og maskinvare pa en rekke forskjelige
omrader i de aler fleste sektorer og naginger. Nye distribusonskanaler og
tjenester er utviklet som felge av utbyggingen av telekommunikason.
Informas onsteknologi og telekommunikasion er blitt viktige innsatsfaktorer
bade i utvikling, produksion, salg, levering og service av produkter og
tjenester. Automatisert foring i oppdrettsanlegg for fisk, konstrukgon av
oljeletingsutstyr pd havbunnen, overvékning av veitrafikk, betaings-
terminaler og telemedisin e bare noen eksempler pa spredningen av
informas onsteknologi og telekommunikagon i andre sektorer og naainger.
Denne "universa” teknologien blir dermed en av de viktigste innsats-
faktorene for verdiskaping i Norge.

1.1.3 Egen sektor

Informasjonsteknologi og telekommunikason er ogsa en egen sektor med
bedrifter som har som primagoppgave a utvikle, produsere og tilby
programvare, maskinvare, kommunikagon og tilknyttede tjenester som
benyttes som innsatsfaktorer i andre naginger, viktige byggesteiner i
samfunnsinfrastrukturen og inng&r i privat konsum. Sektorens direkte
verdiskaping er sysselsetting, avkastning til eiere og skatteinntekter. Grad av
konkurransedyktighet og verdiskaping i denne sektoren fa dermed
konsekvenser for utvikling i mange sektorer i samfunnet. Felgelig er det
viktig & ha kunnskap om IKT-sektoren og dens utvikling for & sikre Norge
konkurransedyktige innsatsfaktorer og en samfunnsinfrastruktur som bidrar
til internagonal verdiskaping.

1.2 Formd

| 1998 var for ferste gang sektorens totale omsetning i Norge starre enn total
omsetning i olje- og gass-sektoren (Dagens Nagingdiv 1999). Riktignok er
det usikkerhet rundt de faktiske sterrelsene i denne statistikken, men trenden
er klar — IKT- sektoren vokser. Det er derfor interessant & kartlegge arsakene
til vekst. Skyldes det vekst i hjemmemarkedet eller gkt internasonal
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konkurransedyktighet? Det farste formaet med delprogiektet IKT er sdledes
afinne svar pa

» Hva er status for den norske IKT-sektoren og dens internasjonale
konkurransedyktighet?

IKT-sektoren er blitt omtalt som en av “arvtakerne” som skal sikre norsk
gkonomi fortsatt vekst og fremgang n&r olje- og gassinntektene reduseres i
fremtiden. | denne sammenhengen er det nyttig & se systematisk pa sektorens
fremtidige utvikling. Formd nummer to kan felgelig formuleres som
sparsmalet:

» Hvilke fremtidsutsikter har den norske IKT-sektoren?

Det er ikke nok & beskrive status og ha oversikt over fremtidig utvikling. Det
er ogsa gnskelig med en skisse av mulige tiltak og fokusomrader som den
enkelte akteren i sektoren kan iverksette for & posisonere seg best mulig i
forhold til sektorens fremtidige utvikling. Det tredje formdlet med
delprogiektet IKT har derfor en mer normativ karakter og sgker a finne svar
pa

» Hva kan enkeltbedrifter og myndigheter fokusere pd og gjore for d
styrke den norske IKT-sektorens verdiskaping og internasjonale
konkurransedyktighet fremover?

Gjennom studier av status, fremtidsutsikter og tiltak for IKT-sektoren gis
det et oversktbilde av denne sektoren i Norge ved inngangen til det nye
artusen.

1.3 Rapportens organisering

Denne rapporten er inndelt i fire deler. Resten av denne farste delen Formail,
teori og metode Qir en innfaring i teoretisk bakgrunn samt metode og
datakilder. Rapportens andre del Verdiskaping i IKT-sektoren gQir en
statusbeskrivelse av IK T-sektoren og dens utvikling gjennom 90-arene. | den
tredje delen, Neeringsklynger i IKT-sektoren, er fokus pa klyngeegenskaper i
sektorens to naginger; informagonsteknologi og telekommunikason. | den
avduttende delen av rapporten Fremtidsutsikter og anbefalinger evaueres
vekstpotensiale for sektoren og anbefalte tiltak presenteres.
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2. Teori og metode’

Dette kapittelet gir en gjennomgang av det teoretiske og metodiske
grunnlaget som er benyttet i rapporten. | den farste delen beskrives diamant-
modellen (Porter 1985, 1990), mens den andre delen presenterer det
teoretiske fundamentet for nagingsklynger, verdiskapning og innovason.
Dd tre gir en giennomgang av ulike konfiguragoner for verdiskaping
(Stabell og Fjeldstad 1998). Fjerde dd gir en overskt over metodisk
fremgangsméte, datakilder og beregningsgrunnlag som er benyttet i del-
pros ektet.

2.1 Diamant-modellen

Det teoretiske rammeverket for rapporten er Porters teori om nagoners
konkurranseevne og nagingsklynger. | boken " The Competitive Advantage
of Nations’ beskriver Porter (1990) arsaker til et lands konkurranseevne.
Han fokuserer pa klyngeteori og gkonomisk geografi for a forklare hva som
gar a enkelte land er spesielt suksessfulle innen visse naginger. | boken
beskrives ogsa hva som ferer til at aktarene i disse nagingene har gkende
vekst og produktivitet. | dette arbeidet er diamant-modellen et viktig
verktgy. Porter (1990) mener at det globale gkonomiske kartet er dominert
av klynger. Nagingsklynger defineres som:

“...geographic concentrations of interconnected companies and institutions
in a particular field” (Porter 1998).

Det er adtsd en samling av geografisk konsentrerte bedrifter som nyter
usedvanlig suksess innenfor relaterte naginger. Mange aktarer i en naging
innen et geografisk omradet med sterke relasoner er med pa a danne
grunnlaget for en klynge. Nar dike forhold foreligger vil et kompetansemiljg
bygges opp og gi aktarene i klyngen en konkurransefordel. Dette skyldes for
eksempel at krevende kunder utfordrer leveranderer til & videreutvikle sine
produkter og tjenester. Konkurranse og samarbeid mellom akterene i en
klynge vil generere gkt kompetanse, bade gjennom rivalisering og gjensidig
kunnskapsutvekdling.

! Deler av dette kapittelet er basert p& bidrag fra Erik W. Jakobsen og Eskil B.
Goldeng ved Handel shayskolen BI.
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P& tross av gkt globalisering og sterk teknologisk utvikling, er dannelsen av
konkurransefordeler basert pa lokale forhold. Porter (1998) hevder at det er
grunnlaget for den lokale tilknytning som har endret seg. Tidligere var denne
basert pa kostnadsfordeler gjennom tilknytning til relevante produksons-
faktorer (klassisk gkonomisk teori), mens den nd er avhengig av kompe-
tansemiljger og relatert naainger. Dette skyldes bedriftenes avhengighet av
kontinuerlig innovagion, konkurransedyktig arbeidskraft og relatert kunn-
skap. Paradoksalt nok virker det dermed som om varige konkurransefortrinn
og verdiskaping i en globa gkonomi i gkende grad er basert pa lokale
forhold. Disse lokae forholdene utgjer krefter som utfordrer selskaper til &
yte Sitt beste, og utkrystalliserer seg som selektive faktor-ulemper for
bedrifter som er isolert fra disse forholdene.

Diamant-modellen, se figur 2.1, fokuserer pa fire faktorer som beskriver
miljeet som omgir en naging, henholdsvis konkurranseforhold, markeds-
forhold , faktorforhold og koblinger. | tillegg spiller ogsa myndigheter en
viktig rolle. Disse faktorene er delvis teoretisk generert og delvis basert pa
empiriske studier, se for eksempel Global Competitiveness Report 1999.
Isolert sett er hver av disse faktorene ngdvendige for & skape gode
industrielle klyngemiljger. Det er ogsa viktig med et tett samspill mellom
dle disse faktorene for & legge forholdene til rette for at akterene
kontinuerlig yter sitt beste.

Myndigheter / Konkurranseforhold \

Faktorforhold * l > Markedsforhold

\ S /

Figur 2.1 Porters diamant-modell beskriver miljoet som omgir en neering

10



Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

2.1.1 Konkurranseforhold

For a en naging skal ha sterst mulig verdiskaping er det viktig at den
innehar en positiv holding til konkurranse, og a den ikke praver &
overbeskytte seg, for eksempel gjennom statlige subsidier. Faktoren prover
a gienspeile det faktum at det er bra med konkurranse, og at konkurranse
farer til et press mellom bedrifter til & yte best mulig. Porter (1985, 1990)
understreker i sin teori at rivalisering og samarbeid mellom konkurranse-
dyktige konkurrenter er et hovedkjennetegn pa en sterk industriell klynge.

2.1.2 Markedsforhold

Markedsforhold beskriver forholdene omkring tilgang pa kunder og deres
karakteristika. | diamant-modellen har disse forholdene spesielt betydning
for innovagonspresset innenfor en naging. Blant annet er det viktig at
kundene stiller hgye krav til leveranderene og serger for at de tilfredsstiller
deres behov. Dette vil presse leverandgrene til & vere markedsorienterte og
innovative, noe som er en forutsetning for suksess pa det internasjonale
markedet. Det er dtsa ikke starrelsen og strukturen pa hjemmemarkedet som
er viktig, men i hvilken grad kundene i markedet er krevende og tidlig
gienspeiler trender og behov for nye produkter og tjenester.

2.1.3 Koblinger

Sentralt under dette punktet er koblinger til relaterte industrier samt
ingtitugoner og organisagoner som er knyttet opp mot nazingen, for
eksempe gjennom bruk av samme teknologi. Bakgrunnen for a denne
faktoren er av stor betydning er at relaterte nagringer innehar komplementaar
kunnskap. Her er det dtsa tilgangen pa ny kompetanse som er viktig.
Innenfor en komplett klynge vil det ofte eksistere mange relaterte bedrifter
som ved hjelp av samarbeid og kompetanseoverfering gjensidig kan
forsterke konkurransedyktigheten.

2.1.4 Faktorforhold

Faktorforhold kan beskrives som tilgang pa produksonsfaktorer, og
inkluderer alt fra menneskelige ressurser til kapital og infrastruktur. Ofte vil
en nag og god tilgang pa dike faktorer gi lavere kostnader for bedrifter som
har en dik tilknytning sammenlignet med bedrifter som er isolert fra
tilsvarende faktorer. Denne faktoren baseres pa klassisk gkonomisk teori.
Det er naturlig for nasjoner & inneha en sterk posision innenfor de markeder
som baseres pa naturlige ressurser som landene har rikelig tilgang pa.
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2.1.5 Myndigheter

Myndighetenes rolle er av stor betydning for en nagings konkurranse-
dyktighet. Gjennom for eksempel stetteordninger kan myndighetene
beskytte nagingen for konkurranse fra internasonale aktarer. Porter (1985,
1990) mener dette er uheldig fordi det gir kunstige forsvarsmurer som
hindrer neginger i & bli internagonat konkurransedyktige. Han hevder
videre at myndighetene burde legge forholdene best mulig til rette for
verdiskaping, for eksempel bygge opp god infrastruktur og pa den méaten
stette bedriftene.

Porters teori er en bearbeidelse og sammensetting av flere ulike teorier for
konkurranseevne, hvor tyngdepunktet ligger i det nagonde og lokale
miljgets betydning for konkurransekraft. Tett samspill mellom konkur-
rerende bedrifter, krevende og trendsettende kunder, internasonat dyktige
leverandarer og sterke kompetansemiljger er noen av de faktorene som kan
legge et sunt press pa bedrifter dik at de yter sitt beste. | dike miljger er det
naturlig at kun de beste akterene overlever. Det er disse som er best egnet til
aklare seg pa den internagonale konkurransearenaen.

Faktorene i diamant-modellen opererer ikke uavhengige av hverandre. | en
klynge vil dle faktorene underbygge hverandre. Dersom en av faktorene
skulle svikte, kan dette fare til en ond sirkel som kan resultere i en forvitring
av hele klyngen.

2.2 Naringsklynger, verdiskaping og innovasjon

Teorier om nagingsklynger har gjerne, eksplisitt eller implisitt, definert
klynger ved deres gunstige effekt pa verdiskaping. Mer konkret har en
klynge blitt definert som en naaing som er kjennetegnet ved sterke opp-
graderingsmekanismer. De viktigste oppgraderingsmekanismene er innova-
gonspress, komplementariteter og kunnskapspredning, se figur 2.2.

| progektet gjares det et klart skille mellom de strukturelle egenskapene ved

en naging og de mekanismer som settes igang n&r nagingsstrukturen har
bestemte karaktertrekk. Dette er illustrert i figur 2.2.
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/ forhold \
Okt verdiskaping
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T

Figur 2.2 Neeringsklynger og verdiskaping

2.2.1 Innovasjonspress
En naging som er kjennetegnet ved at:

kundene er avanserte og stiller krav til innovative produkter og |asninger
det er rik og dpen kommunikasion mellom kundene og leverandarene
kundene kan velge mellom aternative leveranderer

vil oppna at leverandarene far impulser til innovagon og incentiver til &
respondere pad impulsene. Dette vil igjen lede til gkt innovagon og sterre
verdiskaping i nagingen. Det er altsd samvirket mellom disse tre kjenne-

tegnene eller faktorene som setter igang innovasonspresset som igjen gker
verdiskapingen. Det som gjar disse sammenhengene spesielt interessante, er

at mekanismene er selvforsterkende. Dette illustreres ved den tykke " feed-

back”-pilen fra verdiskaping til mikrogkonomiske nagingsomgivelser i figur

2.2. Innovagonspresset som ble skapt av faktorene i punktene overfor, vil

forplante seg gjennom hele verdiskapingssystemet ved at konkurrentene som

kjemper om krevende kunders gungt, selv vil vazre krevende kunder overfor

sine leveranderer. Dessuten vil de sannsynligvis veare mer krevende i faktor-

markeder, for eksempel i arbeidsmarkedet, noe som vil gi enkeltindivider

incentiver til utvikling av egen kompetanse. Denne dynamiske prosessen er
illustrert i figur 2.3.
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Figur 2.3 Den dynamiske prosessen for innovasjonspress

2.2.2 Komplementaritet

Den andre oppgraderingsmekanismen er komplementaritet. Denne mekanis-
men er av en helt annen karakter enn innovagonspress, siden den gker
verdiskapingen i en naging ved & forbedre bedriftenes effektivitet. Denne
mekanismen har vaat kjent blant geografer og gkonomer i flere hundre &r og
er blant annet benyttet til & forklare hvorfor byer vokser og blir gkonomiske
sentra. Hovedidéen er at bedrifter trekker pa ett bredt spekter av ressurser i
sin verdiskaping, og at mange av disse ressursene er felles for bedriftenei en
naging. Hvis en dd av disse ressursene har fallende enhetskostnader i bruk,
vil det kreves en viss mengde bedrifter for at det skal veae lennsomt a
produsere ressursene. Sagt pa en annen mate ma det vaae en kritisk masse av
bedrifter for at visse typer ressurser skal bli tilbudt.

For eksempel vil ale bedrifter i e omréde ha fordel av et godt utbygd
veisystemn, men lgnnsomheten av veiprogekter avhenger av hvor stor den
totale effektivitetsgevinsten av veisystemet er, som igjen avhenger av hvor
mange bedrifter som er lokalisert i omradet og hvor store disse bedriftene er.
Blir veien bygget ut, vil det fare til gkt verdiskaping i omradet, bade ved at
eksisterende bedrifter vokser og ved at omradet blir attraktivt for nyetable-
ringer. Heri ligger det selvforsterkende elementet: ulike ressurser kan ha
ulike kritisk massenivaer, det vil s at hver gang kritisk masse for en ressurs
blir nddd, gker sannsynligheten for at kritisk masse for en annen ressurs ogsa
vil bli ndd.
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Oppsummert drives veksten i en naaing — loka eller nagonal — frem av at
stadig nye infrastrukturelementer, spesidiserte innsatsvarer og tjenester
tilbys som felge av at kritisk masse for disse ressursene oppnds. Tre kriterier
ma vagre tilfredsstilt for at komplementaritetsmekansimen skal virke:

1) Ressursene ma vage komplementage i markedet eler som innsats-
faktorer for bedriftene;

2) Ressursene ma ha fellesgodekarakter eller av andre arsaker ha fallende
enhetskostnader i bruk, dik at etterspgrselen ma vage av et visst omfang
for at ressursene ska bli tilbudt;

3) Det ma vaae betydelige mobilitetsbarrierer i ressursene, dik at nearingen
ikke far tilfart ressursene utenfra.

Er disse tre kriteriene tilfredsstilt, vil en naging métte ha en viss starrelse for
at ressursene ska bli tilbudt pa stedet, samtidig som verdiskapingsevnen til
bedriftene avhenger av i hvilken grad ressursene vil vage tilgjengelige.
Infrastruktur tilfredsstiller normalt disse tre kriteriene. For det farste kjenne-
tegnes infrastruktur ved & vagre en generell ressurs som gker effektiviteten til
andre ressurser i bedriftene. For det annet har infrastruktur ofte felles-
godekarakter, ved a ikke vage rivaliserende i bruk, i hvert fal innenfor en
kapasitetsgrense. For det tredje er infrastruktur i sin natur stedbunden, dik at
forsyning utenfra er uaktuelt.

2.2.3 Kunnskapspredning

Den tredje mekanismen i teori om naaingsklynger er knyttet til utvikling og
spredning av kunnskap. Denne mekanismen st&r blant annet sentralt i
endogen vekstteori, som fokuserer pa hvordan spredning av kunnskap som
biprodukt av markedsrelagoner skaper gkonomisk vekst (se for eksempel
Romer, 1990). Kjernen i denne mekanismen e a jo mer og jo raskere
kunnskapen spres, desto starre blir verdiskapingsgrunnl aget.

2.2.4 Okonomisk politikk for oppgradering av naringer

Alle mekanismene i teori om nagingsklynger er varianter av positive
eksternaliteter. Eksternaliteter er biprodukter av bedrifters aktiviteter og
bedutninger, hvilket betyr a de ikke gjenspeiles i markedspriser. At
eksternalitetene er positive betyr a de bidrar til & ke den totale
effektiviteten i nagingen. Eksternaliteter er eksempler pa markeds-
imperfekgoner, og i gkonomisk teori blir eksistensen av dike
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Figur 2.4 To eksempler pd verdiskapingspolitikk

imperfekgoner brukt som argument for offentlig inngripen. Normalt vil
imidlertid markedet ta hdnd om eksternalitetene selv, siden sammenhengene
mellom Kklyngefaktorer og verdiskaping er gjensidig forsterkende. | hver
runde vil eksternalitetene fra forrige runde internaliseres, fordi effektene har
rukket & manifestere seg i nagingen og dermed blitt en del av bedriftenes
bedutningsgrunnlag. En runde med eksterndliteter vil felgelig legge
grunnlaget for neste runde. Dette illusterer et viktig problem med utvikling
av klynger. Oppgraderingsmekanismene kommer ikke i gang av seg sdlv, sa
hvis ikke en eler flere bedrifter har tilstrekkelig sterke incentiver til a gjare
investeringer som bidrar til & skape innovasonspress, utvikling eller
spredning av kunnskap, vil ikke naaingen bli utviklet. Dette er et sterkt
argument for offentlig inngripen. Hvis myndighetene har informagon om
flaskehalser som holder igjen potensielle oppgraderingsmekanismer, kan de
stimulere de faktorene som bidrar mest til at mekanismene realiseres.

2.2.5 Nir er en naring en klynge?

Sparsmaet om hvorvidt en naging er en klynge eler ikke har preget den
offentlige debatten om naaingsklynger og verdiskapingspolitikk. Dette er
uheldig fordi resonnementene lett blir gjentakelser og bringer lite nytt.

Det foreligger en klynge hvis en tilstrekkelig mengde av de faktorene som
setter i gang oppgraderingsmekanismene er til stede i en naging. Jo flere av
faktorene som er til stede i naaingen, desto sterkere er klyngen. Dette
progektet opererer ikke med noen eksakt definison pa en nagingsklynge, og
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trekker ikke noen grense mellom klynger og ikke-klynger. Alle naginger vil
i sterre eller mindre grad vaae kjennetegnet ved noen av faktorene —
innenfor en bestemt brange i en naging, dler i en mindre region innenfor
nagingen, eller i hele nagingen. For eksempel er Kongsberg Offshore (KOS)
en dd av en loka kompetanseklynge i Kongsberg, hvor tettheten av
ingenigrer er Norges hgyeste, og ingenigrenes mobilitet mellom bedriftene
er svaat stor. Samtidig er KOS en del av den norske olje- og gassklyngen.
Klyngeegenskaper kan ogsa eksistere pa tvers av naainger, for eksempel
innenfor avgrensede regioner. Igjen er Kongsberg et interessant eksempel.
Innenfor et konsentrert omrade er det bedrifter som i et nagonalt perspektiv
er en del av klynger i henholdsvis olje- og gass-sektoren, maritim sektor og
IKT-sektoren. Oppgraderingsmekanismene kan virke innenfor den lokae
nagingsklyngen samtidig som bedriftene i Kongsberg ogsa blir styrket av
oppgraderingsmekanismene i de nagjonal e nagingsklyngene.

2.2.6 Hvilke egenskaper kreves for autvikle en sterk klynge?

Ovenfor er det vist hvilke mekanismer som binder verdiskaping og mikro-
gkonomiske nagingomgivelser sammen. Jo sterkere disse mekanismene er,
desto kraftigere blir veksten i verdiskapingen - og desto starre blir
sannsynligheten for at nagingsomgivelsene blir enda mer fordelaktig. Her
pekes det pa en del faktorer som ber vage til stede for at en klynge skal bl
sterk, det vil s at oppgraderingsmekanismene virker mest mulig effektivt:

¢ Tett kontakt med krevende kunder; ofte lettet & oppnd ved
samlokalisering, for eksempel ved at kunder og leverandarer er mediem
av den samme klyngen

* Effektiv konkurransei ale produkt- og faktormarkeder

*  Samarbeid mellom bedrifter for & utnytte komplementaritet i markeder
eller i ressurser

+  Stor mobilitet mellom bedriftene av ansatte, ledere og styremedlemmer —
gjerne ogsa patvers av naaingsklynger

*  Mobilitet mellom forsknings-, utdanningsorgani sagoner og nagingdiv

*  Variert tilbud av konsulenttjenester, hvor konsulentene betjener store
deler av klyngen, dik at kompetansen spres mellom bedriftene, pa tvers
av tradigonelle brangegrenser

« Utdannings og kompetanseutviklingsaktgrer som far impulser fra
nagingdivet som dermed har mulighet til & pavirke utviklingen av tilbud
hos disse aktarene, for eksempe gjennom styrerepresentagon og
relagoner mellom kunder og leverandarer

* Mange og rike kommunikasonsarenaer av bade markedsmessig og
sosia karakter, hvor mange av aktarene i klyngen deltar

17



Et verdiskapende Norge

Enkelte av disse faktorene er konsekvenser av andre sentrale faktorer. Dette
understreker hvor viktig det er & betrakte nagingsklynger fra et system-
perspektiv, i stedet for & begrense analysene til enkeltsammenhenger.

2.2.7 Innovasjon og reduserte transaksjonskostnader gir verdiskaping
Verdiskapingen i en naaing kan styrkes pa ulike mater: gjennom
reallokering av ressurser, hgyere utnyttelsesgrad av ressurser, oppgradering
av ressurser, utvikling av nye ressurser og reduserte transaks onskostnader.
Selv om dle disse kildene til verdiskapingsvekst kan vaae resultatet av en
sterk nagingsklynge fokuseres det her pa felgende; oppgradering og
utvikling av nye ressurser som fglge av innovagon og reduserte trans-
akgonskostnader.

Sterre innovasjon i klynger

Innovasioner kan ta form av nye produkter, tjenester eller prosesser. Det er
grunn til & forvente at omfanget av innovasion er starre innenfor en sterk
nagingsklynge enn utenfor og at innovagoner innenfor klynger farer til
starre verdiskaping enn innovas oner utenfor klynger gjer.

Sterre omfang av innovagoner innenfor klynger skyldes i hovedsak
oppgraderingsmekansimen innovagonspress. Bedrifter som er eksponert for
krevende kunder og hard konkurranse, har informasion og incentiver til a
finne nye mater & skape kundeverdi pd, enten i form av nye produkter og
tienester eler nye prosesser som gker effektiviteten og dermed
konkurransedyktigheten. Effekten styrkes gjennom |gnnsomhetspress fra
eiere og hard konkurranse i faktormarkeder.

Sterre verdiskapingseffekt av innovagoner i klynger skyldes at innova
gonene spres raskere innenfor enn utenfor klynger. Dette henger sammen
med oppgraderingsmekanismen kunnskapspredning. Innovagoner spres
giennom ansatte som skifter jobb, konsulenter som tar med seg idéer og
kunnskap fra en kunde til en annen, og giennom de mange og rike
kommunikas onsarenaene som finnes i sterke nagingsklynger.

Naaingsklynger har ikke bare en positiv effekt pa oppgradering og utvikling
av nye ressurser og dermed selve innovagonen, men et komplett
nagingsmiljg gjer det enklere & skaffe nedvendige ressurser som skal til for &
kommersialisere innovasonen, det vil s bringe den ut pa markedet til en
konkurransedyktig pris. Dessuten vil informagon om nye produkter og
tienster spres raskere og renommé bygges enklere innenfor en tett
nagingsklynge pa grunn av hey grad av mobilitet og mange og rike
kommunikas onsarenaer.
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Naaingsklynger har derfor en positiv effekt pa utviklingen av nye idéer og
pa implementeringen av disse idéene i et marked. Imidlertid er innovasjoner
i neaingsklynger ofte forbedringer, det vil s inkrementell endring, istedenfor
radikalt nye idéer. Kunnskapsprodukgon innenfor klynger er en form for
" normalvitenskap”, mens innovasjon utenfor klyngene har starre sannsynlig-
het for & bryte med " paradigmer”.

Reduserte transaksjonskostnader i klynger
Kildene til lave transakgonskostnader i klynger finnesi to av oppgraderings-

mekanismene, komplementariteter og kunnskapspredninger. Komplemen-
taritetsmekanismen farer til lavere transakgonskostnader, bade fordi
avstandene er mindre og fordi infrastrukturen er bedre. | tillegg blir
bedriftenes markedskostnader lavere, fordi kunnskapen om produkter og
bedrifter som eksisterer i klyngen er starre enn kunnskapen om produkter og
bedrifter utenfor klyngen. Det skyldes delvis at mobilitet og kommunikason
er stor og dels at frekvensen av transakgoner er hay. | tette geografiske
klynger er det ogsd grunn til & forvente a det eksisterer soside
kommunikasonsarenaer som gker tilliten. Kombinagonen av informason,
frekvens og tillit gjer at behovet for komplette kontrakter, beskyttelse mot
gkonomisk innldsing og kontroll med transakgonspartnere blir redusert. Med
andre ord kan transaksonskostnadene far og etter kontraktsinngdelse
forventes & vage lavere i enn utenfor naaingsklynger. Porter (1998)
poengterer dette sterkt i Sitt siste arbeid om nagingsklynger og oppsummerer
innsikten pa felgende méte:

"Proximity of vendors allows efficient quasi-vertical integration while
preserving strong incentives” (Porter 1998:215)

2.2.8 Naringsklynger og bedrifters valg av lokalisering

Nagingsklynger har relevans for enkeltbedrifters lokaliseringsbedutninger
pa flere méter: En nagingsklynge representerer, i kraft av sin starrelse og
kompleksitet, et interessant marked for avanserte varer og tjenester. Det er
mulig & ga inn i en nagingsklynge for & betjene markedet der. Det er
imidlertid viktig & vaae klar over at konkurransen normalt er hard i en
naaingsklynge, noe som tilsier at det normaliserte |gnnsomhetspotensialet
ikke nadvendigvis er saalig heyt. | tillegg er det vanskeligere a oppna og
opprettholde konkurransefortrinn i en nagingsklynge, bade fordi konkur-
rentene i markedet normat er sveat avanserte og fordi faktormarkedene
vanligvis er velfungerende i nagingsklynger. Dette er arsaken til at bedrifter
er villigetil againni markedet i en sterk klynge selv om de ikke regner med
a tjene penger der. Isteden kapitaiserer bedriftene laaingseffektene fra
denne klyngen i andre markeder. Sagt pd en annen méae kan det veae
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lonnsomt & drive kryssubsidiering mellom markedene, ved at
forretningsenheten i den sterke klyngen subsidieres av forretningsenheter i
andre markeder.

Nagingsklynger gir tilgang pa ressurser av hay kvalitet. Nettopp fordi
klyngene er store og avanserte markeder, vil det utvikles spesialiserte
leverandarer innenfor de fleste omrader. Dessuten vil kompetanseressursene
vage hegye og differensierte, bade fordi utdanningss og forsknings-
institugoner er godt utviklet i sterke nagingsklynger og fordi kompetansen
utvikles og spres mer effektivt innenfor klynger enn den gjer utenfor
klyngene. P den méten er prisen pa arbeidskraft hgyere innenfor klyngene
enn utenfor, og andre innsatsfaktorer kan ogsa tenkes a vaae dyrere.

Et viktig argument for a lokalisere seg i nagingsklynger er muligheten for
oppgradering av egne ressurser. | sterke klynger er mobiliteten av arbeids-
kraft hay, samtidig som det eksisterer et bredt spekter av konsulenter som
bidrar til & spre kunnskap bedriftene i mellom. Dette taler for a legge
kunnskapsintensive aktiviteter som forskning og utvikling til sterke nagings-
klynger.

En siste begrunnelse for lokalisering i naaingsklynger er hgyt innovasons-
press. Dette presset skyldes kombinagonen av krevende, avanserte kunder
og hard konkurranse om a vinne kundenes gunst. Som papekt ovenfor er
ikke lgnnsomhetspotensialet spesielt heyt | en sterk naaingsklynge, men
tjeneste-, produkt- og prosessnnovagoner som drives frem innenfor
klyngen, kan gi store |lgnnsomhetsgevinster i andre markeder.

2.3 Verdikonfigurasjoner og verdisystemer

Verdi skapes pa ulike mater. Den mest kjente verdikonfigurasonen er
verdikjeden (Porter 1985). | den senere tid er teori om verdiskapings ogikk
videreutviklet, og verdiskaping i bedrifter kan beskrives ved hjelp av tre
forskjellige konfiguragioner; verdikjeden, verdiverkstedet og verdinettverket
(Stabell og Fjeldstad 1998). Disse konfiguragonsmodellene dekker
bedriftsnivaet. Leveranser til duttkunder bestér av bidrag fra flere
forskjellige bedrifter. Bedrifter som samhandler utgjer et verdisystem (Porter
1985).

2.3.1 Verdikjede

| verdikjeden skapes verdi ved effektiv produksion av produkter basert pa
ulike innsatsfaktorer. Kostnadsdrivere i verdikjeden er skala- og kapasitets-
utnyttelse, med fokus pa & utfere aktivitetene i kjeden riktig og mest mulig

20



Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet i norsk IKT-sektor

effektivt. Figur 2.5 viser modellen for verdikjeden, hvor primagaktivitetene
er avhengige av hverandre.
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Figur 2.5 Aktiviteter i verdikjeden

Den forlengede verdikjeden bestér av leverander-, distribugons- og kunde-
relagoner, sefigur 2.6.

Verdikjede Verdikjede
bedrift distribusjon

Verdikjede
kjgper

Verdikjede
leverander

Figur 2.6 Verdisystem bestdende av verdikjeder

Disse verdikjedene utgjer til sammen et verdisystem som er dominert av
bedrifter som driver produkson av produkter.

