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1. Hvilke utfordringer finnes hos smd og mellomstore bedrifter i norsk byggebransje?
2. Hvilke konsekvenser har ulike samarbeidsnettverk for smda og mellomstore bedrifter?

Rapporten fokuserer pé de sterste utfordringene i bransjen og diskuterer samarbeidsnettverkenes egenskaper i lys av
de starste utfordringene. Rapporten bygger pé et litteraturstudie, 11 semistrukturerte intervjuer med nettverkskapere,
3 semistrukturerte intervjuer med entreprenerer uten nettverkstilknytning og en sperreundersokelse med 175
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Litteraturstudiet og samtaler med fagpersoner gav et grunnlag for & velge samarbeidsnettverkene neeringsklynger,
franchisenettverk, ferdighuskjeder og andre samarbeidsnettverk med hovedvekt pa neeringsforeninger og laug.
Litteraturstudiet, intervjuene og sperreundersgkelsen indikerte at de sterste utfordringene SMB i norsk byggebransje
opplever er (1) lite tid til administrative oppgaver, (2) haye myndighetskrav, (3) manglende digitalisering og (4) lite
innovasjon. Rapporten diskuterer hvordan de fire nevnte utfordringene angripes av de ulike samarbeidsnettverkene.
Noen av nettverkene effektiviserer medlemsbedriftene ved & lage systemer og rutiner, mens andre skaper arenaer for
okt kunnskap og motivasjon. Felles for alle nettverkene er at de skaper kontaktnettverk mellom medlemsbedriftene,
noe som kan virke innovasjonsfremmende. Funn fra litteraturstudiet, intervjuene og sperreundersekelsen kan tyde pa
at samarbeidsnettverk muliggjor innovative tiltak hos SMB i norsk byggebransje, samt bidrar til & implementere ny
teknologi raskere hos medlemsbedriftene. Resultatene peker i retning av at samarbeidsnettverk bidrar til & bringe
innovasjon til SMB i norsk byggebransje, et markedssegment der potensialet for gkt innovasjon er stort.
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Forord

Denne rapporten er et resultat av masteroppgaven i emnet TBA4910
Prosjektledelse, masteroppgave. Rapporten skrives ved institutt for Bygg- og
miljgteknikk ved Norges teknisk-naturvitenskapelige universitet varen 2018. To
studenter, Simen Tufte Larsen og Per Oskar Asp, har samarbeidet med rapporten
og fordelt arbeidet likt mellom seg. Masteroppgaven teller 30 studiepoeng for

begge studentene og skrives siste semester av studielgpet.

I forkant av masteroppgaven ble det hgsten 2017 skrevet en prosjektoppgave i
forbindelse med emnet TBA4531  Prosjektledelse, fordypningsprosjekt.
Prosjektoppgaven undersgkte hvordan et franchisesamarbeid kan lgse utfordringer
for sma og mellomstore entreprengrbedrifter i norsk byggebransje.
Prosjektoppgaven viste flere interessante funn. Dette resulterte i at vi gnsket &
undersgke hvilke andre samarbeidsnettverk som finnes i byggebransjen, og hvordan
disse kan Igse utfordringene sma og mellomstore bedrifter mgter i norsk
byggebransje. Med bakgrunn i dette er tittelen for masteroppgaven:

Samarbeidsnettverk for sma og mellomstore bedrifter i norsk byggebransje.

Vi vil rette en takk til var veileder Dr. ing/Forsteamanuensis Marit Stgre-Valen for
god veiledning og hjelp til arbeidet med masteroppgaven gjennom semesteret. Vi
gnsker ogsa a takke hgyskolelektor ved BI, Ketil Hveding, for et leererikt og godt
samarbeid. Samtidig ¢nsker vi a rette en takk til Seniorradgiver ved SU
fakultetsadministrasjonen, Kyrre Svarva, for hjelp med utarbeidelsen av
spogrreundersgkelsen, samt innhenting av kvantitativ data. Til slutt vil vi takke de
14  personene som stilte til intervju, samt de 175 respondentene i

sporreundersgkelsen var.
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Sammendrag

Den norske byggebransjen bestar av en stor andel smé og mellomstore bedrifter
(SMB). Flere av de sma og mellomstore bedriftene har bygging og kortsiktig drift
som hovedfokus, slik at forbedring av stgttefunksjoner og innovativt arbeid sjeldent
prioriteres. Dette resulterer ofte i innovasjonsetterslep og effektiviseringsproblemer.
For & systematisere stottetjenester og prioritere innovative aktiviteter hos SMB har
ulike former for formelle samarbeidsnettverk oppstatt. Noen er utbredt i stor grad,
mens andre er i konseptfasen. Hensikten med rapporten er a utforske ulike former
for samarbeid og deres evne til a lgse de utfordringene sma og mellomstore
bedrifter mgter i norsk byggebransje. Pa bakgrunn av dette er fglgende
problemstilling stilt: “Hvordan kan samarbeidsnettverk lgse utfordringer for sma og
mellomstore bedrifter © norsk byggebransje?”. For & besvare problemstillingen er

det utarbeidet to forskningsspgrsmal:

1. Hvilke wutfordringer finnes hos sma og mellomstore bedrifter i mnorsk

byggebransje?

2. Huilke konsekvenser har ulike samarbeidsnettverk for sma og mellomstore
bedrifter?

Rapporten avgrenses ved a se pa formelle samarbeidsnettverk med flere enn to
deltagere. Offentlig-privat samarbeid og stgrre bedrifter som kjgper opp mindre
bedrifter faller dermed utenfor. Samtidig utelates samarbeid mellom stgrre firmaer,
da stgrre firmaer ofte har kapasitet til a prioritere strategi og innovasjon pa egen
hand. SMB i norsk byggebransje mgter en rekke utfordringer, men rapporten vil
kun fokusere pa de stgrste utfordringene og diskutere disse opp i1 mot

samarbeidsnettverkenes egenskaper.

Det er gjennomfgrt et litteraturstudie for & kartlegge teori rundt
forskningsspgrsméalene. Rapporten bygger videre pa en prosjektoppgave med
utgangspunkt i franchisemodellens lgsninger for utfordringer hos SMB i norsk
byggebransje. I prosjektoppgaven ble tre ikke-tilknyttede bedrifter intervjuet for a
avdekke utfordringer hos SMB, samt deres holdninger til franchisenettverket. I
tillegg til intervjuene i prosjektoppgaven ble det i denne rapporten gjennomfgrt
elleve semistrukturerte intervjuer med skapere av samarbeidsnettverk. Samlet
bygger rapporten pa 14 semistrukturerte intervjuer. For a kvantitativt vurdere
nettverksmedlemmenes oppfatning av nettverksskapernes pastander ble det

benyttet en spgrreundersgkelse med 175 respondenter.

Litteraturstudiet og samtaler med fagpersoner gav et grunnlag for a velge fire ulike
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samarbeidsnettverk som rapporten fokuserer pa. Disse er neringsklynger,
ferdighuskjeder, franchisenettverk og andre samarbeidsnettverk. Under andre

samarbeidsnettverk fokuseres det pa neringsforeninger og laug.

Litteraturstudiet, intervjuene og speorreundersgkelsen avdekket flere utfordringer
hos SMB, og nettverksskaperne og medlemmene var til dels enige om hvilke fire
utfordringer som var mest fremtredende. De stgrste utfordringene er funnet til a
veere (1) lite tid til administrative oppgaver, (2) hoye myndighetskrav, (3)
manglende digitalisering og (4) lite innovasjon. Rapporten diskuterer hvordan de
fire nevnte utfordringene angripes av de ulike samarbeidsnettverkene. Noen av
nettverkene effektiviserer medlemsbedriftene ved a lage systemer og rutiner, mens
andre skaper arenaer for gkt kunnskap og motivasjon. Felles for alle nettverkene er
at de skaper kontaktnettverk mellom medlemsbedriftene, noe som kan virke

innovasjonsfremmende.

Funn fra litteraturstudiet, intervjuene og sperreundersgkelsen kan tyde pa at
samarbeidsnettverk muliggjgr innovative tiltak hos SMB i norsk byggebransje,
samt bidrar til & implementere ny teknologi raskere hos medlemsbedriftene.
Resultatene peker i retning av at samarbeidsnettverk kan bidra til & bringe
innovasjon til SMB i norsk byggebransje, et markedssegment der potensialet for

gkt innovasjon er stort.
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Abstract

The Norwegian construction industry consists of a large proportion of small and
medium-sized enterprises (SME). Several of the small and medium-sized
enterprises have construction work and short-term operations as their main focus,
which leaves little time for improvement of support functions and innovative
activities. The consequences can be decreased innovation and efficiency. In order to
systematize the support services and to prioritize innovative activities in SME,
various forms of formal collaborative networks have arisen. Some are widespread
while others are in the conceptual phase. The purpose of this report is to explore
various forms of collaborative networks and their ability to solve the challenges
small and medium-sized enterprises are facing in the Norwegian construction
industry. The following problem is to be addressed: “How can collaborative
networks solve challenges for small and medium-sized enterprises in the Norwegian
construction industry?”. To answer the problem, two research questions has been

made:

1. What are the challenges facing small and medium-sized enterprises in the

Norwegian construction industry?

2. What are the consequences of different collaborative networks for small and

medium-sized enterprises?

The report is limited to looking at formal collaborative networks with more than
two participants. Public-private partnerships and large companies that buy small
businesses are therefore not considered. Collaboration among larger companies is
also omitted, as larger companies often have the capacity to prioritize strategy and
innovation on their own. SMEs in the Norwegian construction industry face a number
of challenges, but this report will only focus on the greatest challenges and discuss

these in relation to the properties of the collaborative networks.

A literature study has been conducted to map theory regarding the research
questions. This report is based on a previous conducted assignment which deals
with the franchise network’s solutions for the challenges facing SMEs in the
Norwegian construction industry. In the previous assignment, three contractors
were interviewed to reveal challenges facing SMEs, as well as their attitudes
towards the franchise network. In addition to the mentioned assignment, this
report conducted eleven semi-structured interviews with creators of collaborative
networks. Overall, this report is based on 14 semi-structured interviews. In order

to quantitatively assess the network members’ perception of the network creators’



claims, a survey with 175 respondents has been conducted.

The literature study and conversations with professors at the university gave a
foundation for choosing four different collaborative networks that the report would
focus on. These were construction clusters, industrialized housing networks, franchise
networks and other collaborative networks. The other collaborative networks focus

on industry associations and a network called “laug”.

The literature study, interviews and questionnaire revealed several challenges
facing SMEs, and network creators and members agreed in part on which four
challenges were most prominent. The greatest challenges are found to be (1) little
time for administrative tasks, (2) demanding regulatory climate, (3) lack of
digitalization and (4) low innovation. The report discusses how the four mentioned
challenges are handled by the various collaborative networks. Some networks make
the members more efficient by creating systems and routines, while others create
meeting points and opportunities for increased knowledge and motivation. All
networks have in common that they create contact between the members, which

may promote innovation.

Findings from the literature study, the interviews and the survey indicates that
collaborative networks enables innovative measures for SMEs in the Norwegian
construction industry, and speeds up the process of implementing new technology
in member companies. The results indicate that collaborative networks can help
bring innovation to SMEs in the Norwegian construction industry, a market

segment where the potential for increased innovation is high.
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1 Introduksjon

Introduksjonskapittelet tar for seg rapportens bakgrunn, madlsetning, avgrensinger,

omfang, samt rapportens oppbygning og struktur.

1.1 Bakgrunn

Byggeneeringen ansees av flere for & vaere en konservativ bransje med lav grad av
innovasjon. I Norge er hovedvekten av bedriftene mindre aktgrer, og omtrent 80%
av den totale norske verdiskapning kommer fra virksomheter med mindre enn 100
ansatte (Handelsdepartementet, 2012). Totalt finnes det 24 224 bedrifter i bygg- og
anleggsektoren per 1.januar 2018 med mindre enn 100 ansatte, sidkalte sma og
mellomstore bedrifter (SMB) (Statistisk sentralbyréd, 2018). En utfordring er at
flere av de mindre bedriftene i byggengeringen ledes av personer med god teknisk
kompetanse, men med manglende ledererfaring og -egenskaper (Sexton og Barrett,
2003). De mindre bedriftene mgter ofte barrierer pa det strategiske plan, og har

lavere grad av innovasjon sammenlignet med de stgrre firmaene (Lee et al., 2010).

I artikkelen “Construction industry productivity and the potential for collaborative
practice”, publisert i International Journal of Project Management i 2014,
diskuterer Richard Fulford og Craig Standing hvordan nettverk og samarbeid i
byggebransjen kan redusere mengden slgsing og ha signifikant positiv pavirkning
pa produktiviteten. Samtidig poengterer de at byggebransjen mangler et helhetlig
syn pa leveransen pa tvers av bedriftene slik andre bransjer har. Hedley Smyth og
Stephen Pryke konkluderer i artikkelen “Collaborative relationships in
construction” utgitt av Wiley Online Library i 2008, at viktigheten av a handtere
samarbeid 1 nettverk og rammeverk burde fa hgyere anerkjennelse av
byggebransjen. Forfatterne Vladimir Gumilar, Roko Zarnic og Jana Selih av
artikkelen “Increasing competitiveness of the construction sector by adopting
innovative clustering”, publisert i Engineering FKconomics i 2010, og forfatterne
Sungjoo Lee, Gwangman Park, Byungun Yoon og Jinwoo Park av artikkelen
“Open innovation in SMEs-An intermediated network model”, publisert i Elsevier i
2010, diskuterer at for a kunne forbedre innovasjonsledelsesstrategier og oppna
effektive produksjonsmetoder og tilfredsstillende stottetjenester, ma bedrifter i
byggebransjen apne opp muligheten for wulike typer allianser med andre
forretningsenheter. Dette understrekes som spesielt viktig hos SMB, som de

begrensede ressursene ofte er avsatt til andre formal enn daglig drift.

Ifplge artiklene er det flere fordeler knyttet til & delta i samarbeidsnettverk, samt et

tydelig behov for gkt fokus pa samarbeid mellom entreprengrer i byggebransjen. Med



bakgrunn i dette skal masteroppgaven undersgke hvordan ulike samarbeidsnettverk
mellom smé og mellomstore entreprengrbedrifter i norsk byggebransje kan veere en

mulig lgsning for a lgse barrierene SMB kan mgte.

1.2 Malsetning

Folgende formulering av problemstilling er valgt: “ Hvordan kan samarbeidsnettverk

lose utfordringer for sma og mellomstore bedrifter © norsk byggebransje?”.

For a besvare og konkretisere problemstillingen stilles det to forskningsspgrsmal. Det
forste forskningsspgrsmalet er: “ Hvilke utfordringer finnes hos sma og mellomstore
bedrifter i norsk byggebransje?”. Det er valgt a kartlegge dagens utfordringer for &
finne ut om ulike samarbeidsnettverk kan bryte ned barrierene. For a undersgke
fordeler og ulemper ved medlemskap i samarbeidsnettverk for entreprengrene er det
andre forskningsspgrsmalet: “ Hvilke konsekvenser har ulike samarbeidsnettverk for

sma og mellomstore bedrifter?”.

Flere aktgrer som er kontaktet i forbindelse med rapporten har vist stor interesse
for rapportens tema, og flere har etterspurt rapporten etter ferdigstillelse. Det er et

mal at disse skal kunne ha nytte av resultatene som blir gjort.

1.3 Avgrensninger og omfang

Rapporten avgrenses pa flere mater for & ikke favne for bredt. Samtidig er det
gnskelig at temaet skal holde en rgd trad gjennom rapporten uten a inneholde for
mange digresjoner. Dermed er det valgt a kun se pa formelle nettverk, til tross
for at samarbeid ogsa skapes gjennom uformelle nettverk. Samarbeidsformer som
kun inneholder to parter som offentlig-privat samarbeid diskuteres ikke, samt stgrre
bedrifter som kjgper opp mindre ikke er med. Samarbeid innenfor egen bedrift ansees

ikke som et samarbeidsnettverk i denne rapporten.

Rapporten avgrenses til a fokusere pa samarbeidsnettverkene neeringsklynger,
franchisesamarbeid, ferdighusnettverk, nzeringsforeninger og laug. Det finnes andre
samarbeidsnettverk, men disse er lite utbredt i byggebransjen og er derfor valgt a

ikke fokusere pa.

Det er valgt & se problemstillingen fra SMB sitt synspunkt, og dermed ekskludere
stgrre entreprengrer. Dette gjgres fordi stgrre entreprengrer ofte har egne avdelinger
til forskning og utvikling, samt et rammeverk som tillater innovasjon i sterre grad
enn hos SMB. Mindre bedrifter har trolig et stgrre behov og interesse for a ta del i et
samarbeidsnettverk. Samtidig er ifglge Statistisk sentralbyra (2018) over 99% av alle
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aktgrene i bygg- og anleggsbransjen i kategorien SMB, og mye akademisk litteratur
er rettet mot de stgrre entreprengrene. Dermed er det valgt a fokusere pa sma og

mellomstore bedrifter i byggebransjen for a besvare rapportens problemstilling.

1.4 Rapportens struktur

Rapporten er strukturert etter IMRaD-modellen. Fgrst introduseres dagens
situasjon og den valgte problemstillingen i ntroduksjon. Videre fglger en
beskrivelse av valgt metode for a beskrive prosessen som skal besvare
problemstillingen. Det finnes tidligere forskning rundt forskningsspgrsmalene.
Denne oppsummeres i kapittelet teori. Resultatene fra den valgte fremgangsméaten
presenteres i kapittelet resultater. 1 neste kapittel, diskusjon, trekkes det
sammenhenger mellom bakenforliggende teori og resultatene fra rapporten.
Kapittelet retter seg direkte mot de valgte forskningsspgrsmalene. Videre folger
konklusjon, det viktige aspekter fra alle de tidligere kapitlene trekkes frem som en
oppsummering. Til slutt presenteres kunnskapshull som kan studeres i fremtiden i

kapittelet videre arbeid.

Begge forskningsspgrsmalene vil bli belyst i kapitlene teori, resultat, diskujon og
konklusjon. Kapitlene teori og resultat oppbygges slik at forskningsspgrsmal 1
belyses forst etterfulgt av forskningsspersmal 2. I kapitlene diskujon og konklusjon
vil de storste utfordringene droftes hver for seg. Dette gjgres for en forbedret
oversikt, og for & lettere knytte de ulike nettverkene sammen til & besvare

oppgavens problemstilling.






2 Metode

Kapittelet gir en beskrivelse av de ulike forskningsmetodene som er benyttet 1
rapporten, samt hvordan utvelgelse av litteratur er gjennomfort basert pa relevans,

gyldighet og palitelighet.

2.1 Generelt

“Metode er redskapet vart i mgte med noe vi vil undersgke. Metoden hjelper til a
samle inn data, det vil si den informasjonen som trengs for undersokelsen var”
(Dalland, 2012).

2.1.1 Kbvalitativ og kvantitativ metode

Hovedsakelig finnes det to grunnleggende metoder for a tilegne seg informasjon og
kunnskap pa. Disse er ved bruk av kvalitativ eller kvantitativ metode (Kothari,
2004). Begge metodene har fordeler og ulemper, og valg av metode bestemmes ut fra
hva som gnskes 4 undersgke (Larsen, 2012). En kvalitativ forskningsmetode baserer
seg pa teorier om fortolkning og menneskelige erfaringer og opplevelser. Samtidig
omfatter metoden ulike former for systematisk innsamling, bearbeiding og analyse
av materiale fra skriftlig tekst, observasjoner eller samtaler (Hovland et al., 2009).
En kvantitativ forskningsmetode forholder seg til data og kvantifiserbare stgrrelser
i form av tall og statistikk (Dalland, 2012). I tabell 2.1 illustrerer Jacobsen (2015)

nar det er lurt & bruke en kvalitativ eller kvantitativ metode.

Ulemper ved den ene tilngermingen er ofte en fordel ved den andre. Kvantitativ
metode har sin styrke i ekstern gyldighet og sin svakhet i intern gyldighet. For
kvalitativ metode er det motsatt. Samtidig har kvalitativ metode sin styrke i naerhet
og forstaelse, men en kvantitativ metode har sin styrke i avstand og oversikt. Begge
metodene maler det samme, det er bare maten a samle inn data pa som skiller
dem. Dette resulterer i at de to metodene ma betraktes som utfyllende og ikke
konkurrerende (Jacobsen, 2015).

For a kunne besvare forskningsspgrsmalene til rapporten pa en best mulig méate er
bade en kvalitativ og en kvantitativ metode benyttet. Kvalitativ metode er brukt
ved intervjuene for a kartlegge barrierer og utfordringer i byggebransjen, samt for
a undersgke hvilke fordeler og ulemper de ulike samarbeidsnettverkene innebeerer.
For a teste om resultatene gitt i litteraturen og i dybdeintervjuene stemmer overens
med de utvalgte bedriftenes, er det gjennomfgrt en spgrreundersgkelse som baserer

seg pa en kvantitativ metode.



Tabell 2.1: Anvendelse av kvantitativ og kvalitativ metode, samt sterke og svake

sider ved de to tilnermingene (Jacobsen, 2015)

Kvantitativ metode

Kvalitativ metode

Bgr benyttes
nar vi har:

- nar vi skal:

- nar vi har:

- nar vi vil:

god kunnskap om fenomenet vi

skal studere

lite kunnskap om fenomenet vi

skal studere

teste teorier og hypoteser

utvikle nye teorier og hypoteser

gnske om & generalisere (vite lite

om mange enheter)

gnske om mye informasjon om fa
enheter (ikke statisk

generalisering)

finne ut hvor ofte et fenomen

forekommer

finne ut hva som er innholdet i et

fenomen

Mange enheter

Dybde og detaljforstaelse

Mulighet for a generalisere fra

Helhetlig forstéelse av

Fordeler utvalg til populasjon med stor ) o
. fenomen /situasjon/individ
grad av sikkerhet
Relativt lave kostnader Fleksibilitet i datainnsamlingen
L . Uoversiktlig og for detaljert
Overfladisk informasjon . )
informasjon
o . For stor fleksibilitet kan fore til at
Rigiditet i datasamlingen o .
undersgkelsen aldri blir ferdig
Vi patvinger mennesker spesielle o
) ) ) Hgye kostnader, spesielt i
Ulemper meninger gjennom standardiserte

spgrsmal og svaralternativer

analysefasen

Analytisk avstand kan gi lav
forstaelse

Neerhet til respondenten kan
gdelegge evnen til analytisk

avstand




2.1.2 Prosjektoppgave

Hgsten 2017 ble det gjennomfgrt et fordypningsprosjekt i emnet TBA4531
Prosjektledelse, fordypningsprosjekt. Fordypningsprosjektets tittel var “Franchise
som lgsning pa utfordringer i norsk byggebransje”. Denne rapporten er et videre
arbeid av fordypningsprosjektet, og resultatene fra fordypningsprosjektet danner
bakgrunnen for forskningsspgrsmalene som skal besvares i denne rapporten. Noen
av kapitelene skrevet i fordypningsprosjektet er dermed sveert relevante for denne
rapporten. Dette har resultert i at noen avsnitt fra fordypningsprosjektet er
benyttet i denne rapporten ogsa. Det er tilfort ekstra teori og informasjon der det
var ngdvendig, men nyttige resultater fra fordypningsprosjektet er brukt direkte i
rapporten. Dette gjelder hovedsakelig kapittel 3.1 om utfordringer i byggebransjen,
og kapittel 3.4 om franchisenettverk.

2.2 Litteraturstudie

Kapittel 3, Teori, er basert pa et litteraturstudie. Deler av litteraturstudiet ble
gjennomfgrt i sammenheng med fordypningsprosjektet som ble skrevet av
undertegnede hgsten 2017. Hensikten med en innsamling av eksisterende litteratur
er a skaffe en oversikt over hva som allerede er forsket pa rundt det aktuelle tema,

samt a gi innsikt i hvilke omrader av temaet som ikke er studert.

2.2.1 Innhenting av data

Metoden som er brukt ved innhenting av litteratur baserer seg pa tre ulike metoder.
Den fgrste metoden er sgking i databaser, ved hjelp av ulike sgkemotorer. Den
andre metoden er sgking i relevante journaler. Den tredje metoden er en teknikk
kalt snowballing, hvor en relevant artikkels kildeliste er undersgkt for a finne andre

relevante artikler.

For a finne relevant og troverdig litteratur er det benyttet anerkjente databaser og
spkemotorer med innebygde filtreringsmetoder. Sgkemotorene som er benyttet er
Google Scholar, Scopus, Oria og Engineering Village. Google Scholar er trolig den
stgrste sgkemotoren, og inneholder akademisk litteratur og forskning innen alle
fagfelt (VIKO, 2017). Sgkemotoren inneholder et hgyskole- og universitetsarkiv
med avhandlinger fra hele verden. Scopus er den stgrste abstrakt- og
sitatdatabasen av fagfellevurdert litteratur (Elsevier, 2018a). Samtidig er Scopus
en tverrfaglig referansedatabase med et stort utvalg av journaler, vitenskapelige
artikler, konferansepapir, bgker, artikler og lignende (Oria, 2017). Oria er
universitetsbibliotekets database, og kan blant annet brukes til a sgke i

dokumenter fra BIBSYS, et statlig forvaltningsorgan for bibliotekets ressurser
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(BIBSYS, 2017). Sgkemotoren inneholder store mengder elektroniske bgker, trykte
bgker, artikler, publikasjoner, masteroppgaver og doktorgradsavhandlinger (Oria,
2017). Engineering Village omtales ogsa som Compendex. Databasen inneholder
artikler fra 13 journaler som er tilknyttet fagfeltet “engineering” (Elsevier, 2018b).
Med bakgrunn i de 13 utvalgte journalenes kredibilitet, blir sgkeresultatet i
Engineering Village av hgyere troverdighet sammenlignet med for eksempel Google
Scholar.

I tillegg til a gjennomfere vanlige sgk i databaser ble det gjennomfert sgk direkte
i troverdige journaler. For & finne gode journaler ble en innebygd tjeneste i Scopus
benyttet, som er en rangering av journaler etter impact factor (Elsevier, 2018a).
Ved & sgke pa “engineering” og “project management” ble det funnet et mindre
utvalg med serigse journaler. Journalene “Journal of Management in Engineering”
og “International Journal of Project Management” ble blant annet funnet gjennom
denne metoden. Ved mindre konkrete tema ble det sgkt direkte i disse for a sikre at

innholdet kom fra en god journal.

En god artikkel baserer seg ofte pa troverdige kilder om samme tema. Litteratur
med hgy relevans er derfor blitt undersgkt ngye. Ved hjelp av Google Scholar er det
her gjort dypere dykk i kildenes referanselister, samt beslektede artikler. Pa denne

maten er det mulig & finne god og relevant litteratur, pa en enkel mate.

For a finne relevant litteratur er sgkeord og -fraser i kombinasjon med ulike
databaser benyttet. Det er stort sett brukt sgkeord relatert til bygg- og
anleggsbransjen for a finne litteratur knyttet til forskningssmalsmal 1. Sgkeord som
“franchising”, “construction clusters”, “chamber of commerce” og “industrialized
housing” sammen med ulike bindeord ble brukt for & innhente litteratur knyttet til
forskningssporsmal 2. Sgkematrisen vist i tabell 2.2 er ment for a gi et innblikk i

den brukte fremgangsmaten, samt illustrere forskjellen mellom databasene.

2.2.2 Validitet og reliabilitet

Det er flere mater & evaluere en kilde pa. For at resultatene skal ha hgy validitet og
troverdighet er  kildene evaluert i  henhold til anbefalinger fra
Universitetsbiblioteket i Trondheim (VIKO, 2017). Dokumentene som er benyttet
har blitt evaluert med hensyn pa dokumentets troverdighet, objektivitet,
ngyaktighet og egnethet. Prinsippet kalles TONE og er valgt for & vurdere hvert
dokument pa likt grunnlag.

Troverdighet: Vurdering av kildens troverdighet er viktig for at resultatene
rapporten baserer seg pa skal veere av hgy validitet og kvalitet. For a vurdere

kildens troverdighet kan forfatterens bakgrunn sjekkes, samt kan det undersgkes
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Tabell 2.2: Sokematrise med ulike sokekombinasjoner

Sgkeord Google Scholar Scopus Oria Engineering Village
SME, buildi
VUG, 147 000 1 19147 430
construction

Challenge*, SME,

16 500 4 1435 21
contractor®, construction
Franchising, success

67 300 39 14 617 31
factors
“Constructi luster”

OnSTTHCTOT CHUSTEr 185 000 30 29467 433

network, collaboration
Industrialised housing,

21 900 20 1959 9
contractor
“Chamber of commerce”,
construction, network OR

65 200 6 8 392 11

“Trade association”,

construction, network

hvor artikkelen er publisert. Scopus viser journalers Score Normalized Impact per
Paper, noe som kan brukes ved vurdering av kildens troverdighet (Elsevier, 2018a).
Samtidig vil forfatterens utdanning og institusjonstilknytning veere relevant for
kildens troverdighet (VIKO, 2017). Om kilden er fagfellevurdert er ogsa et viktig

kriterium for kildens troverdighet.

Objektivitet: For at litteraturen som benyttes skal veere basert pa objektiv og
ngytral informasjon, er kildenes objektivitet vurdert. Objektiviteten er vurdert
etter hvordan data i kilden presenteres. Vurderingen innebserer ogsa om
forskningen samsvarer eller strider mot tidligere forskning, samt om hensikten til
forfatteren er a overbevise eller opplyse leseren. I tillegg vil det ha positiv
betydning for kildens objektivitet at forfatteren belyser flere sider av saken (VIKO,
2017).

Ngyaktighet: Maling av kildens ngyaktighet er relevant for at forskingen ikke skal
basere seg pa utdatert litteratur. Samtidig er kildens ngyaktighet rettet mot
forskningsmetodikken, og undersgker hvor godt forskningsmetoden er forklart.
Kildens ngyaktighet gker dersom informasjonen kan bekreftes i flere kilder (VIKO,
2017).

Egnethet: Egnethet handler om hvor relevant kilden er til & svare pa rapportens
forskningsspersmal. 1 vurderingen undersgkes kildens relevans til rapporten, samt
om den kaster nytt lys over problemstillingen. Hvem kilden er skrevet for kan ogsa

vaere relevant & se pa ved evaluering av egnethet (VIKO, 2017).
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Litteraturstudiet har strukket seg gjennom to semestre. Dette har resultert i at
forfatterne av rapporten har fatt gkt forstaelse for hvordan en kilde skal vurderes.
Samtidig har dette medfgrt at rapporten i stor grad er basert pa god og relevant

forskning fra eksisterende litteratur, samt at viktige kilder er tatt med.

2.2.3 Feilkilder og svakheter

Det ma tas i betraktning at feilkilder og svakheter ved metoden eksisterer.
Metoden med a variere sgkeord og kombinasjoner er brukt, men en mer
systematisk gjennomfgring ville gitt en mer gjennomsiktig metode. Informasjon
kan ogsa ha blitt feiltolket. Med bakgrunn i at mesteparten av litteraturen er pa
engelsk kan litteratur veere tolket feil ved oversetting til norsk. Dette kan medfore
at resultater ikke samsvarer med eksisterende litteratur. Eksisterende litteratur
kan ogsa inneholde feilinformasjon. Flere sgkeord kunne resultert i flere relevante
kilder. En mulig svakhet er at eksisterende litteratur som belyser
forskningssparsmalene bedre ikke er funnet eller tatt med. Samtidig er omfanget av
tilgjengelig litteratur for stort for oppgavens omfang. Dette gjor det umulig &
gjennomga alle relevante kilder, noe som kan ha resultert i at viktig informasjon
har blitt oversett.

2.2.4 Eksisterende litteratur

Utfordringer i byggsektoren er grundig beskrevet i eksisterende litteratur.
Hovedfokuset i eksisterende litteratur er stort sett rettet mot storre
entreprengrselskap eller byggesektoren generelt, og forskning spesifikt rettet mot
sma og mellomstore bedrifter i byggebransjen i Norge er begrenset. Som et resultat
av dette er det valgt a fokusere pa ulike deltemaer ved litteratursgket. Deltemaene
er barrierer og utfordringer innen mnorsk byggesektor, innen internasjonal
byggesektor og for SMB i internasjonal byggebransje. Til sammen vil dette dekke

teorien rundt forskningsspgrsmal 1.