2.3.2 Verdiverksted

Verdiverkstedet betegner bedrifter som skaper verdi ved a lgse unike
problemer for kunder og klienter. Kunnskap er den viktigste innsatsfaktoren.
Renommé er kritisk verdidriver. Typiske eksempler pa verdiverksteds-
bedrifter er systemutviklere, programmerere og konsulenter. | figur 2. 7 er
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primagaktivitetene i verdiverkstedet illustrert. Stetteaktivitetene er de
samme som i verdikjeden.

5| Problem-identifikasjon Problemlgsing —_—

s
, \
7

Valg av lgsning

~ Kontroll/evaluering Gjennomfgring

Figur 2.7 Primceraktiviteter i verdiverkstedet

Som for verdikjeden vil samhandlende bedrifter utgjgre et verdisystem.
Imidlertid vil samhandlingen ha et annet megnster og innhold basert pa
utvekding av informagon, bruk av underentepriser og henvisning av opp-
drag til andre aktgrer (Stabell og Fjeldstad 1998). Dette kan skyldes
kapasitetsbegrensninger eller at andre aktgrer har spisskompetanse pa det
aktuelle omradet. Henvisning er giensidig dik a verdiverkstedsbedriftene
skaffer oppdrag til hverandre.

2.3.3 Verdinettverk

Den tredje verdikonfiguragonen er verdinettverket. Bedrifter med denne
verdikonfigurasjonen skaper verdi ved a koble klienter og kunder som er,
eler ansker & vege, avhengige av hverandre. Disse bedriftene driver
formidling av informagjon, penger, produkter og tjenester. Mens aktivitetene
i verdiverkstedet er sekvensielt linket sammen, er aktivitetene i
verdinettverket parallelt linket sammen. Kostnadsdriverne i verdinettverket
er skala- og kapasitetsutnyttelse. Sterrelse pa og sammensetning av kunde-
grunnlaget og tilknytningspunktene "nodene” er viktige verdidrivere i
verdinettverk pa grunn av nettverkseffekter. Med dike effekter gker kundens
nytte av tjenesten etter hvert som antallet kunder gker. Eksempler pa dike
bedrifter er telefonselskaper, banker, forsikringsselskap, meglere og mange
av de nye “dotcom’-bedriftene. Figur 2.8 viser primagaktivitetene i
verdinettverket.
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Vedisyssemer som er basert pa nettverksbedrifter med denne verdi-
konfiguragonen har et samhandlingsmenster som avspeiler bedriftenes
interne verdiskapingsogikk. Formidlingsvirksomhet krever samhandling
mellom akterene. Denne samhandlingen er lagdelt og baserer seg pa
gensidig utvekding melom til dels konkurrerende bedrifter i samme
verdisystem. For eksempel krever overfering av penger fra en kunde i en
bank til en kunde i en annen bank at bankene er sammenknyttet gjennom
inter-bankavtaler og elektroniske formidlingssystemer. Formidlingsvirksom-
heten blir i sterre grad basert pa IKT- teknologi.

Nettverk markedsfering og kontraktsforvaltning

Tjenesteleveranse

Drift ogvedlikehold av
infrastruktur

Figur 2.8 Primceraktiviteter i verdinettverket

2.3.4 Verdisystemer med flere verdikonfigurasjoner

Innenfor et verdisystem kan det vege representert mer enn en type
verdikonfiguragon. Ofte dominerer en type verdikonfiguragon blant
bedriftene i et verdisystem. En nagringsklynge vil imidlertid karakteriseres
av flere komplementagre verdisystemer med ulik verdiskapingsogikk, for
eksempel konsulenter, produsenter og formidlere

2.4 Metode og datakilder

Med utgangspunkt i diamant-modellen og teoriene som er omtalt ovenfor har
delprogektet IKT mat verdiskaping og internasonal konkurranseevne for
IKT-sektoren. Status og utviklingen for denne sektoren er kartlagt i perioden
1988 til 1998. | tillegg har delprogektet studert variagoner:
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» mellom de 4 norske sektorene
» mellom de norske og internasonale sektorene
> 1 regioner og virksomhetskategorier innenfor hver sektor

Verdiskapingsutviklingen er den avhengige variabelen i dette delprogektet.
Denne er beskrevet gjennom de ulike faktorene i diamant-modellen og opp-
graderingsmekanismene. Disse utgjar de totale mikrogkonomiske
nagingsomgivelsene i hver sektor. Delprogektet IKT har benyttet flere ulike
datakilder for & underbygge og nyansere de teoretiske innfallsvinklene:

Eksternregnskap 1988-1998

I nternagjonal e handel sdata fra OECD
Survey-undersgkelse
Dybdeintervjuer

Medieomtalte hendelser i sektoren

agprwNhE

Nedenfor omtales hver av disse kildene i mer detdlj.

2.2.1 Eksternregnskap 1988-98

Regnskapsregisteret inneholder eksternregnskap for ale regnskapspliktige
foretak registrert i Norge. Alle akgeselskaper er regnskapspliktig, samt dle
ansvarlige selskaper med mer enn 4 ansaite eller mer enn 5 millioner |
omsetning.

Progektet har benyttet et utvalg som bestdr av ale innleverte ekstern-
regnskaper | perioden 1988-98. Denne databasen inneholder ikke
konsernregnskaper, kun regnskaper for enkeltforetak. Totalt antall ekstern-
regnskap i databasen er over 1 million. IKT-sektoren utgjer av disse ca.
50.000 eksternregnskaper. Regnskapsdataene er registrert elektronisk av Dun
& Bradstreet Norge, og denne elektroniske versonen av regnskapsdataene er
benyttet i progektet.

Foretakene i regnskapsdatabasen er ddt inn etter Standard for negings
gruppering (SN94) som bygger pa EUs Nomeclature générale des Activités
economiques dans les Communautés Européenes (NACE). Disse NACE-
kodene overtok etter FNs International Standard Industrial Classification of
al Economic Activities (ISIC), i forbindelse med inngaelsen av EGS
avtalen. NACE-kodene for IKT-sektoren som benyttes av OECD er gjengitt i
vedlegg 1.

Verdiene i de rapporterte regnskapene er oppgitt i |gpende priser. Dette har
ingen konsekvenser for fremstillinger av forholdstall, men for gjengivelse av
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absolutte verdier vil inflagon gjere at talene viser en sterkere endring enn
det som faktisk er redlt. Fremstillinger av absoluttverdier er derfor dltid
brukt i sammenhenger som viser endringer i relagon til andre klynger eller
grupper av bedrifter.

| & par & far 1992 kan det observeres virkninger av den innferte
skattereformen som ikke utelukkende skyldes skattetekniske eller regnskaps-
messige omlegginger. Det er justert for de tekniske endringene i den grad det
er mulig, men bedriftenes adferd i perioden vil ofte i stor grad vaare pavirket
av overgangsordninger og posigonering knyttet til skattereformen.

Disse regnskapsdataene er benyttet til & fremstille verdiskaping og andre
gkonomiske ytelsesmd for sektorene. Tilstandsberegninger av |gnnsomhet
og soliditet som tar utgangspunkt i regnskapsdata vil ofte ha svakheter pa
grunn av de verdivurderingene som eksternregnskapene er basart pa
Markedshaserte verdier av eiendeler som er reflektert i regnskapet kan ligge
langt fra de regnskapsmessige verdiene som faktisk er oppgitt. Dette
innebager a et nokkeltall som egenkapitalrentabilitet ofte vil overvurdere
lennsomheten til en bedrift fordi overskuddet som regel gjenspeiler redlle
verdier, mens den regnskapsmessige egenkapitaen kan reflektere
underestimerte eiendelsverdier. Dette er en generell svakhet ved denne typen
analyser, og ikke en spesiell utfordring for dette progektet.

Ngkkdtalsfremstillingene omfatter aggregater av bedrifter innen regioner
og naginger, og vil derfor ogsd veae beheftet med en del metodiske
problemstillinger. Bedriftenes sterrelse varierer fra nesten ingenting i
omsetning til flere hundre milliarder kr i omsetning. Selv om bedriftene har
forskjellig starrelse pa omsetning, resultat og rentabilitet teller hver bedrift
som en bedrift i analyser og beregninger utfert i progektet. Nakkeltall er
selden normalfordelte og et tradigonelt sentraltendensma som gjennomsnitt
er derfor lite hensiktsmessig i sin rene form. | tillegg vil ofte bedrifter med
liten betydning, men en ugunstig miks av kapital, omsetning og resultat,
forstyrre bildet av en region €eler naging gjennom ekstremverdier.
Bedriftenes forskjellige regnskapsposter er aggregert og dette utgjer grunn-
laget for & beregne nakketal. En dik fremgangsmate gir samme resultat
som & beregne et gjennomsnitt av nekkeltallene, og vekte med regnskaps-
postene i nevneren av nakkeltallsberegningen, se figur 2.9.
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Ordinaat Vektet
gjennomsnitt gjennomsnitt
ax a (x*w)
; — =l T ==L
" n*aw,
i=1
n = antall bedrifter n = antall bedrifter
X = ngkkeltall X = ngkkeltall
w = regnskapspost(er) som vekter

Figur 2.9 Beregning av ordincert og vektet gjennomsnitt

| beregningene av ngkkeltall og andre forholdstall i denne rapporten er
fagende definigoner benyttet.

Driftsresultat

Driftsresultatet er resultatet av periodens ordinage aktiviteter i forbindelse
med produksonskretd gpet. Nokkeltallet omfatter ordinaae avskrivninger,
men ikke renter av noe slag.

» Driftsresultat = omsetning — vareforbruk — |gnn — andre driftskostnader —
avskrivninger — tap pa krav - beholdningsendringer

Brutto verdiskaping

Brutto verdiskaping forteller noe om verdien som virksomheten skaper for
ale involverte i bedriften, inkludert offentlige myndigheter (gjennom skatt),
kapitalinnehavere og arbeidstakere. Det er en form for driftsmargin som ikke
utelukkende ser pa driften med bedriftsekonomiske gyne.

» Brutto verdiskaping = driftsresultat + lgnn + avskrivninger

Egenkapitalrentabilitet

Egenkapitarentabiliteten gir & ma pa hvor god avkastning eierne har pa
kapitalen sin. Dette ngkkeltallet kan sammenlignes med hva eerne kunne
fétt i avkastning dersom de hadde plassert pengene at annet sted til samme
risiko, for eksempdl i akgemarkedet eller i andre bedrifter i samme marked.
P4 grunn av hayere risiko knyttet til naaingsvirksomhet ber denne
avkastningen ligge over avkastningen fra bankinnskudd.
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Reaultat far ekstraordinaae poster * 100%

> Egenkepitalrentabili tet = . — _
Gjennomsni ttlig egenkapital

Totalkapitalrentabilitet

Totalkapitarentabiliteten tar hensyn til al den investerte kapitalen i
virksomheten. Dette nekkeltallet er dermed et ma pa hvor effektivt bedriften
benytter kapitaden. Dersom totalkapitalrentabiliteten er lavere enn bank-
renten, betyr det at den kapitaen virksomheten legger bedag pa ikke
utnyttes godt nok. Ved sammenligning av effektiviteten mellom sektorer, er
dette malet det mest relevante.

2.2.2 Internasjonale handelsdata fra OECD

For & avdekke internagional konkurransedyktighet har delprogektet benyttet
internagona handelsstatistikk fra OECD. Denne organisasonen samler inn
handel sstatistikk for bade varer og tjenester fra medlemslandene.

Varestatistikken har en lang historie. | Norge er den basert pa tollvesenets
oppgaver. Tollvesenet klassifiserer ale varer for & avgjere hvilke tollsatser
som skal brukes pa de varene som passerer landegrensene. Statistisk
Sentralbyra (SSB) foredler denne statistikken og leverer den videre il
OECD.

Dagens klassifiseringsnomenklatur Harmonized System (HS) vergon 1988,
kan inneholde opptil 12.000 varegrupper. Dette kan imidlertid variere fra
land til land, siden det er mulighet for nagonae tilpasninger i under-
gruppene. OECD har oppgitt dataene pa seks-siffer niva, siden dette nivaet
er det mest detaljerte nivaet hvor standarden er internasiona. Pa atte-siffer
niva vil ikke tallene dltid vare sammenlignbare fra land til land pa grunn av
de nagonale tilpasningene. De relevante klassifiseringene for varer som er
benyttet i IKT-sektoren er gjengitt i vedlegg 2.

Statistikk for tjenester er mer komplisert, siden det ikke er snakk om fysiske
varer som passerer landegrenser. Denne dtatistikken baseres derfor pa
pengestremmer gjennom sentralbankene. Alle belgp over en viss starrelse
blir klassifisert av Norges Bank, og pengestrammer knyttet til leveringer av
tjenester blir oppgitt til OECD.

Utvikling av denne nye tjenestestatistikken i OECD-landene g&r med litt
forskjellig tempo. Det er falgelig ikke alle land som er med i hele perioden
1988-1998. Land som hopper inn og ut avsammenligningsgrunnlaget vil
pavirke beregningene, og vil dermed kunne fare til et feilaktig bilde av
utviklingen i Norges konkurransedyktighet. Pa grunn av dette har prosjektet
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begrenset den gruppen av land som Norge sammenlignes med til de landene
som har levert statistikk for ale &rene. | detilfellene hvor land har blitt kuttet
vekk, men hvor det er relevant & ha de med, er det utarbeidet egne
beregninger over en kortere periode for a fa med ogsa disse landene. |
vedlegg 3 er det en beskrivelse av tjenestestatistikkens klassifisering for
|KT-sektoren.

Revealed Competitive Advantage (RCA)

RCA kan brukes som en indikagon pa om en sektor er konkurransedyktig
internasjonalt. For & beregne RCA for en sektor divideres sektorens eksport
pa landets totale eksport, og dividerer denne andelen igjen pa den samme
sektorens totale eksportandel i OECD pa totale OECD eksport. Det samme
resultat kommer frem ved & dividere nasona eksport fra sektoren pa total
OECD eksport innen sektoren, og dividere denne andelen pa nagjonens totae
eksport dividert med tota OECD eksport. Matematisk er dette fremdtilt i
figur 2.10. Formelen vil returnere en verdi pa 1, dersom sektorens eksport-
andel nagonat er lik landets totale eksportandel i forhold til den regionen
det sammenlignes med. Dersom sektoren har en RCA over 1, vil det s a
denne sektoren har et sterkere inndag i den nasonale eksportportefeljen enn
det som forgvrig er normalt i regionen. En ekstremvariant ville vae et land
som hadde " typisk” OECD-eksport; daville ale branger haen RCA pa 1.

Nx;, Nx,
RCA = a—le RCA :00#
Ox, a Nx.
[¢] -
a Oxi é Oxi

Nx, = Norsk eksport vare i

Nx; = Norsk eksport varei
Ox; = Regionenseksport varei

Ox; = Regionens eksport vare i

Figur 2.10 Beregning av revealed competitive advantage (RCA)

Det er viktig @ merke seg at en hay RCA ikke ngdvendigvis sier noe om hvor
viktig sektoren e for landets handelsbadanse. En gkonomisk lite
betydningsfull sektor for en nagon kan godt ha hgyest RCA av ale landets
sektorer s lenge denne sektoren e enda mindre betydningsfull i den
geografiske regionen som landet sammenligner seg med.
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Enkelte sektorer i progektet har som nevnt et sterkt inndag av tjenester.
Dermed blir RCA-beregninger med varehandelsdata mindre aktuell. | de
sammenhenger hvor det har vaat mulig er RCA for tjenester beregnet. RCA-
beregninger for tjenester og varer er holdt adskilt fordi grunnlagsdataene
kommer fra ulike kilder og blir registrert pa forskjellig méte.

2.2.3 Survey-undersokelse og dybdeintervjuer

| tillegg til sekundaardataene ensket prosjektet & generere primag data. Det er
derfor innhentet perseptuelle data for a utfylle beskrivelsen av konkurranse-
og verdiskapningsfaktorer innen de ulike sektorene gjennom en survey-
undersgkelse. | progektet ble det utviklet et sperreskjema med to deler til
bruk i denne undersgkelsen. Farste del bestod av spersma som i hovedsak
var felles for ale sektorene, mens del to bestod av sektorspesifikke sparsmdl.
Sperreskjemaet for IKT-sektoren er gjengitt i vedlegg 4.

Populasjonen bestod av bedrifter i IKT-sektoren med en omsetning pa over 1
million kr og flere enn 2 ansatte. Blant disse ble det trukket et tilfeldig utvalg
pa 120 bedrifter. Deretter ble det trukket ytterligere 120 bedrifter basert pa
starrelse pa omsetning. Disse to utvalgene ble samkjart for a fjerne ca. 30
dobbelregisteringer. Tildutt ble det etter skjgnn lagt til et antall bedrifter fra
Kapital Datas oversikt over Norges 500 starste | T-bedrifter (Kapital Data
1999). Dette skyldes at noen sentrale bedrifter i IKT-sektoren ikke leverte
eksternregnskap innen normal fris og er sdledes ikke i delprosjiektets
database. Det totale utvalget utgjer 220 bedrifter. Disse ble kontaktet via
telefon hesten 1999 og vinteren 2000. Intervjuene ble primaat gjort per
telefon, etterfulgt av eventuelt faks eller e-post. Lengden pa intervjuene
varierte fra ca 20 minutter til litt over 1 time. Alle intervjuene er
giennomfart med en person i toppledelsen, for eksempe daglig leder,
gkonomisef eler markedssef. | alt 85 bedrifter svarte pa sparsmaene. Det
gir en svarprosent pa 39%.

For & kunne ga dypere inn i enkelte temaer ble det ogsa giennomfart 9
dydeintervjuer med ledere i fremtredende bedrifter i IKT-sektoren.

Telefonintervjuer har visse fordeler fremfor andre typer survey-
undersakelser. For det farste er det direkte kontakt med personen som ska
intervjues, noe som gir en sikkerhet pa at det er riktig person som svarer.
Telefonintervjuer kan ogsa gi intervjuer og intervjuobjekt mer fleksibilitet,
for eksempel med tanke pa tidspunkt for gjennomfering av intervjuet. |
denne survey-undersgkelsen ble et standardisert sparreskjema benyttet, noe
som farer til at kvaliteten pa dataene blir gode fordi intervjuerne pa forhand
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kan bli enige om spersmasformuleringen, ik at man ikke opererer med
flere definigoner pd samme sparsmal.

Det finnes imidlertid ogsa noen ulemper ved bruk av telefonintervjuer.
Lengden pa intervjuene er ofte kritisk, spesielt kan dette vaare et problem for
ledere som har begrenset med tid til radighet. Motvilje til & diskutere
sengitive tema over telefon kan fare til mangelfulle opplysninger. | tillegg
kan mangel pa informason om respondentens omgivelser og "avbrekk” i
intervjuet veae en ulempe (Frankfort-Nachmias og Nachmias 1996).
"Avbrekk” vil s at intervjuobjektet bryter intervjuet for det er ferdig, for
eksempd fordi det tar for lang tid eller omhandler for sensitive tema som
ikke kan diskuteres per telefon.

Utformingen av sparreskjemaet er viktig. Spersmaet om validitet fokuserer
paom det som er planlagt & males faktisk blir malt. Med andre ord, oppfatter
intervjuobjektet spersmalet pa samme méate som intervjuer? Ulik bakgrunn
hos respondentene, forskjellige intervjusituagoner og ulike intervjuere kan
fare il feil i malingene.

2.2.4 Medieomtalte hendelser

For & fa et bilde av utviklingen i IKT-sektoren i 1999 ble det utfart en
kartlegging og analyse av medieomtalte hendelser i sektoren for dette aret.
Sektorspesifikke media som Kapitd Data, Computerworld Norge og
Telecom Revy ble plukket ut. Fra disse ble falgende typer av omtalte
hendelser registrert:

Produktlanseringer og oppgraderinger
Samarbeidsavtaler

Fugoner, figoner og andre endringer i eierforhold
Nyetableringer og nedleggel ser

Kundeomtale

YVVVVYVY

Totalt ble det identifisert 818 hendelser av disse typene gjennom dette aret i
IKT-sektoren.

2.5 Oppsummering

| teori om naaingsklynger og internasional konkurransedyktighet er diamant-
modellen sentral. Den beskriver miljget i nagingsklyngen gjennom faktorene
konkurranseforhold, markedsforhold, koblinger, faktorforhold og myndig-
heter. De tre oppgraderingsmekanismene innovagonspress, komplementari-
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teter og kunnskapsspredning pavirker verdiskaping i klynger ved at de farer
til gkt innovagion og lavere transakg onskostnader.

Innovag onspress skyldes kombinagonen av naghet til krevende kunder og
hard konkurranse om kundenes gunst. Presset forplanter seg til ale produkt-
og faktormarkeder hvor det er tilstrekkelig intensiv konkurranse, fordi
bedrifter som er utsatt for innovagonspress, salv blir krevende kunder i sine
leverandermarkeder. Komplementariteter er knyttet til synergier mellom
ulike typer aktarer som utfyller hverandre og forsterker hverandre,
kombinert med hgyere Ignnsomhet i infrastrukturprogekter. Kunnskaps-
spredning oppstar ved at kunnskap akkumuleres og spres raskere som felge
av hgy mobilitet blant ansatte, ledere og konsulenter, og som falge av at
klynger har mange og varierte kommunikas onsarenager.

De tre formene for verdiskapingsogikk: verdikjede, verdiverksted og
verdinettverk avspeiler at bedrifter skaper verdi pa forskjellig méte avhengig
av hva dags type virksomhet de primaat driver. Disse virksomhetene er
henholdsvis  produksgonsvirksomhet,  problemlasningsvirksomhet  og
formidlingsvirksomhet. En leveranse bestar av bidrag fra flere bedrifter som
sammen utgjer et verdisystem. | nagingsklynger vil det veme flere
komplementagre verdisystemer som bestdr av bedrifter med ulike verdi-
konfigurasoner.

Delprogektet IKT har benyttet falgende datakilder i analyser og beregninger
av IKT-sektoren i Norge:

Ca 50.000 eksternregnskap for perioden 1988-1998
Internagjonal e handelsdata for varer og tjenester fra OECD
Survey-undersgkel se med 85 svar av et utvalg pa 220 bedrifter
9 dybdeintervjuer med fremtredende ledere i IKT-sektoren
818 medieomtalte hendel ser i sektoren i 1999

YVVVVYVY
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DEL II

Verdiskaping i IKT-sektoren
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3. Status for IKT-sektoren i Norge

Utviklingen i IKT-sektoren har innflytelse pa den daglige virksomhet til
bade personer og bedrifter. Denne sektoren er en sentral driver av
produktivitetsutvikling i de fleste sektorer i nagingdivet. IKT bringer med
seg nye mater & gjare ting pd, som for eksempel & handle i eektroniske
butikker, og nye ting & gjere, som for eksempel a ”chatte” elektronisk med
nye og ukjente mennesker rundt omkring i verden. Det er flere
mobiltelefonabonnenter enn vanlig telefonabonnenter i Norge (Aftenposten
29.juni 2000a). Begreper som Internett, WAP (Wireless Access Protocol),
epost og web infiltrerer det norske spraket. Media felger opp med omtale av
"informagonssamfunnet” og ”nettverksekonomien”. Hvilke kategorier av
bedrifter st&r bak denne utviklingen og hva driver de med? Hvor er de
lokalisert? Hvordan skaper de verdi? Hvor internagonale er de? | dette
kapittelet presenteres et oversiktshilde av de norske bedriftene i IKT-
sektoren pa terskelen til det nye artusen.

3.1 Kategorisering av akterer i sektoren

IKT- sektoren er en relativ ung sektor i norsk og internagona sammenheng.
Bedrifters ulike roller og oppgaver i unge sektorer er ofte vanskelige &
kategorisere entydig siden sektoren er under oppbygging. Tydelige roller og
oppgaver har enndikke utkrystallisert seg. For IKT — sektoren i Norge er det
flere kategoriseringer av aktarene som benyttes. Disse er ofte utviklet av den
eller de som har samlet inn grunnlagsdataene. Selv ikke offentlige
utredninger om denne sektoren er entydige nar det gjelder kategorier av
bedrifter. Et eksempel pa kategorisering av bedrifter i IKT — sektoren er
giengitt i tabell 3.1. Denne er utviklet av tidsskriftet Kapital Data for bruk i
forbindelse med den arlige oversikten over Norges 500 starste | T- bedrifter
som publiseresi bladet (Kapital Data 1999).

Statistisk Sentralbyra (SSB) er i ferd med a utvikle nye statistikker for IKT-
sektoren i Norge i samarbeid med blant annet brangeforeningen IKT- Norge
(Dagens Nagingdiv 20.september 1999). Kategoriseringen som SSB
benytter baserer seg pa en standard fra OECD. Denne er gjengitt i tabell 3.1.

Disse OECD-kategoriene er igjen basert pa de internasjonale NACE-kodene
for bedrifter. Alle bedrifter som registreres i Regnskapsregisteret tilordnes en
dler flere relevante NACE-koder, hvorav en skal vage primagkode. Hver
NACE-kode har en tekst som beskriver et virksomhetsomréde. NACE-
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kodene beskriver siledes bedriftenes virksomhetsomréder. NACE-kodene
som OECD benytter for IKT-sektoren er gjengitt i vedlegg 1.

Kapital Data IKT- sektoren - OECD

» Utstyrsleveranderer » IKT industri

» Forhandlere » IKT engroshandel

» Distributarer » Telekommunikasjon

» Telekommunikasjon/ Internett » IKT-konsulentvirksomhet
» IT-Service

» Konsulenter

»  Systemintegratorer

Kilde: Kapital Data, 1999, Dagens Naxingsliv 20.september 1999
Tabell 3.1 Eksempel pad kategorier av aktorer i IKT-sektoren

For & gi et helhetlig bilde av IKT- sektoren har delprogjektet IKT funnet det
mest hensiktsmessig & dele bedriftene inn i 8 hovedkategorier, se tabell 3.2.
Disse er basert pa bedriftenes ulike virksomheter innenfor IKT- sektoren. |
tillegg kommer akterer som setter rammebetingelser for sektoren, som
norske og internagonae myndigheter, forskningss og utdannings-
institugoner, standardiseringsorganisagoner og til en viss grad interesse-
organisasoner.

Hovedkategorier av akterer
Utstyrs- og programvarel everandarer
Grossister og distributarer
Forhandlere
Konsulenter herunder utvikling, drift og systemintegrason
Nettoperatarer (telenett)
Internett tjenesteleverandarer (Internet service provider - ISP)
Tilbydere av elektroniske tjenester
Innholdsleveranderer
Stettekategorier av akterer
» Myndigheter
» Forsknings- og utdanningsinstitusjoner
» Standardiseringsorganisasoner
» Interesseorganisasoner
Tabell 3.2 Hovedkategorier og stottekategorier av aktorer i IKT- sektoren

VVVVVVYY

For de fleste av disse kategoriene finnes det relevante NACE- koder og
virksomhetstekst. Unntaket er innholdsleveranderer og de tre kategoriene
nettoperatarer, Internett tjenesteleverandearer og elektroniske tjenester.
Innholdsleveranderer er spredt pa tvers av mange forskjellige sektorer og er
dermed vanskelig & fa et entydig bilde av. Dette er ogsa tilfellet for
kategorien tilbydere av elektroniske tjenester. | systemet for NACE- koder
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finnes det forelgpig bare en kode for tjenester innenfor telekommunikasjon.
Bedriftene som er registrert her er sannsynligvis i hovedsak tradigonelle
aktarer som nettoperaterer. Internett tjenesteleveranderer fordeler seg
mellom denne NA CE-koden og NA CE-kodene for I T- konsulenter.

Kategori Antall bedrifter %
Utstyrs- og programvarel everanderer 35 0,7%
Grossister og distributarer A 0,7%
Forhandlere 2235 44,9%%
Konsulenter 2506 50,4%
Nettoperatarer/ Internett tjenestelev. 168 34 %
Sum 4975 100 %

Tabell 3.3 Antall bedrifter fordelt pd ulike kategorier

| tabell 3.3 finner vi antal bedrifter innenfor hver kategori basert pa
fordeling pd NACE- koder benyttet i dette progektet, se vedlegg 5. Totalt er
det 4975 bedrifter i denne sektoren i Norge. Konsulenter og forhandlere er
de to sterste kategoriene i antall bedrifter. Det store flertall av denne
kategorien bedrifter har imidlertid lav omsetning sammenlignet med de
andre kategoriene. | den forelgpige statistikken til SSB for IKT- sektoren er
5967 bedrifter inkludert (Dagens Nagingdiv 20. september 1999). Det
neyaktige antall bedrifter i denne sektoren i Norge vil sdledes variere med
hvilke kategorier og hvilke NACE-koder som ekskluderes eler inkluderes.
Selv om det er usikkerhet rundt det eksakte antallet viser disse tallene at det
er langt flere bedrifter innen denne sektoren enn tidligere antatt.

| tabell 3.4 er ale kategoriene oppsummert med en kort beskrivelse av
aktivitetene for hver enkelt kategori. For & gi et raskt og oversiktlig bilde av
IKT- sektoren er det ogsa tatt med eksempler pa akterer innenfor hver enkelt
kategori.

3.2 Geografisk spredning

IKT- sektoren representerer en teknologi som ikke krever en bestemt
geografisk lokalisering eller bestemte fysiske faktorer lett tilgjengelig.
Likevel er 44% av bedriftene i sektoren lokalisert til Odo og Akershus, se
diagram 3.1. Det er ogsd en viss konsentragon pa Vestlandet og i fylkene
Buskerud, Vestfold og @stfold. Dette utgjer ytterligere 33% av bedriftene.
Hedmark og Oppland har lavest antall bedrifter i denne sektoren.
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Kategori Aktiviteter Eksempler piakterer
Utstyrs- og Produksjon av standard Microsoft, Ericsson, Compag,
programvare- | programvare og IBM, Cinet, Nera, Nokia, Alcatel
leveranderer maskinvare Telecom, Siemens, Motorola,

Visma, Agresso
Grossister og | Distribusjon av Ingram Micro, CHS, Scribona
distributarer programvare og Computer Products, EET, Alcatel
maskinvare bade somren | Distribusjon
distributgr og som grossist
Forhandlere Salg av programvare og Mobilpartner, Klart Svar, Telenor
maskinvare til forbrukere Telehuset, Office Line, Computer
og bedrifter Resources
Konsulenter Utvikling, installasjon, WM-Data, Avenir, Cell
opplaaing og drift av Networks, Andersen Consulting,
programvare. I ntegrasjon TietoEnator, Cap Gemini, EDB
av ulike systemer Atel
Nettoperatgrer | Drift av nett for tale, data Netcom, TelelEurope, Enitel
(telenett) og mobile tjenester Telenor Nett, Telenor Mobil,
ElTele
Internett Drift av eposttjenester, Telenor Nextra, Scandinavia
tjeneste- web-applikasjoner, web- Online, Telel Europe, Sense
leverandgrer hotell og wap- Communications, EUnet
(ISP applikasjoner
Tilbydere av Drift av sgketjenester, BBS, Fast Search and Transfer,
elektroniske betalingstjenester og LDI, Canal Digital, JobShop,
tjenester formidlingstjenester Stepstone
Innholds- Produksjon av innhold i VG, NRK alltid Nyheter, Mester
leverandgrer form av lyd, bilde, tekst og | Grenn, Bokus,
fysiske varer
Myndigheter Utarbeider og vedtar lover | EU, Samferdsels- og
og forskrifter samt Nazingsdepartementet, Post- og
overvaker. Drift av teletilsynet, SIVA
offentlige | T-parker
Forskings- og | Forsking samt utdanning NTNU, UiO, Den Polytekniske
utdannings- av personel for nagringen Hayskolen
i nstitusjoner
Standardiser- Internasjonal e standarder ITU
ingsorgani- for teknologi
sasjoner
Interesse- L obbyvirksomhet, IKT-Norge, Den Norske

organi sasjoner

informasjonsspredning og
opplaxing for bedrifter og
fagorganiserte

Dataforening, Tele- og
dataforbundet, 1 T-negringens
forening

Tabell 3.4 Aktiviteter og aktorer innen hver enkelt kategori
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i norsk IKT-sektor
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Diagram 3.1 Lokalisering av bedrifter i IKT-sektoren

For antall ansatte er konsentragonen til Odo og Akershus enda ster
65% av de totalt 45.000 ansatte i bedriftene som inngdr i IKT-
arbeider i

re. Hele
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Diagram 3.2 Konsentrasjon av ansatte i IKT-sektoren

bedrifter lokalisert til dette omradet. Ved a inkludere Vestlandet, Buskerud,
@stfold og Vestfold omfattes ytterligere 20% av de ansatte i sektoren. Igjen
er det Hedmark og Oppland som kommer ut med lavest tall. Bare 2,4% av
ansatte i IKT-sektoren er lokalisert til disseto fylkene.
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Nord-Norge | 1249584
Trondelag 11047896
Vestlandet | 1212415

Telemark og Agder | 1487321
Buskerud, Vestfold, @stfold | 1544 383
Oslo | 3009139
Akershus | 2149106
Hedmark/Oppland | 1171779

Diagram 3.3 Gjennomsnittlig omsetning i kr per ansatt

Ikke uventet er det Odo og Akershus som har hgyest omsetning per ansatt
med henholdsvis 3 mill kr og 2,1 mill kr. Trendelag har den laveste
gjennomsnittlige omsetningen per ansatt med 1 mill kr. Dette er en tredjedel
av tilsvarende tall for Odo.