Samarbeidsnettverk i byggebransjen er mye omtalt i litteraturen. Hovedvekten av
eksisterende litteratur omhandler samhandling og forbedret samarbeid mellom de
ulike partene i et byggeprosjekt — ulikt oppgavens tema. Likevel, som det antydes
i kapittel 3.2 - Ulike former for samarbeidsnettverk, finnes det mye litteratur om
behovet for formelle samarbeidsnettverk og kunnskap om hvilke elementer et slik

samarbeidsnettverk kan inneholde.

Forskning rundt neeringsklynger virker a veere todelt. Pa den ene siden forklares
hvorfor geografiske omrader presterer bedre med hgy lokal konkurranse med begrepet
neringsklynger. Pa den andre siden er naeringsklynger ogsa et formelt lukket nettverk

der nettverksskapere krever medlemsavgift. [ kapittel 3 - Teori er det valgt a fokusere
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pa begge sider ved neeringsklynger, da begge vinklinger kan gi kunnskap om hva et

godt samarbeidsnettverk kan veere.

Franchisesamarbeid i norsk byggebransje er per dags dato et kunnskapshull i den
akademiske litteraturen. Dermed er det valgt a fokusere litteraturstudiet péa
forskjellige undertema som til sammen dekker temaet i best mulig grad. Disse ulike
undertemaene er franchisestruktur generelt, teoretiske ulemper og fordeler med
franchise i byggebransjen og eksempler fra franchisesamarbeid i internasjonal
byggebransje. Franchising som lgsning pa byggebransjens utfordringer har tidligere
veert forsgkt, og noe litteratur rundt dette finnes, men lite akademisk litteratur.
Det er derfor utfordringer knyttet til den eksisterende litteraturens objektivitet.
Franchising er lite utbredt i byggebransjen, og hovedvekten av eksisterende
litteratur besvarer ofte hvorfor det er slik. Det kan derfor virke som eksisterende

litteratur fokuserer i overkant pa utfordringer fremfor muligheter.

Eksisterende litteratur om ferdighusnettverk fokuserer mest pa de tekniske
fordelene ved industrialisert bygging, slik som lavere byggekostnad og redusert
byggetid. Noe litteratur er ogsa funnet om de organisatoriske konsekvensene et slik
samarbeidsnettverk gir. Begge aspektene bergres i rapporten, men de

organisatoriske konsekvensene prioriteres fremfor de tekniske.

Av andre samarbeidsnettverk er det fokusert pa formelle nettverk for SMB i
byggebransjen. Det er kun avdekket to varianter, neeringsforeninger og laug. I
litteratursgket er det forsgkt a finne informasjon om begge nettverkene, men det er
kun funnet tilstrekkelig informasjon om nzeringsforeninger. Laug virker a vere et
uspesifikt samarbeidsnettverk, slik at innhenting av relevant teori var utfordrende.
Dermed baseres informasjonsinnhentingen for laug seg pa dybdeintervju og en

sporreunderspkelse.

2.3 Intervju

Det er gjennomfert til sammen 14 dybdeintervjuer, hvor tre av dem var med
entreprengrer uten noen form for nettverkstilknytning, og elleve av dem var med
skapere av samarbeidsnettverk. Bakgrunnen til dette var for & finne ut hvilke
utfordringer entreprengrer mgter, samt hvilke virkemater og effekter de ulike
samarbeidsnettverkene har for SMB. Forskningsmetoden som er benyttet ved
dybdeintervjuene er av en semistrukturert form, og intervjuene fglger en
intervjuguide som ble laget pa forhand. Siden intervjuene fglger en semistrukturert
form, samt er uten faste svaralternativ, vil intervjuene kunne veere fleksible og
dermed fa frem szeregenheter. Samtidig vil intervjuene kunne ga i dybden ettersom

opplysningene kommer fra fa undersgkelsesenheter (Dalland, 2012). Dette
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resulterer i1 at styringer fra intervjueren unngas, samt intervjuobjektenes

synspunkter kommer frem (Holme og Solvang, 1996).

2.3.1 Intervjufilosofi

For & besvare forskningsspgrsmalene ble det gjennomfgrt intervjuer med fem ulike
samarbeidsnettverk i norsk byggesektor. For hvert av de ulike samarbeidsnettverkene
ble det utarbeidet en semistrukturert intervjuguide som ble brukt ved gjennomfgring
av de ulike intervjuene. En fordel med a bruke en semistrukturert tilnserming er at
det skaper mulighet for a stille oppfolgingsspgrsmal. De ulike intervjuguidene finnes
vedlagt i vedlegg A-E. Et semistrukturert intervju defineres som “En overordnet
intervjuguide som utgangspunkt for intervjuet, mens sporsmal, temaer og rekkefolge
kan varieres. Forskeren kan bevege seq frem og tilbake i intervjuguiden” (Johannessen
et al., 2010).

Det finnes ulike grader av strukturering av et intervju, illustrert i figur 2.1
(Jacobsen, 2015). Graden av strukturering strekker seg fra helt lukket, der
spgrsmalene stilles i en fastsatt rekkefglge og alle svarene har faste svaralternativer,
til helt apent, hvor intervjuguide og sekvens i samtalen ikke forekommer.
Intervjuene som er gjennomfert i rapporten er mest neerliggende boksen
intervjuguide med fast tema, fast rekkefolge og kun apne svar. Fordelen med a
gjennomfgre et apent og semistrukturert intervju er muligheten til & kunne foreta
korreksjoner underveis hvis andre momenter for a svare pa forskningsspgrsmalene

enn de som i utgangspunktet var planlagt skulle dukke opp (Larsen, 2012).

Helt lukket — <— > Helt apent
. o Intervjuguide L
Spersmal med Sparsmal i en Intervjuguide
med fast Samtale uten
faste fast med fast . .
) tema, fast intervjuguide,
svaralternativer rekkefglge, tema, fast .
) . rekkefglge, uten sekvens i
i en fast innslag av rekkefalge, og
. noen faste . samtalen
rekkefalge apne svar ) kun apne svar
svaralternativer

Figur 2.1: Grader av strukturering av et intervju (Jacobsen, 2015)

Det ble forsgkt & utforme de ulike intervjuguidene likt. Intervjuguidene startet
med en introduksjon av undertegnede, samt formalet med intervjuet. Deretter ble
delspgrsmal relatert til forskningsspgrsmal 1 stilt, etterfulgt av delspgrsmal
relatert til forskningsspgrsmal 2. Hensikten med intervjuguiden var at
intervjuobjektene skulle svare pa spgrsmal innenfor lik tematikk, samt at svarene
skulle veere sammenlignbare i stgrst mulig grad. Samtidig ble intervjuobjektene

oppfordret til & snakke fritt, samt legge til ekstra informasjon hvis gnskelig. Ifplge
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Larsen (2012) legger en semistrukturert intervjumetode til rette for apne svar, slik
at muligheter for a avdekke uvitenhet og misforstaelser er tilstede. Samtidig vil

ikke respondenten bli pavirket til & gi bestemte svar, noe som er en viktig fordel.

2.3.2 Utvelgelsesprosess

For & finne de rette intervjuobjektene ble det gjennomfgrt en utvelgelsesprosess.
Malet var a intervjue de stgrste samarbeidsnettverkene i Norge innen de ulike
kategoriene: naeringsklynger, ferdighusnettverk og andre samarbeidsnettverk som
laug og neeringsforeninger. Franchise er veldig lite utbredt i byggebransjen i Norge.
Dermed ble potensielle medlemmer intervjuet — entreprengrbedrifter uten noen

spesiell tilknytning.

For at resultatene fra intervjuene skulle veere best mulig var det viktig at
intervjuobjektene hadde stor innsikt og kunnskap om samarbeidsnettverket de
representerer. Det var derfor gnskelig at kandidatene skulle ha stilling som daglig
leder eller lignende som kunne representere firmaet pa en god mate. For a unnga at
et funn kun var ett nettverks synspunkt, ble det valgt a intervjue tre til fire
nettverkskapere innen hvert samarbeidsnettverk. Pa denne maten skapes et mer
representativt utvalg enn om kun én bedrift innenfor ett samarbeidsnettverk ble
intervjuet. Dette var desverre ikke mulig for franchising eller laug, da nettverkene
ble funnet kun én gang i hvert tilfelle. Totalt ble det kontaktet 28 bedrifter, og 14

av disse ble intervjuet.

2.3.3 Gjennomfgring av intervju

Intervjuobjektene ble kontaktet via telefon. Etter at et intervju var avklart ble
tidspunkt for intervjuene avtalt via mail. En intervjuguide ble ogsa sendt via mail
til intervjuobjektet, slik at intervjuobjektet kunne forberede seg. Intervju med
bedrifter i neeromradet ble holdt hos den aktuelle bedriftens kontorlokaler. Dermed
fikk intervjuobjektet et fjes pa intervjuerne, samt at samtalen skulle bli avslappet
og legge til rette for en god konversasjon. Intervju med bedrifter som ikke var
innen rimelig reiseavstand ble intervjuet via telefon. Et telefonintervju krevde lite
av tiden til intervjuobjektet, noe som gjorde at flere tok seg tid til & la seg
intervjue uten komplikasjoner. Dessuten gjorde bruken av telefonintervju det mulig
a utvide utvalget til hele landet. Telefonintervjuene var pa lik linje med de andre
intervjuene strukturert etter et en intervjuguide. Det ble gjennomfert seks
intervjuer hvor undertegnede mgtte opp pa bedriftens kontor og atte intervjuer via

telefon.

Strategien for gjennomfering av intervju var at én person stilte spgrsmal og ledet

samtalen, mens den andre fungerte som referent. Samtidig ble det benyttet

13



lydopptak under intervjuene, for a sikre om at all informasjon av relevans ble tatt

med. Det ble utarbeidet detaljerte sammendrag fra lydopptakene i etterkant.

Intervjuguiden for alle samarbeidsnettverkene, utenom franchise, var like sett bort
ifra nettverksnavn. Arsaken til at intervjuguiden til intervjuene om franchise var
ulik var basert pa at det ikke det finnes noen godt etablerte franchisebedrifter i
byggebransjen. Intervjuguiden til de tre selvstendige entreprengrfirmaene er noe
annerledes. Arsaken til dette er at de ble gjennomfert i forbindelse med

fordypningsoppgaven hgsten 2017.

2.3.4 Validitet og reliabilitet

Validiteten eller gyldigheten til resultatene baserer seg pa om resultatene fra
spgrsmalene svarer pa forskningsspersmalene. Om de rette sporsmalene ble stilt,
samt om intervjuobjektene representerte riktige bedrifter for & kunne svarte pa
forskningsspersmalene vil ogsa spille inn pa validiteten. For & gke validiteten til
intervjuene var det viktig at bedriften ikke var bundet til spgrsmalene, men kunne
svare fritt. P4 denne maten ble intervjuene mer en dialog, samtidig som bedriftene
stod fritt til & legge til informasjon slik at alt de satt inne med kom frem.
Samtalene ble tatt opp og transkribert i etterkant av intervjuet, slik at alt som ble

sagt ikke skulle bli misforstatt eller viktig informasjon utelatt.

Reliabiliteten til intervjuobjektene er viktig for at resultatene skal bli troverdige og
kunne brukes til videre forsking. Intervjuobjektenes reliabilitet kan etterprgves ved
a gjennomfgre intervjuene pa nytt med de samme spgrsmalene. Dermed er det
mulig & se om svarene stemmer overens med hverandre. Det ses pa som lite
sannsynlig at intervjuobjektene ikke svarte sant pa spgrsmalene, ettersom de alle
virket aerlige og oppriktige og ingen indikasjon om at de skulle lyve ble registrert.
Tvert imot virket det som intervjuobjektene gnsket a belyse tematikken og hjelpe
til med & svare etter beste evne. Samtidig ville det veert lite & hente for
intervjuobjektet eller bedriften ved a snakke usant. Med bakgrunn i dette er det
antatt at de trolig hadde svart det samme hvis en etterprgving av intervjuene
hadde blitt gjennomfgrt. Alle intervjuobjektene var enten daglig leder, eller hgyt
oppe i bedriftens systemer, samtidig som de hadde lang erfaring innen bygg- og
anleggsbransjen. Dette styrker intervjuobjektenes palitelighet. Samtidig prgvde
intervjuerne a veere ngytrale og objektive i samtalen for a ikke stille noen retoriske
eller ledende spgrsmal. Intervjuguiden skulle sikre at alle intervjuobjektene fikk de

samme spgrsmalene.
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2.3.5 Feilkilder og svakheter

Det finnes flere svakheter ved intervju som forskningsmetode. Spgrsmal kan ha
blitt feiltolket, noe som kan ha resultert i at relevant informasjon ikke kom frem.
Samtidig kan spgrsmal og svar ha blitt darlig formulert slik at informasjonen
endret mening. Det var varierende grad av hvor mye intervjuobjektene hadde
forberedt seg, noe som kan ha resultert i at relevant informasjon ikke kom frem.
All innsamlet data baserer seg pa svar fra intervjuobjektene og hvor mye de
husket. Dette resulterer i at gyldigheten til resultatene blir en svakhet. At viktig
informasjon kan ha blitt glemt av intervjuobjektene er trolig rapportens stgrste
svakhet. Samtidig kan intervjuobjektene ha hatt en skjult agenda og feilinformert
for & fremstd bedre enn hva som er realiteten. Dette kan veere en svakhet.
Intervjuguiden ble endret noe etter de tre forste intervjuene for & forbedre den.
Dermed ble ikke alle spgrsmalene stilt likt for alle bedriftene, noe som kan svekke
resultatene. En svakhet kan relateres til at det bare ble avholdt mellom tre og fire
intervju per samarbeidsnettverk. Dette kan vaere et for lite utvalg for a oppna et
godt forskningsgrunnlag. Gjennomfgring av intervju via telefon har ogsa svakheter.
Ulempene ved telefonintervju er at enkelte svar kan veere vanskeligere a tolke nar
den nonverbale kommunikasjon forsvinner, som for eksempel kroppsspraket.
Samtidig er det vanskeligere & etablere tillit og apenhet ved telefonsamtaler, og

intervjuer mister noe kontroll over intervjusituasjonen (Jacobsen, 2015).

Ifglge Jacobsen (2015) er metoden sterkt kontekstavhengig. Dermed vil resultatene
vaere avhengig av den spesielle ssmmenhengen som relasjonen mellom intervjuer og
intervjuobjektet, tidspunkt og stedet intervjuet gjennomferes. Resultatet av dette

vil kunne veere at samme funn vil veere vanskelig a replikere.

2.4 Spgrreundersgkelse

Det ble gjennomfgrt en spgrreundersgkelse til medlemsbedriftene av de ulike
samarbeidsnettverkene. Sparreundersgkelsen ble gjennomfert for & finne ut om
medlemmenes inntrykk av  samarbeidsnettverket stemte overens med
intervjuobjektenes forklaringer av de ulike nettverkene. Spérreundersgkelsen ble
sendt ut til 631 bedrifter, og den ble besvart av 175.

2.4.1 Filosofi for spgrreskjema

Det ble laget en spgrreundersgkelse for hvert samarbeidsnettverk, der innholdet i
alle spgrreundersgkelsene var identisk i den fgrste delen omhandlende utfordringer
for  SMB i norsk byggebransje. For forskningsspgrsmal 2  varierte

spgrreundersgkelsene avhengig av tidligere funn angaende samarbeidsnettverket.
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Hovedmalet med sporreundersgkelsenes oppbygging var at alle spgrsmalene skulle
kunne relateres til hovedfunn i enten teoridelen eller fra intervjuene. Pa denne
maten kunne resultatene fra spgrreundersgkelsen sammenlignes med teorien eller

intervjuene.