Nord-Norge : : | 283
Trendelag ] | | 1305
Vestlandet | | | 398
Telemark og Agder ] | | 301
Buskerud, Vestfold, @stfold | | | ] 360
osio | | | | ] 480
Akershus | | | | | | ] 622
Hedmark/Oppland ] ! ! ! ] 324
0 l(I)O 2(;0 3clno 400 500 600 700 800

Diagram 3.4 Gjennomsnittlig verdiskaping per ansatt

For verdiskaping per ansatt skiller Odo og Akershus seg ut i forhold til de
andre omradene. Nord-Norge har lavest gjennomsnittlig verdiskaping per
ansatt i IKT-sektoren.
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3.3 Internasjonalisering

IKT- sektoren er preget av sterk internagonal pavirkning. Microsoft Word er
en ledende programvare for tekstbehandling i det norske markedet og i
mange andre markeder i den vestlige verden. Gjennom Internett har bedrifter
og personer tilgang til verdensomspennende informagon og kan sende
elektronisk post til andre bedrifter og personer over hele verden.
Internagonale industri- og kommunikagonsstandarder legger feringer pa
utbygging og design av bedriftsinterne nett og telenett i Norge. Dette sikrer
kommunikasionsmuligheter pa tvers av bedrifter og landegrenser. Det er
felgelig interessant & vurdere hvilken rolle norske IKT-sektor spiller i
internagonal sammenheng.

3.3.1 RCA og internasjonal handel

| kapittel 2 ble det teoretiske og metodiske grunnlaget for RCA gjennomgéit.
For IKT-sektoren er det beregnet RCA béde for produkter og tjenester”. Det
kommer av a denne sektoren eksporterer tjenester i sterre grad enn mange
andre sektorer.

For tjenester eksisterer det forelgpig statistikk bare for perioden 1992-1996.
RCA basert pa denne statistikken er gjengitt i diagram 3.5. | ferste havdel
av denne perioden hadde Norge en sterk posigon med en RCA starre enn 1
for teletjenester, det vil s a Norge har en starre andel eksport av
teletjenester 1 forhold til total eksport enn det andre sammenlignbare land
har. Dette skyldes trolig haye trafikkpriser i det internasonale telemarkedet
kombinert med internagona transttrafikk som gikk via Norge. Denne
posisonen forvitret imidlertid mot slutten av perioden. | 1996 er RCA pa
0,8. RCA for IT-tjenester var betydelig svakere i samme tidsperiode.

For produkter er det statistikk tilgjengelig i perioden 1988-1996. RCA for
IT-produkter er svaat lav mens teleprodukter har en svakt bedre posigon.
Begge har en negativ trend. Dette reflekterer en svak internagonal posigon
for ekport av IKT-produkter produsert i Norge.

2 RCA for tjenester er basert p& pengetransaksjoner over landegrenser mens RCA for produkter er basert
pa pengeverdi pa produkter som krysser landegrensene
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Diagram 3.5 Negativ utvikling i RCA frem til 1996. Kilde: OECD 1999

Det er vanskelig 4 S om den negative trenden i RCA har fortsatt etter 1996
siden disse dataene forelgpig ikke er tilgiengelige fra OECD. Eksport av I T-
tjenester var i 1998 pa beskjedne 350 mill. kr og utgjorde ca 15% av tota
omsetning i Norge for denne typen tjenester. Eksport av norske tel eprodukter
gkte imidlertid med 19% fra farste havar 1999 til ferste halvar 2000 og
utgjer 2,6 mrd. kr (Dagens Nagingdiv 18.,juli 2000). | diagram 3.6 er
internagona handel for 1998 i den norske IKT-sektoren sammenlignet med
tilsvarende handel i Sverige og Finland.
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Diagram 3.6 Norge er nettoeksportor av teletjenester i 1998. Kilde: OECD 2000
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| denne sammenligningen er Norge en netto-eksporter av teletjenester |
motsetning til Finland og Sverige som er nettoimportarer av teletjenester.
Denne skyldes sannsynligvis norsk eksport av satellitt-tjenester og at Norge
har vaat trangittland for internagonal telefon- og datatrafikk.

3.3.2 Internasjonal virksomhet og omsetning

52% av bedriftene som svarte pad delprosjektets survey-undersekelse har
virksomhet utenfor Norge. For 60% av disse bedriftene er denne
virksomheten representert i 2 til 5 land mens de resterende 40% er
representert i mer enn 5 land. Imidlertid er den internagonale omsetningen
lav. | 57% av bedriftene utgjer internagonal omsetning mindre enn 5% av
total omsetning. For 71% av bedriftene e andelen av internagonal
omesetning under 25%.

Internasjonal omsetning i

% av total omsetning % bedrifter % akkumulert
<5% 5% 5%

5% <>25% 14% 71%
25%<>50% 3% 74%
50%<>75% 16% 0%
>75% 10% 100%

Tabell 3.5 Internasjonal omsetning i % av total omsetning

Det er imidlertid et fatall bedrifter som har mer enn 75% av omsetningen fra
internagona virksomhet. Blant disse finner vi Nera Telecommunications
ASA og Telenor Satellite Services AS.

3.3.3 Lokalisering av hovedkontor og kunnskapsmilje

Vag av internagonaliseringsstrategi foretas av bedriftens ledelse. | tillegg til
ledelsen er ofte det mest omfattende kunnskapsmiljeet knyttet til hoved-
kontoret. For flertallet av bedriftene i del progektets survey-

Lokalisering av I Norge I andre land
Hovedkontor 60% 40%
Starste kunnskapsmiljg 61% 3%

Tabell 3.6 Lokalisering av hovedkontor og kunnskapsmiljo

undersgkelse er bade hovedkontor og det starste kunnskapsmiljget |okalisert
til Norge, se tabell 3.6. 40% av bedriftene har hovedkontoret lokalisert til et
annet land. 43% av disse bedriftene har hovedkontor i et annet nordisk land.
Tallene for plassering av kunnskapsmilj@et er omtrent tilsvarende. Naamere
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halvparten av akterene i progektets undersgkelse er falgelig dattersel skaper
av morselskaper lokalisert i andre land. Disse datterselskapene arbeider i
hovedsak med import og salg av produkter og tjenester i det norske
markedet. Microsoft Norge AS og Oracle Norge AS er eksempler pa dike
bedrifter. Blant disse dattersel skapene finnes det noen bedrifter som driver
en viss produkgon og utviklingsvirksomhet i Norge for det internagonae
markedet. Ericsson AS og IBMs satsning pa sprakteknologi er to dike
eksempler.

3.3.4 Sektorens evaluering av internasjonal konkurranseevne

Pa bakgrunn av de ovenstéende internasionale dimensonene er det ikke
overraskende at respondentene i survey-undersekelsen evaluerer nagingens
internag onale konkurranseposigon som svak.

Internasjonalt
S vak S terk

Figur 3.1 Svak internasjonal konkurranseposisjon for IKT-sektoren

Svak
H jem m e

S terk

Kun 21,4% av bedriftene i survey-undersgkelsen hevder at sektoren har en
sterk internagona konkurranseposigon. Dette er i sterk kontrast til  de
60,7% som mener at sektoren e sterk pa hjemmemarkedet. Denne
oppfatningen stér ogsa i kontrast til resultatene i en survey-undersekelse
utfart blant danske, finske og svenske akterer. | disse landene mener mer enn
40% av aktgrene a de har en sterk posigon internagonat (Monitor
Company 1999).

3.4 Verdikonfigurasjoner

Bedrifter kan ha forskjellig konfiguragon pa verdiskapingen. | kapittel 2 ble
verdikonfiguragonene  verdikjede, verdiverksted og verdinettverk
introdusert. Typiske eksempler pa verdikjede i IKT- sektoren er produksion
og salg av datamaskiner og mobiltelefoner. Drift av nettverk for elektronisk
post eller mobilnett er eksempler pa verdinettverk. Utvikling og installasion
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av et eektronisk pasientarkiv, feillsgking i elektroniske navigasonssystemer
og design av hjemmeside er typiske verdiverksteder i IKT-sektoren.

Det er vanskelig a etablere med sikkerhet en fordeling av de tre ulike
verdikonfiguragonene i IKT- sektoren. Tradigonell produksonsvirksomhet
er imidlertid begrenset i Norge. Det reduserer omfanget av bedrifter med
verdikjede som dominerende verdikonfiguragon. Det er mer virksomhet
knyttet til kommunikagons- og formidlingstjenester og konsulenttjenester.
Omfanget av verdiskaping i bedrifter som har henholdsvis verdinettverk og
verdiverksted som dominerende verdikonfiguragon er derfor hgyere.

Kategori Verdi- Verdi- Verdi-
kjede Nettverk verksted

Utstyrs- og programvarel everanderer X (X)

Grossister og distributarer X (X)

Forhandlere X (X)

Konsulenter herunder utvikling, drift og X) (X) X

systemintegrasjon

Nettoperatarer (telenett) X

Internett tjenesteleverandgrer (1SP) X

Elektroniske tjenester X

Innholdsleverandarer X X

Tabell 3.7 Verdikonfigurasjoner fordelt pa hovedkategorier av aktorer

Disse tre verdikonfigurasonene betjener delvis overlappende markeder og
konkurrerer i stor grad om de samme kompetanseressursene. Leveranser,
inntektsstrammer og vekstmekanismer er imidlertid forskjellig mellom
verdikjede, verdiverksted og verdinettverk. | tabell 3.7 er det en oversikt
over de dominerende verdikonfiguragonene innen hver kategori i IKT-
sektoren. Det kan vaze feilkilder i denne oversikten. Bedrifter blir tilordnet
NACE-koder ved registrering basert pa beskrivelse av egen virksomhet.
Dette kan g skjeve utdag i noen sammenhenger. For eksempel vil
konsulenter i hovedsak Iase unike problemer for kundene sine, men det
finnes ogsa bedrifter som er registrert som konsulenter som drifter tele- eller
I T-nett for kunder samtidig som de selger maskinutstyr og programvare.

3.5 Verdisystemer

Bedrifter som samarbeider for a levere produkter og tjenester til suttkunder
danner verdisystemer. Nedenfor beskrives verdisystemene i IT-nagingen,
tele-nagingen og | K T-sektoren.
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3.5.1 IT-naringens verdisystem

Pa grunn av en begrenset rendyrket industri for maskinutstyr og standard
programvare i Norge, er det bedrifter som arbeider med problemlasning for
kunder som dominerer i IT-nagingen. Den dominerende verdi-
konfiguragonen er felgelig verdiverkstedet. Se figur 3.2 hvor kjernen i
verdiskapingssystemet bestdr av konsulenttjenester som utvikling, drift og
systemintegragon. Konsulentene er en viktig del i dette verdisystemet.
Konsulentbedriftene patar seg oppdrag vedrerende utvikling, instalasion,
opplaging og drift av I1T- installagoner og etterhvert ogsa tele- installagoner.
Fremveksten av Internettkonsulentene er et utviklingsskritt i denne
retningen.

-
<4 P Info utveksling
Systemintegrator \ —p Underentepriser
» Henvisning
* Nettverk manager/operator
~a
Datadrift

Figur 3.2 IT-neeringens verdisystem

3.5.2 Telenaringens verdisystem

Tele-nagingen er dominert av bedrifter som skaper verdi giennom verdi-
nettverk. Kundene bruker formidlingstjenestene som akterene tilbyr for a
lgse sitt behov for & kommunisere seg i mellom. Dette krever samhandling
mellom de komplementage lag i verdinettverket for at kunden ska kunne
hente ut nytte-effekter, se figur 3.3. Det hjelper lite om en kunde kan koble
seg pa nettet hvis serveren hos Bankenes Betalingssentral er nede og det ikke
er mulig & betale den eektroniske regningen til nettbokhandelen Haugen
Bok. Tilsvarende situagon oppstar hvis en av Internett tjenesteleveranderene
ikke kan levere nar kunden gnsker & sende epost eler & da opp pa
Nettavisen.

Nett-tienester som mobiltelefon og telefon er kommunikagons- og

formidlingstjenester i seg selv, men de e ogsa infrastruktur for andre
kommunikagons- og formidlingstjenester. For eksempel leveres Internett-
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tjenester som elektronisk post og informagonssgk over telefonnettet til
konsumenter. Disse Internett-tienestene er videre en infrastruktur for
elektroniske tjenester som betalingstransaksjoner, transporttjenester, og ulike
markedsplasser for varer og tjenester.

I nterconnect
E-tjenester «—> E-tjenester
/ Tilbyder 1 Tilbyder 2 \
Y \ 4
KundeA | ¢—p Internett tieneste- | g————p| Internett ieneste- 4—p | KundeB
leverander 1 leverander 2
A A
\ Y A 4

Nettoperatar 1 < > Nettoperater 2

Figur 3.3 Telenceringens verdisystem

Figur 3.4 illustrerer disse 3 lagene hvor hvert lag bade er et sett av tjenester
og er infrastruktur for neste lag. Kategoriene av akterer er nettoperater,
Internett tjenesteleverander (1SP) og tilbyder av elektroniske tjenester.

E-jenester

rmoxQUwmIm—--m

Figur 3.4 Tre komplementcere lag bestdende av nettoperator, Internett tjeneste-
everandpr og tilbyder av elektroniske tjenester

| tillegg finnes det i Norge en begrenset, men globalt konkurransedyktig

produkgonsvirksomhet for programvare og maskinutstyr til satellitt og
bredbands-markedet. Denne virksomheten er basert pa verdikjedekonfigura-
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gonen hvor noen av underleverandgrene og kundene er norske mens de
dominerende komponentleverandarene og kundene er internagonale.

Komponent Produsent
Sateliitt Salasacent
leverander Bredband

Figur 3.5 Verdikjedekonfigurasjon for produksjon av programvare og maskinutstyr

3.5.3 IKT-sektorens verdisystem

Digitaliseringshglgen har fert til at de to tidligere teknologisk adskilte
nagingene har tatt i bruk samme type grunnteknologi — utnyttelsen av
digitae signaer enten det er lokat i en datamaskin eler i en wap- telefon.
Denne sammenddingen eller konvergensen startet for naamere 30 & siden
giennom digitaliseringen av de analoge telenettene. Denne digitaliseringen
gir gkt distribugonskapasitet og muligheter for samkjering og utvikling av
en feles nettplattform (Teleplan 1999). Konvergensen farer ogsa til okt
konkurranse fordi bedriftene invaderer hverandres markeder og konkurrerer i
nye markeder, det vil s konvergensi tilbud samtidig som kundene lager seg
a kjgpe tjenester fra nye akterer, det vil s konvergens i ettersparsel
(Teleplan 1999).

Den pagaende konvergens er arsaken til at IKT- sektoren analyseres som en
sektor. Leverandarene av nettverksprodukter innenfor 1T har gkende
leveranser av programvare og maskinutstyr til nettoperaterene.

ek

Figur 3.6 Konvergens smelter sammen teknologi og tjenester

Teletjenestene har spredt seg til IT-nagingen dik at 1T- produkter og
tjenester leveresi gkende grad via telenettene. Ulike programmer og innhold
tilpasses dik a de kan integreres med kommunikasonstjenester.
Dereguleringen innefor telekommunikasion har pnet opp nye distribusjons-
og forhandlerkanaler for begge parter. Aktivitetene innenfor disse omrédene
er derfor i ferd med & bli overlappende. Kategoriene av aktarer som sa langt
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e sxlig berart av dette er programvare- og utstyrdeveranderer,
distributarer, forhandlere og innholddeverandarer, se IKT-sektorens
verdisystem i figur 3.7. Konvergens mellom de to nagingene har dtsa
kommet lengst innenfor kategorier av aktgrer som skaper verdi gjennom
verdikjeder.

Telekommunikasjon Informasjonsteknologi
E-tjenester Konsulenttienester [
SRSt klng —> System-integrasjon
Nett-tjenester —»

Drift

Utstyr- og programvare

Distribusjon
Handel
Innhold

Figur 3.7 IKT-sektorens verdisystem

3.6 Oppsummering

Det er 8 hovedkategorier av akterer i IKT-sektoren i Norge. Disse er utstyrs-
og programvareleveranderer, grossister og distributarer, forhandlere,
konsulenter, nettoperaterer, Internett tjenesteleveranderer, tilbydere av
elektroniske tjenester og innholdsleveranderer. De 4 stettekategoriene av
aktarer e myndigheter, forskningss og utdanningsinstitugoner,
standardiseringsorganisagoner og interesseorganisagoner. | 1998 var det
totalt 4975 bedrifter i IKT-sektoren eksklusive tilbydere av elektroniske
tjenester og innholddeveranderer. IKT-bedriftene er spredt over hele landet ,
men det e en konsentragon av bedrifter og ansatte samt sektorens
verdiskaping til Odo og Akershus, Vestlandet og Buskerud, Vestfold og
@dtfold. RCA for bade tjenester og produkter er svak og har en negativ
trend. Norge er imidlertid nettoeksporter av teletjenester. Mer enn halvparten
av bedriftene i delprogektets survey-undersakelse har virksomhet utenfor
Norge. Denne virksomheten bidrar i liten grad til bedriftenes omsetning. For
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71% av bedriftene utgjer internagona omsetning mindre enn 25%. Ca. 60%
av bedriftene har hovedkontor og kunnskapsmilja i Norge. IKT-sektorens
internagonale konkurranseposigon er svak i felge mer enn to tredjedeler av
bedriftene i delprogektets survey-undersgkelse. Det er begrenset med
tradigonell produkgonsvirksomhet i norsk IKT-sektor. Isteden er det mer
virksomhet knyttet til konsulenttjenester og kommunikagons- og
formidlingstjenester. Verdikonfiguragonene verdinettverk og verdiverksted
er sdedes mer utbredt enn verdikjeden i IKT-sektoren. IT-nagingens
verdisystem bestar av konsulenttjenester som utvikling, drift og system-
integragion. Verdisystemet i Telenagingen bestdr av nettoperaterer, Internett
tjenesteleverandarer og tilbydere av elektroniske tjenester. Verdisystemene
for IT- og telenagingene utgjer sammen med utstyrss og program-
vareleveranderer, grossister og distributarer, forhandlere og innholdsleveran-
darer verdisystemet til den konvergerende IKT-sektoren i Norge.
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4. Utvikling av IKT-sektoren 1988-1998

| dette kapittelet presenteres gkonomiske resultater i IKT-sektoren for
perioden 1988-1998 og det foretas en sammenligning med tilsvarende
resultater i andre sektorer.

Det er mange forskjellige mater & male resultater pa i en sektor og mellom
sektorer. Det er ingen av disse metodene som er fullt ut dekkende og uten
svakheter. Ved & sette sammen et utvalg av forskjellige ngkkeltall er det
mulig & gi et bilde av hvor godt sektoren har gjort det og gjer det i forhold til
andre sektorer. For |KT-sektoren er fokus pa 5 forskjellige nekkeltall;

Omsetning
Driftsresultat
Verdiskaping
Faktoravignning
Produktivitet

YVVVVYVY

4.1 Omsetning

En vanlig indikator pa en sektors utvikling er vekst i omsetning
sammenlignet med andre sektorer. Omsetning som vekstmd har noen
svakheter. Aggregering av omsetning i en sektor kan medfere at deler av
omsetningen telles med flere ganger i et vertikat verdisystem. Sterk
spesialisering innen sektoren bidrar til flere interne transakgoner som aker
sektorens omsetning, men ikke nadvendigvis sektorens verdiskaping.

Omsetningen for 1998 i IKT-sektoren er fordet pa de forskjellige
kategoriene av aktarer i figur 4.1. Tallene fra 1998 er basert pa regnskapstall
for alle bedrifter som er registret med NACE-koder som inngdr i IKT-
sektoren. Det innebaaer at intern handel i klyngen er inkludert med unntak
for verdisystemet telekommunikagon. Omsetningstallene | dette
verdisystemet kommer fra Teleinfo (2000). E-tjenester skiller seg ut med
omsetningstall fra 1999.
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Telekommunikasjon
0,05 mrd kr Etienester
09 mrd kr ISPjenester
Zmrdkr| | netsenester

Informasjonsteknologi

Unvikina |y

> 23mrdkr

Ussty-og progemiare— 3 AQ nyrd] kr
P} — 348 mrdkr
ol 0,045 mrd kr

Figur 4.1 Omsetning 1998 fordelt pd kategoriene av aktorer i IKT-sektoren. 1999 -
tall for telekommunikasjon. Kilde: Teleinfo (2000) for ISP- og nett-tjenester

Gjennom 90-tallet har det vaat omsetningsvekst i IKT-sektoren i Norge. Fra
1994 har denne sektoren hatt sterkest omsetningsvekst i norsk nagringdliv.

—&—Resten av Norge ——Maritim —— Fisk og havbruk —%— IKT —— Olje og gass |

6,00
5,00 »
4,00 }////‘/ﬁ
3,00 |
2,00 /74’/
1,00

T T T T T T T T

1988 1989 1990 1991

1992 1993 1994 1995 1996 1997

1998

Diagram 4.1 IKT-sektoren har hatt storst indeksert omsetningsvekst i siste halvdel

av 90-tallet
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Den sterke veksten er drevet frem i hovedsak av telenagingens verdisystem
med Telenor® og Netcom i spissen, se diagram 4.2. I1T-nagingens verdi-
system har en mer norma vekst som ligger litt over omsetningsveksten i
naaingdivet for avrig.

5.00 IKT inkludert

Telenor og ;
Netcom

- /

Resten avIKT |4
2,00 /

1,00 Resten av Norge ||

T T T T T T T T T T
1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998

Diagram 4.2 Omsetningsvekst (indeksert) for 1998-1998 er drevet frem av Telenor
og Netcom

4.2 Driftsresultat

Driftsresultat defineres som omsetning minus kostnader i form av
vareforbruk, lgnn, andre driftskostnader, avskrivninger, tap pa krav og
beholdningsendringer.

Driftsresultatet i 1KT-sektoren er lavt sasmmenlignet med andre sektorer. |
forste del av perioden var driftsresultatet negativt slik situasionen ogsa var i
fisk og havbruk og i maritim sektor, se diagram 4.3. | perioden 1991 til 1994
utviklet driftsresultatet seg poditivt. | siste del av perioden har denne trend
okt, men sammenlignet med andre sektorer og ikke minst resten av
nagingdivet i Norge er et gjennomsnittlig driftsresultat pa ca 3% svakt. Det
er bare fisk og havbruk som har hatt en svakere utvikling av driftsresultatet
enn |KT-sektoren.

3 Farste fulle regnskapsar for aksjeselskapet Telenor er 1994. Det tidligere
Televerket var ikke pdlagt & levere arsregnskap til Bregnngysundregistrene.
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I
Fisk og havbruk F [01995-1998
I W 1991-1994
| [0 1988-1990
IKT _I
i ]
Marllt!
Regten av Norge ?
olj ]
e Oy g —_
! I I
% 2% 0% 2% 4% 6% 8% 10 %

Diagram 4.3 Driftsresultatet for IKT-sektoren er lavt

4.3 Verdiskaping

Verdiskaping males som summen av driftsresultat og |gnnskostnader. |
motsetning til omsetning gir dette et mer meningsfullt bilde av hvor stor
verdi som totalt sett er generert i sektoren.

IKT-sektoren har gjennom 90-tallet hatt en stigende verdiskaping, se
diagram 4.4. Fra 1995 har denne veksten sammen med veksten i fisk- og
havbruksektoren veat ledende sammenlignet med andre sektorer.

—e—Olje og gass —&— Maritim —8— KT
—¥— Fisk og havbruk —a#=— Resten av Norge

5,0
4,5

3,5
3,0

2,0
1,5 1
1,0 A1 =
0,5
0,0 T T T T T T T T T T
1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998

Diagram 4.4 Indeksert vekst i verdiskaping 1988-1998
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Den totale verdiskapingen i sektoren er likevel lav og andelen skiller seg
ikke spesielt ut i forhold til andre sektorer, se diagram 4.5. | perioden 1988-
1998 har IKT-sektorens andel av verdiskapingen variert mellom 3% og 6%.
Diagram 4.5 IKT-sektorens andel av total verdiskaping 1988-1998

|—0—Olje 0g gass —ll—Maritim —a— IKT == Fisk og havbruk

30 %

25 % /’ =~
20 % po s

15 %

10 %

5 % - . .@_
0% T T T T T T T T T T

1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998

4.4 Faktoravlenning

Avlgnningen til innsatsfaktorene kapital, arbeid og offentlig infrastruktur og
tienester beregnes ved & mdle lenn og kapitalavkastning fer skatt.
Avkastningen pa offentlig infrastruktur og tjenester beregnes dermed
indirekte ved at den er inkludert i de to andre hovedgruppenes avkastning.

IKT-sektoren har et heyt lgnnsniva i norsk negingdiv. Bare sektorene for
olje og gass og maritim har hayere |annskostnader per ansatt, se diagram 4.6.
| 1998 var gjennomsnittlig lennskostnad per ansatt 435.000 kr i IKT-
sektoren mens den i olje og gass sektoren og resten av norsk nagingdiv var
henholdsvis 456.000 kr og 299.000 kr. Det er mangel pa kvalifisert
arbeidskraft i sektoren og dette bidrar til ytterligere lannsvekst.
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Olje og gass Maritim IKT Fisk og havbruk Resten av Norge

Diagram 4.6 Gjennomsnittlig lonnskostnader per ansatt i perioden 1995-1998

Avkastningen pa investert totalkapital i sektoren er lavere enn for de andre
sektorene i dette progektet, men bedre enn i resten av nagingdivet i Norge,
se diagram 4.7. Den gjennomsnittlige avkastningen pa totalkapitalen har i
perioden vaat 6%. Avkastningen pa egenkapitalen gker med 1 % til 7% i den
samme perioden, men er lav sammenlignet med de andre sektorene i
diagram 4.8.

20% -

15%J

5%

0%

Olje og gass Maritim Fisk og havbruk KT Resten av Norge

Diagram 4.7 Gjennomsnittlig avkastning pd total kapital i perioden 1988-1998

Til tross for lav avkastning pa investert kapital er det gkende interesse i
finansmarkedet for & investere i denne sektoren, ofte omtalt som ” nettfeber”
i media. Per 1. april 2000 er det 34 bedrifter i IKT-sektoren som er notert pa
Odlo Bars. Blant de nyetablerte selskapene er det en tendens til & hente inn
kapital i det internagonale finansmarkedet.
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if fee=

Olje 0g gass Resten av Norge Maritim IKT Fisk og havbruk

25 %+
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10 %

\\\\
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Diagram 4.8 Gjennomsnittlig avkastning pa egenkapital i perioden 1988-1998

4.5 Produktivitet

Arbeidskraftens produktivitet defineres som verdiskaping per ansatt. Den
males som summen av driftsresultat og lennskostnader dividert med antall
ansate i sektoren. Sammensettingen av innsatsfaktorer pavirker produktivi-
teten. Jo mer kapitalintensiv en sektor er desto starre vil produktiviteten
vaze hvis alle andre faktorer holdes like.

IKT-sektoren har nest heyest produktivitet blant sine arbeidstagere, se
digram 4.9. Det er bare maritim sektor som har bedre produktivitet.

Maritim IKT Offshore  Fisk og havbruk  Resten av
leverandarer Norge

Diagram 4.9 Produktivitet. Mdlt som verdiskaping i 1000 kr per ansatt
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| perioden 1995 til 1998 har IKT-sektoren den hgyeste veksten i
produktivitet i norsk negingdiv med hele 36%, se digram 4.10.

40%.
35%.
30%.

25%.
20%.
15%.
10%.
5%.
0%.

IKT Maritim Fisk og havbruk Offshore RestenavNorge  Hele Norge
leverandgrer

Diagram 4.10 Sterk produktivitetsvekst i IKT-sektoren 1995-1998.

Dette tyder pd a sektoren har evnet & utnytte produktiviteten til bade
nyansatte og ansatte med lang fartstid i tidsperioden 1995 - 1998.

1,6
1,5 1 —t— KT
---®-- Maritim
14 77- s - Olje og gass A
’ =
1,3 +—{—@—Fisk ’,' =
L

1,2 == ~ =

//’ .Ax'

1 e —
0,9 =
0,8 . . . A
1995 1996 1997 1998

Diagram 4.11 Indeksert utvikling i verdiskaping per ansatt 1995-98

IKT-sektoren har hatt en postiv utvikling i verdiskaping per ansatt i
perioden 1995-1998, se diagram 4.11 sammenlignet med olje og gass og
maritim sektor.
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4.6 Oppsummering

Total omsetning for telenaaingens verdisystem var pa nesten 24 mrd kr i
1998. Tilsvarende for IT-nagingen var 23 mrd kr, mens den resterende
omsetningen i IKT-sektoren var pa 38,3 mrd kr. | siste halvdel av 90-tallet
har IKT-sektoren hatt sterk omsetningsvekst som i hovedsak er drevet frem
av Telenor og Netcom. Driftsresultatet for IKT-sektoren er paca 3% i 1998.
Dette er svakt sammenlignet med andre sektorer. Det har imidlertid vaat en
positiv utvikling for gjennomsnittlig driftsresultat i perioden 1988-1998.
Veks i verdiskaping i IKT-sektoren har vaat sterk, men andelen av total
verdiskaping er liten og varierer mellom 3 til 6%. Denne sektoren har det
nest hgyeste Ignnsnivaet i norsk nagingdliv etter olje og gass. Avkastning pa
investert kapital i IKT-sektoren er 6% for totakapitden og 7% for
egenkapitalen. | siste halvdel av perioden har det veat gkende interesse for &
investere i sektoren. | &rene 1995-1998 har det vaat sterk produktivitetsvekst
i IKT-sektoren. Det er hay produktivitet per ansatt og verdiskaping per
ansatt i sektorens bedrifter.
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DEL Il

Naringsklynger i IKT-sektoren
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5. Naeringsklyngefaktorer i IT-naringen

Naaingsklynger kjennetegnes ved at bedrifter og andre akterer i en naging er
vevd sammen gjennom konkurranse og samarbeid i et begrenset geografisk
omrade. Dette kapittelet evaluerer naaringsklyngefaktorer i IT-naaingen ved
hjelp av diamant-modellen og oppgraderingsmekanismene beskrevet i
kapittel 2. Neste kapitte inneholder en tilsvarende evauering av
telenagingen. Farste del av dette kapittelet beskriver viktige teknologisk og
markedsmessige endringer som pavirker IT-nagingen og dermed
nagingsklyngen IT. Deretter analyseres klyngen i forhold til konkurranse-
forhold, markedsforhold, koblinger, faktorforhold og myndigheter. Avdut-
ningsvis presenteres en tilneamet komplett nagingsklynge i IT-naaingen.

5.1 Utvikling av teknologi og marked

IT-nagingen har hatt gkning i omsetning, samfunnsmessig omfang og ikke
mingt mediaoppmerksomhet gjennom 90-tallet. Informagonsteknologi er
som tidligere nevnt i kapittel 1 bade en leveranse i seg selv, innsatsfaktor og
innovagonsdimengon i andre sektorer, og dd a en samfunnsmessig
infrastruktur. 1T blir dermed "at og ingenting” i takt med sin utbredelse.

Utdanning og forskning
(30 _& med Objekt  orientering)

Konsulent

System-

Utvikling

integrasjon

Nettverks-
ledelse

-—

/'

Programvare

v

Distribusjon
Forhandlere

v

™~ —

Distribusjon
Forhandlere

Telekommunikasjon

Finansielle

tienester,

Kunder: Private

Telekommunikasion,

Olie oq aass,

og bedrifter

Offentlia

sektor, Media

Figur 5.1 Oversikt over kategorier aktorer i IT-nceringen. Skraverte felt er
neeringens verdisystem dominert av verdikonfigurasjonen verdiverkstedet.
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IT-nagingen bestdr av leveranser av programvare, maskinvare og
konsulenttjenester som utvikling, drift og systemintegragon, se figur 5.1. De
viktigste kundene er offentlige tjenester, olje- og gass sektoren, finansiele
tjenesteleveranderer, telenagingen og media  Denne definigonen av
nagingen er mer omfattende enn den var pa begynnelsen av 90-tallet. Denne
utvidelsen reflekterer at de fleste sterre leveranderer er fullintegrerte og
opererer i mange deler av nagingen samtidig (Konsulentguiden 1999).
Samtidig utelukker denne definigonen en del tilstetende naginger, primaat
telekommunikagon og informagonsinnhold. 1T-naaingen har endret seg fra
en overskilig naging med leverandarer av maskinvare (hardware) og
programvare (software) til dagens kompliserte bilde med mange
kompletterende og tjenesteorienterte leveranderer i et globalt marked. Denne
utviklingen er et resultat av teknisk og merkantil utvikling siden midten av
80-tallet og frem til i dag. Begrepet informasonsteknologi, det vil s
" datamaskinen”, har felgelig endret innhold i |gpet av de siste 20 arene.

5.1.1 Teknologisk utvikling
Svaat forenklet har den teknologiske utviklingen gétt i tre faser som er
inndelt etter teknol ogiens anvendel sesomréde, se figur 5.2.

Mainframe

Mainframe

lill

Front-end Server
processor Yf\'j

=

Terminals

-
Terminal Workstations

ntroller
controlle - /

LAN server

Terminals X
Workstations

En til mange Mange til mange Alle til alle

Figur 5.2 IT-teknologiens 3 globale utviklingsfaser

Fase 1 - sentralisert databehandling. Denne fasen ble dominert av
bedrifter som IBM, DEC, eller Norsk Data. Teknologien ble i stor grad
brukt til automatisering av interne prosesser i produkgon og
administragon i bedrifter.
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Fase 2 - distribuert personlig produktivitet. Microsoft og Intel er
eksempler pa bedrifter som introduserte den personlige datamaskinen og
oppnadde sterk vekst fra midten av 80-talet. | denne fasen ble IT et
redskap for automatisering av den enkelte persons arbeid ved hjelp av
applikasoner som tekstbehandling og regneark installert lokalt.

Fase 3 - nettbasert kommunikasjon. Her dominerer Microsoft, Sun,
Cisco og Netscape. Denne fasen startet med Internett-revolusonen
representert ved den grafiske nettleseren Netscape Navigator, som ble
introdusert tidlig i 1995. Dette farte til at informagonsteknologien farst
og fremst ble et instrument for kommunikason. Datamaskinen blir brukt
til & koble seg opp til Internett, for & sende elektronisk post eler " surfe’
etter informasjon pa World Wide Web.

Hver av disse fasene er overlappende. De gamle anvendelsesomradene og
den gamle teknologien blir ikke borte, men den nye teknologien overtar
etterhvert den gamle teknologiens anvendel sesomrader. Distribuert teknologi
i form av PC'er, nettverk og servere har i sterre og sterre grad overtatt de
arbeidsoppgaver den sentraliserte teknologien har ivaretatt, til et punkt hvor
sentralisert teknologi nd kun er i bruk i store bedrifter. Programvare levert
over Internett ved kundebehov kan overta for den distribuerte programvaren
i fase 2.

For hver av disse fasene har markedet for informagonsteknologi endret seg.

5.1.2 Markedet i fase 1 — sentralisert databehandling

| et sterkt forenklet bilde var markedene vertikale i den sentraliserte fasen
som angitt i figur 5.3. Kjgperen som vanligvis var en EDB-gef i en bedrift,
métte bestemme seg for hvilken leverander han eller hun ville velge, og
deretter, med fa unntak, kjgpe ale aspekter av teknologien fra denne
leverandaren. Typisk i denne perioden var dominans av enkelte multi-
nagonae store selskaper og da ferst og fremst IBM. | tillegg var det
nagonae "flaggskip” i hvert land som Norsk Data i Norge, ICL i
Storbritannia og Siemensi Tyskland.

5.1.3 Markedet i fase 2 — distribuert personlig produktivitet

| den distribuerte fasen fikk kjgperen starre valgmuligheter. Gitt at bedriften
var en kompetent kjgper var det i prinsippet mulig a skaffe datamaskin fraen
leverander, operativsystem fra en annen, generelle applikagoner fraen tredje
og velge mellom ulike kanaler for distribugon og service.
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Figur 5.3 IT-markedet for sentralisert teknologi

Markedet ble horisontalt inndelt i deimarkeder for hver enkelt del av et IT-
system. Noen av disse delmarkedene var dominert av enkeltakterer mens
andre hadde en mer fragmentert konkurransesituagon, se figur 5.4.

Etterhvert som markedet stabiliserte seg, utviklet enkelte akterer forst
dominerende posisoner horisontalt og fikk tilneamet monopol, som for
eksempel Intel pa prosessorer og Microsoft pa operativsystem. Denne
dominerende posisonen ble deretter overfert til produkter innenfor andre
funkgonalitetdag, primaat applikas onsprogramvare.
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Distribution Computer Dealer
resellers Mai \
Applications Consumer ~ Other
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Source: Based ohhe Economistebruary 27, 1993 RiIsc Other

Figur 5.4 IT-markedet for distribuert teknologi
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Et dikt eksempe er programvaren Microsoft Office. Kjgp og sdg var
mindre profegondisert enn tidligere. En stor del av markedet, hvor en ikke
ubetydelig del av teknisk utvikling var rettet, bestod av konsumentpreget
salg til enkeltpersoner eller mindre bedrifter.

5.1.4 Markedet i fase 3 — nettbasert kommunikasjon

Det nettbaserte markedet er farst og fremst kjennetegnet ved at programvare
og til dels maskinvare kan selges som tjenester ved bruk av "tynne klienter”
og komponentbasert og standardisert programvare. | tillegg er det en

The Internet Data Services Market — The Picks and Shovels of the Internet Gold Rush

E-commerce Buyer/Seller I

. =

Physical Connection: Access Services

Virtual Private Networks

Web/Application Hosting Services

The Public Internet

1

Web/Application Hosting Services

Virtual Private Networks

Physical Connection: Access Services

E-commerce Buyer/Seller I

Souree: Morgan Sianley Dean Wirter Research

Figur 5.5 IT-markedet for nettverksbasert teknologi

sammensmelting av markeds- og leveransekanalen hvor kunden saker etter,
kjgper, instalerer og bruker funkgonalitet som programvare og tjenester
over det samme nettet, se figur 5.5. Dette markedet er fremdeles umodent og
preget av ekspangon, haye og til dels spekulative investeringer, og famlende
forsgk pa a definere rammene for tjenester og deres markedsmekanismer. Et
interessant aspekt i dette markedet er at prissetting i et delmarked, som for
eksempel programvare, ofte er drevet av et gnske om & gke omsetningen i et
annet delmarked, for eksempe maskinutstyr.

5.2 Konkurranseforhold

Konkurranseforhold som fremmer verdiskaping og internasona konkur-
ranseevne er viktige faktorer i en suksessfull naaingsklynge.
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5.2.1 Konkurranseintensitet

Antall bedrifter i 1T-nagingen har vokst fra 1744 bedrifter i 1988 til 4807
bedrifter i 1998. Markedet er dominert av store akterer, men det er de sma
bedriftene som har hatt den sarste veksten i antal bedrifter
(Udenrigsministeriet 1999).

0 T T T T T T T T T T
1988 1989 190 1991 1992 1993 194 195 19%6 1997 1998

Diagram 5.1 Utvikling i antall IT-bedrifter i Norge 1988-1998

En vekst pd 175% i antall bedrifter bidrar til ekt konkurranseintensitet i
markedet. Respondentene i delprogektets survey-undersokelse anser
konkurranse-intensiteten i det norske markedet for a vage relaivt hay med
en score pa 3,20 pa en skda fra 1 (lav) til 4 (hey). Imidlertid anser de
konkurranseintensiteten til & vaare hayere i det internasionale markedet med
en score pa 3,55. Svenske, danske og finske bedrifter oppfatter situasjonen
motsatt og anser konkurransen for a vage hardere i hjemmemarkedet enn i
det internagonale markedet (Monitor Company 1999).

5.2.2 Strategi
Med unntak av Merkantildata og til dels ARK, domineres det norske

Maskinutstyr Programvare Konsulenter
Compag Microsoft Andersen
Hewlett Packard Oracle Consulting
Dell SAP Cap Gemini
IBM IBM IBM

Tabell 5.1 Eksempler pd internasjonale bedrifter med salgskontor i Norge

markedet av datterselskaper for internagonale bedrifter, se tabell 5.1.Disse
norske bedriftene har som hovedoppgave a selge morselskapets produkter og
tjenester i det norske markedet.
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Merkantildata star i en saatilling, fordi bedriften er norsk, opererer i de
fleste IT-markedene samtidig og er sterst i 1T-nagingen. Bedriften hadde en
omsetning pa 10 mrd kr i 1999. Ca 67% av denne omsetningen kommer fra
Sverige, Danmark og til dels Finland”.

Maskinutstyr Programvare Konsulenter
ASK Proxima - Agresso - Avenir
Tandberg Data - SuperOffice - @konomipartner
Evercom - Visma - Customax
Nordic VLSI - Software Innovation | -  Edisys

Tabell 5.2 Eksempler pd norske bedrifter i IT-nceringen

Under Telenor-paraplyen og i EDB-gruppen finnes en rekke bedrifter innen
programvare, datadrift og kommunikasjond@sninger. Eksempler pa andre
norske representanter for I T-nagingen er gjengitt i tabell 5.2.

Felles for de fleste bedriftene i IT-nagingen enten de er norske dller
datterselskaper av internasjonae bedrifter, er at de er fokusert pa det norske
markedet. | delprogektets survey-undersgkelse anser to tredjedeler av IT-
bedriftene Norge som sitt relevante hjemmemarked, se tabell 5.3.

Relevant hjemmemarked Antall %

Norge 36 66, 7%
Resten av Norden 9 16,7%
Andreland 9 16,7%

Tabell 5.3 Norge oppfattes som hjemmemarked

En dd norske nigebedrifter skiller seg ut og har operert i det internagonae
markedet fradag 1, setabell 5.4 for 3 dike eksempler.

Maskinutstyr Programvare Konsulenttjenester
Sensonor - Norman Data Defence - Telecomputing
Tabell 5.4 Tre eksempler pd internasjonalt rettede norske bedrifter i IT-nceringen

Bedriftenes hovedstrategi er vekst giennom a gke kundeverdien ifelge
respondentene i survey-undersekelsen, se tabell 5.5. | dybdeintervjuene ble
dette gjerne uttrykt som & levere "bedre kvalitet”. Gjennom gkt kundeverdi
aker ogsa marginene. Dette reflekterer en situagon hvor volummarkedet er
modent og inntjening per kunde er viktigst.

* Virksomheten til Merkantildata er primaert distribusjon av maskinutstyr og
programvare, og systemintegrasjon. Disse produktene og tjenestene kjgpes utenfor
Norge og Norden og gir begrenset utslag pa | T-naringens eksportstatistikk.
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Strategier IT
@ke kundeverdi og dermed gke marginene 3.59
Innovasjon og hurtighet 3.20
Bygge merkevarer, renommeé eller relasjoner 3,07
Redusere kostnader 2.88
Outsourcing og fokusering pa kjernekompetanse 2.52
Vekst i internasjonale markeder 245
Bygge byttekostnader for kundene 191
Kj@p og salg av bedrifter 1,89
Skala: 1: ikke strategi, 4= hovedstrategi

Tabell 5.5 Okt kundeverdi og dermed oke marginene er hovedstrategien

Selv om oppkjap og fugoner er relativt vanlig i IT-naaingen, er ikke dette
sett pA som en bevisst hovedstrategi. Merkantildata, IBM og Telenor er
eksempler pa bedrifter som har foretatt oppkjegp og fugoner. Blant bedrifter
med Internett-baserte produkter og tjenester og kunnskapsbedrifter er det
flere bedrifter som har startet kombinert oppkjap og inkubator-virksomhet.
IBMs NetGen-initiativ og Andersen Consultings globale fond for investering
i Internett-progekter er dike eksempler. PriceWaterhouseCoopers har
investert i Network Computing og betaler med konsulenttimer istedenfor
akger eler penger.

5.2.3 Samarbeid

Survey-undersokelsen viser a samarbeid mellom konkurrenter er lavt i det
norske markedet, se tabell 5.6. Nar samarbeid forekommer er det oppdrag og
leveranse til kunde som gir hgyest score. Dette er konsistent med den
dominerende posigonen som fullintegrerte akterer har i IT-nagingen.
Samarbeid med konkurrenter om forskning og utvikling er nest lavest. Det
gir indikagoner om et relativt lavt innovagonspress i nagingen i Norge.

| delprogiektets analyse av medieomtalte hendelser i 1999 er det kun en
tredjedd av omtate samarbeidsprogekter som representer samarbeid
mellom norske og internagonale bedrifter. Hovedvekten av de fa
samarbeidsprosiektene som foregar representerer derfor samarbeid mellom
norske bedrifter.
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Samarbeid om Med konkurrenter
Oppdrag/leveranse til kunde 1,97
Standardisering 181
Rammebetingel ser 1,79
Kompetanseutvikling 1,69
Distribusjon 1,47
Markedsfaring 1,46

Fou 1,42
Innkjap 1,37

Skala: 1= ikke, 5= hay

Tabell 5.6 Samarbeid med konkurrenter er lavt

5.3 Markedsforhold

Ettersparselen etter produkter og tjenester franorske I T bedrifter kommer fra
det norske markedet. | 1999 ble det for eksempel satt ny salgsrekord med
633.000 solgte PC'er i det norske markedet (Dagens Naaingdiv 4.juli
2000). Som allerede omtalt i kapittel 3 angir over halvparten av de spurte
bedriftene i survey-undersgkelsen a mindre enn 5 % av omsetningen
kommer fra internasonale markeder. En noen starre andel av omsetningen
kommer fra det nordiske markedet, se tabell 5.7. Her oppgir 38% av
respondentene i survey-undersgkelsen at mindre enn 5% av omsetningen
kommer fra det nordiske markedet. 29% av bedriftene oppgir a mer enn
75% av omsetningen kommer fra Norden.

Nordisk omsetning i % av total omsetning % bedrifter % akkumulert
<5% 38% 3B%
5% <>25% 14% 52%
25%<>50% 14% 66%
50%<>75% 5% 71%
>75% 2% 100%

Tabell 5.7 Norden som kilde til omsetning i IT-nceringen

5.3.1 Kilder til omsetning i IT-naringen

Det er ssalig de store kundene som genererer omsetning. 20% av bedriftene i
survey-undersgkel sen oppgir at over 75% av omsetningen kommer frade tre
starste kundene, se diagram 5.2. For 40% av bedriftene generer de 3 starste
kundene mer enn 50% av omsetningen. Kundesegmentering skjer derfor
hovedsakelig etter kundestarrelse, med hovedfokus pa de fa store
bedriftene.
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>75%

50%<>75%
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<25% |

% antall bedrifter

Diagram 5.2 Andel omsetning fra de 3 storste kundene

IT-nagingen er sagsorientert, men utvikler i gkende grad mer omfattende
kunderelasoner gjennom konsulent-tjenester og opplaging. Margin pa
videresalg av produkter og tjenester anses som den viktigste kilden til
omsetning i 1T-nagingen i falge respondentene i survey-undersokelsen, se
tabell 5.8. Konsulent-tjenester, opplaging, deleveranse og sdg av
egenprodukter er andre kilder til omsetning. Det er ingen av disse som utgjer
mer enn 40% av omsetningen.

Kilde til omsetning 0% <10% 10-40%
Royalties og lisensinntekter X

Royalties pa lyd, bilde og tekst X

Salg av opplaging og kurs X

Margin pavideresalg av produkt og tjeneste X
Abonnement X

Reklame og annonser X

Konsulent og rédgivingstjenester X

Provision X

Underleverandgrer X

Betaling for generering av inntekter hos andre X

Salg av egenprodusert maskin og programvare X

Betaling for transaksjoner X

Tabell 5.8. Omsetningskilder i IT-nceringen i % av omsetning 1998

5.3.2 Krevende kunder?

Ca43% av omsetning i 1 T-nagingen svarer seg fra produkter utviklet de siste
to &ene i falge respondentene i survey-undersgkelsen, se tabell 5.9. En
tredjedel av bedriftene oppgir imidlertid at mindre enn 25% av omsetningen
kommer fra nye produkter eller tjenester.
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Andel omsetning fra nye produkter utviklet de siste 2 rene IT
<25% A%
25%<->50% 23%
50%< -> 75% %
>75% A%

Tabell 5.9 Andel omsetning fra nye produkter utviklet de siste 2 dr

Selv om bedriftene bade kommer med nye produkter og oppgraderer
eksisterende produkter nesten kontinuerlig, er dette drevet mer av tilbudet i
det internagonale markedet enn den faktiske ettersperselen i Norge. Det
norske markedet importerer "technology push”. Det gir en konkurranspreget
naging, men denne konkurransen er altsi drevet av utviklingen i det
internagonale markedet og i liten grad av utviklingen i Norge. Det kan vaae
a norske kunder, ssalig i bedriftsmarkedet, ikke er kravstore nok til at
omfanget av utvikling og nyskaping i Norge blir stort nok til at dette kan
eksporteres eller pa annen méate selges i det internasjonale markedet. Noen
eksempler pa kravstore kunder som har drevet marked og teknologi
fremover er:

Statoil gjennomfarte i 1996-1997 IT-skrittet. De ansatte mottok hjemme-
PC mot & gjennomfere opplaging i bruk av PC og sgking pa Internett
hjemme og utenfor arbeidstid. Progektet resulterte i en sterk gkning av
ISDN-abonnenter béde fra Statoil selv og fra andre bedrifter som
kopierte hele eler deler av konseptet, samt etableringen av tjenesten
help-desk hos Telenor. Det ledet ogsa til en diskugon om hjemme-PC
var et frynsegode eler et ngdvendig redskap for omstilling. En rekke
bedrifter i Norge har nd innfart hjemme-PC ordninger for sine ansatte.
Omfanget av dette har vakt internagonal oppmerksomhet.
Lillehammer-OL ferte til en oppgradering av teknologinettverk og
teknologibruk mens arrangementet pagikk i 1994. For eksempd utviklet
IBM en applikagon kalt TIPS for styring av bygningsmasse. TIPS
vedlikeholdes og videreutvikles av et fartitals mennesker og
markedsfares globat av IBM.

5.3.3 Verdiskaping for kundene

Bedriftene i survey-undersgkelsen mener at verdiskapningen for deres
kunder kommer farst og fremst gjennom leveranse av hay kvalitet og nye og
innovative produkter, se diagram 5.3. Lave priser er derimot en begrenset
kilde til verdiskaping for kundene.
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Lavepriser | |[8
Pakkelgsninger | |58
Konsulenttjenester | | | |63
Innovative produkter | | | | | 76
Hoy kvalitet | ! ! ! | |82
0 2I0 4IO 6I0 8I0 100
% bedrifter

Diagram 5.3 De viktigste verdiene IT-bedriftene tilbyr sine kunder

5.3.4 Kilde til oppdrag

Den viktigste kilden til nye oppdrag i fadlge respondentene i survey-
undersgkelsen er egne selgere eler annet direkte initiativ rettet mot kunde,
se tabell 5.10. Henvisning dler anbefding fra eksisterende kunder og
anbudskonkurranser eller liknende markedsmekanismer er ogsa viktige
kilder til nye oppdrag.

Kilde til oppdrag 0% | 1%<>10% 10%<>40% | >40%
Anbud 3 13 12 4
Annonse/markedsfaring 8 16 7 2
Selger 0 6 13 14
Konsulent 7 20 5 0
L everandar 12 14 5 1
Kundeanbefaling 1 10 16 3
Underleveranse 5 14 8 4
Internasjonal underleveranse 21 6 2 1

Tabell 5.10 Kilder til oppdrag i IT-nceringen

Konsulenter og leveranderer generer lite av nye oppdrag. Internasonae
underleveranser forekommer i svaat begrenset omfang.

5.4 Koblinger

Koblinger til relaterte naginger, institugoner og organisagoner er viktig
kilde til komplementaa kunnskap i en nagingsklynge.
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5.4.1 Samarbeid

Tidligere i kapittelet er det pdpekt at akterene i IT-nagingen har lite
samarbeid med konkurrenter. Respondentene i survey-undersgkelsen viser at
aktgrene i IT-nagingen ogsda i begrensst grad samarbeider med
kompletterende akterer, som for eksempel konsulenter eller leveranderer, se
tabell 5.11. Den viktigste arsaken til samarbeid med kunder, leveranderer og
som allerede er pdpekt er oppdrag og leveranse til kunde. Andre viktige
samarbeidsarsaker er kompetanseutvikling, markedsfering og standardi-
sering. Omfanget av samarbeidet med konsulenter er lavere enn tilsvarende
omfang for samarbeid med kunder og leveranderer. Samarbeidet med
konsulenter begrunnes i farste rekke med behov for kompetanseutvikling.

Samarbeid med IKT —bedrifter: | Kunder og leveranderer Konsulenter
Oppdrag/leveranse til kunde 3,03 2,11
Fou 2,23 1,59
Standardisering 2,32 144
Kompetanseheving 2,58 2,17
Rammebetingel ser 2,04 134
Markedsfaring 2,38 1,97
Distribusjon 2,11 131
Innkjep 181 1,19
Skala: 1= ikke, 5= hgy

Tabell 5.11 Oppdrag og leveranse til kunde forer til samarbeid

Innkjep gir ikke grunnlag for samarbeid i IT-nagingen. Distribugion er heller
ikke et samarbeidsomréde i denne nagingen.

5.4.2 Lokalisering av samarbeidspartnere

Respondentene i survey-undersakelsen oppgir at flertalet av samarbeids-
partnerene enten det er i form av konkurrenter, kunder, leverandarer eller
konsulenter, er lokalisert i Norge, se tabell 5.12. Leveranderer skiller seg ut
med 16% av leveranderene |okalisert i Norden og ytterligere 20% av disse er
lokalisert utenfor Norden.

Lokalisering av: I Norge I Norden Utenfor Norden
Samarbeid oppdrag/leveranse 71.7% 13,0% 15,2%
Konkurrenter 72,9% 8,3% 18,6%
Kunder 83,7% 10,2% 6,1%

L everandgrer 64% 16% 20%
Konsulenter 81,6% 8,2% 10,2%

Tabell 5.12 De fleste samarbeidspartnerne er lokalisert i Norge
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Dette reflekterer at nagingen er dominert av internagonale leverandarer som
i noen tilfeller har representagon i Norge og i andre tilfeller ikke. Samarbeid
om oppdrag og leveranse krever til en viss grad samarbeid med andre
nordiske aktagrer og med internagonale akterer.

5.4.3 Innovasjon, forskning og utvikling

| IT-naagingen har den tekniske utviklingen og paradigmeskiftene fart til en
rekke nye oppfinnelser og innovagoner. En bedrifts innovagonsevne er
derfor en vesentlig faktor for konkurransedyktighet i denne naaingen.
Respondentene i survey-undersakelsen oppgir en hyppig frekvens pa
lansering av nye produkter og tjenester, se diagram 5.4.
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= 10 I Oppgradering
S ]

: oL n mi=
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<6 6<>18 18<>36 >36
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Diagram 5.4 Frekvens pd lansering og oppgradering av produkter og tjenester

73% av respondentene i survey-undersekelsen mener at viktige innovasoner
i IKT-sektoren noen ganger finner sted i Norge. 25% av bedriftene hevder at
Norge er et ledende land for viktige innovagoner i IKT-sektoren.

Nagings- og handelsdepartementet (1998) andar at norske |T-bedrifter
bruker 12% av omsetningen pa forskning og utvikling, og a Norge har
forskning og kunnskap i verdensklasse pa utvalgte teknologiomrader. | felge
respondentene i surveyundersgkelsen bruker 51% av bedriftene mellom 5%
0g 25% av omsetning pa forskning og utvikling i 1T-nagingen, se diagram
55. Bare 5% av bedriftene bruker mer enn 25% av omsetningen pa
forskning og utvikling.
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Diagram 5.5 Andel av omsetning benyttet til forskning og utvikling i 1998

| Norge er det hovedsakelig enkelte bedrifter og institugoner som Telenor
FoU, Norsk Regnesentral, Norut og Sintef som mottar stette fra Norges
Forskningsrad til forskning i IKT-sektoren. Flere sentrale aktarer i IT-
nagingen som delprogektet har intervjuet mener at Norges Forskningsréd
ikke konsentrerer satsningen pa noen fa omrader, men isteden stetter mange
omrader basert pa ulike hensyn.

| tillegg eksisterer det universitets- og hgyskolemiljger, som for eksempel
IT-miljget pd NTNU, som driver forskning og utvikling innen
informasjonsteknologi. Noen fa store IT-bedrifter driver i en viss grad
forskning, uten at dette har gitt seg utdag i tunge fagmiljger. Et begrenset
antall bedrifter som er orientert mot andre sektorer, som for eksempel
Kongsberg-miljget, driver forskning og teknologiutvikling hvor informa
gonsteknologi brukes som utviklingsteknologi uten a vagre et fagomrade i
seg selv. Det e fa av de multinasionale bedriftene som har noe forskning og
utvikling, rettet mot verdensmarkedet, i Norge. Et unntak som ble trukket
frem i kapittedl 3 er IBM som har satset pa utvikling av automatisert
oversettel sesteknologi pa Voss.

Selv om det eksisterer forskningsinstitugoner relevante for 1T-nagingen i

Norge er det bare 15% av bedriftene i survey-undersgkelsen som har nag
kontakt med disse ingtitug onene, se diagram 5.6.
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14 %

38 % ENeer kontakt
W Sporadisk kontakt

Olngen kontakt

Diagram 5.6 Ingen eller sporadisk kontakt med forskningsinstitusjoner

Gitt den lave kontakten mellom flertalet av bedriftene i survey-
undersgkelsen og forskningsinstitusonene er det interessant at de samme
bedriftene i mindre grad er tilfreds med tilgangen pa forsknings- og
utviklingsresultater i Norge. Dette kan skyldes at de aler fleste kun har
sporadisk kontakt med institugoner og miljger som driver forsknings- og
utviklingsvirksomhet. Den begrensede kontakten hemmer kunnskaps-
spredning mellom bedrifter og forskningsingtitusoner. Begrenset tilgang pa
og interesse for forskning og utvikling underbygges ogsa av a de fleste
bedriftene i survey-undersekelsen ser pa tilgangen pa resultater fra forskning
og utvikling som mindre viktig for hvor de lokaliserer bedriften.

5.5 Faktorforhold

Bedrifter i en naging konkurrerer ikke bare med hverandre og med andre
naginger om kundene. De konkurrerer ogsd i stor grad om tilgang til
innsatsfaktorer som kapital, kunnskap og arbei dskraft.

5.5.1 Kunnskapsressurser

| Globa Competitiveness Yearbook (1999) rangeres Norge som et av de
land med lavest tilgang pa arbeidskraft med 1 T-kompetanse, selv om Norge
er blant de land i verden som bruker mest offentlige midler pa utdannelse
med USD 2683,5 per innbygger.

Tilgang pa utdannet og kompetent arbeidskraft er derfor den mest kritiske
ressursen for bedriftenes virksomhet, se diagram 5.7.
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O Viktighet ETilfredshet

Utdannet arbeidskrat EE—— |
Investeringskapital —M

Regionale statter

Infrastruktur

0 1 2 3 4

Diagram 5.7 Evaluering av tilgang pd innsatsfaktorer. Skala fra I - lav til 4 - hoy

Respondentene i survey-undersgkelsen er mindre tilfreds med tilgangen pa
utdannet arbeidskraft — det er rett og dett for fa utdannede med IT-
kompetanse i Norge. Som et resultatet er det hay lennsvekst og kanskje
sterkere konkurranse om ansatte enn om kunder i I T-nagingen. Det pagér en
utvidelse av utdanningskapsiteten i IT-relaterte fag, men vekst i tilbud er
svakere enn vekst i ndvaarende ettersparsel.

5.5.2 Kapital ressurser

Kapitaltilgangen for I T-bedrifter er god, men ujevn béde i det norske og det
internagonale markedet. Respondentene i survey-undersgkelsen er mer
tilfreds med tilgangen pa investeringskapital, se diagram 5.7. | perioder med
rask markedsvekst, salig mot dutten av 90-talet, har tilgangen pa
riskovillig, kapital vaat stor. Dette har gitt seg utdag | at enkelte bedrifter
som arbeider med Internett-teknologi eller elektronisk markedsfering har
hatt store markedsverdier uten & ha inntekter og med usikre fremtidige
inntekter. Eksempel pa dike bedrifter er Birdstep, StepStone, Yatack, og
Global Money Games. Opticom og FAST Search and Transfer er eksempler
pa norske bedrifter som har oppnadd hey kapitalisering i det internasonae
markedet.

Norge har et begrenset profegonelt teknologi-investeringsmiljg. Det
eksisterer noen "angel funding™ miljger og noen ”venture capital” bedrifter.
| tillegg har enkelte av meglerhusene brangekompetanse, saalig innenfor

® Begrepet “angel funding” kommer fra Silicon Valley, og brukes p& smé og tidlige
investeringer i smateknologibedrifter foretatt av velstdende enkeltpersoner eller
grupper av velstdende personer. Denne kapitalen brukestil & utvikle teknol ogi-
konsepter og klargjare bedriften for finansiering fra venture capital bedrifter og
barsintroduksjon.
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servicemarkedet. Disse miljgene er ofte sentrert rundt sma grupper av
enkeltpersoner, som gjerne har startet et teknologifirma selv og deretter har
benyttet denne kapitalen til investeringer i nye, sma bedrifter. SND spiller
ogsa en viss rolle her, bade for investering i nye bedrifter og i finansiering av
teknologiprogekter for eksisterende bedrifter innen IT og i andre sektorer.
Regionale stetteordninger ansees imidlertid som mindre viktig blant
respondentene i survey-undersgkelsen, se diagram 5.7.