Fordeler med nettbaserte undersgkelser er at spgrsmalene som stilles kan inkludere
dikotomiske spgrsmal, skalaer, flervalgsspersmal og édpne sporsmal (Evans og
Mathur, 2005). Undersgkelsene som ble laget inneholdt bade dikotomiske- og
flervalgsspgrsmal, samt apne spgrsmal som apnet opp muligheten for besvareren &
ytre sine egne meninger. Spgrreundersgkelsen var anonym, slik at data ikke kunne
knyttes opp mot de ulike bedriftene, samt at bedriftene skulle kunne ytre sin
mening uten problemer. Samtidig finnes der noen ulemper ved spgrreundersgkelser.
De stgrste fordelene og ulempene ved nettbasert spgrreundersgkelser er illustrert i
figur 2.2. For at spgrreundersgkelsen ikke skulle bli oppfattet som sgppelmail eller
tidkrevende, ble det lagt stor vekt pa a utforme en enkel og kort
sporreundersgkelse. Totalt ble svarprosenten 28%, noe som ansees som bra til &

veere en nettbasert spgrreundersgkelse.

2.4.2 Utvelgelsesprosess

For at resultatene fra spgrreundersgkelsen skulle kunne sammenlignes med
resultatene fra intervjuene pa en best mulig mate ble spgrreundersgkelsen sendt ut
til medlemmer av de intervjuede samarbeidsnettverkene. For & fa et stort nok
antall svar ble spgrreundersgkelsen ogsa sendt ut til medlemsbedrifter av samme
type samarbeidsnettverk. Bedriftene som mottok spgrreundersgkelsen var i
kategorien SMB. Spgrreundersgkelsen ble sendt til daglig leder av bedriften der det
var mulig, men ved noen tilfeller der kontaktinformasjon til daglig leder ikke var
tilgjengelig ble den sendt ut til firmamailen til bedriften. Undersgkelsen var
tilgjengelig for bedriftene i to uker, slik at flest skulle fa muligheten til a
gjennomfgre den. FKEtter to uker ble spgrreundersgkelsen lukket, og totalt
gjennomfgrte 175 forskjellige bedrifter undersgkelsen.

2.4.3 Organisering av data

Resultatene fra spgrreundersgkelsen ble telt opp og sortert. Resultatene fra de ulike
spgrsmalene ble gitt en score, hvor en verdi over 2,5 betyr at medlemmene var enig
eller litt enig i pastanden som ble stilt, mens en verdi under 2,5 vil si at medlemmene
var uenig eller litt uenig i pastanden. En samlet verdi for alle som gjennomfgrte
sporreundersgkelsen ble laget og illustrert gjennom grafer som viser hvor mange
som svarte hva pa de ulike utfordringene og pastandene. Grafene ble laget for &

enkelt visualisere og sammenligne resultatene pa tvers av nettverkene. Svarene ble
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Figur 2.2: Styrker og potensiale svakheter med en nettbasert sporreundersokelse
(Evans og Mathur, 2005)

ogsa sammenlignet med hva som ble sagt i intervjuene, noe som blir diskutert i

kapittel 5. Svarene fra spgrreundersgkelsen kan lese i vedlegg F-I.

2.4.4 Validitet og reliabilitet

For at spgrreundersgkelsene skulle veere av hgy validitet og reliabilitet ble
forskningsseksjonen i fakultetsadministrasjonen pa NTNU kontaktet i forkant for
hjelp og veiledning. Da spgrreundersgkelsen var ferdig laget ble den sendt til bade
veileder og forskningsseksjonen i fakultetsadministrasjonen pa NTNU for
tilbakemelding og kvalitetssjekk, fgr den ble sendt ut til de aktuelle aktgrene.
Dermed ble spgrsmalene og oppsettet forbedret og endret slik at de skulle bli stilt

pa en forstaelig og god mate.

Sporreundersgkelsene ble laget etter at alle intervjuene var gjennomfgrt og
transkribert, samtidig som teorien var skrevet ferdig. Dermed kunne
spgrreundersgkelsen fokusere pa de viktigste funnene, samt stille spgrsmal rundt

de viktigste temaene fra teorien og intervjuene, noe som gker reliabiliteten.
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Det er sveert viktig at formuleringen av svarkategoriene er ngyaktige for at
undersgkelsen skal veaere av god validitet. Derfor er det viktig a unnga &
kategorisere svarene som: sjeldent og ofte, mye eller lite osv. Oppfatninger av hva
som er sjeldent og ofte er sveert forskjellig (Larsen, 2012). Dermed er det valgt a
kvantifisere de ulike alternativene med tall. Dette resulterer i at svaralternativene

blir oppfattet pa samme mate av alle som tar undersgkelsen.

Svarprosenten fra spgrreundersgkelsen var 28%. Dette ansees 4 veaere en relativt hgy

svarprosent ettersom den ble sendt ut til over 630 bedrifter.

2.4.5 Feilkilder og svakheter

Det kan veere krevende & sikre god validitet gjennom nettbaserte undersgkelser.
Validitet i denne sammenhengen vil si & samle inn data som er relevant for
problemstillingen. Kvalitative metoder resulterer i fa opplysninger fra hver
respondent. Dermed vil bruk av standardiserte skjemaer muligens ikke gi
tilstrekkelig informasjon (Larsen, 2012). Samtidig kan spgrreunderspkelsen

inneholde for fa spgrsmal slik at forstaelsen kan vaere svekket.

For a teste om en utfordring var opptredende i den undersgkte bedriften ble det
det utformet en pastand som omhandlet utfordringen. Bedriftene skulle vurdere
seg pa en skala fra uenig til enig i pastanden. Metoden gir et godt innblikk i hva
bedriftene mener om utfordringen, men den er ogsa sarbar for ordlyden og utsagnets
formulering. At bedriften er enig i pastanden betyr ikke ngdvendigvis at utfordringen

er opptredende i deres bedrift.

Desto mer abstrakt et fenomen som undersgkes er, desto flere undertemaer
inneholder det abstrakte fenomenet (Jacobsen, 2015). For at alle undertemaene
skal bli undersgkt best mulig burde undersgkelsen inneholde mange spgrsmal. Med
bakgrunn i at spgrreundersgkelsen som ble sendt skulle undersgke et ganske
abstrakt tema og samtidig bare inneholdt atte undertemaer, kan dette ses pa som

en svakhet ved metoden.

Sporreundersgkelsen ble stort sett sendt ut til daglig leder i bedriftene, men der
kontaktinformasjonen til daglig leder ikke var oppgitt ble undersgkelsen sendt til
bedriftens firmamail. En svakhet ved metoden kan veaere at personer uten
tilstrekkelig kunnskap om samarbeidsnettverket besvarte spgrreundersgkelsen.
Dette kan ha resultert i svar som ikke stemmer overens med bedriftens. En annen
svakhet kan veere at de som svarte pa undersgkelsen ikke svarte sannheten. Dette
er trolig lite sannsynlig, ettersom bedriftene ikke hadde noe a vinne ved a svare
feil. Samtidig var undersgkelsen anonym, noe som betyr at svarene ikke kan spores

tilbake til bedriftene, og hensikten for bedriften med a fremsta som bedre enn den
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er forsvinner.

En svarprosent pa 28% kan medferer en mulighet for at respondentene som besvarte
undersgkelsen har visse likhetstrekk. En hypotese er at bedriftene som gjennomfarte
sporreundersgkelsen ogsa er de mest engasjerte lederne med hgyest strategisk fokus,

noe som kan gi et feilaktig inntrykk.

Rapporten forsgker a liste opp utfordringer i byggebransjen samt fordeler og ulemper
for de ulike samarbeidsnettverkene. En svakhet med en slik fremgangsmate er at
listene aldri vil bli uttéemmende, og at listene vil variere avhengig av den enkelte
bedrift og situasjonen. Pa grunn av dette velges det a se pa de hyppigst nevnte
utfordringene og konsekvensene. Denne avgrensningen har ogsa sine svakheter, for
eksempel at det unngas a snakke om flere utfordringer. De unngatte utfordringene

som sjeldent ble nevnt kan likevel veere de viktigste for den enkelte bedrift.

2.5 Triangulering

Triangulering er  brukt som  tilneerming  til  problemstillingen  og
forskningsspgrsmalene. Nar flere metoder benyttes for a samle inn data kalles
metoden for en trianguleringsmetode (Yin, 2017). Hensikten med & benytte en
trianguleringsmetode er ifglge Gronmo (2004) & kompensere for svakheter ved de
ulike metodene som benyttes. Dette resulterer i at triangulering bidrar til a gke
gyldigheten og troverdigheten til data og konklusjoner (Jacobsen, 2015). Figur 2.3

illustrerer oppbyggingen av forskningsmetoden som er benyttet i rapporten.

Litteratur- Dybde- Spgrre-
[ studie ] E> [ intervju ] E> [undersakelse] E>

Analyse ][{)[ Resultat ]

Figur 2.3: Forskningsmetode benyttet i rapporten

Det innledende litteraturstudiet som ble gjennomfert resulterte i en oversikt over
eksisterende litteratur. Samtidig dannet det et teoretisk grunnlag for rapporten.
Videre ble det gjennomfert dybdeintervjuer med de ulike samarbeidsnettverkene
for a fa bedriftenes meninger. En spgrreundersgkelse ble gjennomfgrt for a finne ut
hvilke meninger medlemsbedriftene hadde om samarbeidsnettverkene. Data fra
intervjuene og spgrreundersgkelsen ble deretter analysert gjennom transkribering
og sortering av svar fra sporreundersgkelsen. Data som ble kategorisert som
irrelevant for forskningsspgrsmalene ble utelukket. Relevante resultater ble videre
diskutert i lys av det teoretiske rammeverket for a besvare forskningsspsgrsmalene
og problemstillingen. En oppsummering av metoden som er benyttet i rapporten er

illustrert i figur 2.4.
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Figur 2.4: Oppsummering av metode for rapportens informasjonsinnhenting
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3 Teori

Kapittelet  oppsummerer eksisterende litteratur fra litteraturstudiet. Forst
presenteres litteratur om utfordringer for SMB i byggebransjen, etterfulgt av et
kapittel om generelt nettverkssamarbeid. Videre dykkes det dypere i de fire

samarbeidsnettverkene.

3.1 Utfordringer for SMB i byggebransjen

Hensikten med dette kapittelet er a presentere litteratur som omhandler
forskningsspgrsmal 1 vedrgrende utfordringer for sma og mellomstore bedrifter i
byggebransjen. Noe av litteraturstudiet er gjennomfgrt i oppgavens forarbeid og er

hentet inn til denne oppgaven.

3.1.1 Norsk byggebransje
Byggeneeringen er en bransje som preges av lave marginer, mange aktgrer og mange
konkurser (Handelsdepartementet, 2012). Entreprengrer melder om hgyt tidspress,

lite kommunikasjon mellom aktgrer og lav produktivitet (Norconsult, 2009).

Ifglge Handelsdepartementet (2012) star Norge ovenfor en kompetanseutfordring,
og Statistisk sentralbyra melder om gkt etterspgrsel av arbeidskraft innen bygg-
og anleggssektoren fram mot 2030. Globalisering og teknologisk utvikling har fgrt
til gkt etterspgrsel etter utdannet arbeidskraft. Dette inkluderer arbeidskraft med
fag- eller yrkesbrev som svarer til norsk industri og byggenaeringens etterspgrsel av

kompetanse.

Bygg- og anleggssektoren er fglsom ovenfor svingninger i markedet. Dette
resulterer i at det ofte er bedrifter i denne bransjen som forst registrer tegn pa
store endringer i gkonomien (Regjeringen, 2001). En tredjedel av alle
enkeltmannsforetakene som gikk konkurs i Norge i 2011 var innenfor bygg- og

anleggssektoren. (Handelsdepartementet, 2012).

Offentlig sektor anskaffer arlig varer, tjenester og bygg og anlegg for store summer.
I 2010 ble det anskaffet for 381 milliarder kroner, noe som tilsvarer 15,1 prosent
av BNP. Dermed representerer offentlig sektor en stor del av markedet. Det er et
gnske fra regjeringens side at flere mindre bedrifter skal delta i konkurranser om

kontrakter i denne sektoren (Handelsdepartementet, 2012).

3.1.2 SMB i norsk byggebransje

I Norge bestar bygg- og anleggssektoren av mange mindre bedrifter. Pa lik linje med

andre land star for de sma bedriftene for den stgrste andelen av byggeproduksjonen.
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Rundt 80 prosent av all norsk verdiskaping kommer fra virksomheter med mindre
enn 100 ansatte (Handelsdepartementet, 2012).

Det finnes ingen klar definisjon pa hva som defineres som sma og mellomstore
bedrifter. EU definerer SMB som bedrifter med mindre enn 250 arsverk, samt en
arlig omsetning under 50 millioner euro, eller en arlig balanse under 43 millioner
euro. Neeringslivets hovedorganisasjon og Norges forskningsrad omtaler SMB som
foretak med mindre enn 100 ansatte (Handelsdepartementet, 2012; Neeringslivets
Hovedorganisasjon, 2018). Samtidig definerer ~Europakommisjonen (2005)
virksomheter med mindre enn ti ansatte for mikrovirksomheter. Det er med
bakgrunn i dette valgt & definere SMB som virksomheter med 10-99 ansatte i

denne rapporten.

Bygg- og anleggssektoren i Norge bestar av 67 761 virksomheter per 26. januar
2018. Av disse er 42 895 virksomheter registrert med null ansatte, mens SMB med
valgt definisjon star for 5 551 av virksomhetene. Hvis virksomheter med null
ansatte fjernes fra totalantallet, tilsvarer bedrifter med mindre enn 100 ansatte
99,3 prosent av alle bygg- og anleggsvirksomhetene i Norge (Statistisk sentralbyra,
2018). Figur 3.1 viser en oversikt over fordelingen av bedriftene i ulike stgrrelser i
bygg- og anleggssektoren (Statistisk sentralbyra, 2018). Bedrifter uten ansatte er

fjernet fra figuren.

1-4 ansatte

5-9 ansatte
10-19 ansatte
20-49 ansatte
50-99 ansatte
100 - 249 ansatte

250 ansatte og over

0 3500 7000 10500 14000
Antall bedrifter i bygg- og anleggssektoren

Figur 3.1: Fordeling av bedriftsstorrelser © bygg- og anleggssektoren per 28. jan.
2018 (Statistisk sentralbyrd, 2018)

3.1.3 Ulike utfordringer for SMB i byggebransjen

Kapittelet presenterer teori rundt utfordringer for sméa og mellomstore bedrifter i

byggebransjen.
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Ta i bruk ny teknologi

Byggebransjen blir stadig mer utfordret til a overfgre og ta i bruk ny teknologi.
Barrett et al. (2006) har studert sma byggevirksomheters evne til 4 adoptere ny
teknologi. Forskningen fant blant annet fglgende resultat: Sma byggevirksomheter
vil ikke ha store utfordringer med & ta i bruk enklere teknologi som vil bidra
positivt til virksomheten pa kort sikt og som passer inn i den eksisterende
organisasjonsstrukturen. Derimot var utfordringene storre nar tidsaspektet gkte og
teknologien som skulle implementeres havnet utenfor “komfortsonen”. Denne type
teknologi ble sett pa som for dyr og risikofull, slik at den type teknologi fort ble
silt ut fra organisasjonen (Barrett et al., 2006). I 2003 gjennomfgrte den samme
forfatteren en analyse av utfordringer hos SMB i byggebransjen. Der konkluderte
han med at mangel pa prioritering av teknologi som medfgrer lite oppmerksomhet
og benyttelse av nye tekniske hjelpemidler var én av sektorens fire
hovedutfordringer (Sexton og Barrett, 2003).

Hgye krav begrenser SMB
Hardie og Newell (2011) hevder at aktgrer i byggebransjen ma forholde seg til

myndighetskrav og reguleringer som kan gjgre bedriftene umotivert for innovative
aktiviteter. Samtidig utdyper forfatterne at reguleringer den siste tiden har
fokusert mer pa funksjonsbeskrivelser enn mengdebeskrivelser. Dette kan i visse
tilfeller kreve gkt dokumentasjon og arbeidsmengde for & vise at kravene er oppfylt
— en arbeidsmengde SMB kan ha vanskeligheter med a levere. Hardie og Newell
(2011) gjennomfgrte en spgrreunderspkelse for a utforske hvilke faktorer som
holder SMB tilbake fra a veere innovative. Den stgrste faktoren ble funnet til &
veere requlatory climate, at bedriftene mener de har sa mye krav at endring er

vanskelig.

Oppdrag knyttet til offentlig sektor representeres mindre av SMB sammenlignet
med sterre bedrifter (Handelsdepartementet, 2012). Det finnes flere arsaker til at
SMB ikke deltar i offentlige konkurranser i like stor grad som stgrre bedrifter. Ofte
samsvarer ikke oppdragsgivers krav til tilbyderne med kontraktens stgrrelse, som
at de gkonomiske kravene settes ungdvendig hgyt. For hgye gkonomiske krav i
forbindelse med forholdsvis sma og kurante anskaffelser kan ekskludere sma
bedrifter fra deltakelse i konkurransen. Samtidig kan urimelig overfgring av risiko
til leverandgr, eller risiko for urimelige betalingsbetingelser, fgre til at mindre
aktgrer ikke vager a delta i anbudskonkurranser om offentlige oppdrag. Det er
heller ikke uvanlig at leverandgr opplever at kontraktsvilkarene fremstar som
ubalanserte og i vesentlig grad skjevfordeler risikofordelingen i kontrakten.

Samtidig er det flere ganger tatt opp av norsk neeringsliv at kontraktbetingelsene
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knyttet til offentlige oppdrag er ubalanserte og urimelige (Handelsdepartementet,
2012).

Hgyere skadehyppighet

Sma virksomheter har flere arbeidsrelaterte skader, sammenlignet med stgrre
bedrifter (McVittie et al., 1997). Byggesektoren er en industri med hgy forekomst
av sykefraveer, skader og ufgrepensjon (Spangenberg, 2010). Derfor er det
gjennomfgrt mye forskning rundt sikkerhet i byggebransjen. Til tross for at SMB
representerer stgrsteparten av byggesektoren bade i Norge og i resten av Europa og
USA, fokuserer den i stgrst grad pa de stgrre byggefirmaene (Robson et al., 2007;
Eurostat, 2011). Hasle og Limborg (2006) undersgkte skader hos SMB, og fant ut
at flere metoder utviklet for stgrre bedrifter ikke alltid kan overfgres til mindre
bedrifter. Samtidig er det dyrt a na ut til de mindre bedriftene grunnet det store
antallet av bedrifter, og fi ansatte per bedrift. Holte et al. (2015) forsket pa
sammenhengen mellom bedriftens stgrrelse og skadehyppigheten hos leerlinger i
norsk byggebransje. Avhandlingen konkluderte med at skaderisikoen for leerlinger

er stgrst hos selskaper med 20 til 49 ansatte.

Kompetanseutfordring hos ledelsen

De sma bedriftene er ofte styrt av enkeltpersoner eller en gruppe mennesker som er
blitt ledere pa grunn av tekniske kompetanse og ikke sine lederegenskaper. Sexton
og Barrett (2003) konkluderer med fire hovedutfordringer for mindre bedrifter i
byggebransjen, der den ene er mangel pa lederegenskaper hos ledelsen. Forfatterne
identifiserer ogsa ledelsens motivasjon, og finner den stgrste motivasjonen til a
veere bedriftens overlevelse. Videre fulgte motivasjon om stabilitet og vekst av
bedriften. SMB i byggebransjen har utfordringer som resulterer i gkte barrierer pa

det strategiske plan (Sexton og Barrett, 2003).

Konkursraten i bygg- og anleggsbransjen er hgy. I 2003 hadde byggefirmaer i USA
med hovedfokus pa ombygging en konkursrate pa 13%, mens konkursrate til hele
byggesektoren var pa 11% (US Census Bureau, 2003). Arditi et al. (2000) hevder
at arsaken til den hgye konkursrate skyldes budsjettmessige grunner, samt
prosedyrer og administrative systemer blant ledelsen. Arditi et al. (2000) mener
generelle oppstartsbedrifter innen ombyggingsteknikk ikke er klar over hvilke
forretnings- og ledelseskrav som kreves for kunne styre et selskap. Nyetablerte
byggefirmaer er i hovedsak etablert av erfarne handverkere med begrenset

utdanning, kunnskap og erfaring med a drive byggefirma (Bates, 1995b).

24



Lite nettverk

Flere SMBer i byggebransjen opererer utenfor en bykjerne. Mills et al. (2012) har
sett pa forskjellen mellom rurale og sentrale SMBer i Australia, og fant signifikante
forskjeller. De rurale oppgir at de har mindre tilgang pa nettverk, bade formelle og
uformelle. De oppgir ogsa at det er vanskeligere a na kunder og at de har mindre
valgmuligheter av leverandgrer. Barrett et al. (2006) viste at SMB scorer lavt pa
innovasjonsevne og hgyt pa konservativitet. Mills et al. (2012) viste at bedrifter
utenfor bykjernen i byggebransjen har lavere innovasjonsevne og mindre strategisk
tankegang sammenlignet med de sentrale aktgrene. Zidane et al. (2015) hevder ogsa

at norsk byggebransje preges av lite innovasjon .

Lite ressurser forhindrer innovasjon

Hardie og Newell (2011) hevder at den lille mengden tilgjengelige ressurser hos SMB
er kritisk for bedriftens innovasjonssuksess. Dette forklares med at innovasjon ofte
krever prgving og feiling, noe som kan veaere tid- og kostnadskrevende. Pastanden
stottes av Barrett et al. (2006) som papeker at SMB har lite slack recourses —

ressurser som avsettes til sikkerhet og formal utenom daglig drift.

Sma bedrifter i byggebransjen innoverer mindre enn de store. Lee et al. (2010)
undersgkte innovasjon hos 329 store bedrifter og 2 414 SMB. Forfatterne
konkluderer med at SMB er mindre aktive sammenlignet med stgrre firmaer i
flesteparten av de valgte innovasjonsaktivitetene. Tabell 3.1 viser en oversikt over
atte ulike innovasjonsaktiviteter som ble vurdert til a veere til stede eller ikke til
stede hos bedriftene.

Tabell 3.1: Innovasjonsaktiviteter hos SMB og store bedrifter (Lee et al., 2010)

Innovasjonsaktivitet Store bedrifter SMB
Innovasjonstrening 84% 63%
Innovasjonsmarkedsfgring 61% 47%
Introdusering av kunnskap utenfra 67% 53%
Ekstern FoU 59% 46%
Organisasjonsinnovasjon 78% 67%
Produkt og prosess innovasjonsstgtte 5% 68%
Intern FoU 92% 85%
Kapitalgoder (fasiliteter, maskiner, verktgy) 61% 47%

Lee et al. (2010) undersgkte ogsé barrierer for innovasjon hos SMB. De tre viktigste
ble funnet til & veere: (1) finne passende arbeidskraft i markedet, (2) manglede

arbeidskraft i firmaet og (3) innovasjonsproduktene har hgy markedsusikkerhet.
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Oppsummering

P& bakgrunn av kapittel 3.1.3 er tabell 3.2 en oppsummering av utfordringene for

SMB i norsk byggebransje.

Tabell 3.2: Oppsummering av utfordringer for SMB i norsk byggebransje

Nummer Utfording

1 Ta i bruk ny teknologi

Hgye eksterne krav

Hgy skadehyppighet
Kompetanseutfordring hos ledelsen
Lite nettverk

Lite ressurser forhindrer innovasjon

S O W N

3.2 Ulike former for samarbeidsnettverk

Hensikten med kapittelet er & presentere generell teori om samarbeidsnettverk.
Behovet for samarbeidsnettverk for sma og mellomstore bedrifter blir ogséa
presentert, samt hvordan samarbeid burde se ut og hvilke egenskaper de ulike

samarbeidsformene har.

3.2.1 Behovet for samarbeid

Kapittelet presenterer litteratur om behovet for samarbeid i markedet, samt noen

utfordringer deltagelse i et samarbeidsnettverk kan innebeere.

Det er skrevet mye om samarbeid for SMB i vitenskapelig litteratur. Smyth og Pryke

(2008) skrev fplgende i artikkelen “Collaborative relationships in construction”:

Collaboration, specifically through networks and frameworks, pushes
beyond the organisational boundaries into networks and frameworks of
support that involve a broad range of actors in the identification of
resources that are levered to help meet expectations and secured
financial reward (Smyth og Pryke, 2008, 5.246).

Flere forfattere oppfordrer til gkt samarbeid i byggebransjen. Smyth og Pryke
(2008) har samlet flere artikler om samarbeid i byggebransjen. Forfatterne
konkluderer med at viktigheten av & handtere samarbeid i nettverk og rammeverk
ber fa hgyere anerkjennelse av byggebransjen. Rezgui og Miles (2009) pastar at
byggebransjen behgver gkt innovasjon, og det sammenfaller med hva allianser og
nettverk kan tilby. Artikkelen fokuserer pa allianser mellom SMBer i
byggebransjen. Fulford og Standing (2014) skriver at samarbeid og nettverk i

byggebransjen kan redusere mengden slgsing og ha signifikant positiv pavirkning

26



pa entreprengrers produktivitet. Gumilar et al. (2011) mener at for & kunne
forbedre strategier for innovasjonsledelse méa flere bedrifter i byggebransjen apne
opp muligheten for & opprette ulike typer allianser med andre forretningsenheter.
Stere-Valen et al. (2010) undersgker hvilke barrierer byggeprosesser mgter, samt
hvordan disse kan overvinnes. Konferanserapporten peker pa tiltak for & bygge
broer over barrierene. Et utvalg av disse er 4 (1) utvikle og implementere nye
samarbeidsmodeller, (2) introdusere ny teknologi, (3) forbedre kommunikasjonen

og (4) innfgre nye organisasjonsmodeller.

SMB har behov for effektive produksjonsmetoder og tilfredsstillende stottetjenester
for & bygge opp under bedriftens kjernevirksomhet. Dette kan veere utfordrende
med begrensede ressurser. Lee et al. (2010) hevder at samarbeid i nettverk er én
mulig lgsning pa utfordringen. Forfatterne presenterer begrepet open innovation og

henviser til at SMB kan dele pa innovative stgttetjenester og idéer.

Et samarbeidsnettverk baseres pa gjensidig tillit mellom parter (Davies et al.,
2011). Fulford og Standing (2014) nevner en utfordring med at byggebransjen
mangler erfaring med samarbeid, noe som kreves for a lage gode nettverk med tillit
og delte verdier. Ifglge Fulford og Standing mangler byggebransjen et helhetlig syn

pa leveransen pa tvers av bedrifter slik andre bransjer har.

3.2.2 Viktige aspekter for samarbeidsnettverk
Nedenfor presenteres teori om to viktige aspekter for et samarbeid. Aspektene
handler om hvordan IT-styring gjgres og fasilitatorrollens viktighet for et

samarbeidsnettverk.

IT-styrt samarbeid

Fulford og Standing (2014) mener at det burde legges stor vekt pa IT-systemer
som bidrar til kommunikasjon mellom bedrifter i et nettverk. Kommunikasjon i
byggebransjen, eksempelvis mellom entreprengr og underentreprengr, er i stor grad
preget av uformell kommunikasjon. Denne form for kommunikasjon vil trolig
fungere darlig mellom bedrifter i et samarbeidsnettverk. P4 den ene siden kan
kommunikasjonen veere underdesignet, se figur 3.2. Pa den andre siden, er det
mulig & designe kommunikasjonskanalene slik at de krever mer tid og innsats enn
hva kommunikasjonen krever. Slike designvalg av kommunikasjon betegner Fulford
og Standing (2014) som overdesignede samarbeid. Figur 3.2 viser et forlag til
hvordan samarbeidet kan tilrettelegges i et nettverk ved hjelp av IT.

Forslagene fra Fulford og Standing (2014) er a forbedre kommunikasjonen ved hjelp
av IT. I underdesignede samarbeid der det stilles hgye krav til kommunikasjonen og

viktigheten av ngyaktig informasjon er stor, vil I'T kunne systematisere og presisere
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Figur 3.2: Klassifisering og forslag til IT-styring av samarbeidsnettverk (Fulford og
Standing, 2014)

kommunikasjonen. For de overdesignede samarbeidene vil I'T kunne standardisere

og forbedre kommunikasjonen med utvikling fra uformell til formell kommunikasjon.

Samarbeid med fasilitator

Kapittel 3.1 wtfordringer for SMB ¢ byggebransjen presenterer at det er
utfordrende a finne samarbeidspartnere for SMB grunnet lite finansielle ressurser
og lite strategisk fokus. Lee et al. (2010) foreslar et samarbeidsnettverk for SMB
som innebaerer en tredjepart, en fasilitator. Det vil kunne veere fordelaktig for det
enkelte medlemmet at nettverket har en tredjepart som fasiliterer samarbeid og
valg av samarbeidspartnere. Teorien stgttes av Davenport et al. (1998) og
Bougrain og Haudeville (2002).

Fasilitatoren som skal tilrettelegge for samarbeidet mellom SMB virker & ha noen
generiske oppgaver. I figur 3.3 illustrerer Lee et al. (2010) direkte og indirekte

oppgaver en fasilitator kan ha.

Ifplge Lee et al. (2010) bestar fasilitering av samarbeid mellom SMB av tre direkte
og to indirekte oppgaver. Punktet gverst til venstre, databaseskaping, handler om a
indentifisere passende samarbeidspartnere, samt skape en oversikt over tilgjengelig
teknologi og aktgrer som formidler teknologien. Punktet handler om & finne sin
plass i markedet. Den andre boksen, nettverksdanning, illustrer at fasilitatoren skal

skape teknologi som skal stotte opp under aktgrenes kjernevirksomhet. Oppgaven
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Figur 3.3: Faslitatorens direkte og indirekte oppgaver (Lee et al., 2010)

lager rammer for samarbeidet og grad av kunnskapsoverfering og deling av teknologi
vurderes. Den gverste boksen til hgyre, nettverksstyring, tar sikte pa a opprettholde

samarbeidet og konflikthandtering innad i nettverket.

Lee et al. (2010) presenterer ogsa to indirekte aktiviteter. Den forste handler om

fasilitatorens  rolle som  skaper av  god  samarbeidskultur.  Boksen
samarbeidskoordinering handler om at fasilitatoren i et nettverksamarbeid har i
oppgave a effektivisere effekten av samarbeidet. Dette kan gjgres ved eksempelvis
benchmarking, prosessanalyse eller ved & ha oversikt over markedsutviklingen (Lee

et al., 2010).

3.2.3 Ulike samarbeidsformer har ulike egenskaper

Samarbeidsnettverk kan skilles pa ulike maéater. For eksempel er noen
samarbeidsnettverk lukkede, mens andre er &apne. I noen nettverk kan
medlemmene ogsa  veere  konkurrenter.  Ulike  egenskaper for  ulike

samarbeidsnettverk presenteres nedenfor.

Apne og lukkede nettverk

SMB kan vaere skeptiske til & avgi detaljert informasjon til mulige konkurrenter. Pa
den andre siden kan potensielle samarbeidspartnere vaere nglende til & samarbeide
hvis de ikke har detaljert informasjon om samarbeidspartneren (Lee Jr og Burrill,
1995). Pa bakgrunn av dette oppstar det nettverk med ulik grad av dpenhet. Ifplge
Lee et al. (2010) har apenheten sammenheng med om medlemmer innad i bedriften

konkurrerer eller ikke.

Produktorientering og prosessorientering

Westerlund og Rajala (2010) skiller mellom samarbeid som skal forbedre produktet

og prosessen. Produktforbedring handler om innhenting av kunnskap for & endre
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produktet eller dets virkemate. Prosessforbedring handler om forbedring av de

elementene som skal veere pa plass for at produktet kan skapes.

Utforsking og utnytting

Et samarbeidsnettverk kan deles opp i fordelene det gir for medlemmet. Flere
artikler deler opp i utforsking, exploration, og utnytting, exploitation (Lee et al.,
2010; Westerlund og Rajala, 2010). Utforsking er hvilken grad nettverket tilbyr
kunnskap, strategi, leering og andre myke tjenester. Utnytting assosieres med mer
mekanistiske strukturer og fordeler som gis ved at nettverket er tallrikt. Eksempler
pa slike kan vaere implementering av teknologi for medlemmer, mannskapsdeling,

effektivisering av ressurser og lignende.