5.5.3 Infrastruktur

Tilgang til Internett og andre former for datakommunikason oppfattes som
den viktigste infrastruktur for 1T-nagingen i falge respondentene i survey-
undersekel sen. Bedriftene er relativt tilfreds med tilgangen til infrastruktur,
og anser dette for a vagre viktig, se diagram 5.7. Dette resultatet kan skyldes
a Norge sa langt mangler en omfattende utbygging av bredbandsnett.
Mange aktgrer mener at utbygging av bredbandsnett i Norge er kritisk for
videre utvikling av avanserte tjenester i denne nagingen. Forelgpig er ISDN
den dominerende kommunikasonsteknologien for sma& bedrifter,
hjemmekontorer (SOHO®) og privatkunder i Norge.

Betaingstjenester og fysisk distribugon er fremholdt som hindringer for
videre vekst i elektronisk handel og i IT-nagingen i Norge. | forhold til USA,
hvor kredittkort er den mest utbredte betalingsformen og kan benyttes fritt
over telefon og Internett, er betalingsordningene i Norge ikke i samme grad
egnet til elektronisk handel. Det er flere arsaker til dette. De dominerende
kredittkortbedriftene i Norge er i liten grad villige til & garantere for risikoen
som betaling over Internett medferer. | steden har disse bedriftene lansert
tekniske I@sninger som identifiserer kunden og reduserer bedriftenes risiko’.
En del Internett-bedrifter lgser betalingsproblemet med & sende faktura,
mens andre bruker mellomlasninger som & fakse inn en undertegnet
kredittkortblankett.  Alternative betadingsformer, som trekk rett |
Internettbank, elektronisk presentert faktura, eller betaling over telefon-
regningen vil gkei omfang.

Fysisk distribugon av varer er et hinder for utviklingen av elektronisk handel
i Norge. Selve transporten er ikke dyr, men servicenivaet er lavt med haye
gebyrer, og det tar relativt lang tid & fortolle varer fra utlandet.

® Single Office/Home Office er et samlebegrep p& hjemmekontorer og sma bedrifter
som bruker informasjonsteknologi og kommunikasjonstjenester.

" SET-teknologien er den foretrukne l@sningen. Denne teknologien er imdlertid lite
brukervennlig, sazlig for brukere med flere kredittkort, og har veat begrenset til
forretninger som er SET-godkjent.
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5.6 Myndighetenes rolle

Etter a Norsk Data ble awiklet pa dutten av 80-talet, har politiske
myndigheter satt informagonsteknologi og innovason pa den politiske
dagsorden, for eksempel gjennom Datatilsynet, planleggingsminister Bendik
Rugaas og i offentlige planer om bruk av IT. Fokus i disse planene er
informasionteknologi og til dels telekommunikagon som samfunnsinfra-
struktur og som innsatsfaktor og konkurransefortrinn i andre naginger og
offentlig virksomhet, se tabell 5.13. Hver plan inneholder ambisigse mad og
tiltak for bruk av informagonteknologi, men behandler ikke disse to
spersmalene:

Hva dags IT-naging (eller IKT-sektor) trenger Norge for & oppna
enskede mdl for bruk av informasionsteknologi i det norske markedet?
Ska norsk IT-naaing konkurrere i det internasjonale markedet?

M& og konkrete tiltak for selve IT-nagingen eler IKT-sektoren er i liten
grad omtalt i IT-planene. Hverken politiske partier eler offentlig forvaltning
har klare mal for denne nagiingen eller tar opp til debatt hva slags I T-naging
Norge skal ha i arene fremover, hvordan denne nagingen i seg selv skal
skape verdi, hvordan den skal utvikle seg, hva dags bedrifter nagingen ska
omfatte og om og hvordan den skal konkurrere i det internagonale markedet.

Norsk skattepolitikk oppfattes som et veksthinder av akterene i nagingen.
Hoye skatter, mindre gunstig opgonsordning og offentlig regulering gjer
Norge til et lite attraktivt vertdand for bedrifter som skal etablere seg i falge
delprogiektets intervjuobjekter. Det er ogsa andre politiske saker som for
eksempel vern om privatlivet, datakriminalitet, immaterielle rettigheter
(opphavsrett), og import av arbeidskraft, som vil pavirke IT-nagingens
utvikling.
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Tidsperiode | Tittel Hovedomrider
1987-1990 Den - Utdanning
nasjonale . Offentlig bruk
handlings- | . Forskning og produktutvikling
planenforIT | . pjstrikspolitiske tiltak
- Telekommunikasjon
1990-1992 Nasjonal - Standardisering
infrastruktur | . Elektronisk samhandling og datautveksling
for EDB - Utnyttelse av informasjon som felles ressurs
1992-1995 IT-plan for - Bruk av informasjonsteknologi i norsk
nagringslivet nagingdiv
Tradisjonelle naginger
IT-naaingen
1992-1995 IT-plan for - Standardisering
for- - Utvikling av teknologisk infrastruktur
valtningen | . |nformasjon som felles ressurs

Nye anvendelser og omstilling i
forvaltningen

Internasjonal e aktiviter som astimulere det
el ektroniske informasjonstejenestemarkedet

1996 Den norske - Miljg, transport og arbeidsliv
IT-veien. Bit | . Informasjonsnettverk
for bit. - Elektronisk handel

Det offentlige som krevende kunde
Utdanning og forskning
Forvaltning og helsevesen

Kultur

Regulering av telenagingen

59 tiltak

1998-2001 Norge—en Nagings-rettet I T-plan:

utkant i Utdanning og fagkompetanse
forkant . SMB, regional og naaingsutvikling
Innovasjon og verdiskaping
40 tiltak . Eksportrettet vekst og internasjonalisering
- Standardisering
2000 eNorge 1.0 - Utdanning
- Naingsliv og arbeidsliv
77 tiltak . Offentlig sektor
- Elektronisk handel

Bredbandkommunikasjon
Internasjonalt | T-samarbeid

Tabell 5.13 De viktigste offentlige planene om IT i perioden 1988-2000. Kilde:
Neerings- og handelsdepartementet (1998, 2000) og Odin (2000).
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5.7 Electronic Coast — en tilnaamet komplett naringsklynge

Electronic Coast® i Vestfold er det naameste Norge kommer en komplett
nagingsklynge i 1T-nagingen. Denne klyngen bestdr av sma og middelstore
teknologibedrifter med totalt ca. 2000 ansatte og en omsetning pa ca 2
milliarder kroner i 1998. Disse bedriftene driver utvikling og produkson av
informagonsteknologi primaat for eksport. Aktiviteten er i hovedsak rettet
mot satellitteknologi, medisinsk apparatur og produksonsapparatur.
Klyngen har dtt utspring i Marines behov for radiokommunikagons-
teknologi ved hovedverftet i Horten. Den har vokst ved knoppskyting og er
ytterligere forsterket av et attraktivt bomiljg, tilgang pa kvdifisert
arbeidskraft og en "Hortenskultur” for entreprenarskap. En av bedriftene,
Jotron Electronics, flyttet til omradet pa grunn av tilgang pa arbeidskraft og
gode levekar. Hayskolen i Vestfold er et kompetansesenter i denne klyngen.

Nagingsklyngen er imidlertid sarbar siden ngkkelbedriftene AME Space (na
Alcatel Space) og Vingmed Sound er kjgpt opp av store internasonae
konsern, henholdsvis Alcatel og General Electric. Samtidig har Sensonor, en
annen ngkkelbedrift i denne klyngen, gkonomiske problemer. Mangel pa
erfaring i internagonalisering og kompetente norske underleverandgrer
nevnes i flere dybdeintervjuer som et problem som kan hindre videre positiv
utvikling for nagringsklyngen.

5.8 Oppsummering

IT-nagingen best&r av bedrifter som leverer programvare, maskinvare og
konsulent-tjenester som utvikling, drift og systemintegragon. De viktigste
kundene er offentlig sektor, olje og gass, finans, tele og media. Teknologi og
marked i IT-nagingen har utviklet seg i 3 faser: (1) sentraisert
databehandling, (2) distribuert personlig produktivitet og (3) nettbasert
kommunikagjon.

| I@pet av perioden 1988 — 1998 har antall bedrifter i IT-nagingen blitt mer
enn fordoblet. Konkurranseintensiteten i nagingen anses for a vaae relativ
hay, men lavere i Norge enn i utlandet. Det norske markedet domineres av
salgskontorer for internagonale bedrifter og et fatall store norske aktarer.
Naturlig nok fokuserer disse bedriftene pad det norske markedet hvor
hovedstrategien er gke kundeverdien og dermed gke egne marginer.
Unntaket er noen nigebedrifter som satser internagonat. Det er lite
samarbeid mellom konkurrenter og med kunder, leveranderer og konsulent-

8 Navnet Electronic Coast er basert p&forslag fra Hayskolen i Vestfold.
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selskaper. Arsak til samarbeid er henholdsvis oppdrag og leveranse til kunde
og kompetansehevning. | de tilfellene samarbeid forekommer er samarbeids-
partnerne i hovedsak norske lokalisert i Norge. Det er de store kundene som
generer mesteparten av omsetningen. Margin pa videresalg av produkt og
tjeneste utgjer sterste andel av omsetningen. IT-nagingen er preget av
importert "technology push” hvor de norske kundene i liten grad er drivende
i utvikling av produkter og tjenester. Egne selgere er den viktigste kilden til

nye oppdrag for bedriftene.
Konkurranseforhold
Myndigheter sLokale salgskontorer
» : sLettere konkurranse hjemme
*Politiske mal *Strategi er & “gke kundeverdi”
*Nisjebedrifter satser
internasjonalt
Faktorforhold Markedsforhold
Hard konkurranse om *Rask respons pa importert
arbeidskraft . technology push gir hay
*Mangel pa bredband " | markedspenetrasjon
+God tilgang pa kapital *Mangel pa krevende kunder
\ Koblinger L /
sLite samarbeid
sLiten produksjon av utstyr
+Begrenset forskning og
utvikling

Figur 5.6 Status for klyngefaktorer i IT-nceringen

| overkant av 50% av bedriftene bruker mellom 5% og 25% av omsetningen
pa forskning og utvikling, men det er mindre enn en fjerdedel som har nag
kontakt med forskningsingtitusoner. Det er mangel pd utdannet og
kompetent arbeidskraft i det norske markedet. Tilgang pa kapital er relativt
god, men ujevn. Det er et begrenset profegonelt teknologi-investeringsmilj@
i Norge. Infrastrukturen har vaat tilfredstillende, men manglende utbygging
av bredbandsnett, rigide betaingstjenester og byrakratiske hindringer for
fysisk transport trekker ned. Gjennom perioden 1988-2000 har myndig-
hetene lagt frem en rekke I T-planer som fokuserer pa bruk av I T-teknologi
som samfunnsinfrastruktur og innsatsfaktor og i mindre grad pa selve IT-
nagingen. Politiske og offentlige ma for denne nagingen mangler sdledes.
Electronic Coast i Vestfold er tilnsamet en komplett nagingsklynge i 1T-
nagingen i Norge.
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6. Naringsklyngefaktorer i telenaeringen

Dette kapittelet evaluerer nagringsklyngefaktorer i telenagingen i trad med
diamantmodellen og oppgraderingsmekanisemene omtalt i kapittel 2. Farste
del beskriver viktige endringer i markedet. Deretter analyseres klyngen i
forhold til konkurranseforhold, markedsforhold, koblinger, faktorforhold og
myndigheter. Til dutt presenteres kort en komplett nagingsklynge i
telenagringen.

6.1 Viktige endringer i markedet

Norden er langt fremme pa teleomradet i en internagonal sammenheng.
Svenske Ericsson og finske Nokia e globae markeddedere innen
mobilkommunikasonsutstyr. Norske Nera er globa markeddeder innen
utstyr til mobil satellittkommuikasion. Operaterene som er basert pa de
tidligere statlige televerk; Sonera i Finland, Teliai Sverige, TeleDanmark i
Danmark og Telenor i Norge tilbyr vanlige telefontjenester, mobile tjenester
og data— og Internett-tjenester. Disse bedriftene har hgy markedspenetrasion
i sine respektive hjemmemarkeder og satser med litt forskjellig strategi i det
internagonale markedet. Telenor Satellite Services er allerede etablert i det
internagjonale markedet som en ledende tilbyder av satdllitt-tjenester.

| Igpet av de siste 20 & har den norske telenagingen utviklet seg fra a vaae
en monopolnaaing til & vage pa god vei til a bli en konkurransenaging.
Tidligere bestod nagingen av private utstyrseverandgrer som leverte til
monopolet Televerket. Televerket bygget infrastruktur og solgte eler lante
ut godkjent teleutstyr som sentralbord, telefakser, mobiltelefoner og
telefoner til brukere av ulike teletjenester. Stortinget fastsatte priser pa
tel etjenestene gjennom den arlige behandlingen av Statsbudsjettet.

| forste havdel av 80-talet ble monopolet pa sadg av utstyr opphevet.
Televerket opprettet datterselskapet TBK AS for & konkurrere med private
salgskanaler. | 1993 lanserte Netcom og Televerkets Tele-Mobil hver sin
konkurrende utgave av den nye digitale mobiltelefontjenesten GSM. Dermed
ble mobil-monopolet Televerket hadde hatt med den analoge NMT-
standarden brutt. | 1994 ble Televerket omdannet til statsaksesel skapet
Telenor AS. Den europeiske liberdiseringen av telekommunikasons-
reguleringer i 1998 dpnet det norske telemarkedet for full konkurranse pa de
gjenstéende monopoltjenestene, blant annet vanlig telefon.
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| Utdanning og forskning
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Innholds - .
leverandgrer E- tienester

Konsulenter ISP- tjenester

Nett-tjenester
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Cleon o
Distribusjon Distribusjon Maritim
Forhandlere Fohandlere

Kunder :private  oq bedrifter
Det offentlige , olie oggass , maritim

Figur 6. 1 Oversikt over kategorier aktorer i telenceringen. Skraverte felt er
neeringens verdisystem dominert av verdikonfigurasjonen verdinettverk

Telenor dominerer det norske markedet for teletjenester og har en voksende
internasional  aktivitet. Dagens telenaging bestdr av nett-tjenester som
mobiltelefon, internett-tjenester som hjemmesider og elektroniske handels-
tienester. | tillegg kommer leveranse av ngdvendig maskinutstyr og
programvare, innholdsleveranderer og konsulent-tjenester. De viktigste
kundene er offentlige tjenester, olje- og gass og maritim sektor. Det er nett-
tjenesten som er mest utbredt og dominerer falgelig analysen presentert |
dette kapittelet.

6.2 Konkurranseforhold

Sunne nagingsklynger er karakterisert ved sterk  konkurranse i
hjemmemarkedet. Denne konkurransen fremmes av strukturelle forhold som
antall akterer, markedsandeler og bedriftenes strategi.

6.2.1 Konkurranseintensitet

Telenor hadde ved utgangen av 1999 en markedsande pa 90,5% for
telefontjenester og 73% markedsandel pa mobiltelefontjenester (Teleinfo,
2000 og Dagens Nagingdiv 29. juni 2000). Etter dereguleringen i 1998 har
konkurranseintensiteten innen telefontjenester gkt. Ved utgangen av 1998
var det registrert 23 bedrifter som leverander av telefontjenester hos Post- og
teletilsynet (Teleplan 1999). | 2000 er dette gkt til mer enn 60 registerte
leverandarer av teletjenester i falge telemegleren Telegate (Aftenposten 29.
juni 2000b). Noen eksempler pa disse leverandarene er gjengitt i tabell 6.1.
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Konkurranseintensiteten har falgelig gkt noe selv om den i en periode ble
redusert av at kundene métte bruke prefiks for & benytte andre leveranderer
enn Telenor. Det er ogsa en begrensning at det er svaat fa andre leverandarer
enn Telenor som har direkte tilgang til privatkundene. For & bruke
telefontjenesten fra Tele2 ma kunden opprettholde sitt abonnement hos
Telenor siden Tele2 ikke har bygget ut et eget nett for tilgang til den enkelte
kunde. UPC er et unntak siden denne bedriften er i ferd med a bygge ut
fibernett med direkte kundetilgang. Totalt 21 bedrifter har registrert seg for &
tilby offentlig telenett s konkurranseintensiteten vil gke fremover (Teleplan
1999).

Globa One Communications

Sense

Telel Europe

Tele2 Norge

TeliaNorge

Tabell 6.1 Utvalgte leverandorer av telefontjenester

YV VVVYVYY

Det e en gkende konkurranse om store bedriftskunder, fordi nye
teleoperatarer bygger ut direkte tilgang til disse. Mobiltelefonmarkedet har
vaat konkurranseutsatt siden 1993, og Netcom har en relativt stabil
markedsposigon med en markedsande pa mellom 25-30%. Fokus hos
Telenor Mobil og Netcom har gatt fra konkurranse om kunder og
markedsandeler, til & fa eksisterende kunder til & bruke nettet mer. De har
ogsa inngétt avtaler med 10 sdkalte "virtuelle” operaterene som vil benytte
deres nett for tjenester som markedsferes under eget navn. Mobiltjenestene
til Sense og Smart Club Telecom er resultatet av dike avtaler. Det er
forventet at dette vil gke konkurranseintensiteten i markedet.

Prisutvikling, Telenor (minuttpris)

B Lokaltakst (08-17)

»
- 0,8 5 =
© ) )
: o6 i' 1 a4 s [ Oppkoblingsavgift
T £
E '. . 3, I Fjerntakst (08-22)
0,4

N
inkl

= Samtaler til mobil,
c

- 0,2 1 Netcom

. - Samtaler til mobil,
; 0 0 x Telenor

Diagram 6.1 Prisutvikling for telefon hos Telenor 1996-1999. Kilde: Teleplan 1999
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| denne prosessen vil sannsynligvis en del akterer forsvinne gjennom
oppkjap, fugoner og konkurs.

Prisutviklingen pa telefontjenester viser at Telenor har forberedt seg pa
konkurranse ved & redusere prisene pa trafikk i arene far konkurransen ble
dpnet og etter at konkurrentene kom pa banen, se diagram 6.1 og 6.2. Et lavt
prisniva med lave marginer gjer det mindre interessant for nye aktgrer a
etablere seg. Prisene pd abonnement var stabil for s3 & gke, mens
ringetakstene fortsait er synkende. Dette skyldes at Telenor har liten
konkurranse pa tilgang til kundene. Det er mer konkurranse pa telefontrafikk
enten den er lokal eler internagonal.

Kr.
in
kl. 1
000 I |nnmelding
va 500 O flytting
0 Kvartalspris

94 95 96 97 98 99

Diagram 6.2 Prisutvikling for Telenor-abonnement 1994-1999. Kilde: Teleplan
1999

Til tross for synkende priser og mange nye akterer i markedet oppfatter
respondentene i survey-undersgkelsen fra telensgingen det samme som
respondentene fra I T-naaingen; konkurranseintensiteten er lavere nasonalt
enn internagonalt, se diagram 6.3.

B konkurranse hjiemme
B internasjonal konkurranse

Oppfatning om konkurranseintensitet i tele-naeringen

Diagram 6.4 Lavere konkurranseintensitet i Norge enn internasjonalt
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Til  sammenligning mener svenske og finske Dbedrifter at
konkurranseintensiteten er sterkere pad hjemmemarkedet enn den er
internasionalt (Monitor Company 1999). P4 spersma om hvilke holdninger
som gjear seg gjeldende med hensyn til konkurranse i IKT-sektoren er
utsagnet "Konkurranse hjemme gjer det vanskeligere a hevde seg
internagonalt” det utsagnet som respondentene i survey-undersgkelsen er
nest mest uenige i. De samme respondentene mener at konkurranse er
positivt for oppgradering av produkter og prosesser i nagingen, se tabell 6.2.

Holdning til konkurranse i IKT-sektoren Score
Vi ma oppgradere og forbedre vére produkter og prosesser for &henge | 3,68
med
Konkurranse hjemme gjarr det vanskelig & hevde seg internasjonalt 1,48
Konkurranse gdelegger alle muligheter til forbedring, det er ingen 1,36
penger til overstil fou og andre investeringer
Skala; 1= helt uenig, 4= helt enig
Tabell 6.2 Holdninger til konkurranse

6.2.2 Samarbeid

Samtrafikk er samtaler eller dataoverfaringer som starter hos en kunde av en
operater og avd uttes hos en kunde av en annen operater. Pa veien kan denne
"teletrafikken” ga gjennom flere operaterer. Samtrafikk avspeiler horisontalt
samarbeid i telenagingen og er regulert gjennom avtder. | telenaaingen som
har formidling som kjernevirksomhet er samtrafikk viktig for & realisere
nettverkseffekter siden disse bedriftene har sterk gjensidig avhengighet. |
1998 utgjorde samtrafikk 14,2% av totale telefon-inntekter (Teleplan 1999).
| delprogektets survey-undersgkelse svarer respondentene med unntak av
Telenor at samtrafikk utgjer mer enn 30% av inntektene til de bedriftene
dette er relevant for. Dette er naturlig siden mindre telebedrifter vil ofte ha
hayere inntekter og kostnader fra samtrafikk. Dette skyldes at faare samtaler
starter og avsluttes i eget nett. For sterre bedrifter med sterre kundemasse er
sannsynligheten hayere for at samtaler startes og avsluttesi eget nett.

Behovet for samtrafikk avtar dersom bedriftene segmenterer og tilbyr
tjenester utfra kundenes kommunikasjonsmgnster, for eksempel ved & dekke
mobilkommunikasion mellom en bedrift og dens ansatte. Prisdiskriminering
basert pa hvorvidt start og avdutning skjer i samme nett kan bidra til dik
segmentering og tjenesteutvikling. Tjenesten Familie og Venner er et
eksempel pa nettverksbasert prisdiskriminering. Aktiv bruk av denne typen
prisdiskriminering gker konkurranseintensiteten i nagingen (Laffonte et.
al.1998).
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Samarbeid med konkurrenter forekommer hovedsakelig i forbindelse med
rammebetingelser og standardisering viser survey-undersgkelsen. Konkur-
rentene gar sammen om & pavirke utvikling av reguleringer som

Samarbeid om Med konkurrenter
Rammebetingel ser 2,32
Standardisering 1,94
Distribusjon 1,74
Oppdrag/leveranse til kunde 171
Kompetanseutvikling 1,56

Fou 1,47
Innkjap 1,33
Markedsfaring 121

Skala: 1= ikke, 5= hgy

Tabell 6.3 Konkurrentene samarbeider om utvikling av rammebetingelser

pavirker nagingen og standardiseringsarbeid som sikrer teknisk mulighet til
samtrafikk mellom ulike operaterer. Dette er konsistent med svenske, danske
og finske bedrifter (Monitor Company 1999).

Samarbeid om leveranser av produkter og tjenester er den viktigste arsaken
til samarbeid med andre I1T- og telebedrifter selv om det foregar i mindre
grad enn for rammebetingelser og standardisering. Dette kan skyldes at
telebedriftene bruker samarbeidsrelagioner vertikalt til & utvikle nye lag med
tjenester, spesielt i forhold til sammenkoblingen mellom telekommunikasjon
og IT. Samarbeid mellom nettverksoperaterer og Internett-leverander er et
eksempel pa dette.

Det var ca 17 samarbeidsrelagoner per maned i IK T-sektoren som ble omtalt
i felge delprog ektets analyse av medieomtalte hendelser i 1999.

Grad av samarbeid med internagionale akterer vil gi indikasjoner pa hvorvidt
norske akterer prever & fa innpass pd internagonde markeder.
Delprogektets andyse av ale samarbeidsrelagoner omtalt i IKT-sektoren i
1999 viser a kun 30% av samarbeidsrelagonene er med internasonae
aktarer.

6.2.3 Strategi

Telebedriftene har endret strategisk fokus fra & overfare samtaler, til a tilby
et bredt spekter av tjenester over nettet, ogsa i det internasjonale markedet.
Telenagingen er globa i natur fordi kundene ma kunne kommunisere like
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lett globat som lokat. Standardisering av teknologi bidrar til globa
samtrafikk for mange tjenester og globale utstyrsmarkeder. Dette gir
muligheter for eksport av utstyr og programvare og for fjerndrift av ulike
teletjenester. Tradigonelle teletjenester som  for eksempel telefon, har det
tidligere ikke veat behov for & eksportere. Hvert land har hatt sin egen
offentlige operater som har ivaretatt det lokale markedet. | tillegg har den
enkelte operatars nett en begrenset geografisk dekning. Disse to forholdene
har begrenset eksport av teletjenester. Teleliberaliseringen har fert til at
operatarerne bygger nett i andre land. Telenor satser internagonalt innen
mobiltelefontjenester, Internett, satellitt og digita TV, gjennom
investeringer i utenlandske bedrifter, deltagelse i lisenskonkurranser og
utbygging og drift av hovedsakelig mobilnett. | figur 6.2 er det gjengitt et
utvalg av Telenors internagonale investeringer.

Canal Digital AB

Sverige —» 50% Betal-tv
VIAG Intercom > 10% Fast og mobil

Tyskland tjenester
Sonofon > 50% Fast og mobil

Danmark tjenester

ESAT Digifone » 49 5%

Irland

Vimpelcom _» 50% Mobiltjenester

Russland

Grameen Phone

A —> 51%
angladesh

Figur 6.2 Utvalgte internasjonale investeringer hos Telenor

Telenors internagonale strategi er imidlertid et unntak blant bedriftene i
denne nazingen. Respondentene i survey-undersgkelsen har begrenset
internagonalisering i sine strategier.

Tabell 6.4 viser a hovedstrategien er & gke kundeverdien og dermed gke
marginene etterfulgt av strategi for & bygge merkevarer, renommé eller
relagoner blant telebedriftene. | forbindelse med strategien kjgp og salg av
bedrifter viser delprogektets analyse av medieomtalte hendelser i 1999 at
det er en frekvens pa ca 10 endringer i eierskap per maned i den norske IKT-
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sektoren. Innldsing av kundene ved & bygge byttekostnader er den minst

benyttede strategien.
Strategi Score

@ke kundeverdi og dermed gke marginene 3,46
Bygge merkevarer, renommé eller relasjoner 3,32
Innovasjon og hurtighet 2,96
Redusere kostnader 2,82
Outsourcing og fokusering pa kjernekompetanse 2,75
Vekst i internasjonale markeder 2,42
Kjgp og salg av bedrifter 2,08
Bygge byttekostnader for kundene 1,96
Skala; 1 =ingen, 4 = hgy grad

Tabell 6.4 Strategier i telenceringen

Bedriftenes strategier og de regulatoriske rammebetingel sene for samtrafikk
har stor effekt p& konkurranseintensiteten i telenaaringen’.

6.3 Markedsforhold

| nettverksbaserte naginger som telenagingen avhenger etterspearsel av
tjenestenes utbredelse (Katz 1985). Desto flere som er knyttet opp til
mobilnettet desto flere vil bruke det og desto flere tjenester blir tilgjengdlig.
Ettersparselen drives ogsa av ettersparsel etter komplementaare tjenester som
for eksempel sikker betalingsasning i elektronisk handel eller hjemmesider.

6.3.1 Markedspenetrasjon

| lgpet av 1999 vokste antall mobiltelefonabonnenter til 2.75 mill i Norge
(Aftenposten 29.juni 2000a). Antall mobiltel efonabonnenter passerte dermed
antall telefonabonnenter med 300.000 abonnement. 1.15 mill av
mobilabonnementene er av typen kontantkort. Dette er ofte kunder som
bruker mobiltelefonen lite. Disse omtales derfor som sovende abonnenter.
Utbredel se for mobiltelefontjenester er pd 62% i det norske markedet.

Ved utgangen av 1999 hadde 800.000 husstander og totalt 2.1 mill brukere
tilgang til Internett (MMI april 2000). Hele 79% av norske bedrifter hadde i
1. kvarta 2000 tilgang til Internett (Norsk Galup 2000). Markeds
penetrasionen for Internett-tilgang er pa47% i det norske markedet.

’ e Fjeldstad og Riis (1999) for en presentasjon av problemstilligene i forbindelse
med nettverk i notatet Konkurranse i telekommunikasjon.
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Tyskland _:;:I 16,9
Storbritannia | | | | 25,6
USA | | | 1258
Danmark | | | | 1 33,5
Island | | | | 138,3
Sverige | | | | | l 46,4
Norge | | | | | 1 48,4
Finland : : : : : I57,8
0 10 20 30 40 50 60 70
% mobilabonnenter per 100 innbyggere 1998

Diagram 6.5 Norden har hoy utbredelse av mobiltelefon. Kilde: OECD 2000.

Tyskland 8,6

Storbritannia ]1B,8

USA ]28}3

Danmark 117,09

Island ]32

Sverige ] 219

Norge ]30,4

Finland ]30,5
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% Internett-brukere av landets befolkning

Diagram 6.6 Norden har hoy utbredelse av Internetttilgang. Kilde: OECD 2000

Norge og de andre nordiske landene skiller seg ut med en utbredelse av
mobiltelefoni og Internett som er blant de hgyeste i det globale markedet, se
diagram 6.5 og 6.6. Finland og Norge med henholdsvis 57% og 48%
markedspenetragon, hadde i 1998 den heyeste utbredelsen av mobil-
telefontjenester (OECD 2000). Til sammenligning hadde USA og Tyskland
en markedspenetragon pa henholdsvis 25% og 16% (OECD 2000). For
Internett er det samme menster i utviklingen. Finland og Norge har en
markedspenetragon pa 30% i 1998, mens Storbritannia og Tyskland har en
markedspenetragon pa henholdsvis 13% og 8% (OECD 2000). Globalt sett
er det ennarelativ liten utbredelse av disse tjenestene.
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Selv om det norske markedet har hgy utbredelse pa muliggjerende tjenester
har elektroniske tjenester som elektronisk handel ikke kommet ordentlig
igang. Tabell 6.5 har en oversikt over ulike typer av elektronisk handel.
Blant norske bedrifter med mer enn 5 ansatte har kun 15% etablert l@sninger
for eektronisk handel ved utgangen av 1999 (Norsk Gallup 2000). Av disse
bedriftene er det bare en av tre som har budgettert med inntekter fra
elektronisk handel de neste 12 maneder (Norsk Gallup 2000).

Navn Kundeforhold Beskrivelse

B2C Business to consumer Tradisjonell butikkdrift hvor en bedrift
selger over Internett til forbrukere.
Eksempler er Arngren Electronics,
Haugen Bok og Amazon.

B2B Business to business Bedrifter handler elektronisk direkte
med hverandre slik at varer og tjenester
blir levert raskere og hilligere. Ofte er
dette sektor- eller nazringsspesifikke
markeder eller innkjgpsordninger drevet
frem av programleverandarer som Ariba.
c2B Consumer to business Forbrukere etterspar varer og tjenester til
en bestemt pris—se for eksempel
www.priceline.com.

ca2c Consumer to consumer Forbrukereog smabedrifter selger til
hverandre ofte ved hjelp av auksjoner.
Ebay og QXL er slike eksempler.

G2C Government to consumer Direkte elektronisk samhandel mellom
offentlig sektor og forbrukere.
B2G Business to government Handel mellom bedrifter og offentlige

aktarer. Tollvesnets TVINN-system er et
tidlig eksempel pa elektronisk
integrasjon mellom offentlig og privat
virksomhet. Noen kommuner i Sverige
handler mye elektronisk — se for
eksempel www.skovde.se.

Tabell 6.5 Typologi for elektronisk handel. Basert pd Dagens Neeringsliv 29.juni
2000.

Blant norske forbrukere har kun 17% kjgpt en vare eller tjeneste via Internett
(Norsk Gallup 2000). Det er forventet at elektronisk handel utgjer ca 600
mill kr per maned (MMI april 2000). Elektronisk handel utgjorde i 1999
0,2% av al varehandel i Norge (Apen Linje 2000). Tilsvarende tall for USA
viser at elektronisk handel utgjorde 1,2% av al varehandel (Apen Linje
2000). Det er estimert mer enn 400 markedsplasser av typen B2B i USA,
mens Norge enda er i en startfase (Dagens Nagingdliv 29.juni 2000).
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| Norge er det ca. 150.000 brukere av WAP tjenester, til sammenlikning har
Finland ca 190.000 brukere. Finland, Sverige og Norge har hgyeste
utbredelse av WAP tjenester (I Tavisen 2000).

Survey-undersegkel sen viser at tilgang til og bruk av innhold og Elektronisk
handel er sterke drivere av ettersparsel etter bedriftenes produkter og
tjenester, se tabell 6.6.

Type ettersporselsdriver Score
Tilgang og bruk av innhold 3,18
Elektronisk handel 3,14
Kommunikasjon 3,00
Automatisering og effektivisering 2,71
Spredning av sluttbrukerutstyr 2,62
Kunders tilpassning til rammebetingel ser 2,21
Skala: 1 = svak, 4 = sterk

Tabell 6.6 Ettersporselsdrivere i IKT-markedet

Det er samsvar mellom hgy markedspenetragon av muliggjerende tjenester
og den relativt lave score som spredning av duttbrukerutsyr oppndr som
driver av ettersparsel i survey-undersgkelsen. Kundene har allerede dette
utstyret og er na mer interessert i hva dette kan benyttestil.

6.3.2 Kunder

Hoy utbredelse i seg salv er ikke nok til & skape en norsk telenaging som er
internagonalt konkurransedyktig. Det er ogsd nedvendig & ha krevende
kunder som fokuserer pa nytte bade blant bedrifter og forbrukere. Dette
bidrar til & gke innovagonspresset i nagringen.

Respondentene i survey-undersgkelsen anser at store bedrifter er de viktigste
kundene, se tabell 6.7. Denne kundegruppen bestar ofte av krevende kunder.
Respondentene rangerer sm& og mellomstore bedrifter far offentlige
institugoner. Sistnevnte kundegruppe kan utgjare store og krevende kunder
som dtiller sterke krav til sine leverandarer, mens blant de farstnevnte er det
mer variagon med hensyn til forhandlingsstyrke og bruk av
standardlgsninger istedenfor skreddersam. lkke uventet er forbrukere den
kundegruppen som f& lavest score. Dette er ogsa den minst krevende
kundegruppen, men pa grunn av lavt volum per enhet kan den likevel gi lav
|annsomhet.
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Kundegruppe Score
Store bedrifter 3,10
Smé& og mellomstore bedrifter 2,91
Offentlige institusjoner 2,80
Forbrukere 2,67
Skala: 1= uviktig, 4 = viktig

Tabell 6.7 Store bedrifter er den viktigste kundegruppen for telenceringen

Olje og gass-sektoren og maritim sektor er eksempler pa sektorer hvor det er
krevende kunder. Disse har bidratt til utvikling av avanserte kommunika
gonslgsninger som for eksempel maritim satellitt-kommunikagon, nord-
europeisk nettverk og avanserte “team-lasninger” for offshore engineering.

De fleste telebedriftene i det norske markedet betjener norske kunder. Om-
setningen er i hovedsak generert fra kunder i Norge. Dette underbygges
ytterligere av at 67% av respondentene karakteriserer Norge som hjemme-
markedet. For et fétall bedrifter er hjemmemarkedet hele Norden.

54% av respondentene i survey-undersgkelsen mottar mer enn 50% av sine
inntekter fra produkter og tjenester utviklet i lgpet av de to siste &, noe som
tyder pa at det er et visst innovagonspress i markedet. Pa den annen side er
det 46% av respondentene som generer sine inntekter fra produkter og
tienester som er eldre enn to &. Aktgrene i Sverige og Finland har
tilsvarende inntektsfordeling mellom nye og gamle produkter og tjenester
(Monitor Company 1999).

| delprogektets andyse av medieomtalte hendelser i IKT-sektoren ble det i

1999 totat omtalt 420 nye produkter og tjenester i denne sektoren, se
diagram 6.7.
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Diagram 6.7 Internasjonale bedrifter lanserer nye produkter og tjenester

Norske bedrifter stér for 25% av disse produkt- og tjeneste lanseringene. De
resterende 75% er lanseringer av utenlandske produkter og tjenester for sag
i det norske markedet.

6.4 Koblinger

Koblinger er kilder til oppgraderingsmekanismene komplementariteter og
kunnskapsspredning.

6.4.1 Leveranderer

Som nevnt i kapittel 3 har Norge en liten produkgon av maskin- og
programvare for IKT-sektoren. Total norsk produkgon av maskinvare var i
1997 pa USD 1.072 mill og det er sdedes fa norske leverandaerer til
telenagingen (OECD 2000). Til sammenligning ble det i OECD-omradet
produsert maskinvare for USD 723 872 mill og pa verdensbasis var
produksjonen pa USD 889 917 mill (OECD 2000).

Verdens sterste produsent av utstyr for telensgingen er USA som har mer
enn dobbelt s stor produksion som land nummer to, Japan, se diagram 6.8.
Sverige med Ericsson og Finland med Nokia kommer pa henholdsvis 6. og
10. plass. Danmark og Norge er i denne sammenheng svaat sma Hvis
produksonen i de nordiske landene blir détt sammen vil total produksion
komme opp i USD 12 941 mill. Det vil gi en fjerdeplass pa rangeringen i
diagram 6.8. Andelen til Sverige og Finland har sannsynligvis @kt ytterligere
i de senere arene.
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Danmark 1522

Norge [1676
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Produksjon av teleutstyr 1997 i USD mill

Diagram 6.8 Produsentland for utstyr til telenceringen. Kilde: OECD 2000

Norge har en unik leveranderindustri innen satellittkommunikagon. Neraer
en ledende globa akter pa satellitt og bredband radiokommunikason. Hele
90,7% av omsetningen pa 2.766 mrd kroner genereres fra eksport av
produkter og tjenester.

Leverandarene er en viktig kilde til ny og komplementaar kunnskap i falge
respondentene i survey-undersgkelsen, se tabell 6.8. Respondentene er
imidlertid mindre fornayd med kvaliteten pa produkter og tjenester levert av
norske leveranderer.

Leveranderer Score
Bringer frem ny kunnskap 3,12
Gir tilgang pa komplementaar kunnskap 2,84
Gir lavere pris enn egenproduksjon 2,68
Leverandgrer i Norge tilbyr produkter og tjenester av hay kvalitet 1,83
Skala: 1 = helt uenig, 4 = helt enig

Tabell 6.8 Leverandorer er en kilde til ny kunnskap

Tilgangen pa leveranderer i det norske marked vurderer respondentene til &
vage ftilfredsstillende. | det norske markedet er flere av de store
internagjonale leveranderene representert som for eksempel Ericsson, Nokia,
Siemens og Alcatdl.

Tett samarbeid med leverandarnagingen kan vaae med pad & forsterke

nagingsklynger gjennom kunnskapsutveksling. Telenagingen samarbeider
mest med kunder og leverandarer om oppdrag og leveranser, se tabell 6.9.
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Deretter er samarbeidet konsentrert om standardisering, markedsfering og
kompetanseutvikling. Frekvensen pa dette samarbeidet er imidlertid ikke

spesidt hoy.

Samarbeid med andre IT- og

telebedrifter Kunder og leverandeorer Konsulenter
Oppdrag/leveranse til kunde 3,09 2,19
Fou 2,40 2.20
Standardisering 2,58 1.62
Kompetanseutvikling 2,54 2,62
Rammebetingel ser 2,33 1,95
Markedsfaring 2,56 2,43
Distribusjon 2,54 1,95
Innkjap 2,00 1,55
Skala: 1= ikke, 5= hay

Tabell 6.9 Samarbeid med kunder, leverandorer og konsulenter

For konsulenter, som er en annen leverandergruppe til telensgingen, er
samarbeidsfrekvensen enda lavere. Her er kompetanseheving det viktigste
innholdet i samarbeidet med markedsfaring som en god nummer to.

6.4.2 Forskning og utvikling

37% av respondentene i surveyundersgkelsen bruker mindre enn 5% av
omsetningen pa forskning og utvikling, se diagram 6.9.

5%

37 %

O<5% andel av oms
W5%-25% andel av oms
O>25% andel av oms

Diagram 6.9 Forskning og utvikling som andel av omsetning.

58% av bedriftene investerer mellom 5% og 25% av sin omsetning |
forsknings- og  utviklingsaktiviteter. Innenfor OECD-omradet er IKT-
sektoren blant det mest intensive sektorene for forskning og utvikling. IKT-
bedriftene med mest intens forsknings- og utviklingsaktivitet i 1998
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investerte mellom 10% og 22% av sin omsetning i denne aktiviteten (OECD
2000). Ericsson for eksempel brukte 15,2% av omsetning pa forsknings- og
utviklingsaktiviteter i 1998 (OECD 2000). Noen av disse midlene er
kanalisert til forskning og utvikling innenfor omradene mobiltelefoni og IP
som konsernet har lokalisert i Norge.

Andelen av forskning og utvikling innenfor IKT-sektoren i forhold til total
forskning i Norge var i 1997 15,2% (OECD 2000). Dette er langt etter finsk
IKT-sektor som i 1997 hadde en andel pa 40% av total forskning og
utvikling. Tilsvarende andel for henholdsvis Irland og Italia er 35,5% og
20,9%.

Basert pa respondentenes svar i survey-undersgkelsen virker det som mye av
den forskning og utviklingsaktivitet som telebedriftene investerer i foregar i
egen bedrift. 33% av telebedriftene har ingen kontakt med forsknings-

17 %

@ Neer kontakt
B Sporadisk kontakt
Olngen kontakt

Diagram 6.10 Sporadisk kontakt med FOU-institusjoner i IKT-sektoren

institugoner, se diagram 6.10. 50% av bedriftene har sporadisk kontakt mens
bare 17% har en naa kontakt med forsknings- og utviklingsinstitugoner i
IKT-sektoren. | survey-undersgkelsen er respondentene delvis tilfreds med
tilgangen til fou-resultater i Norge. Tilgang pa fou-resultater er blant de
mindre viktige faktorene ved lokalisering av telebedriftene 1 fage
respondentene i survey-undersgkelsen. Denne relativt lave interesse for
forskning og utvikling skyldes at mange av aktgrene har som hovedformd a
selge produkter og tjenester utviklet i andre land i det norske markedet.
Forskning og utvikling er dermed en lite prioritert aktivitet i disse bedriftene.
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6.5 Faktorforhold

God tilgang pa innsatsfaktorer gir lavere kostnader og bidrar til produktiv
kunnskapsspredning.

6.5.1 Norsk geografi som faktorulempe

Telekommunikasionsteknologi som er installert i Norge ma kunne handtere
lange avstander, heye fjell, dype fjorder og kaldt klima. Slike faktorulemper
setter hgye krav til teleinfrastrukturens driftssikkerhet, palitelighet, funkso-
nelle kvalitet og kostnadsbesparende installagon. Mobil eler tradigs kom-
munikagon er ofte mest kostnadseffektiv under dike geografiske forhold
selv om disse medfarer kompliserte tekniske lgsninger. De faktor-ulempene
som nordisk geografi representerer har gitt operateren Telenor og
utstyrdeverandarene Ericsson, Nera og Nokia konkurransefordeler i det
internagonale mobiltelefonmarkedet. Telenor har avansert kunnskap om
hvordan et mobilnett designes, bygges og driftes under dike krevende
forhold. Ericsson og Nokia sammen med Siemens som er leverander til
Netcom, har tidlig fatt testet sine leveranser i et marked med komplisert
installagion basert pa naturgitte krav.

6.5.2 Infrastruktur og kapital

Telenagingen anser infrastruktur for & veae en viktig innsatsfaktor i sin
virksomhet i fglge respondentene i survey-undersgkelsen, se diagram 6.11.
Tilfredsheten er lavere enn viktighet. Dette. Dette skyldes sannsynligvis en
noe sen utbygging av bredbandsnett sammenlignet med andre land.

|E|Viktiqhet B Tilfredshet |

S Mﬁ

Regionale statter

Investeringskapital ]

Utdannet M
arbeidskraft |

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

Diagram 6.11 Evaluering av innsatsfaktorer. Skala fra 1- lav til 4 - hoy
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Kapitaltilgang er ogsa en relativt viktig faktor, mens telenagingen anser
regionae stetter for & veae mindre viktig. For sistnevnte er telenagingen
ifglge respondentene i survey-undersgkelsen mer tilfreds enn naaingens
evaluering av hvor viktig denne faktoren er. Tilfredsheten knyttet til
investert kapita er hgyere, men her er naaingen mindre tilfreds sammen-
lignet med nemingens evaluering av hvor viktig tilgang pa
investeringskapital er.

6.5.3 Arbeidskraft

| diagram 6.11 er det tilgang pa arbeidskraft som rangeres som den viktigste
innsatsfaktoren. Dette er ogsa den faktoren hvor det er sterst gap mellom
tilfredshet og viktighet. Som alerede vist i kapittel 4 er lennsnivaet i IKT-
sektoren hgyt. Dette er et symptom pa underskudd pa kvalifisert arbeidskraft
i denne sektoren i Norge. Den tiltagende globaliseringen av arbeidskraft vil i
prinsippet kunne ha en positiv virkning pa tilgangen til arbeidskraft. Béde
USA og EU har imidlertid signalisert a de diter med tilsvarende underskudd
pa kvalifisert arbeidskraft (EU 2000). Blant respondentene i survey-
undersakelsen er det en lav andel av ansatte som har utenlandsk opprinnelse
saforelgpig er denne muligheten relativt lite benyttet, se diagram 6.12.

4%

32 % 0<5%

W 5%-25%
O0>25%

64 %

Diagram 6.12 Bare 4% av telebedriftene har mer enn 25% av ansatte med
utenlandsk opprinnelse.

Blant respodentene i survey-undersgkelsen har 12% en egen strategi for
kompetanseutvikling. 76% av bedriftene rapporterer at kompetanseutvikling
er en integrert del av bedriftens generelle strategi. De resterende 12% av
bedriften har ingen dik strategi.
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Kompetanseutvikling giennom Score
Rekruttering med erfaring fra nagingen 3,40
Utvikling i det daglige arbeidet 3.28
Intern opplaging 2,84
Etterutdanning 2,84
Rekruttering av nyutdannede 2,48
Samarbeid med andre 2,22
Rekruttering med internasjonal erfaring 2,04
Fou-aktiviteter i bedriften 2,00
Skala: 1 =ingen, 4 = hgy grad

Tabell 6.10 Ulike strategier for kompetanseutvikling i telenceringen

Den viktigste strategien for kompetanseutvikling i telenagingen er &
rekruttere ansatte med erfaring fra naaingen, se tabell 6.10. Kompetanse-
utvikling gjennom rekruttering av ansatte med internagonal erfaring og egne
forsknings- og utviklingsaktiviteter er de to strategiene med lavest score |
denne survey-undersgkel sen.

53% av respondentene i survey-undersgkelsen bruker mindre en 5% av
omsetning pa kompetanseutvikling av egne ansatte. 6% av bedriftene bruker
mer enn 25%.

6 %

m<5%
W 5%-25%
O0>25%

41 % 53 %

Diagram 6.13 53% av bedriftene bruker mindre enn 5% av omsetningen pad
kompetanseutvikling.

| lgpet av 1 & fra farste kvartal 1998 til farste kvartal 1999 gkte antall
arbeidsplasser innen eektronisk handd i den "nye” gkonomien med 46%
(EITO 2000). Opparbeidelse og oppgradering av kompetanse ma derfor stai
forhold til utvikling i teknologi og marked.
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6.6 Myndighetenes rolle

Myndighetene har 4 ulike roller i telenaaingen;

Eier

Regulater

Kunde

Forvalter av telepolitiske mal

YV VY

6.6.1 Eier

Telenagingen i Norge domineres av statseide Telenor. Denne bedriften vil
imidlertid delprivatiseres dlik at private aktarer og Nagringsdepartementet vil
st som eiere. Respondentene i survey-undersgkelsen rangerer utenlandsk
eierskap som mest positiv blant rammebetingelsene for verdiskaping i IKT-
sektoren, se tabell 6.11. 100% eller delvis statlig eierskap rangeres derimot

som mest negativt.

Rammebetingelser Score
Utenlandsk eierskap 3,88
Samferdsel og annen infrastruktur 3,83
Forsknings- og utdanningspolitikk 3,61
Lisensiering 3,35
Avgifter og krav knyttet til miljg 3,17
Reguleringer 3,09
Skattesystem 2,88
Delvis statlig eierskap 2,67
100% statlig eierskap 1,87
Skala: 1 = negativ, 5 = positiv

Tabell 6.11 Rammebetingelser og deres pavirkning pad verdiskaping

6.6.2 Regulater

Post- og teletilsynet ble opprettet i 1987 og er den viktigste handhever av
regulatoriske forhold knyttet til telenagringen i Norge. Tilsynet tildeler
konsegoner, megler i tvister om for eksempel samtrafikk og farer tilsyn med
nagingen i tr&d med vedtak i Stortinget, regjering, ulike departement og EU.
| samarbeid med Konkurransetilsynet forsgker Post- og teletilsynet & utvikle
et tilfredsstillende konkurransenivai nearingen.

Konkurranseregulering av teletjenester er av nyere dato. Med en hurtig

teknologisk og markedsmessig utvikling er de regulatoriske mekanismer
ogsa under stadig utvikling.
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Gjennom 90-tallet er konkurransefremmende tiltak og brudd pa reguleringer
i naaingen blitt behandlet av Post- og teletilsynet. Respondentene i survey-
undersgkelsen rangerer reguleringer pa en naytra plassering med hensyn til
verdiskaping, se tabell 6.11. Fremover vil det vage viktig a sikre rettigheter
for investorer for & tiltrekke seg bedrifter som er villige til & investere i
nettverksutvikling i Norge. Regulatoriske regimer ber fremme nyskaping
gjennom & sikre eierrettigheter for private investorer, siden nyinvesteringer
vil gke den faktiske konkurransen (Fjeldstad og Riis 2000).

Av hensyn til internagona konkurransedyktighet basert pd innovasons-
fortrinn bar Norge vaze tidlige ute med konsegonsutdeling og regelverk
knyttet til nye standarder. Den tidlige tildeling av GSM-konsesoner gav
norsk telenaging et konkurransefortrinn som nd 10 & etter har gitt blant
annet Telenor en internagional konkurranseposigon i mobiltelefonmarkedet.

6.6.3 Kunde

Myndighetene spiller ogsa en rolle som offentlig kjgper av teletjenester. For
eksempel vil den méten det offentlige Norge velger & Igse distriktspolitiske
masetninger om interaktivt bredband til ale og offentlig bruk av det nye
mobiltelefonsystemet UMTS, ha stor betydning for en fremtidig norsk
telenaging. Ved & opptre som en krevende kunde som presser krav il
teknologi og kommersiell evne kan myndighetene videreutvikle et alerede
internagonalt konkurransedyktig, men relativt lite norsk bredbandsmiljg. En
dik innsats ma ogsa stimulere til etablering av utenlandske akterer i Norge
for & stimulere klyngefaktorer i telenagringen.

6.6.4 Forvalter av telepolitiske ma

Teletjenester har fra opprettelsen av Telegrafverket | 1844 hatt en viktig
nasona betydning. Teledloven av 1899 gav staten enerett til & tilby dike
tjenester i det norske markedet. | farste halvdel av 80-tallet var telefonkgene
awviklet. Dermed var det mulig & fa installert telefon over hele Norge uten
ventetid. Pa bakgrunn av dette er det en utbredt oppfatning at det er et
offentlig ansvar a serge for at ale har tilgang til teletjenester uansett
lokalisering. Farst pa 90-talet i forbindelse med liberdiseringen av
telenagingen ble den opprinnelige teleloven modernisert. Utdelingen av to
konsegoner for GSM var et gjennombrudd i forhold til tidligere praksis. | de
offentlige IT-planene omtalt i kapittel 5 behandles ogsa til en viss grad
teletjenester og da i farste rekke som infrastrukturtjenester for Internett-
tjenester og elektroniske tjenester. | siste halvdel av 90-tallet har den
politiske agendaen for telensgingen dreid mer mot utvikling av en
konkurransenaging som skal gi kundene flere, billigere og bedre teletjenester
og avvikling av 100% statlig elerskap i Telenor.
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6.7 Satellitt - en komplett naringsklynge

Satdllittnagringen skiller seg ut som en komplett nagingsklynge innenfor
norsk IKT-sektor hvor faktorforholdene er relativt gode og gir grobunn for
oppgraderingsmekanismene  innovagonspress,  kunnskapsspredning  og
komplementaritet. Telenor Satellite Services er blant de ledende satellitt-
aktarene i verden og operer i det internagonale markedet med konkurranse-
dyktige produkter og tjenester. Disse produktene og tjenestene er utviklet i
samarbeid med krevende kunder i den norske maritime sektoren. Inmarsat-
systemet som tilbyr satellittbasert kommunikagion til og fra skip med jord-
stagonene  Eik og Nittedal, er et eksempel pa en dik internagona
konkurransedyktig tjeneste. Tromsg Satellittstagon utnytter Svalbards
geografiske posigon i forbindelse med drift av blant annet antenner for
europeiske satellitter med meteorol ogiske data.

Utviklingen av Sea Launch er et eksempel pa innovativ aktivitet rettet mot
det internagonale markedet i denne klyngen. Nera Telecommunications er
en betydelig produsent og leverander av utstyr og programvare innen
satellitt, radiolinjetransmision og tradigs bredbandsaksess til operaterer og
kunder i det norske og internagonale markedet. Konsernet har en globa
markedsandel pa 40-50% for handterminaler og jordstagonsutstyr basert pa
Inmarsat-systemet (Bekkadal og Melhus 1999). Spacetec i Tromsg utvikler
programvare for den internagonale satelittindustrien. Rakettoppskytings-
feltet pA Andgya har en viss pavirkning pa dette miljeet. Kongsberg Simrad
e globa markedseder for satellittposigonering av oljeplattformer og
boreskip. | Electronic Coast omtalt i kapittel 5 er Alcatel Space en aktiv
bedrift.

Gjennom mer enn 30 & er det satset pa satellittomradet innen forskning og
utdanning i Norge, farst og fremst gjennom forskningsaktivitet knyttet til
Televerket og senere Telenor. Leveranderer og formidlere av innhold samt
konsulenter som for eksempel rederne, Canal Digital og Teleplan
komplementerer ytterligere denne nagringsklyngen.

6.8 Oppsummering

Norden er langt fremme i det internagonale markedet med hgy markeds-
penetragon for teletjenester og en omfattende utvikling av programvare og
maskinvare for nye teletjenester. Den norske telenagingen har i Igpet av 90-
tallet utviklet seg fra en monopolnaaing til en gryende konkurransenaging.
Konkurranseforholdene er preget av Telenors dominerende posigon i
markedet samtidig som nye akterer kommer inn i markedet med tjenester og
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konkurrerende infrastruktur. Akterene i markedet opplever konkurranse-
intensiteten til & vaae lavere i Norge enn internagonat. Bedriftene har
imidlertid en positiv holdning til konkurranse. Konkurrentene i markedet
samarbeider om samtrafikk, pavirkning av rammebetingelser  og
standardisering. Aktarenes hovedstrategi er & gke kundeverdien og dermed
oke sine egne marginer. Det er bare Telenor som har en tyddig inter-
nagjonaliseringsstrategi. Markedspenetragonen for mobiltelefon-tjenester og
Internett er sveaat hgy sammenlignet med andre markeder. Unntaket er
elektroniske tjenester som elektronisk handel som forelgpig har en lavere
utbredelse i det norske markedet sammenlignet med andre land. De viktigste
kundene er store bedrifter som er lokalisert i hjemmemarkedet i Norge.

Konkurranseforhold

Myndigheter
" . *Telenor dominerer
+Politiske mal :
: +ettere konkurranse hiemme
*Eier, regulater Ao B
«Strategi er a “gke kundeverdi
og kunde "
*Fokus pa det norske
+Treg med ny
. markedet
teknologi
Faktorforhold Markedsforhold
*Hard konkurranse om *Rask og hgy penetrasjon i
arbeidskraft B etlite marked
Krevende geografi | +Mangel pakrevende
+God tilgang pa kapital bedriftskunder
\ Koblinger
+Lite samarbeid /
«Liten produksjon av utstyr
*Begrenset forskning og
utvikling

Figur 6.3 Status for neeringsklyngefaktorer i telenceringen

Flertallet av produktlanseringer i markedet kommer fra internagonae
bedrifter. Det er fa norske leveranderer til telenagingen. Satellitt-
kommunikasion representerer her et unntak. De fleste telebedriftene ser pa
leverandarene som en kilde til nye kunnskap. Leverandarer og telebedriftene
samarbeider oftest om en leveranse til en kunde. Mer enn havparten av
bedriftene bruker mellom 5-25% pa forskning og utvikling. Andelen av
forskning og utvikling innenfor denne sektoren i forhold til total forskning
og utvikling i Norge er lav sammenlignet med andre land. Det er begrenset
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kontakt mellom bedriftene i telenagingen og forskningsinstitugoner. Norges
geografi representerer en faktorulempe som gir internasonale konkurranse-
fortrinn i telenaaingen. Infrastrukturen i Norge har vaat tilfredstillende, men
det er mer usikkert med hensyn til fremtiden pa grunn av sen utbygging av
bredband og utlysing av UMTS-lisenser. Tilgangen pa kapital i nearingen er
tilfredsstillende. Telebedriftene henter 1 gkende grad kapital og nye eiere i
utlandet. Det er underskudd pa kvalifisert arbeidskraft i neingen. Flertallet
av bedriftene har en strategi for kompetanseutvikling. Den mest populage
strategien er & rekruttere ansatte med erfaring fra naaingen. Utvikling
giennom det daglige arbeidet er strategi nummer to. Mer enn halvparten av
bedriftene bruker mindre enn 5% av omsetningen pa kompetanseutvikling.
Norske myndigheter deltar i telenagingen som eier av Teenor, som
regulerende myndighet gjennom Post- og teletilsynet og Konkurranse-
tilsynet, som kunde og bruker av produkter og tjenester og som forvater av
politiske mal. Satellitt er en komplette nagringsklyngen med internasonal
suksess i den norske telenaaingen.
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DEL IV

Fremtidsutsikter og anbefalinger
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7. Vekstpotensiale for IKT - sektoren

European Information Technology Observatory (EITO) har offentliggjort
prognoser som viser en forventet vekst pa 8,1 % - 9,8% i ettersparselen av
IKT produkter og tjenester i det europeiske markedet i arene fremover
(EITO 2000). OECD (2000) rapporterer om reell vekst i IKT-sektoren pa
tilsvarende niva i OECD-landene gjennom de siste rene. Utenfor Europa og
de gvrige OECD-landene er det forventet enda vekst i IKT-sektoren (OECD
2000). For Norge er forventet vekst pa 6,5% - 9,9% i denne sektoren i arene
fremover (EITO 2000). Gitt en forventet hgy vekst for IK T-sektoren i drene
fremover, hvilke omrader i den norske sektoren har sterst potensiade for
vekst og internagonal suksess?

| dette kapittelet evauleres vekstpotensialet i det norske og internasonale
markedet for IKT-bedrifter med ulik verdikonfiguragon. Vekstansagene
som presenteres i dette kapittelet er en mulig utvikling blant flere mulige
fremtidsscenarier. Det er ikke mulig a gi entydige vekstandag hverken for
tota omsetning eler fordelingen av omsetning mellom de ulike produktene
og tjenestene i IK T-sektoren. Det er ogsa vanskelig a angi med sikkerhet nar
de ulike andagene vil inntreffe. Dette skyldes sterke systemeffekter som vil
kunne akselerere veksten nar kritiske nivéer nas, men disse effektene kan
hemme vekst og utvikling dersom de kritiske nivaene ikke nés.

7.1 Vekstpotensiale for utstyr og programvare

Maskinutstyr og standard programvare som selges i Norge er i hovedsak
produsert av globale produsenter og importert til Norge. Som nevnt i
kapittel 3 er det verdikjeden som er den dominerende verdikonfigurasonen
blant bedriftene i denne delen av IKT-sektoren. Forventet vekst i maskin-
utstyr for & 2000 er 6,9%, mens programvare har en prognose pa 14,1%
(EITO 2000). Med unntak for satellitt som tidligere er omtalt i kapittel 6, er
Norge for tiden ikke vertdand for ledende produsenter innen maskinutstyr
0g programvare.

7.1.1 Hayt vekstpotensiale i radio- og satellittmarkedet

Det globale markedet for radio- og satellittutstyr er i dag langt mindre enn
markedet for mobiltelefoni. Det er imidlertid ventet en sterk vekst i dette
markedet pa grunn av vekst i telemarkedet og gkende bruk av satellittutstyr i
tele-infrastrukturen. Mye av denne veksten er basert pa bruk av satellitt-
systemer som supplement til mobile systemer, satellitt som transport-
infrastruktur for telefon- og mobiltelefontjenester og fremveksten av
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interaktive og tradlase bredbandstjenester. Utnyttelsen av dette vekst-
potensialet avhenger av internasona konkurransedyktighet og videre
utvikling av blant annet utstyrs- og programvareleverandarer i den norske
satellittklyngen.

7.1.2 Lavt vekstpotensiale i standard programvare

Alle land har lokale markeder for standard programvare som er spesifikk for
hvert land, som for eksempel regnskapssystemer og skatteprogrammer. | det
norske markedet er det en rekke norske leverandgrer av dik programvare pa
det norske markedet. Et fatall av disse har ekspandert internasjonat som for
eksempel Agresso. Det er lite som tyder pa a denne typen virksomhet
representerer et redlt fremtidig vekstomréde. Grossister, distributarer og
forhandlere vil fremdeles spille en rolle pa dette omradet, men denne
virksomhet forblir konsentrert til det norske markedet.

En mulighet ligger i opprettelsen av et senter for programvareutvikling rettet
mot sektorene olje og gass, energi, maritim og fisk og havbruk som kan
utnytte det internasionale vekstpotensialet i disse omrédene. Norske IT-
bedrifter har her en mulighet til & ekspandere internasionalt og betjene disse
sektorene i andre markeder enn det norske markedet.

7.1.3 Stort vekstpotensiale for IKT som innsatsfaktor i andre sektorer

Maskinutstyr og programvare produsert i IKT-sektoren brukes i gkende grad
bade til utvikling, produkgon og sadg av andre produkter savel som denne
teknologien i sterre grad integreres i andre produkter. Det er ikke et formad
med denne studien a kartlegge verdiskaping i andre sektorer hvor IKT-
produkter og tjenester inngdr som en integrert del av sektorenes produkter og
tjenester. Delprogektet har imidlertid vurdert enkelte akterer i andre sektorer
hvor andelen av IKT er hgy bade i produksion og i produktet. Pa Kongsberg
er det et sett av bedrifter som er del av nagingsklyngene olje og gass og
maritim. Disse bedriftene baserer sine produkter i stor grad pa produkter og
teknologi fra IKT-sektoren. Det starste vekstpotensialet for disse bedriftene
er knyttet til deres evne til & ta markedsandeler i internasjonale markeder.
Norsk IKT-sektor kan ekspandere internagondt i IKT-baserte produkter og
tjenester utviklet og markedsfert i neat samarbeid med sterke norske
nagingsklynger.

| tabell 7.1 e det en overskt over vekstmulighetene for de ulike

aternativene for produkgon av maskinutstyr og programvare i den norske
IKT — sektoren.
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Vekstomride og Lav | Middels | Hoy [ Internasjonale
vekstpotensiale: muligheter
Maskinutstyr og programvare for X X
satellitt

Standard maskinutstyr og X

programvare

Sektorspesifikk maskinutstyr og X X
programvare

Innsatsfaktor i produkter og X X
produksjon

Tabell 7.1 Evaluering av vekstpotensiale for maskinutstyr og programvare

7.2 Vekstpotensiale for konsulenttjenester

Produkgon og salg av konsulenttjenester som drift, utvikling og system-
integragon er foregdr i hovedsak i det norske markedet. | 1998 utgjorde
disse tjenestene ca 23 mrd kr. Den dominerende verdi-konfigurasonen blant
disse bedriftene er verdiverkstedet. Forventet vekst for konsulenttjenestene
utvikling og systemintegragion er pa 14,4% mens drift har 6,1% i forventet
vekst (EITO 2000).