Formelle og uformelle nettverk

Allen et al. (2007) definerer forskjellen pa formelle og uformelle samarbeidsnettverk.
Formelle nettverk skapes av en eller flere bedrifter med intensjon om a skape et
nettverk. Her vil rollene kunne veere tydelige og styrt av en organisatorisk struktur.
Uformelle nettverk er ustyrte samlingspunkter mellom personer som ikke er bundet

til & samles.

Grad av standardisering

I samarbeidsnettverk finnes ofte standardisering av bade produktet og prosessen. I
byggeprosjekter finnes en stor grad av formell standardisering. Eksempler pa slike
er utforelsesstandarder og HMS-regler (Dubois og Gadde, 2002). I tillegg kan
samarbeidsnettverk tillegge entreprengren mer standardisering utover dette.
Standardisering kan fgre til effektivisering, og ulike nettverk standardiserer
medlemsbedriftene i ulik grad (Michael, 1996).

Oppsummering

Tabell 3.3 gir en oppsummering over ulike egenskaper samarbeidsnettverk kan skilles

pa.

Tabell 3.3: Oppsummering av egenskaper i samarbeidsnettverk

Nummer Egenskap
1 Apent eller lukket nettverk

Konkurranse mellom medlemmer

Produkt- eller prosessorientering
Utforsking eller utnytting

Uformelt eller formelt nettverk

S Ot e W N

Grad av standardisering
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3.3 Neeringsklynger

Kapittelet presenterer vitenskapelig litteratur om neeringsklynger. Forst forklares
generell teori om neeringsklynger. Videre presenteres teori som omhandler
nezeringsklynger som samarbeidsnettverk for sma og mellomstore bedrifter i

byggebransjen, samt konsekvensene av neeringsklyngesamarbeid.

3.3.1 Generelt

Nedenfor presenteres begrepet og historien til neeringsklynger. Videre presenteres
naeringsklyngenes faktiske prestasjoner, samt behovet for klyngetilnsermingen i

byggebransjen.

Begrepet

Neaeringsklynger,  kunnskapsklynger,  innovasjonsklynger, clustering,  eller
samarbeidsklynger er alle betegnelser pa samarbeidsformer mellom bedrifter for a
skape en felles plattform for innovasjon og leering. Det var forst pa 90-tallet da
Michael Porter publiserte boken The Competitive Advantage of Nations at
clustering fikk stor offentlig oppmerksomhet. Boken gav en forklaring pa observerte
nettverk og resulterte i mer forskning pa klyngenettverk (Gumilar et al., 2011).

Videre i oppgaven brukes begrepet neeringsklynger for & omtale samarbeidsformen.

Hva er naringsklynger?

Necringsklynger er beskrevet i litteraturen med ulike definisjoner. En av de mye
brukte definisjonene er av Porter (1998):

Geografiske konsentrasjoner av sammenhengende selskaper, spesialiserte
leverandgprer, tjenesteleverandprer, bedrifter i naerstaende bransjer,
oppleringsinstitusjoner samt stgtteorganisasjoner knyttet som teknologi

eller sluttprodukt i et lokalt omrdde eller region (Porter, 1998)

Samtidig er definisjonen til The United Nations International Development
Organization (UNIDO, 2010) mye brukt:

Sektorielle og geografiske konsentrasjoner av bedrifter som produserer og
selger en rekke relaterte eller komplementare produkter og dermed star
overfor de samme utfordringene og mulighetene (UNIDO, 2010)

Neeringsklynger kan deles opp i ulike kategorier. Mohannak (2007) deler
naeringsklynger i kategoriene knowledge clusters og cooperation networks.
Knowledge clusters eller kunnskapsklynger brukes nar bedrifter skaper en felles
arena for leering og kunnskap, mens cooperation networks eller samarbeidsklynger

brukes om neeringsklynger som har det & oppna stordriftsfordeler som hovedformal.
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Klynger kan veere rene kunnskapsklynger, samarbeidsklynger eller kombinasjoner
av disse. Det finnes flere mater neeringsklynger kan identifiseres pa. De vanligste
matene er geografisk- eller regionsspesifikke, sektorielle, horisontale eller vertikale.
Identifisering etter en sektoriell metode innebaerer at bedriftene som er med i
neeringsklyngen opererer sammen fra den samme kommersielle sektoren. Horisontal
inndeling innebgerer at sammenkoblingen mellom bedriftene har arsak i et gnske
om deling av ressurser, mens en vertikal identifisering opererer med integrerte

forsyningskjeder kalt supply chain clusters (Gumilar et al., 2011).

Historie

I boken The Competitive Advantage of Nations presenterer Porter (1990) en
forklaring pa hvorfor geografiske omrader ofte presterer bedre hvis de blir utsatt
for det han kaller fordelaktig konkurranse. Han trekker frem eksempler pa global
styrke fra et lokalt omrade, som bilprodusenter fra Sgr-Tyskland og motesko fra
Nord-Italia. Bedriftene opplever fordeler pa bakgrunn av at konkurrenter og
leverandgrer i nseromradet selv er globalt vellykkede bedrifter. Slike omrader
betegner han som clusters, eller klynger. Neeringsklynger er en videreutvikling av
denne tankegangen. Klyngene organiseres, kunnskap deles og samarbeid kan

oppsta (Gumilar et al., 2011).

Behov for klyngetilnaerming i byggebransjen

Byggebransjen har vist et behov for samarbeid med klyngetilnsermingen. For a
kunne forbedre innovasjonsledelsesstrategier ma flere bedrifter i byggebransjen
apne opp muligheten for a opprette ulike typer allianser med andre
forretningsenheter. Gumilar et al. (2011) hevder at neeringsklynger er en av disse
mulighetene. Egan (1998) presenterte den innflytelsesrike rapporten Rethinking
Construction som oppfordret byggebedrifter til partnering. Partnering er nar to
eller flere organisasjoner samarbeider om vekst gjennom & definere felles
malsetning, utforme en mate & lgse tvister pa, male fremgang og dele gevinst
(Egan, 1998). Egan demonstrerte gjennom rapportene Seven Pillars of Partnering
og Trusting the Team at byggeprosjekter hvor partnering ble benyttet opplevde
bedriftene 30% kostnadsbesparelse, og i noen tilfeller opptil 50% reduksjon i
kostnad og 80% reduksjon i tid.

Klyngebedrifters faktiske prestasjoner
I Norge er det forsket pa om bedrifter med klyngetilknytning presterer bedre

sammenlignet med bedrifter uten klyngetilknytning. Statistisk sentralbyra
gjennomfgrte i 2015 en dokumentanalyse med bedrifter innrullert i Norwegian

Innovation Clusters sitt klyngeprogram pa oppdrag fra Innovasjon Norge
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(Cappelen et al., 2015). Norwegian Innovation Clusters eies av Innovasjon Norge,
Forskningsradet og Siva, og har siden 2002 bistatt 87 ulike norske naeringsklynger i
forskjellige bransjer (Rgtnes et al., 2017). I rapporten fra Statistisk sentralbyra ble
ngkkeltall fra medlemsbedrifter i neeringsklyngene sammenlignet med en
kontrollgruppe uten noen form for tilknytning, men med lignende egenskaper.
Rapporten konkluderte med signifikante positive effekter pa antall ansatte,
salgsinntekter og verdiskaping (Cappelen et al., 2015). Klyngemedlemmene hadde i
gjennomsnitt 12,93 prosentpoeng vekst i omsetning og 8,32 prosentpoeng vekst i
antall ansatte de forste tre arene av klyngetilhgrigheten. Til tross for dette virket
ikke den positive veksten & vare. Tallene sank med henholdsvis -1,92 prosentpoeng
og -0,23 prosentpoeng de neste tre arene. Verdiskapingen steg i gjennomsnitt med
4,41 prosentpoeng de forste tre arene, men denne stagnerte til 0,12 prosentpoeng
for de neste tre arene. Klyngetilhgrighet kan dermed virke & positiv effekt pa antall
ansatte, salgsinntekter og verdiskapning, men veksten virker ikke a fortsette over

lengre tidsperioder (Cappelen et al., 2015).

Samfunnsgkonomisk Analyse AS gjennomfgrte en lignende undersgkelse i 2017.
Ogsa denne gangen ble Norwegian Innovation Clusters evaluert (Rgtnes et al.,
2017). 47 norske naeringsklynger ble evaluert og sammenlignet med en
kontrollgruppe med lignende egenskaper. Pa lik linje med Statistisk sentralbyras
rapport finner rapporten at bedriftene vokser i antall ansatte, salgsinntekter og
verdiskapning de fgrste tre arene av medlemskapet i naeringsklynger. Rapporten
konkluderer med at neringsklynger har hovedsakelig en “kick-oft” -effekt, da

veksten stagnerer etter en stund med deltagelse.

3.3.2 Samarbeidets konsekvenser

Samarbeidsnettverk innebgerer noen fordeler og ulemper. Nedenfor presenteres ulike

fordeler og ulemper ved naeringsklynger som teorien fremhever.

Dkt innovasjonsevne

Flere artikler peker pa at gkt innovasjonsevne er den viktigste fordelen for & innga
i en neeringsklynge (Asheim og Isaksen, 2002; Egan, 1998; Mohannak, 2007;
Porter, 1998). Studier har vist at sma og mellomstore bedrifter i hgyteknologiske
neeringer overvinner vanskeligheter knyttet til begrensende ressurser ved a ta del i
klynger og kunnskapsnettverk. Samtidig har studier vist at klynger og
samarbeidsnettverk er blitt viktige verktgy for a fremme regional utvikling og

teknologiinnovasjon (Mohannak, 2007).

Neeringsklynger skaper miljg for teknologisk utvikling. Dermed kan SMB generere

fordeler som gkt kunnskap, innovative lgsninger, kostnadsbesparende alternativer og
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lignende. Graden av involvering for SMB i en neeringsklynge er dermed naert knyttet

opp mot konkurranseevnen til bedriftene (Navickas og Malakauskaite, 2009).

Samtidig som naeringsklynger gnsker & skape samarbeid mellom aktgrene vil det
ogsa kunne skapes konkurranse mellom dem. Rivalisering og gjensidig
kunnskapsutveksling vil kunne generere gkt kompetanse og mer innovasjon
(Espelien og Reve, 2007).

Link mellom politikk og naeringsliv

Det hevdes at statens styringsmuligheter over byggebransjen er lavere enn gnskelig,
og at naeringsklynger er en god mate a skape felles interesser pa (Anufriev, 2017).
Disse omstendighetene har de siste tiar resultert i mer fokus pa klyngepolitikk,
grunnet at klyngepolitikken i stor grad vil kunne pavirke konkurranseevnene til

bygg- og anleggsbransjen og den nasjonale gkonomien (Tokunova, 2014).

Fremmer samarbeid og stordriftsfordeler

Et av hovedmaélene med en innovasjonsklynge er a forbedre innovasjonsprosessene
til medlemsbedriftene gjennom konkurranse og samarbeid. Forbedringsmulighetene
med nettverket kan pavirke omrader som teknologi, forretningsplaner og
tilrettelegging av menneskelige ressurser. Dette resulterer i bedre informasjon om
kunnskapsdeling og informasjon, samtidig som det vil kunne bygge en felles
plattform for informasjonsutveksling. En annen fordel er at en slik klynge vil

kunne muliggjgre nye forretningsmuligheter (Gumilar et al., 2011).

Bedrifter som samarbeider og deler kompetanser med hverandre vil kunne redusere
kostnader og gi gkt kunnskap til begrensede ressurser. Resultatet av dette kan gi
okt produktivitet, lgnnsomhet og innovativitet. Deltagelse i et klyngenettverk vil
dermed kunne spille en viktig rolle for SMB (Navickas og Malakauskaite, 2009).
Samtidig vil SMB sitt utviklingspotensial ha stor effekt av deltagelse i et slikt
nettverk, da SMB i slike klynger ofte kan benytte seg av stordriftsfordeler, samt

utvide operasjonsgrensene til bedriften. (Navickas og Malakauskaite, 2009).

Tillitskrevende

For at en neeringsklynge skal fungere bra er det av avgjsrende betydning at klyngen
er effektiv (Ceglie og Dini, 2003). For & oppna en effektiv neeringsklynge er det
flere faktorer som ma veere pa plass. En avgjgrende faktor er at medlemmene har
tillit til hverandre og kan stole pa hverandre. Mangel pa tillit mellom medlemmene
vil kunne gdelegge konstruktiv dialog, utveksling av informasjon, samarbeid mot
felles strategisk mal, enighet om felles utviklingsstrategi, samt felles systematisk

implementering (Karaev et al., 2007).
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Oppsummering av fordeler og ulemper

I tabell 3.4 oppsummeres fordeler og ulemper ved neeringsklynger fra teorien.

Tabell 3.4: Oppsummering av konsekvenser for neringsklynger

Nummer Konsekvens

1 Okt innovasjonsevne
Fordeler 2 Link mellom politikk og naeringsliv

3 Fremmer samarbeid og stordriftsfordeler
Ulemper 1 Tillitskrevende

3.4 Franchise

Kapittelet presenterer teori om franchising. 1 fgrste kapittel omtales
franchisenettverket generelt, mens i det andre kapittelet omtales franchising i

byggebransjen. Teorien i 3.4 er i stor grad arbeidet med i prosjektoppgaven.

3.4.1 Generelt

Nedenfor presenteres begrepet franchise, samt de ulike egenskapene som et
franchisenettverk  innebaerer.  Videre  presenteres teori om  hvordan
franchisekonseptet har tilpasset seg ulike bransjer, samt franchisebedriftenes

faktiske prestasjoner.

Hva er franchise?

Franchise er en forretningsmodell som har to generiske roller: franchisegiver og
franchisetaker. Franchisegiver skaper et forretningskonsept, uten selv & utgve de
primeere aktivitetene i forretningskonseptet (Hoffman og Preble, 2004).
Franchisegiver stgtter og fasiliterer franchisetaker i & gjgre de primeere
aktivitetene. Franchisetaker sitter selv med eierskap og det gkonomisk ansvaret for
egen bedrift, men betaler en avgift til franchisegiver som betaling for konseptet og
de ulike stgttetjenestene. Vilkarene for de ulike plikter mellom de to partene
fastsettes i en juridisk avtale (Michael, 1996).

Forretningsmodellen er mye brukt i dag, men slik har det ikke alltid veert. Ifslge
litteraturen kan det tyde pa at franchisestrukturens markedsandel i USA har
stagnert (Dant, Griinhagen et al., 2011). Franchisestruktur hadde sin hovedvekst i
perioden 1980-1995 og pa midten av 90-tallet sto franchisesystemer bak 30%-40%
av alle salg i USA (Michael, 1996). Dant, Griinhagen et al. (2011) gir et oppdatert
tall pa 40,9%.

I denne rapporten omtales franchise som en kjede der medlemmene er helhetlige
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entreprengrer eller byggmesterbedrifter. Dette skiller seg fra kjeder som har hgyere
spesialisering av medlemsbedriftene, som rgrleggerkjeder og lignende. Pastanden er
hentet fra Murray og Smyth (2011) som ser pa muligheten for franchising i helhetlige
kjeder.

Egenskaper ved franchisestrukturen

Franchising har forandret flere bransjer og har flere fordeler. Akintoye og Main
(2007) presenterer fordelene som: Okt tilgang péa innovasjon og teknologi gjennom
franchisesystemet, gkt markedsandel og en forbedret oppnéelse av kundens krav til
produktet. For franchisetaker vil det virke betryggende at forretningskonseptet er
utprgvd, testet og har gjennomgatt en forbedringsprosess (Stanworth et al., 1998).
I teorien vil dette veere en klar indikasjon pa at franchisebedrifter har storre

sannsynlighet for suksess, men meningene er delt rundt dette (Bates, 1995a).

Ulempene med en franchisestruktur er et mye omtalt tema i forskningslitteraturen.
Davis (2012) peker pa at flere av problemene har sitt opphav i at de to partene i
en franchisestruktur har en interessekonflikt. Begge parter har sine forretningsmal,
men disse er kun delvis overlappende. Dette kombinert med at maktforholdet er
ujevnt fordelt mellom partene kan by pa utfordringer og uenigheter. Michael (1996)
peker pa en uheldig risikofordeling i franchisetakers disfavgr. Bedriften har selv risiko
for egen gkonomi, men mye av styringsmulighetene og viktige avgjgrelser gjores av
franchisegiveren. Dette resulterer i et forhold som er bygd opp av tillit, samt at

tillitsforholdet gar i hovedsak én vei, fra franchisetaker til -giver.

Tilpasning til ulike bransjer

Pa midten av 90-tallet var de fem storste franchisebransjene i USA malt i
omsetning restauranter, non-food salg, hoteller, dagligvarehandel og bilforhandlere
og verksted (Michael, 1996). Ifglge Michael (1996) kan det trekkes en korrelasjon
mellom lgnnsniva og grad av franchising i en bransje. Franchise er mest utbredt i
lavtlgnnede bransjer og nesten ikke-eksisterende i hgytlgnnede bransjer. Samtidig
pastas det at franchisestrukturen fungerer best i bransjer der lgnnsutgifter er en
mindre del av Dbedriftens totale omsetning. Dette forklares med at
stordriftsfordelene blir stgrst der marginalkostnaden for sluttproduktet gar mest

ned, samtidig som lgnnsutgiften forblir lik.

Franchisebedrifters faktiske prestasjoner

Det er delte meninger om det finnes en sammenheng mellom medlemskap i et
franchisenettverk og hgy konkursrate. For a danne et inntrykk av
franchisestrukturens faktiske prestasjoner er det forsket pa konkursrate hos

franchisemedlemmer sammenlignet med konkursrate for bedrifter uten tilhgrighet.

36



Sammenligningen gir et grunnlag for vurdering av franchisestruktur, men
litteraturen gir ikke et entydig svar. Bates (1995a) viser at historisk er
konkursraten for franchisebedrifter hgyere enn uavhengige bedrifter, mens
Stanworth et al. (1998) pastar at likhetene i konkursratene er stgrre enn ulikhetene
for de to tilfellene. Kirby og Watson (1999) undersgkte hvorfor fem
franchisebedrifter gikk konkurs, og fant at samtlige bedrifter skyldte pa

ikke-franchise relaterte forhold.

Det finnes flere kritiske suksessfaktorer for et vellykket franchisesamarbeid. Disse
kan deles inn i tre hovedkategorier. Den forste handler om a skape sammenfallende
interesser for de to partene. Franchisetakeren bgr involveres og strategien bgr
formes i felleskap med god kommunikasjon (Davis, 2012). Den andre kategorien
omhandler tillitsforholdet mellom de to partene, og god tillit er ngdvendig for et
fungerende samarbeid (Davies et al., 2011; Chiou og Droge, 2015). For & oppna
tillit er god konflikthandtering og engasjement fra ledelsen ngdvendig (Bresnen og
Marshall, 2000). Den siste hovedkategorien fokuserer pa & treffe det lokale
markedet samtidig som effektiviseringsgevinst oppnas. Dette gjgre ved a finne
balansen mellom standardisering av alle franchisetakerne og a tillate at de ulike
bedriftene er forskjellige (Chiou og Droge, 2015).

3.4.2 Konsekvenser for byggebransjen

Utbredelse i byggebransjen
Franchise er lite utbredt i internasjonal byggensering. Murray og Smyth (2011) gir

en oversikt over situasjonen i USA der kun én helhetlig entreprengr var organisert i
en franchisekjede. Innen leverandgrer av mer spesifikke tjenester ble det funnet 28
bedrifter. Eksempler pa disse er rgrleggere, gulvleggere og kjokkeninstallatgrer.
Michael (1996) definerte bygging og rengjoring som én samlet sektor og viser til at
pa midten av 90-tallet var 9,94% av salgsinntektene innen sektoren salg via
franchisebedrifter. Dette er et noe misvisende tall for byggenseringen ettersom
rengjoringssektoren hadde en hgy andel franchisebedrifter. I tillegg til & veere lite
utbredt i praksis er temaet lite forsket pa (Smyth, 2000).

Egnethet for byggebransjen
Michael (1996) fremlegger at hgy markedsrisiko kan medfgre darligere egnethet til

franchising. En bedrifts profitt er ikke alene avhengig av bedriftens anstrengelse,
men ogsa lokale variasjoner i et marked. Michael antyder at hgy bransjerisiko i en
sektor gjor sektoren mindre egnet til franchising, og motsatt. Forskning
gjennomfert av Rubin (1978) stetter opp under hypotesen. Pa den andre siden kan
oppstartsbedrifter oppfatte det tryggere & starte opp gjennom et franchiseselskap
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nettopp pa grunn av hgy bransjerisiko (Dant og Gundlach, 1999).

Erfaringer har vist at det er vanskeligere a finne franchisetakere i byggebransjen
sammenlignet med andre bransjer (Watson og Kirby, 2000). Hvorfor det er slik er et
komplekst spsrsmal. Noe av svaret har sammenheng med at de oppfattede barrierene
er storre enn de faktiske. Underspkelser gjennomfert av Watson og Kirby (2000)
oppgir at de oppfattede barrierene er store, og for mange vil et franchiseselskap

forbindes med tap av kontroll.

Franchising har fordelen av & gi bedre merkegjenkjenning av bedrifter.
Byggebransjen kan dra nytte av dette (Watson og Kirby, 2000). Samtidig er hgy
merkegjenkjenning viktigst i bransjer der kundelojalitet er viktigst. For valg som
ofte repeteres av bruker vil merkegjenkjenning veere av hgy viktighet. Likevel er
det for mindre private kunder i byggesektoren i bransjens natur at kjgp gjores
sjeldent (Watson og Kirby, 2000). Samtidig er det vanlig i byggebransjen at
menneskelig interaksjon fra forngyde kunder er en viktig kilde til profilering av

firmaet.

Trygghet for kunden
Ifglge Murray og Smyth (2011) tilbyr franchising en lgsning pa bedriftens

utfordringer ved & gi bedrifter mer konsistente arbeidsmetoder, samt gkt trygghet
for service og stabilitet. Samtidig vil kunden kunne velge en merkevare som
kunden har kjennskap og erfaring med. Dermed kan en franchisetilknyttet bedrift

fremsta tryggere fra kundens synspunkt.

Utfordringer og oppfattede barrierer
Det finnes forhold som taler mot franchising i byggebransjen. Hoye krav til

menneskelig kapital gjor bransjen trolig mindre egnet til franchise (Watson og
Kirby, 2000). Murray og Smyth (2011) peker pa dette som hovedgrunnen til at
forretningsmodellen er lite utbredt i byggenaeringen. Stordriftsfordelene et
franchisenettverk kan tilby pavirker hovedsakelig innkjgpskostnadene og ikke
utgiftene til menneskelig arbeidskraft. Byggebransjen er et fagfelt med hgye
utgifter til personell, noe som kan tyde pa darlig egnethet til franchising. I tillegg
finner Michael (1996) en korrelasjon mellom gjennomsnittlig lgnn i en bransje og
stgrrelsen pa segmentet av bransjen som er organisert i et franchisenettverk. I
bransjer med lav gjennomsnittslgnn finnes hgyere grad av franchising. Michael
(1996) trekker en sammenheng mellom at hgy gjennomsnittslgnn ofte krever gkt
mengde oppleering og utdanning for en stilling. Det kan indikere at hgye lgnninger
i en bransje gjor den mindre egnet til franchising. Hgye krav til oppleering kan gi

hgyt finansielt og tidsmessig press pa franchisegiver. Michaels argumentasjon kan
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oppsummeres med at hgyt Ignnsnivda i en bransje medfgrer hgye

opplaeringskostnader for franchisegiver.

Det er skrevet to stgrre artikler spesifikt pa temaet om franchising i byggebransjen.
Watson og Kirby (2000) pastar at litteraturen kun fokuserer pa ulempene med
franchising, og ikke fordelene. Arsaken er at studiene ofte forsgker & forklare
hvorfor forretningsmodellen er lite utbredt i byggenseringen, kontra hvilke
muligheter som finnes. Watson og Kirby (2000) peker pa at det ikke er funnet noen
gode argumenter som er spesielle for byggenseringen pa det operasjonelle plan.
Hvis utfordringen knyttet til rekruttering av franchisetakere lgses, finnes det lite
som tyder pa at franchise ikke vil fungere i praksis (Watson og Kirby, 2000).
Murray og Smyth (2011) har skrevet den andre troverdige og relevante artikkelen
pa omradet. Murray og Smyth konkluderer med at de oppfattede barrierene mot

franchising er mye stgrre en de faktiske barrierene.

Franchise i norsk byggebransje

Det er ikke funnet litteratur som omhandler franchise for byggebedrifter i Norge,
etter rapportens definisjon av begrepet. Selv om flere SMBer i norsk byggebransje
samhandler, er det ikke funnet franchiseselskap for entreprengrer innen rehabilitering
eller oppfering av byggverk. Med dette velges det & ekskludere ferdighuskjeder, som

har en organisasjonsstruktur som ligner franchise.

Oppsummering av konsekvenser for byggebransjen

I tabell 3.5 er fordeler og ulemper fra litteraturen oppsummert.

Tabell 3.5: Oppsummering av konsekvenser for franchising

Nummer Konsekvens

—_

Tilgang pa innovasjon
Tilgang pa stgttetjenester
Fordeler Trygghet med utprgvd konsept
Merkevarkegjenkjenning
Trygghet for konduen

Barrierer er i stor grad oppfattede

Rekruttering av franchisetakere

Ulemper Stor andel mennesklig kapital i bransjen

W N | U = W N

Skjevt risiko-/styringsforhold i disfaver franchisetaker

3.5 Ferdighusnettverk

Kapittelet presenterer litteratur om ferdighus, ogsa kalt kataloghus. Forst forklares

begrepet og organiseringsformer innenfor temaet. Videre presenteres teori
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omhandlende ferdighusnettverket som samarbeidsplattform for SMB i

byggebransjen.

3.5.1 Generelt

Kapittelet presenterer begrepet ferdighus, organisasjonsformen og hvordan

ferdighuskjedene er organisert i utlandet og i Norge.

Hva er ferdighusnettverk?

Ferdighusnettverk er et samarbeidsnettverk der kjedekontoret bidrar med en rekke
tjenester til medlemsbedriftene. Slike er IT-tjenester, felles markedsfering med
flere. Ferdighus, ogsa kalt kataloghus, har ingen offisiell definisjon, men en mye
brukt definisjon er: “Produksjon i et lukket fabrikkmiljo hvor montering utfores pa
byggeplassen, med et klart produktmal om repetisjon i boligdesign og produksjon”
(Hook og Stehn, 2008). Bygningselementer kan enten veere produsert i et lukket
fabrikkmiljg eller bygd av medlemsbedriften fra bunn av med kjedekontorets sett
med regler for utfgrelsen. Ferdighuskjeder opererer ved at standardiserte tegninger
og beskrivelser folges av byggmestere i medlemsbedrifter eller distriktskontorer

(Underthun et al., 2006). Pa engelsk kalles fenomenet industrialised housing.

Lessing et al. (2005) undersgkte ferdighusnettverk og fant ut at det hadde flere
egenskaper enn kun at husene var ferdig designet. I tabell 3.6 presenteres atte

egenskaper som kjennetegner industrialised housing hentet fra Lessing et al.

(2005).

Tabell 3.6: Egenskaper ved industrialisert husbygging (Lessing et al., 2005)

Nummer Egenskap

Prosessplanlegging og -kontroll

Utviklede tekniske systemer
Elementproduksjon utenfor byggeplass
Langvarige relasjoner mellom entreprengrer
Integrert verdikjedestyring

Kundefokus

Bruk av IT-tjenester

0 N O T ok W N

Systematisk maling og leering

Organiseringsformer

Organiseringsformen til ferdighusprodusentene varierer i stor grad. Noen kjeder eier
utbyggerbedriftene og fungerer som et lokalt salgskontor. Andre kjeder er lgsere
organisert, der utbyggerbedriftene er egeneide og kun tilbyr kjedens produkt. En

annen variasjon omhandler grad av sentral styring. I noen tilfeller har ferdighusgiver
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stor kontroll og hgy standardisering av medlemsbedriftene eller distriktskontorene,

mens i andre tilfeller gis utbyggeren stor frihet (Underthun et al., 2006).

Ferdighuskjeden som samarbeidsnettverk

Ferdighusnettverk inneholder elementer som ligner samarbeidsmetoder som
franchising og neeringsklynger. Tabell 3.7 viser et utvalg av egenskaper som ble
malt av H66k og Stehn (2008) under en undersgkelse om hvilke LEAN-egenskaper
som er opptredende hos ferdighusutbyggere. Undersgkelsen ble besvart av 253
ansatte i ferdighusutbyggerfirmaer uten LEAN-implementering. Egenskapene ble
rangert fra 1, ikke tilstede til 5, fullt implementert.

Tabell 3.7: Implementasjon av arbeidsmetoder hos ferdighusutbyggere vurdert fra 1
til 5 (Hook og Stehn, 2008)

Produksjonspraksis Gjennomsnitt
Desentralisert ansvar 3.45
Lagarbeid /samarbeid 3.28
Standardiserte arbeidsmetoder 2.80
Kvalitetsledelse 2.70

Flere ferdighusnettverk tilbyr samarbeidselementer og tjenester som skal fremme
stordriftsfordeler. Slike elementer og tjenester er funnet fra kjedekontorenes
nettsider og er enklere oppleering, kompetansenettverk, billigere tilgang til

arkitekt- og ingenigrtjenester med flere (Mesterhus, 2018; Norgeshus, 2018).

Ferdighus i internasjonal byggebransje

Husbygging med ferdighus er utbredt i internasjonal byggebransje. Dets opprinnelse
er ansett til & veere Japan pa sent 1950-tall, og byggeskikken ble senere utbredt
til Europa og Nord-Amerika (Zhang et al., 2014). Bade Lessing et al. (2005) og
Ho66k og Stehn (2008) peker pa stor utbredelse i Sverige. Bergstrom og Stehn (2005)
viser til at omtrent 74% av nyoppsatte trehus i Sverige mellom 1990-2002 ble satt
opp av ferdighusleverandgrer. I Japan og USA omtales byggeskikken som suksessfull
(Zhang et al., 2014). I Kina anbefales organisasjonsformen for effektiv husbygging
fra myndighetene, men den er ikke utbredt i noen stor grad (Zhang et al., 2014).

Fremtiden for industrialisert husbygging er ogsa omtalt i vitenskapelig litteratur.
Larsson et al. (2014) gjennomfgrte en spgrreunderspkelse med 61 kunder, konsulenter
og entreprengrer med tilknytning til industrialisert bygging. 92% mente at graden

av industrialisert bygging vil gke i fremtiden.
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Ferdighus i norsk byggebransje
I 2015 funnet naermere 90 ferdighusprodusenter i Norge (Wergeland, 2015). Norge,

sammen med Sverige, Danmark, Finland, Japan og Tyskland er de stgrste
eksportgrene av prefabrikkerte trehus (Bergstrom og Stehn, 2005). Eliesen (2006)

pastar at kataloghusene har en markedsandel pa rundt 90% i Norge.

3.5.2 Konsekvenser for byggebransjen

Cook (2005) mener industrialisert bygging er ngkkelen for & forbedre
byggenszeringen. Dette kapittelet presenter teori om  hvilke effekter
samarbeidsnettverket kan gi. Kapittelet er organisert slik at apenbare fordeler

kommer fgrst i teksten, og utfordringer kommer til slutt.

Sentral styring
Underthun et al. (2006) undersgkte fordeler med & ha sentral styring for

ferdighusfirmaer. Det ble funnet at den sentraliserte kunnskapen kan fgre til
raskere innarbeidelse av nye tekniske lgsninger. Ved & ha sentral styring som kan
fokusere pa strategiske hensyn og formelle krav fra myndigheter og lignende, vil
medlemsbedrifter kunne bli informert om det viktigste. Kunnskapen om tekniske
lpsninger og formelle krav har mulighet til & veere stgrre hos medlemsbedrifter i
forhold til uavhengige bedrifter. Dette forutsetter god kommunikasjon mellom

ferdighusgiver og -taker.