7.2.1 Middels til lavt vekstpotensiale for systemintegrasjon

Bedrifter som tilbyr systemintegrason er store aktarer i det norske markedet.
Disse bedriftene har ofte béde handel med maskinutstyr, programvare og
konsulent-tjenester som systemintegragon, utvikling og drift. Merkantildata
er den sterste norske bedriften pa dette omradet. Tjenestevirksomheten
utgjer ca 30% av total omsetning i Merkantildata. Vekst i denne kategorien
er avhengig av utviklingen i det norske markedet. Internagona ekspangon
for denne typen bedrifter foregar ved at bedriftene etablerer seg i andre land
og tilbyr produkter som er importert fra et annet land enn Norge og tjenester
som i stor grad produseres lokalt.

7.2.2 Hayt vekstpotensiale for konsulenttjenester i elektronisk handel
Den pagaende utviklingen av elektronisk handel vil gi hay etterspersel
etter konsulenttjenester knyttet til dette omradet. EITO (2000) opererer her
med andag pa 17% arlig vekst i ettersparsen som alerede na direkte eller
indirekte utgjer en betydelig andel av konsulentmarkedet for I T-tjenester.

| tabell 7.2 er det en oversikt over vekstmulighetene for de omtalte omradene
for vekst innen konsulenttjenester i den norske IKT — sektoren.
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Vekstomride og Lav | Middels | Hoy [ Internasjonale
vekstpotensiale: muligheter
Konsulenttjenester utvikling, drift | (X) X

0g systemintegrasjon

Konsulenttjenester el ektronisk X ?
handel

Tabell 7.2 Evaluering av vekstpotensiale for konsulenttjenester

7.3 Vekstpotensiale for i elektroniske formidlingstjenester

Nettoperatarer, Internett tjenesteleveranderer og tilbydere av elektroniske
tjenester opererer kommunikasons- og formidlingstjenester og fungerer som
infrastruktur for hverandre som beskrevet i kapittel 3. Blant disse bedriftene
er verdinettverket den dominerende verdikonfiguragonen.

7.3.1 Nettverkseffekt forsterker vekst

Kommunikagons- og formidlingstjenester kjennetegnes ved at de gir
nettverkseffekter, det vil s a den nytten kunden har av tjenesten aker etter
hvert som antallet kunder gker. Felgelig vil omsetningen per kunde gke nér
antallet kunder gker. Den hgye markedspenetragonen i det norske mobil-
markedet har gitt hgy vekst i omsetningen for mobiltelefontjenester. Denne
er generert av bade flere kunder, men ogsd at kundene ringer mer enn
tidligere — nettopp fordi det er flere & ringe til. Tilsvarende nettverkseffekter
genereres ogsa av vekst i kundemassen til Internett-tjenester og elektroniske
tjenester. | figur 7.1 er dette illustrert med ettersparsel sespilene innenfor
hvert lag av tjenester.

7.3.2 Komplementaritet forsterker vekst

Mobiltelefontjenester er komplementage til vanlig telefon. Det har fert til at
vekst i omsetning for mobiltelefon ogsd har gitt vekst i omsetningen for
vanlig telefon. Kort sagt har det blitt mange kunder som kan ringe mange
hvor og né&r de métte anske. Internett-tjenestene er ogsa komplementagre til
nett-tjenestene mobiltelefon og telefon. Det innebager at hgy vekst i bruk av
Internett-tienester farer til okt trafikk og flere abonnenter i telenettene.
Denne gkte ettersparselen etter nett-tjenester farer igjen til okt kapasitet og
bedre dekning i telenettene som igjen gir @kt etterspearsel etter Internett-
tienester”® Tilsvarende er det for eektroniske tjenester. En gkning i

19| pC-markedet etterspar ikke kundene ra datakraft, men bruk av datakraft til for

eksempel Internett-tjenester. Denne ettersparselen skaper sterk komplementaar
ettersparsel etter prosessorkraft og minnekapasitet. Moore’s lov, som har vist seg &
holde godt empirisk, sier at prosessorytelsen vil dobles hver 18 mnd. til konstant
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elektroniske tjenester gker ettersparselen etter Internett-tjenester som igjen
oker ettersperselen etter nett-tjenester. | figur 7.1 er dette illustrert med
etterspersel sespilene som gar mellom hvert lag av tjenester.

E-tjenester

Komplementaritetseffekter'

Nettverkseffekter

Figur 7.1 Nettverks- og komplementaritetseffekter forsterker veksten

7.3.3 Middels til hoyt vekstpotensiale for nett-tjenester

Total omsetning i det norske markedet for nett-tjenester er ca 23 mrd. kr i
1999. Forventet arlig vekst for denne type tjenester er ca. 10% (Teleinfo
2000 og EITO 2000). En dik vekstrate vil gi en omsetning for disse
tjenestene i 2003 pa ca. 33 mrd. kr, se tabell 7.3. Det er imidlertid en bred
oppfatning i naaingen at denne verdiskapingen vil flyttes fra nett-tjenester til
Internett- og elektroniske tjenester, som ofte omtales som verdigkende
tienester (V@T). Basart pa alerede kjent teknologi og en "Moor€e's lov
effekt” for nettverkstjenester er det ikke urimelig & anta at utviklingen for
nett-tjenestene vil kunne vaae hgyere i e marked hvor akterene innen
Internett- og elektroniske tjenester tar i bruk de mest effektive teknologiske
0g markedsmessige |gsningene.

kostnad. | PC-markedet har veksten i ettersperselen veat sterk nok til & sikre en
relativt stabil gkning i omsetningen av datautstyr og komponenter.
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7.3.4 Hayt vekstpotensiale for Internett-tjenester

Omsetning av Internett-tienester i Norge var i 1999 pa ca. 0,9 mrd kr og arlig
vekst e egtimert til 30% (Teleinfo 2000). En opprettholdelse av dette
vekstnivaet i arene fremover vil gi en omsetning pa ca. 4,5 mrd. kroner i
2003. Det er imidlertid stor usikkerhet knyttet til dette andaget. Det er tre
forhold som tilsier fortsatt hgy vekst i omsetningen av Internett-tjenester.
Fearst og fremst vil gkningen i ettersparselen etter elektroniske tjenester
medfere videre vekst i ettersparselen etter Internett-tjenester. Deretter vil
Internett tjenesteleverandarer i gkende grad tilby bruk av programvare over
nettet som tjeneste (Application Service Provisioning - ASP) som substitutt
til programvare solgt i detaljmarkedet. En tredje arsak til fortsatt hay vekst er
at andre aktgrer som tilbyr formidlingstjenester, for eksempel banker, kan
komme til & tilby Internett-tienester som startside, elektronisk post og
informasjonsek i tillegg til rene banktjenester, til sine kunder. Det er ogsa
ventet at Internett tjenesteleverandarene vil kunne gke sin forhandlingsmakt
ovenfor nettoperatarene ndr bade nettkapasitet og antall nettoperaterer som
tilbyr tilgang og trafikk gjennom kabel-tv og radio-lgsninger gker. Dette vil
pa skt gi tjenesteleveranderene en hgyere andel av total omsetning for
kommunikasgons- og formidlingstjenester.

7.3.5 Hayt vekstpotensiale for elektroniske tjenester

Det er estimert at elektronisk handel i det norske markedet var pa ca. 1 mrd.
kroner i 1999, menstotal detaljomsetning av varer og tjenester var pa ca. 370
mrd kr (SSB 2000). Det er ngdvendig a gjere tilsvarende skille for
elektronisk handel som det skillet som gjares mellom verdien av betalings-
transakgonene og bankens inntekter fra betalingsformidling. | et forelgpig
umodent markedet har det ikke latt seg gjere a fastsette eksakte starrelse pa
nagingens inntekter fra elektronisk formidling. 5% av total omsetning i
elektronisk handel benyttes derfor som en illustratorisk sterrelse for
"formidlingsprovison” for & beregne omsetning av formidlingstjenester for
elektronisk handel. For 1999 vil denne kommigonen utgjere totalt 50 mill.
kr. Norsk utvikling i elektronisk handel antas a falge europeisk utvikling.
Utviklingen av dette markedet avhenger av i hvilken grad elektronisk handel
erstatter og supplerer andre distribugonskanaler, utvikling av ettersparsel
etter nye digitale goder, og den generelle utviklingen for varer og tjenester i
gkonomien. Forrester Research (1999) forventer at 17% av omsetningen av
varer og tjenester vil forega via elektroniske handel i 2003. Arlig vekst i
arene fremover for norsk detajomsetning av varer og tienester er pa ca. 4%
(SSB 2000). Det gir en total omsetning av varer og tjenester via elektronisk
handel pd ca76 mrd kroner i 2003. 5% av denne omsetningen gir en
forventet formidlingsprovigon pa ca. 3,8 mrd kroner hos elektronisk
handelsoperatarer i 2003. Erfaringene fra USA viser at B2B-markedet for
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elektronisk handel er starre enn konsumentmarkedet. Dette markedet er
vanskeligere 4 tallfeste tidlig blant annet fordi overgangen til elektronisk
handd vil eliminere eksisterende omsetningsedd.

Tabell 7.3 har en oversikt over vekstniva og forventet omsetning i 2003 for
kommunikagons- og formidlingstjenester i det norske markedet.

Type tjeneste Omsetning 1999 Veksti % Omsetning 2003
Nett-tjenester 23,00 mrd. kr* 10% per &r* 33,0 mrd. kr

| SP-tjenester 0,90 mrd. kr* 30% per ar* 4,5 mrd. kr
E-tjenester — 0,05 mrd. kr 17% andel av total 3,8 mrd. kr
5% formidlings- omsetning i 2003**

provisjon

Tabell 7.3 Forventet omsetning for elektronisk handel i 2003 eksklusiv B2B. Kilder:
*Teleinfo (2000), ** Forrester Research (1999).

| tabell 7.4 er det en oversikt over vekstmulighetene for de omtalte omradene
for vekst innen elektronisk formidling i den norske IKT — sektoren.

Vekstomride og Lav | Middels | Hoy Internasjonale
vekstpotensiale: muligheter
Nettverkstjenester X (X) X
I nternett-tjenester X X)
Elektroniske tjenester X X)

Tabell 7.4 Evaluering av vekstpotensiale for elektronisk formidlingstjenester
7.4 Oppsummering

| &rene fremover er forventet vekst i IKT-markedet pa 6-10%. Innenfor
maskinutstyr og programvare er det starste vekstpotensialet knyttet til det
globae radio- og satelittmarkedet og som innsatsfaktor i andre
internagonae sektorer. Standard maskinutstyr og programvare har lavest
vekstpotensial. Blant konsulenttjenestene er det tjenester rettet mot
elektronisk handel som har hgyest forventet vekst, mens det for de andre
konsulenttjenestene er middels til lav vekst. Det internagonae potensialet
for disse tjenestene er begrenset. Vekst i elektroniske formidlingstjenester
pavirkes av nettverkss og komplementaritetseffekter. Blant de disse
formidlingstjenestene er forventet vekst hay bade for Internett tjenester og
elektroniske tjenester. For nett-tjenester er vekstpotensialet middels til hayt.
Det er farst og fremst nett-tjenester og til dels Internett-tjenester som har
internagjonale muligheter.
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8. Tiltak for gkt internasjonal verdiskaping

Det internagonae markedspotensidet for produkter og tjenester fra IKT-
sektoren er hayt. Hvilke forhold kan forsterke eller hemme veksten som er
skissert | kapittel 7, i norsk IKT-sektor? | dette kapittelet evalueres ulike
klyngefaktorer som vekstvilkar. Denne evalueringen er basert pa resultatet
av andysene i kapittel 5 og 6. Pa bakgrunn av dette foredas tiltak som
enkeltbedrifter og myndigheter kan gjere for & eke verdiskapingen i
sektoren, med saalig vekt painternasional konkurransedyktighet.

8.1 Mer konkurranse og utvikling av internasjonal strategi

Den norske |IKT-sektoren domineres av et fatall store akterer med
Merkantildata og Telenor i spissen. Lavere konkurranseintensiteten i det
norske hjemmemarkedet enn i det internasonale markedet farer til redusert
innovagonspress og hemmer utvikling av langsiktig internagonal
konkurransedyktighet for bedrifter med base i Norge. Over tid vil dette
resulterer i en svak norsk IKT-sektor dominert av lokale salgskontorer som
representerer internagonale bedrifter i det norske markedet. Disse bedriftene
selger dermed innovagioner utviklet i mer konkurranseintensive markeder til
norske kunder.

@kt konkurranse skapes gjennom at flere akterer reelt konkurrerer i
markedet. Det er viktig a myndighetene legger til rette for gkt konkurranse
og mangfold gjennom aktiv bruk av sektortilpasset konkurranseregulering og
legger vekt pa & oke antall akterer saglig innen nye systemer med hay
kapasitet som UMTS og bredband. Flere sterke aktarer og reell konkurranse
vil gi gkt mangfold og innovagonspress, samt forberede bedriftene pa sterk
konkurranse i det internasonae markedet.

De fleste bedriftene i IKT-sektoren fokuserer pa det norske markedet, har
lave internagonale ambigoner og ingen internasonal strategi. Dette gjelder
0gsd selv om bedriftene har utviklet produkter og tjenester som kan ha
internagonat potensiale. Det er imidlertid positivt a de to store akterene
Merkantildata og Telenor og et begrenset sett av mindre bedrifter som for
eksempel Fast Search and Transfer og Tandberg skiller seg ut og satser
aktivt i det internagonale markedet. Norsk IKT-sektor trenger imidlertid
mange flere bedrifter med norsk base som utvikler og leverer produkter og
tjenester til det internagonale markedet. Disse bedriftene har sterst mulighet
i markedsniger hvor de kan utnytte konkurransefortrinn opparbeidet i det
norske markedet for eksempe mobil- og satellittkommunikagon og i

119



Et verdiskapende Norge

produkter og tjenester hvor IKT er en viktig innsatsfaktor. Slike niger og
produkter og tjenester er ofte knyttet til andre norske sektorer som er
internagonat sterke. Fisk og havbruk og olje og gass er eksempler pa dike
sektorer i det norske markedet.

Det er viktig at det er mange bedrifter satser internagonalt fordi mange vil
felle for hver bedrift som lykkes. Under forutsetning av at det stadig
etableres nye bedrifter som nyttegjer seg opparbeidet internasonal
kompetanse, sa forsvinner ikke denne kompetansen som utvikles gjennom
internasjonali seringsprosessen.

Det er ogsa viktig & legge til rette for at internasionale bedrifter finner det
attraktivt & etablere internagona aktivitet med base i Norge. Dette vil gke
det internasionale miljeet og konkurranseintensiteten samt dpne for nye
kontakter og muligheter internagonalt. Utnyttelsen av dik lokalisering
krever imidlertid at bedriftene i IKT-sektoren ikke bare konkurrerer, men
ogsd i sterre grad enn i dag samarbeider om utvikling av kunder, markeder,
produkter og tjenester og kompetanse i og utenfor Norge. Flere av
samarbei dspartnerne bar vaae lokalisert internagonalt enn tilfellet er i dag.

Bedrifter Myndigheter
Intensivere konkurransen gjennom | - Regulere sektoren for & gke
innovasjon av produkter, tjenester konkurranseintensiteten saalig
0g prosesser innenfor nye systemer som
Utvikle internasjonal strategi med: bredbénd og UMTS
- markedsnigier hvor IKT- - Stimulere norske IKT-bedrifter til
konkurransefortrinn kan internasjonal satsing
utnyttes - Tilrettelegge for lokalisering av
IKT som innsatsfaktor i internasjonal aktivitet i Norge
produkter og tjenester i sterke
internasjonal e sektorer

Samarbeide med konkurrenter om

kompetanseutvikling, FoU og

internasjonal ekspansjon

Tabell 8.1 Tiltak for d styrke konkurranseforholdene i IKT-sektoren
8.2 Utnytte krevende kunder og tidlig markedspenetrasjon globalt

Store bedriftskunder lokalisert i Norge genererer mesteparten av
omsetningen i IKT-sektoren. Disse kundene er imidlertid i mindre grad
drivende i utviklingen av nye produkter og tjenester siden sektoren i gkende
grad domineres av innovagoner importert fra andre markeder. Det er mulig
a privatkundene i det norske markedet kan vaae mer drivende gitt at disse
lettere enn i andre markeder tar i bruk ny teknologi. Denne Situagonen
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pavirker utvikling av innovasonspress i IKT-sektoren. Heyt innovagons-
press er avhengig av krevende kunder som gjennom avanserte behov leder til
utvikling av nye produkter og tjenester som senere kan eksporteres.
Bedriftene i IKT-sektoren ma derfor identifisere og konkurrere om krevende
kunder bade i det norske markedet, men ogsd i det internagonale markedet.
Det er 0gsa viktig & se nermere pa hvordan krevende privat kunder i Norge
kan utnyttes i utvikling av produkter og tjenester som kan lede til
konkurransefortrinn i internagonale markeder.

En viktig og potensielt krevende kunde er offentlig virksomhet. Ved a opptre
som en profesionell og krevende kunde kan offentlig virksomhet bidra til &
utvikle produkter og tjenester med betydelig internagonalt potensiale i norsk
IKT-sektor. Det er viktig at disse innkjgpene ikke baaer preg av favorisering
av bedrifter som utvikler og selger produkter og tjenester med begrenset
internagonat potensade. For eksempel vil tidlig ettersparsel  etter
bredbandstjenester i offentlig virksomhet kunne vage med & utvikle
internasgonale konkurransefortrinn for |K T-sektoren.

Tidlig etterspersel med hgy markedspenetragon for IKT produkter og
tjenester gir gode muligheter for tidlig kompetanseutvikling og innovasjon.
For eksempel vil markeder som Norge og Finland hvor mer enn 60% av
befolkningen har mobiltelefon resulterer i at denne telefonen benyttes pa nye
og andre mater enn i land med lavere utbredelse i forhold til folketallet. |
markeder med lav utbredelse vil en mobiltelefon i stor grad benyttes til a
kommunisere med vanlig telefonabonnenter, mens i e marked med hay
utbredelse vil mobil til mobil samtaler dominere. For eksempel er den hgye
ettersparselen etter SMS meldinger muliggjort gjennom hgy markeds-
penetragon av mobiltelefoner. En fremtidig hey utbredelse av mobilt
Internett gjennom WAP, GPRS og senere UMTS vil kunne gi tidlige
markeder for ulike Internett-tjenester som igjen utvikler kunnskaper,
produkter og tjenester som kan eksporteres til andre markeder samtidig som
flere bedrifter ser nye muligheter.

Bedrifter Myndigheter
Oppsgke krevende kunder - Opptre som en krevende kunde
nasjonalt og internasjonalt som etterspgar produkter og
Utnytte fordel av tidlig utviklet tjenester med internasjonalt
hjemmemarked internasjonalt potensiale som for eksempel
bredbandskommunikasjon

Tabell 8.2 Tiltak for d styrke markedsforholdene i IKT-sektoren
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8.3 Okt samarbeid med leveranderer, konsulenter og forskning

Bedriftene i IKT-sektoren samarbeider for lite med leverandarer, konsulenter
og forskningsingtitugoner. Manglende samarbeid forhindrer utvikling og
utnyttelse av synergier som kan gi aktarene bedre tilgang og sterre
giennomslagskraft i internagonale markeder. Kompetanseutvikling er et
annet omrade som begrenses av lite samarbeid. Den enkelte bedrift blir ofte
for liten til & sikre nadvendig og bred kompetanseutvikling pa egenhand.

Det norske markedet har et av de hgyeste abonnent- og bruksnivaene for
mobiltelefoni og Internett sammenlignet med andre markeder. Dette gir et
godt teknologisk og markedsmessig utgangspunkt for utvikling av avanserte
elektroniske tjenester og elektronisk handel med tilhgrende maskin- og
programvare og konsulenttjenester. Fremveksten av disse tjenestene vil ogsa
pavirke ettersperselen etter nett-tjenestene positivt. Denne utviklingen krever
imidlertid omfattende samarbeid mellom banker og kredittkortsel skaper,
post og pakkeleverandarer, handelsbedrifter og bedrifter i IKT-sektoren,
salig leveranderer av elektroniske tjenester. En tidlig utvikling her vil ogsa
tiltrekke seg internagjonale bedrifter som etablerer seg i det norske markedet
for & gke sin kompetanse som de gnsker & utnytte i andre markeder. Sa langt
har ikke det norske markedet utviklet en tilsvarende ledende internasiona
posigon for elektroniske tjenester som for Internett og mobiltelefon.

Det er lite produkgon av maskinvare og standard programvare for IKT-
sektoren i det norske markedet. Dette kan sektorens bedrifter kompensere
ved i starre grad & seke internasonale samarbeidspartnere som produserer
denne typen utstyr og programvare

Kunnskapsmiljger som konsulentbedrifter og forskningsinstitugoner er
viktige potensielle ssmarbeidspartnere for bedrifter i IKT-sektoren. Gjennom
de sste 40 &ene er det utviklet sterke norske kunnskapsmiljeer innen
kommunikas onsteknologi, databaseteknologi og simulering. Flere av disse
miljgene har gtt utspring fra Forsvarets Forskningsinstitutt, Telenor
Forskning og Utvikling, Universitet i Odo og NTNU. Det er behov for a
bade & styrke eksisterende kunnskapsmiljger og & utvikle nye kunnskaps-
miljger som er relevante for IKT-sektoren. Bade eksisterende og nye
kunnskapsmiljger ber ha som masetning & skape nye produkter og tjenester
med internagonalt potensiale i IKT-sektoren. Det er imidlertid viktig at
sektoren i starre grad samarbeider med kunnskapsmiljgene og opptrer som
krevende kunde. Myndighetene kan bidra til & styrke og utvikle nye
kunnskapsmiljger giennom ulike tiltak i naat samarbeid med sektoren. Blant
mulige tiltak for IKT-sektoren er krevende offentlige forskningsoppdrag, ekt
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utdanningskapasitet, flere stipendier knyttet til utdannelse pa hayt niva og en
til passet forskningsfinansiering.

Bedrifter Myndigheter
Samarbeide med leveranderer, - Stimulere til samarbeid med
konsulenter og internasjonalt formal
forskningsinstitusjoner - Styrke eksisterende

kunnskapsmiljger samt etablere
nye kunnskapsmiljger

Tabell 8.3 Tiltak for d styrke koblinger i IKT-sektoren

8.4 Systematisk utvikling av kompetanse og infrastruktur

Det er hard konkurranse om kvalifisert arbeidskraft i IKT-sektoren. For a
realisere vekst — og verdiskapingspotensialet i sektoren kreves det god
tilgang pa kvalifiserte personer som er motivert for nyskaping. Mangelen pa
dette er imidlertid ikke et saarnorskt fenomen, men en utfordring som deles
med andre OECD-land. De landene som klarer & skaffe seg nok kvalifisert
arbeidskraft gjennom egen utdannelseskapasitet, innvandring av personer
med IKT-kompetanse, og effektiv fornyelse og utnyttelse av eksisterende
arbeidskapasitet blir en attraktiv lokagon for internagonae bedrifter i IKT-
sektoren.

Bedriftene i IKT-sektoren konkurrerer ogsa med bedrifter i en rekke andre
sektorer om arbeidskraft med IK T-kompetanse Dette skyldes at IKT bade er
en innsatsfaktor i andre sektorer og offentlig virksomhet og representerer en
viktig samfunnsinfrastruktur. For eksempel sysselsatte IKT-bedriftene i dette
progektets database 45.000 personer i 1998 og har hatt en vekst i
syssal settingen pa 8% de siste arene. Brangeorganisagonen IKT-Norge har i
samarbeid med Kapital Data utarbeidet en database med de 1200 mest IKT-
intensive store bedriftene i Norge!. Disse bedriftene som sprer seg over en
rekke sektorer sysselsetter 90.000 personer og hadde en vekst pd 17% i
sysselsetting for 1997-1998. Dette skyldes at kompleksiteten i produkter og
tjenester gker og at aktiviteter som salg, kundebehandling og brukerstette i
okende grad krever en generell IKT-kompetanse samtidig som program- og
produktutvikling, engineering, installagon og systemdrift krever spesifikk
IKT-kompetanse. Med utgangspunkt i denne databasen vil det i perioden
1998-2003 vaae behov for tilgang av mer enn 10.000 personer med ulike
typer av IKT-kompetanse per & i perioden 1998 — 2003. Det uteksamineres
trolig 2500-3000 per & innen datafag hvorav 450 med hovedfag i

1 Delprosjekt IKT takker IKT-Norge for tilgang til denne databasen.
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informatikk. | tillegg pagdr det bedriftsintern kompetanseutvikling i IKT i
bedriftene. Det er imidlertid fare for at dette ikke er nok og kan lede til
betydelig underskudd pa kvalifisert arbeidskraft i drene fremover. Dette kan
gi svaat avorlige konsekvenser bade i IKT-sektoren, men ogsa i andre
sektorer og offentlig virksomhet som er intensive brukere av IKT som
innsatsfaktor. Dette betyr at det blir viktig for bedriftene i sektoren a utvikle
0g iverksette kreative kompetanseutviklingsstrategier som sikrer bedriftene
tilgang pa kvalifisert arbeidskraft bade gjennom rekruttering og etter- og
videreutdannelse av eksisterende medarbeidere. Rekrutteringen bar ogsa
rettes internagonat. Dette er ofte omtalt som kompetanseinnvandring. En
rekke europeiske land har alerede tatt skritt for & done for kompetanse-
innvandring fra @st-Europa og India (The Economist 2000b). Norske
myndigheter har en viktig rolle a spille her ved a legge bedre til rette for
denne type innvandring i samarbeid med bedriftene i IKT-sektoren. Det er
ogsa viktig at bedriftene vurderer hva slags utdannelsesbehov de har. Noe
kan de dekke ved organisering av egne utdannel sestilbud, mens andre kan
leveres av offentlige og private utdanningsinstitugoner i inn- og utland.
Internagjonale konsulentbedrifter som for eksempel Andersen Consulting og
Cap Gemini har lenge investert betydelig i utdanning av personell og
aksepterer a en del av arbeidsstokken etter en viss tid gar over til andre
bedrifter. PA denne méten bidrar disse bedriftene til & gke kompetansebasen i
sektoren, sannsynligvis pa en mer varig mate enn gjennom tradigonelle
oppdrag. Dekning av bedriftenes utdannelsesbehov krever imidlertid et
samarbeid mellom utdanningsinstitusionene og myndigheter for a utvikle
grunnleggende utdanningstilbud og tilbud om etter- og videreutdanning som
sektoren har behov for.

Utbygging og kommersiell utnyttelse av bredbandsnett med hgy kapasitet
basert pa digitale nett i kabel, mobil og satdllitt er viktig. Pa dette omradedet
ligger det norske markedet etter bade USA og en rekke europeiske land blant
annet pa grunn av manglende tilgjengelighet av hgy kapasitetd gsninger som
(X)DSL og kabel-TV modem rettet mot forbrukere og sen oppstart av
utbygging av bredbandsaksess for bedrifter. For eksempel ligger tildelingen
av UMTSlisenser i det norske markedet etter andre land som Spania,
Finland og Storbritannia. Bedrifter og myndigheter ma samarbeide om
utvikling av bredbandaksess med hgy tilgjenglighet som formidler innholds-
produkter og tjenester som bidrar med nytte til kundene og tilstrekkelig
Ilegnnsomhet for aktarer som er tidelig ute, dik at det norske markedet ikke
blir liggende etter i denne utviklingen. Det er her en mulighet til & bygge
videre pa den sterke, men begrensede delklyngen satellitt. Kommersiell
utvikling av avanserte bredbandstjenester er mer krevende enn utviklingen
av for eksempe mobiltelefoni. Som for elektronisk handel vil dike tjenester
kreve kommerselt samspill pa tvers av dagens forretningsmessige og
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regulatoriske skiller mellom innholdsdistribugon (for eksempel kring-
kasting), kommunikagionsformidling (for eksempel telekommunikason) og
det faktiske innholdet. | tillegg er det viktig a redusere gebyrer og
forsinkelser pa internasional  pakketransport og mangelfull nasjona
distribusion. Det er ogsa viktig a fa pa plass elektroniske betalingd @sninger
som fungerer internasjonalt.

Bedrifter Myndigheter
Utvikle og iverksette kompetanse- | - @ke IKT-utdanningskapasitet i
strategi samarbeid med IKT-sektoren
Kommersiell utbygging av bred- - Leggetil rette for elektronisk
béndsnett og utvikling av bred- handel, forskning pa bredbénds-
bé&ndsprodukter og tjenester for det kommunikasjon og kommersiell
internasjonal e markedet utbygging av bredbandsnett

Tabell 8.4 Tiltak for d styrke faktorforholdene i IKT-sektoren

8.5 Internasjonalt rettet IKT-politikk

Norsk politikk knyttet opp til IKT fokuserer pa IKT som innsatsfaktor og
samfunnsinfrastruktur. Det mangler derfor en tydelig politikk rettet mot
|KT-sektoren og dens bedrifter. For & sikre en positiv utvikling i sektoren og
okt internagonal aktivitet ber det derfor utvikles en IKT-politikk som legger
vekt padinternagonalisering i tillegg til samfunnsnytte. En dlik politikk ma ha
en klar kommersiell ramme og fokusere pa a styrke sektorens internagonal
konkurransedyktighet. Norsk nagingdiv og offentlig virksomhet trenger
bedrifter som leverer maskin- og programvare pa et internagonalt niva til
utbygging og drift av fremtidige elektroniske produkter og tjenester. Dette
vil bidratil & gke verdiskaping bade i IKT-sektoren og i andre IKT-intensive
sektorer. En dik utvikling vil sikre kritisk sterrelse for kompetansemiljger
innen IKT som ogsa andre sektorer har behov for.

Myndighetens rolle knyttet til etablering, oppkjap, beskatning og rettigheter
til gevingt av investeringer og immaterielle verdier har stor innvirkning pa
hvor interessant det er & etablere og viderefgre internasonalt rettet IKT
aktivitet i Norge. Investorene bar kunne selge en bedrift til haystbydende
uten & métte ta hensyn til spesielle norske eierskapskrav. Utvikling av
internagonalt rettet IKT-politikk for & gke verdiskaping og internagonal
konkurransedyktighet fordrer et nesat samarbeid mellom myndigheter og
bedriftene i 1KT-sektoren. Andre sektorer som benytter IKT som
innsatsfaktor ber ogsa deltai dette arbeidet. Det er derfor viktig at bedriftene
legger vekt pa & etablere god kommunikason og samarbeid med
myndighetene, for & klargjere bedriftenes problemstillinger og behov.
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Bedriftss og kapitabeskatningen er tilpasset internagonde niva for a
simulere etablering og vekst i norsk nagingdiv. Den viktigste
innsatsfaktoren i kunnskapsakonomien er menneskene og deres kompetanse.
Beskatning av arbeidsinntekt og verdistigning av personlig kunnskaps-
investering som ikke er internagonalt konkurransedyktig vil kunne fare til at
sterke norske kunnskapsressurser flytter fra Norge og det en lav innvandring
av dike kunnskapsressurser fra andre land. Norsk personbeskatning ma
derfor tilpasses et internagonalt niva for & gjere det attraktivt for
kunnskapsrike mennesker med hgy godtgjerelse enten de er norske eler
kommer fra andre land, & arbeide for internasondt rettede IK T-bedrifter i

Norge.
Bedrifter Myndigheter
Etablere god kommunikasjon og - Utvikle og uteve en internasjonalt
naert samarbeid med myndigheter rettet IKT-politikk som legger til
rette for internasjonal aktivitet og
kompetanseinnvandring

Tabell 8.5 Tiltak for d styrke myndighetenes rolle i IKT-sektoren

8.6 Oppsummering

For & styrke klyngefaktorene, oppgraderingsmekanismene og internasjonal
aktivitet i IKT-sektoren er det presentert 9 tiltak for sektorens bedrifter og 9
tiltak for myndighetene som vil styrke svake sider ved klyngefaktorene:
konkurranseforhold, markedsforhold, koblinger, faktor forhold og myndig-
hetenes rolle. Disse er oppsummert i tabell 8.6 og tabell 8.7 nedenfor. Bade
bedrifter og myndigheter ma gke konkurranseintensiteten i sektoren for a
gke innovasionspresset. Bedriftene ma utvikle og iverksette internasonale
strategier samt samarbeide med konkurrenter om kompetanseutvikling og
internagional aktivitet. Myndighetene ma stimulere til internagonal satsning
for norske og internagonale bedrifter med base i Norge. Dette bar bygge pa
eksisterende sterke delklynger som satellitt og Electronic Coast samt andre
sektorer med sterke internagonal aktivitet som maritim, olje og gass og fisk
og havbruk. Bedriftene ma oppsake krevende kunder, mens myndighetene
ma opptre som krevende kunde som etterspgr produkter og tjenester med
internasionalt potensidle. Myndighetene har en oppgave i a stimulere til
samarbeid pa relevante omrader, mens bedriftene ma i sterre grad
samarbeide med leverandarer, konsulenter og forskningsinstitusjoner.
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Okt internasjonal konkurransedyktighet => Klynge-
9 tiltak for myndigheter faktor som
styrkes
1. Regulere sektoren for & gke konkurranseintensiteten salig
innenfor nye systemer som bredband og UMTS Konkurranse-
2. Stimulere norske IKT-bedrifter til internasjonal satsing forhold
3. Tilrettelegge for lokalisering av internasjonal aktivitet i
Norge
4. Opptre som en krevende kunde som etterspar produkter og Markeds-
tjenester med internasjonalt potensiale som for eksempel forhold

bredbéndskommunikasjon
5. Stimuleretil samarbeid med internasjonalt formal
6. Styrke eksisterende kunnskapsmiljger samt etablere nye Koblinger
kunnskapsmilj ger
7. ke lKT-utdanningskapasitet i samarbeid med IKT-sektoren

8. Leggetil rette for elektronisk handel, forskning pa Faktorforhold
bredbandskommunikasjon og kommersiell utbygging av
bredbandsnett

9. Utvikle og uteve en internasjonalt rettet IKT-politikk som Myndig-
legger til rette for internasjonal aktivitet og hetenesrolle

kompetansei nnvandring

Tabell 8.6 Oversikt over tiltak myndighetene bor gjore for d styrke klyngefaktorene i
IKT-sektoren

Det er ogsd en viktig oppgave for myndighetene a utvikle nye kunn-
skapsmiljeger og gke utdanningskapasiteten i samarbeid med | KT-sektoren.

Bedriftene ma utvikle kompetansestrategier som kan handtere mangel pa
kvalifisert arbeidskraft og serge for kommersiell utbygging av bredbandsnett
for &sikre god infrastruktur for hele IK T-sektoren.l denne sammenhengen er
det viktig at myndighetene legger til rette for en dik kommersiel utbygging
og utvikling av elektronisk handel. Det er ogsa viktig & utvikle og uteve en
samfunnsnyttig og internagonalt rettet IKT-politikk i samarbeid med IKT-
sektorens bedrifter.
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Okt internasjonal konkurransedyktighet => Klynge-
9 tiltak for IKT-bedrifter faktor som
styrkes
1. Intensivere konkurransen gjennom innovasjon av produkter,
tjenester og prosesser Konkurranse-
2. Utvikleinternasjonal strategi med: forhold
markedsnisjer hvor IKT-konkurransefortrinn kan
utnyttes
IKT som innsatsfaktor i produkter og tjenester i sterke
internasjonal e sektorer

3. Samarbeide med konkurrenter om kompetanseutvikling, FoU
og internasjonal ekspansjon

4. Oppsegke krevende kunder nasjonalt og internasjonalt Markeds-

5. Utnyttefordel av tidlig utviklet hjemmemarked forhold
internasjonalt

6. Samarbeide med leverandgrer, konsulenter og Koblinger

forskningsinstitusjoner
7. Utvikle og iverksette kompetansestrategi

8. Kommersiell utbygging av bredbandsnett og utvikling av Faktorforhold
bredbandsprodukter og tjenester for det internasjonale
markedet
9. Etablere god kommunikasjon og naart samarbeid med Myndig-
myndigheter hetenesrolle
Tabell 8.7 Oversikt over tiltak bedriftene bor gjorve for d styrke klyngefaktorene i
IKT-sektoren
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9. Konklusjon

IKT-sektoren er en "ny gkonomi” sektor preget av kompetanse- og innova
gonsbasert konkurranse i et globat marked. | denne rapporten er det
presentert forskningsresultater som viser at denne sektoren i Norge til dels er
svak langs flere kritiske dimengoner. Ved a iverksette tiltakene for bedrifter
og myndigheter presentert i kapittel 8 kan IKT-sektorens verdiskaping og
internasonal konkurransedyktighet styrkes. Det bgr vaae mulig for den
norske |KT-sektoren ata del i den haye fremtidige veksten for K T-sektoren
nasonalt og internagonalt dik den er skissert i kapittel 7.

9.1 Debatt om IKT-sektorens utvikling

Det bar tas opp til debatt bade blant bedriftene i IKT-sektoren og hos
myndighetene samt andre sektorer hvor IKT er en betydelig innsatsfaktor,
hva dags utvikling som vil veae best for norsk IKT-sektor, for & mete
fremtidige utfordringer. Blant disse utfordringene er tilgang pa kompetent
arbeidskraft, okende internagona aktivitet, gkende bruk av IKT som
innsatsfaktor i andre sektorer og en stadig mer kommersidl utvikling av IKT
som samfunnsinfrastruktur.

9.2 Mulighet for nordisk samarbeid

Den fellesnordiske utviklingen av mobiltelefonsystemene NMT og GSM er
historiske eksempler pa at det er mulig & utvikle sterke samarbeid i IKT-
sektoren (Molleryd 1997). Det er potenside til & utvikle en nordisk
delklynge i telenagingen siden det innenfor et begrenset geografisk omrade
er internagonale produsenter av maskin- og programvare som Ericsson i
Sverige, Nokia i Finland og Nera i Norge. | det samme omradet er det et
okende antall av nettoperaterer og leverandarer av Internett- og elektroniske
tienester med internagonale ambigoner som komplettere  utstyrs-
produsentene. Konkurransen i det nordiske markedet vil tilspisse seg. Dette
hjemmemarkedet vil vage et lite marked med rask markedspenetragon og
flere krevende kunder. Forskning og utvikling vil ha et sterre omfang pa et
nordisk niva enn forgvrig internasonat. Konsulentbedriftene ser i starre
grad pa det nordiske markedet som et marked. Denne mulige utviklingen vil
imidlertid kreve et omfattende samarbeid mellom bedriftene og mellom
myndighetene i de ulike landene.
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9.3 Verdiskaping og internasjonal konkurransedyktighet

Norge er, i forhold til folketalet, en idrettdig stormakt. Landet har veat
vertsskap for og vunnet gullmedaljer i arrangementer som vinter-OL i 1994,
har et internagonalt anerkjent fotballandslag og en rekke enkeltutevere i
verdenstoppen. Norsk idrett mottar stette fra myndigheter og bedrifter for &
utvikle videre sterke internasjonae posigoner basert pa sterk konkurranse og
sterkt samarbeid i hjemmemarkedet. Norske og internasjonale fotballspillere
kjgpes og selges i et dpent marked, mottar haye Ignninger og oppndr sveat
hgye overgangs-summer. Ingen stiller spgrsma ved at norske idrettsutevere
satser internagionalt, at de gode aktarene reiser til utlandet for a utvikle seg,
eller at norske spillere kan leare av gjestende uteverei Norge.

| den globale, kompetansedominerte og innovasonsfokuserte gkonomien
som norsk nagingdiv gér inn i, ber tilgjengelige ressurser og god gkonomi
utnyttes dik at Norge kan bli en relativ stormakt i IKT-sektoren. De samme
virkemidlene og den samme inngtillingen til at det er lov & satse og vinne
som har utviklet norsk idrett, vil utvikle norsk IKT-sektor og gi en positiv
virkning pa norsk nagingsliv og norsk gkonomi. Dette forutsetter imidlertid
at norsk IKT-sektor satser pa & konkurrere internagonadt i EM, VM og OL
for IKT-sektoren og ikke bare ngyer seg med NM samt et og annet nordisk
mesterskap.

Det er 3 omrader som saalig krever fokus for & gke sektorens internasjonale
konkurransedyktighet:

a) Attraktivt vertsland for norske og internasjonale IKT-bedrifter
Dette innebagrer at utbygging av viktig teknologi som bredband foretas tidlig

og a konkurranseintensiteten blant bedriftene @ker. Dette krever mer
samarbeid mellom akterene om kompetanseutvikling og internagonal
ekspangion. | tillegg er det viktig & invitere og legge til rette for at inter-
nasionae bedrifter i IKT-sektoren etablerer virksomhet i Norge som bringer
ny kompetanse inn i sektoren.

b) Internasjonale ambisjoner
Norsk IKT-sektor og norsk IKT-politikk ma& gke sine internagonale ambi-

goner dik at det blir fokus pa & lykkes i det internasonale markedet for
denne sektoren.

¢) Attraktivt vertsland for kompetanse

Dette krever en styrking av bade private og offentlige utdanningsinstitu-
soner. Bedriftenes kompetansestrategier blir viktige for a bygge ytterligere
kompetanse blant personalet. Attraktive jobber i Norge med utviklingsmulig-
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heter og internagionalt rettet virksomhet er en viktig faktor for & beholde
kunnskapsrike personer og gke kompetanseinnvandringen til IKT-sektoren.
Andre viktige faktorer er gode levevilkdr og en interngjsonalt konkurranse-
dyktig personbeskatning.

9.4 Videre forskning — fokus pigjennomfering av tiltak

Denne studien dpner for flere omrader i IKT-sektoren som kan belyses
ytterligere. Det vil for eksempel vaae behov for a utvikle bedre metoder for
maling av internasonal konkurransedyktighet for sektorer som ikke bare
eksporterer produkter og tjenester, men hvor bedriftene ogsa investerer i det
internasjonale markedet og dermed henter ut avkastning pa kompetanse. Det
er ogsa behov for bedre metoder og datatilgang med hensyn til IKT som
innsatsfaktor i andre sektorer. Det vil videre vage interessant & undersgke
naamere hvorfor norske bedrifter i IKT-sekoren har lave internagonae
ambisioner og er tilfreds med & operere i det norske markedet. | midlertid vil
progektet anbefale at videre forskning i hovedsak knyttes til gjennomfaring
av foredétte tiltak. Gjennom dik forskning kan det bedre avdekkes hvordan
disse tiltakene kan og ber iverksettes, for & bidra til bedre internasjonal
konkurransedyktighet for norsk K T-sektor.
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Vedlegg 1: NACE-koder for IKT-sektoren fra OECD

NACE-kode Virksomhetstekst
Industri
300100 Produksjon av kontormaskiner
300200 Produksjon av datamaskiner og datautstyr
313000 Produksjon av isolert | edning/kabel
321000 Produksjon av elektrorgr/el ektriske komponenter
322000 Produksjon av radio/fjernsyns sendere, telefoni/tel egraf
323000 Produksjon av radio/TV mottakere, lyd/bilde
332000 Produksjon av méle- og kontrollinstrumenter og utstyr
333000 Produksjon av industrielle prosess-styringsanlegg
Varehandel
514300 Engroshandel med elektrisk husholdningsutstyr, radio/TV,
plater/kassetter
514310 Engroshandel med belysningsutstyr
514320 Engroshandel med el ektriske hushol dningsapparater
514330 Engroshandel med radio og TV
514340 Engroshandel med plater, musikk/video — kassetter
516400 Engroshandel med maskiner og utstyr for kontor
516500 Engroshandel med maskiner/utstyr for industri, handel,
transport, tjenesteyting
516510 Engroshandel med maskiner/utstyr for
kraftproduksjon/installasion
516520 Engroshandel med skipsutstyr og fiskeredskap
516530 Engroshandel med maskiner/utstyr for olje/gass,
bergverk/industri
516540 Engroshandel med maskiner/utstyr for handel, transport,
tjenesteyting
Tele
642000 Telekommunikasjoner
Utleie
713300 Utleie kontor og datamaskiner
Databehandling
721000 Konsulentvirksomhet maskinvare
722000 Konsulentvirksomhet system/programvare
723000 Databehandling
724000 Drift databaser
725000 V edlikehol d/reparasjon kontor/datamaskiner
726000 Annen databehandling

Kilde: SSB v/Jan Erik Lystad.
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Vedlegg 2: Klassifisering av handelsdata for varer i IKT-sektoren

Maskinutstyr for telekommunikasjon:

HS-kode | Beskrivelse
764 Telecommunications equipment and parts
7641 Elect.line telephonic & telegraphic apparatus
7642 Microphones, loudspeakers, amplifiers
7643 Radiotelegraphic & radiotelephonic transmitters
7648 Telecommuni cations equipment
76481 | Radiotelephonic or radiotelegraphic receivers
76482 | Television cameras
76483 | Radio navigational aid apparatus, radar apparatus
7649 Parts of apparatus of division 76
76491 | Parts of apparatus of 764.1
76492 | Parts of apparatus of 764.2
76493 | Parts of aapparatus of 761, 762, 764.3, 764.8
76499 | Parts of apparatus of 763

Maskinutstyr for informasjonteknologi:

HS-kode | Beskrivelse
752 Automatic data processing machines & units thereof
7521 Analogue & hybrid data processing machines
7522 Complete digital data processing machines
7523 Complete digital central processing units
7524 Digital central storage units, separately consigned
7525 Peripheral units, including control & adapting units
7528 Offline data processing equipment. n.e.s.
759 Parts of and accessories suitable for 751or 752
7591 Parts of and accessories suitable for 751.1, 751.8
75911 | Parts of and accessories suitable for 751.1
75915 | Parts of and accessories suitable for 751.18/81/88
75919 | Parts of and accessories suitable for 751.82
7599 Parts of and accessories suitable for 751.2, 752

Kildee OECD
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Vedlegg 3: Klassifisering av handelsdata for tjenester i IKT-
sektoren

This classification from OECD covers communications services, computer
data and newsrelated service transactions between residents and
nonresidents:

A. Communications services

1

Telecommunications, which encompass the transmisson of sound,
images or other information by telephone, telex, telegram, cable,
broadcasting, satellite, electronic mail, facsmile services etc. and
include business network services, teleconferencing, and support
services

Postal and courier services, which encompass the pick-up, transport and
delivery of letters, newspapers, periodicas, brochures, other printed
matter, parcels, and packages by national postal administrations and
other operators. Also included are post office counter and mailbox rental
services™

B. Computer and information services

1

2.

Computer services which cover hardware and software consultancy and
implementation: provision of advice and assistance on matters related to
the management of computer resources, anaysis, design and
programming of systems ready to use, and technical consultancy related
to software, development, production, supply and documentation of
customised software including operating systems made on order for
specific users, maintenance and other support services such as training —
this excludes packaged (non-customized) software and non-specific
computer training

Information services including database services. database conception,
data storage and data dissemination on-line and on magnetic media:
news agency services including provison of news, photographs, and
feature articles to the media and direct, non-bulk subscriptions to
newspapers and periodicals

12 part 2 can be difficult to extract from the current OECD-data.
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SPORRESKJEMA “ET VERDISKAPENDE NORGE"
Klynge Telefit
[Skjiema nr.
[Selskap
[Adresse
TIf
Hiemmeside
Stilling/posision
E-post
Del 1 Generell informasjon
1 I hvilken hovedkategori av tele/it vil du klassifisere ditt selskap? (kryss alle som passer)
-nettoperater
-tienesteleverandar (tienester innen telefoni, ISP, betalingsformidling, auksjoner og e-handel)
-utstyrsleverandgr
-programvareleverandgr (standard, ferdig pakket med liten grad av tilpasning)
-konsulent (rddgiving, utvikling)
-innholdsleverandgr (andre tienester og innhold enn tjienesteleverander)
-forhandler
-distributer
-leverandgr av vedlikehold og reparasjon
Din bakgrunn
2 Etter endt utdanning, hvor mange &r har du arbeidet: tall
- totalt? g
-i ndveerende neering?
-i selskapet du n& er ansatt i? &r
tall
3 | hvor mange selskaper har du arbeidet etter endt utdanning?
tall
4 Hvor mange stillinger har du besatt i selskapet du na er ansatt i?
5  Din utdannelse er innen: (kryss alle som passer)
-gkonomi/ledelse
-ingenigrfag/naturfag
-juridiske fag/ samfunnsfag
-MBA
-annet
tall
6  Antall &r med hoyere utdannelse?
7  Har du internasjonal erfaring gjennom: nei
-studier utenlands
-arbeid/bosatt utenlands i mer enn 4 maneder
Internasjonale dimensjoner i selskapet ca.
8  Hvor stor andel av de ansatte i Norge er av utenlandsk opprinnelse? %
antall
9  Hvor mange land er selskapet representert (med egne enheter) i? l
kryss’
Angi nordiske land som selskapet er representert i: Sverige
Danmark
Finland
Island
ca.
10  Hvor stor andel av de ansatte utenlands er norske ? %
ca.
11 Hvor stor andel av total omsetning (1998) kommer fra internasjonale markeder? ﬂ

Hvor stor andel av totale omsetning (1998) kommer fra det nordiske markedet ?
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12

Del2

13

14

Del3

15

16

17

18a

| hvilket land er selskapet lokalisert:

-hovedkontoret (hvis selskapet du jobber i er del av et internasjonalt konsern)?
-det starste kunnskapsmiljget (f.eks. FoU-enheter)?

-den mest omfattende produksjonsaktiviteten?

Naeringens rammebetingelser

Huvor stor betydning vil du si at falgende rammebetingelser

i Norge har for verdiskapningen i tele/t-naeringen i dag? 1negativ 2

(enc)

Naytralt/

imelevant 4 5 positiv

-100% statlig eierskap

-delvis statlig eierskap

-utenlandsk eierskap
-skattesystem

-reguleringer

-lisensiering

-samferdsel og annen infrastuktur

-avgifter og krav knyttet til miljig

-forsknings- og utdanningspolitikk

Huvilken av disse beskrivelsene er etter din mening mest passende: (velg én)
-Den norske neeringen innehar ingen sterk posisjon,

hverken i det norske markedet eller internasjonalt

-Den norske neeringen har en sterk posisjon pa

hiemmemarkedet, men ikke internasjonalt

-Den norske ngeringen har en sterk posisjon hiemme

og pa det intemasjonale markedet

Strategi, struktur og rivalisering

Hvordan vil du karakterisere konkurranseintensiteten i tele/it? 1svak

fen kfs

[

4 sterk

-i Norge

-internasjonalt

I hvilken grad er du enig i falgende utsagn om holdningen
til konkurranse i tele/it?

"Konkurranse fgrer til at vi ma oppgradere og forbedre Lheftuenig

2 3 4 heltenig

vare produkter og prosesser for & henge med"

"Konkurranse i det norske marked gjer det vanskeligere for norske 1heltuenig

2 3 4 heltenig

selskaper & bli sterke nok for & hevde seg internasjonalt"

"Konkurranse gdelegger alle muligheter til & forberede seg pa lengre 1 heltuenig

2 3 4heltenig

sikt, det er ingen penger til overs til FoU og andre investeringer”

Huvis du tenker deg alle nasjonale og intemasjonale

konkurrenter i tele/it, hvor mange av disse

vurderer du som hovedkonkurrenter ?
-norske konkurrenter
-nordiske konkurrenter
-konkurrenter utenfor Norden

| hvilken grad samarbeider ditt selskap med konkurrenter

om: L aldri

antall)

List de 3 viktigste konkurrentene
dere samarbeider med:

4vanligvis

-onndraa/leveranse til kunde

-FoU

-standardisering

-kompetanseheving
-rammebetingelser

-markedsfgring

-distribusjon

-innkjep
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18b

18c

19

I hvilken grad samarbeider ditt selskap med kunder og/eller leverandarer
og andre tele/it-selskaper innen:

-oppdraa/leveranse til kunde

-FoU

-standardisering

-kompetanseheving

-rammebetingelser

-markedsfering

-distribusjon

-innkjep

1 hvilken grad Kjeper ditt selskap tienester fra konsulenter
og radgivere innen:

-opndraa/leveranse til kunde

FoU

-standardisering

-kompetanseheving

-rammebetingelser

-markedsfaring

-distribusjon

-innkjep

Hovor er de viktigste samhandlingspartnerene i hovedsak lokalisert ?

-telefit-selskaper som selskapet samarbeider med i oppdrag/leveranse
-konkurrenter

-kunder

-leverandarer

-konsulenter/radgivere

Hva er etter din mening det viktigste ditt selskap tilbyr sine kunder?
-nye og innovative produkter og tienester

-hgy kvalitet

-lave priser

-rAdaivnina (kundespesifikk tilpasning)

-pakkelgsninger (integrerte leveranser)

I hvilken grad satser ditt selskap pa falgende strategier

for & oke lonnsomheten?
-redusere kostnader
-gke kundeverdien og dermed gke marginene
-outsourcina oa fokuserina bd kiernekomoetanse
-innovasjon og hurtighet
-vekst i internasjonale markeder
-bygge byttekostnader for kundene (gkonomisk innl&sing)
-bygge merkevare, renommé eller relasjoner
-kjgp og salg av selskaper

Formal med organisasjonstrukturen

List de 3 viktigste kunderleverandgrer

1aldri 2 3 Avanligvis _ fele/it selskaper dere samarbeider med:
List de 3 viktigste konsulentene
Laldri 2 3 Avaniigvis__ dlere samarbeider med:
i Norge i Norden utenfor Norden
(kryss alle som passer)
lingen 2 3 4 hgy grad

Huvilke av disse tre faktorene er det etter din menina laat starst oa minst vekt pa ved

organisasjonsutformingen i ditt selskap?
Kostnadseffektivitet og kontroll

Mgte dagens kundebehov

Leering, innovasjon og omstiling
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Del 4 Kunder og innovasjon

23

24

25

26

Del 5

27

28

Del 6

29

Hvor stor andel av selskapets totale inntekter kommer fra deres tre storste kunder?

Hvor stor andel av selskapets inntekter svarer seg fra nye produkter/tienester
utviklet de siste 2 arene?

Pa hvilket grunnlag gjennomferer ditt selskap kundesegmentering?
— Etter geografi

— Etter kundestarrelse

— Etter distribusjonskanal

— Etter kundebehov

— En annen form for kundesegmentering

—Ingen kundesegmentering

Hvilke av falgende utsagn passer best med ditt inntrykk av Norge som kilde til
innovasjoner i tele/it - sammenlignet med andre land?

-viktige innovasjoner finner aldri sted i Norge

-viktige innovasjoner finner noen ganger sted i Norge

-Norge er et ledende land for viktige innovasjoner i telef/it

Relaterte naeringer

I hvilken grad er du enig i felgende utsagn om ditt selskaps leverandgrer:

ol
ol

(ett kryss)

(ett kryss)

1 helt uenig 2 3 4 helt enig
"Leverandgrene leverer varer og tienester til en langt lavere pris | |
enn vi selv kunne produsert for"
1 helt uenig 2 3 4 helt enig
"Leverandgrer gir oss tilgang til komplementeer kunnskap" | |
1 helt uenig 2 3 4 helt enig
"Samarbeid med leverandgrer bringer fram ny kunnskap" | |
"Vi behaver ikke & skaffe leveranser internasionalt. for norske
leverandagrer tilbyr spesialiserte varer/tjenester av hay 1 helt uenig 2 3 4 helt enig
kvalitet pa alle relevante omrader " [ | |
Hvordan vil du beskrive selskapets relasjoner til forskningsinstitusjoner i tele/it? (ett kryss)
-naer kontakt
-sporadisk kontakt
-ingen kontakt fordi:
Har ikke kapasitet til & delta i ekstern forskning
Forskningen ikke er kommersielt interessant
Ingen spesialiserte forskningsinstitutter eksisterer pa omradet
Innsatsfaktorer
Vi vil n& undersgke hvor viktig et utvalg av innsatsfaktorer er og hvor tilfreds du er med disse.
Hvordan vil du karakterisere viktigheten av falgende innsatsfaktorer
for lokaliseringen av ditt selskap? 1 uviktig 2 3 4 viktig

-tilgang pa hayt utdannet arbeidsstyrke

-tilgang pé resultater av FOU-virksomhet

-tilgang p& investeringskapital

-tilgang pa kvalifisert leverandgrer

-regionale statter

-infrastruktur
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30

31

32

33

34

35

I hvilken grad er du tilfreds med falgende:

-tilgang p& hayt utdannet arbeidsstyrke som vil arbeide i Norge
-tilgang pa resultater av FOU-virksomhet i Norge

-tilgang p& investeringskapital i Norge

-tilgang pa kvalifisert leverandarer

-regionale statter

-infrastruktur i Norge

-selskapets lokalisering i Norge generelt sett

1 ikke tilfreds

2

4 tilfreds

Huvilke av disse tre utsagnene stemmer best overens med situasjonen i din selskap:

Vi har en egen strategi for kompetanseutvikling - utviklet uavhengig av det gvrige strategiarbeidet

Hos oss er kompetanseutvikling integrert i selskapets generelle strategiarbeid

Vi har ingen strategi for utvikling av kompetanse i selskapet
Hvordan foregar kompetanseheving i ditt selskap?

-rekruttering av mennesker med internasjonal erfaring
-rekruttering av nyutdannede med hgye formelle kvalifikasjoner
-rekruttering av mennesker med erfaring fra neeringen

-intern oppleering

-kompetansen utvikles i det daglige arbeidet

-etterutdanning for ansatte i selskapeten

-giennom samarbeid med andre

-giennom FOU-aktiviteter i selskapet

| hvilken grad tror du sannsynligheten for at ansatte skal slutte
vil pavirke investeringer i:

-intern oppleering

-tilbud om etterutdanning for ansatte i selskapet

-samarbeid om utviklingsprosjekter med andre selskaper
-FoU-aktiviteter i selskapet

Incentive-ordninger

| hvilken grad blir felgende incentiv-ordninger benyttet for mellomledere
og spesialister i ditt selskap idag?

-bonuser basert pa individuelle resultater per ar

-bonus basert pa avdelingens/selskapets resultater per &r
-stillingsopprykk med lgnnsgkning

-statte til etterutdanning

-aksjer og opsjoner

-betalte tienester hiemme og i fritiden

Har det skjedd vesentlige endringer i bruk av Mindre bruk

incentivordninaer i selskapet de siste 5-10 arene?

Del 7 Telelit-naeringen

K1

K3

Hvor stor andel av den totale omsetningen i ditt selskap brukes til FoU?

Hvor stor andel av den totale omsetningen i ditt selskap brukes til opplaering?

Hva oppfatter du som ditt selskaps relevante hiemmemarked ?

Hvilke kundegrupper er viktigst for ditt selskap ?

(ett kryss)
1ingen 2 3 4 hgy grad
1 ingen 2 3 4 hgy grad
1 aldri 2 3 4 vanligvis

-2 -1 0 1 2
Uendret Mer bruk

I land/region
uviktig viktig
1 2 3 4

-sma og mellomstore selskaper

-store selskaper

-offentliae institusioner (kommune, fylke, stat)
-forbrukere
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K4

K5

Ké

K7

K8

Norge og Norden har hay utbredelse av mobiltelefoni og internett.
Huvilken betydning har dette for ditt selskap i forhold til ?

Neytralt/
1 negativ 2 imelevant 4 5 positiv
-lennsomhet
-ettersparselen etter ditt selskaps produkter og tjenester
-utvikling av infrastruktur
-produkt- og tjenesteutvikling
-innhold som formidles
-tilgjenglighet og utvikling av sluttbrukerutstyr
-tilgang pa salgs- og distribusjonskanaler
-evne til & konkurrere internasjonalt
Hvor stor andel utgjer felgende inntektskilder
av totale omsetning i 1998 og om 3-5 ar?
1998 om35 &
0% <10% 10-40% >40% 0% <10% 10-40% >40%
-royalties/lisensinntekter pa programvare
-royalties pa lyd, bilde, tekst
-salg av opplaering og kurs
-margin pa videresalg av produkt/tieneste
-betaling for transaksjoner*
-abonnement
-reklame og annonser
-konsulent- og radgivingstjenester
-salg av egenprodusert maskin- og programvare
-provisjon
-underleveranser
-betaling for generering av inntekt hos andre
*(telefoni, bank, kreditt, minibank mm)
Hva er de viktigste arsakene til samhandling med andre tele/it-selskaper?
uviktig viktig
1 2 3 4
-samarbeid om leveranser av produkter og tienester
-samtrafikk
-felles infrastruktur
-tieneste- og produktutvikling
-felles kunder
Hvis samtrafikk er relevant, hvor stor andel av total omsetning
utgjer inntekter og kostnader knyttet til samtrafikk?
i Norge iNorden  utenfor Norden
(ca) (ca) (ca)
-inntekter %l % %l
-kostnader | %l %l %l
Hva driver ettersparselen etter ditt selskaps produkter og tienester?
svak sterk
1 2 3 4
-kommunikasion (tale,meldingsutveksling,samarbeid)
-tilgang til og bruk av innhold (lyd, bilde og tekst)
-elektronisk handel
-spredning av sluttbrukerutstyr
-kunders tilpassning til rammebetingelser
-automatisering og effektivisering
-annet:
Hvordan oppstar et oppdrag/leveranse for ditt selskap?
0% 1-10% 10-40% >40%

-gjennom anbudskonkurranse eller lignende markedsmekanisme
-gjennom avis/nettannonse eller annet markedsfgringsmateriale
-gjennom egen selger eller annet personlig initiativ mot sluttkunde
-henvisning/anbefaling fra konsulent/radgiver
-henvisning/anbefaling fra annen tele/it-leverandgr
-henvisning/anbefaling fra eksisterende kunde

-som underleveranse aiennom annet firma (uten sluttbrukerkontakt)
-som underleveranse giennom internasjonalt morselskap
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K9  Hvor ofte:

<6m jun.18 18m -3 ar >3 &r
-kommer ditt selskap med nye produkter og tienester ? | ]
-oppgraderes selskapets produkter og tjienester? | ] ] ]
Del8 Avslutning
36  Huaserduna som de tn starcte tfordr for nzeringen i den necte famArsnerinden?
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Vedlegg 5: NACE-koder for IKT-sektoren benyttet i delprosjektet
IKT

NACE-kode Virksomhetstekst

223300 Reproduksjon av data og programmer pé& edb-media

Industri
300200 Produksjon av datamaskiner og annet databehandlingsutstyr
322000 Produksjon av radio-,fjernsynssendere,apparater for
linjetelefoni
Varehandel
516410 Engroshandel med datamaskiner og utstyr
524510 Butikkhandel med el ektriske hushol dningsapparater, radio og
fjernsyn

524850 Butikkhandel med datamaskiner, kontormaskiner og
telekommunikasjonsutstyr

Tele
642000 Telekommunikasjon
Utleie
713300 Utleie av kontor- og datamaskiner
Databehandling
720000 Databehandlingsvirksomhet
721000 K onsulentvirksomhet tilknyttet maskinvare
722000 Konsulentvirksomhet tilknyttet system- og programvare

723000 Databehandling

724000 Drift av databaser

725000 Vedlikehold og reparasjon av kontormaskiner og datamaskiner

726000 Annen databehandlings-virksomhet

153