Forenklet byggeprosess

Kort og palitelig leveringstid er ansett som en av de viktigste karakteristikkene for
ferdighus sammenlignet med spesialtilpassede hus (Brege et al., 2014). I noen tilfeller

er hele 80% av arbeidet gjort utenfor byggeplassen (Ho0k og Stehn, 2005).

Cao et al. (2015) konkluderte med at i Kina presterer ferdighus ca. 20% bedre med
hensyn til energibruk for den totale byggeprosessen. Forfatterne argumenterer med
at grunnen er at elementene lages i et kontrollert miljo, som reduserer energibruk

og forbedrer mulighetene for optimalisering av bade produktet og byggeprosessen.

Verdikjedestyring og stordriftsfordeler

Ved & organisere entreprengrer i stgrre kjeder vil mulighetene bli stgrre (Naim og
Barlow, 2003). Supply Chain Management, eller verdikjedestyring handler om &
samordne aktiviteter i hele forsyningskjeden, med sikte pa & optimalisere
verdiskapingen i firmaet. Dette kan bety en bedre strukturert verdikjedestyring for
medlemmene i de stgrre kjedene. Mulige konsekvenser kan vaere et bedre produkt,

billigere innkjop og mulighet til & pavirke leverandgrer.
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Stgttetjenester fra leverandgr

Tekniske systemer for a lage en effektiv produksjonsprosess er ofte en del av
ferdighusnettverket (Lessing et al., 2005). Tjenestene legger grunnlaget for en
effektiv produksjon der feil og mangler tidlig oppdages. Artikkelen “Industrialised
housing: Definition and categorization of the concept” av Lessing et al. (2005)
gjennomfgrte to case-studier med to ulike ferdighuskjeder. Begge kjedene fikk god
score pa bruk av IT-tjenester som kontinuerlig ble forbedret. I begge tilfellene var
de digitale stgttetjenestene hgyt pa prioriteringslista over hva kjedekontorene

gnsket & forbedre.

Mgte lokale utfordringer med standardiserte lgsninger

Det er viktig for en utbygger a mgte de lokale utfordringene. Slike kan veere
byggeskikk etter klimasoner eller lokale reguleringer. Hvis planlegging av design,
prosjektering og gjennomfering gjgres fra et sentralisert hovedkontor, kan det ga
pa bekostning av tilpasningsgraden til byggeprosjektets neermilje (Underthun
et al., 2006). Hgy grad av standardisering fra en ferdighusprodusent gir lite rom for
andre og potensielt bedre lgsninger. Artikkelen “Taler norske ferdighus mer storm
og regn” av Underthun et al. (2006) med et utvalg pa fire ferdighusprodusenter
konkluderer med at de store kjedene med hgy grad av sentralisering var svakere pa

a utnytte lokal kunnskap.

Omdgmmeproblem

Det kan virke som ferdighusbransjen sliter med et omdgmmeproblem.
Ferdighusbransjen omtales i arkitekturfaglige kretser som en pariakaste, en av de
laveste kastene i det indiske kastesystemet (Wergeland, 2015). Kritikken handler
hovedsakelig om det arkitektoniske utrykket flere ferdighus kan gi i et naeromrade.
Bransjen beskyldes ogsa for a sette opp like hus uansett klima. Dermed produsere

hus som ikke virker sin hensikt med hensyn til veerpakjenninger (Dragland, 2014).

Kommunikasjon mellom nettverksskaper og forhandler

Meiling og Johnsson (2008) har skrevet artikkelen “Feedback in industrialised
housing - Why does it not happen?”. Artikkelen argumenterer med at
ferdighusbransjen har en stor andel repetisjon og at tilbakemeldinger og
kommunikasjon mellom forhandlere og nettverksskaper bgr dermed ha stgrre
pavirkning enn i tradisjonell husbygging. Kommunikasjon ble undersgkt i fire
casestudier, der alle var ferdighusfirma. Ingen av firmaene hadde en strategi for a
kommunisere feil og mangler fra ett prosjekt og tilbake til prosjekteringsgruppen

til neste prosjekt.
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Kostnader og begrensninger

A Dbli medlem i en ferdighuskjede kan medfgre kostnader og begrensninger fra
nettverksskaper. Kjedekontoret kan ta betalt pa ulike méater. I noen tilfeller blir
medlemmene palagt a gjore innkjop via enkelte leverandgrer, og kjedekontoret tar
et prosentpaslag av varestrommen. I andre tilfeller er det en ren manedlig avgift
(Lessing et al., 2005). Zhang et al. (2014) peker pa at oppstartskostnaden er hgy
for & bli medlem av visse kjeder. Standardiseringen av produktet og prosessen kan
gi begrensninger for entreprengren. Slike kan vaere krav om bruk av stgttetjenester,

leverandgrer, krav til sluttproduktet eller lignende.

Oppsummering av fordeler og ulemper

I tabell 3.8 oppsummeres fordeler og ulemper fra kapittel 3.5 - ferdighusnettverk.

Tabell 3.8: Oppsummering av konsekvenser for ferdighusnettverk

Nummer Konsekvens

1 Sentral styring

Forenklet byggeprosess
Fordeler
Verdikjedestyring og stordriftsfordeler

Stottetjenester

Lokale utfordringer med standardiserte lgsninger

Omdgmmeproblem
Ulemper o
Manglende kommunikasjon mellom aktgrer

AW N~ N

Kostnader og begrensninger for entreprengr

3.6 Andre samarbeidsnettverk

Kapittelet presenterer teori om andre samarbeidsnettverk. Med bakgrunn i
oppgavens begrensninger for samarbeidsnettverk er det kun funnet to varianter av
nettverk: neringsforeninger og laug. Det er ikke funnet spesifikk litteratur om
laug, og det henvises dermed til kapittel 3.2 som forklarer generelt om
samarbeidsformer. Hovedvekten i dette kapittelet handler om neeringsforeninger.
Litteraturen presentert nedenfor omhandler ikke byggenaeringen spesifikt, og
kapittelet vil derfor ga mindre i dybden enn de foregdende teorikapitlene. En
annen grunn til dette er at aktiviteter hos naeringsforeninger varierer stort fra
forening til forening, noe som gjgr det vanskelig a trekke frem tydelige fordeler og
ulemper (Bennett, 1998).
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3.6.1 Generelt

Hva er naringsforeninger?

En neeringsforening er et nettverk med en stor mengde aktgrer pa tvers av
bransjer.  Deltagere kan vaere SMB, store Dbedrifter, myndigheter,
interesseorganisasjoner, forskningsinstitusjoner, undervisningsinstitusjoner og
lignende (Avdic, 2015). Neringsforeningene har lokal tilpasning og er ofte
spesifisert for geografiske omrader. Abbott (2005) skriver at foreningen bygger pa
regionale styrker og relasjoner. Neeringsforeninger er sveert utbredt i flere land, og
dekker nasjonale, regionale og sektorielle nivaer (Bennett, 1998). En hovedforskjell
fra neeringsforeninger og de andre samarbeidsformene i rapporten, er at
naeringsforeninger er et apent nettverk og innbefatter mange sektorer (Avdic,
2015).

Hva er laug?

Det er ikke funnet spesifikk litteratur rettet mot samarbeidsformen laug i
litteraturstudiet. Samarbeidsnettverket er avdekket i rapportens intervjurunde, og
vil hovedsakelig presenteres der. Samarbeidsformen er en samling av bedriftseiere
som gnsker & oppna stordriftsfordeler og merkevaregjenkjenning, noe som ligner pa

"Associations of Companies” som beskrevet av Bennett (1998).

3.6.2 Konsekvenser for medlemmene i en neeringsforening

Nedenfor presenteres de mest relevante konsekvensene som et medlemskap i en

neeringsforening innebaerer.

Nettverksbygger

Nearingsforeninger kan fungere som en nettverksbygger for medlemmer, ogsa
mellom ulike sektorer. Abbott (2005) hevder at innovasjon skapes mellom aktgrer
der aktgrene samles ansikt til ansikt. Nettverk lignende naeringsklynger kan skape
arenaer der slike mgter oppstar. Abbott (2005) tar for seg et konkret eksempel
med en forening i England, der nettverksbygging for gkt innovasjon var foreningens

hovedmal.

Muliggjor kursing

Neeringsforeningen kan ta pa seg rollen som formidler av kurs og informasjon. Nar
en stor mengde aktgrer samles kan kostnadsbildet pa kurs reduseres. Ifglge Abbott
(2005) var dette aspektet hovedmotivasjonen for oppstarten av en annen av

naringsforening i artikkelens case-studie.
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Link mellom forskning og naeringsliv

Neeringsforeninger kan fungere som et kontaktledd mellom forskning og naeringslivet.
Case-studiet til Abbott (2005) konkluderer med at neeringsforeninger kan fungere
som en link mellom forskning og neeringsliv. Det pastas at den gkte kontakten gav

naeringslivet mer kunnskap og at samarbeidet var positivt for begge parter.

Informasjonskanal

Bennett (1998) gjennomfgrte en undersgkelse med ulike naeringsforeninger i
England, og fant ut at neeringsforeninger spiller en viktig rolle som
informasjonskanal. Tjenester foreningene bidrar med for SMB er ifglge Bennett
(1998) informasjon om undersgkelser, markedsinformasjon, bedriftsrepresentasjon

og informasjon om reguleringer.

Lav representasjon av SMB i foreninger

Bennett (1998) undersgker hvordan neeringsforeninger kan bidra til SMB sin
konkurransedyktighet. Forfatteren konkluderer med at SMB er en av de minst
representerte gruppene i foreningene, samt at deres interesser kan bli tilsidesatt til

fordel for stgrre bedrifter eller individer med hgy status.

Vanskelige a sette mal

I en naeringsforening er det ofte gnskelig & oppna bade myndigheters og bedrifters
gnsker. Ifglge Agranoff og McGuire (1998) kan dette by pa utfordringer. Malene skal
vaere relevante for mange aktgrer med forskjellig bakgrunn, noe som kan resultere
i at malsetningen blir kompleks og tidvis selvmotsigende. Samtidig mener Bennett
(1998) at det er vanskelig a utforme tjenester til medlemsbedriftene, pa bakgrunn

av den store mengden aktgrer som er med i foreningene.

Oppsummering av konsekvenser for naeringsforeninger

I tabell 3.9 oppsummeres fordeler og ulemper for naeringsforeninger.

Tabell 3.9: Oppsummering av konsekvenser for neringsforeninger

Nummer Konsekvens

1 Nettverksbyggende
Muliggjgr kurssin

Fordeler ] &E1P & . . )
Link mellom forskning og naeringsliv

Informasjonskanal

Lav representasjon av SMB i foreninger
Ulemper

N s W N

Vanskelig a sette mal
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4 Resultat

Kapittelet fremlegger resultatene fra de 14 semistrukturerte intervjuene. I tillegg
presenteres resultatene fra sporreunderspkelsen med 175 deltagere. Resultatdelen er
sortert slik at det forste kapittelet omhandler forskningssporsmal 1: “Huvilke
utfordringer finnes hos sma og mellomstore bedrifter i norsk byggebransje?”. De
neste kapitlene presenterer resultater fra de wulike samarbeidsnettverkene
neringsklynger, franchisenettverk, ferdighusnettverk og andre nettverk. Disse
resultatene omhandler forskningssporsmal 2: “Hwvilke konsekvenser har wulike
samarbeidsnettverk  for sma og mellomstore bedrifter?”.  Underkapitlene er
strukturert slik at argumenter fra nettverksskapere presenteres forst, etterfulgt av

en vurdering fra nettverksdeltagere.

4.1 Intervjuobjektene

Kapittelet presenterer en oversikt over hvilke bedrifter som ble intervjuet, samt en

forklaring av spgrreundersgkelsen.

Oversikt over intervjuobjektene

Totalt ble det intervjuet 14 bedrifter. Bedriftene som ble intervjuet var i hovedsak
skapere av samarbeidsnettverk. I tre av tilfellene var intervjuobjektene potensielle
medlemmer av et franchisesamarbeid. Tabell 4.1 viser en oversikt over de ulike
intervjuobjektene, med tilhgrende antall medlemmer i bygg- og anleggssektoren.
Videre vil indeksen i den fgrste kolonnen bli brukt for a referere til enkeltbedrifters

utsagn og meninger.

Deltagere i spgrreundersgkelsen

En spgrreundersgkelse ble sendt ut til 631 bedrifter. Totalt svarte 175 bedrifter pa
sporreundersgkelsen, noe som gir en svarprosent pa 28%. Av de 175 bedriftene var
120 av besvarelsene ferdighusbedrifter, 22 var medlemmer i en naeringsklynge, 19
var medlemmer i en naeringsforening og 14 av bedriftene var medlemmer i et laug.
Sporreundersgkelsen baserte seg pa pastander som ble nevnt under intervjuene
med de ulike samarbeidsnettverkene, samt relevante utfordringer for SMB som ble
avdekket i litteraturstudiet. Sperreundersgkelsen bestod av pastander knyttet til
ulike utfordringer og Igsninger som skulle vurderes av nettverksdeltagerne.
Pastandene skulle vurderes fra 1 (uenig), 2 (litt uenig), 3 (litt enig) til 4 (enig).
Svaralternativ 5 (vet ikke) var ogsa et mulig svaralternativ. En gjennomsnittsverdi
for hvert spegrsmal ble regnet ut, hvor svarene 1 (uenig), 2 (litt uenig), 3 (litt enig)

og 4 (enig) gav henholdsvis ett, to, tre eller fire poeng. En gjennomsnittsverdi
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Tabell 4.1: Oversikt over intervjuobjektene

Indeks Type Antall medlemmer, avrundet
Al Andre nettverk - Naeringsforening 500 (totalt i foreningen)
A2 Andre nettverk - Neaeringsforening 30
A3 Andre nettverk - Neeringsforening 100
A4 Andre nettverk - Laug 100
E1 Entreprengr (fra prosjektoppgave) N.A.

E2 Entreprengr (fra prosjektoppgave) N.A.
E3 Entreprengr (fra prosjektoppgave) N.A.
F1 Ferdighuskjede 110
F2 Ferdighuskjede 160
F3 Ferdighuskjede 120
Gl Griinderbedrift, franchisekjede N.A.
N1 Neeringsklynge 30
N2 Neringsklynge 30
N3 Neringsklynge 10

under 2,5 antyder at bransjen er uenig eller litt uenig i pastanden, mens verdier
over 2,5 antyder at bransjen er enig eller litt enig 1 pastanden.
Gjennomsnittsverdien for de ulike spgrsmalene er gitt i siste kolonne i tilhgrende
tabell til pastandens delkapittel.

4.2 Utfordringer for SMB i norsk byggebransje

Kapittelet presenterer resultater som omhandler forskningsspersmal 1: “Hwilke
utfordringer finnes hos SMB i norsk byggebransje?”. En oversikt over resultatene
presenteres forst, etterfulgt av mer utdypende kapitler til hvert av punkene i tabell
4.2.

4.2.1 Oversikt over utfordringer

I tabell 4.2 vises en oversikt over utfordringer for SMB i norsk byggebransje. Den
forste kolonnen, Utfordring, presenterer hva de ulike nettverksskaperne nevnte som
opptredende utfordringer under intervjurunden. Den andre kolonnen, Antall, er
antall nettverksskapere som nevnte utfordringen under intervjuene. Kolonnen
Hvem er en oversikt over hvilke bedrifter som nevnte den aktuelle utfordringen.
Den siste kolonnen, Spgrreundersgkelse, gir en gjennomsnittsverdi for hva

nettverksdeltagerne mente om den gitte utfordringen.
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Tabell 4.2: Oversikt over utfordringer

Utfordring Antall* Hvem Spgrreundersgkelse**
A2, A3, A4,
Lite tid til administrative oppgaver 9 El, E2, E3, 2.90
F1, N1, N3
A2, A4, E1,
Hgye myndighetskrav 8 E3, F1, F2, 3.42
G1, N2
Al, A2, A3,
Manglende digitalisering 8 A4, F1, F3, 2.48
G1, N1
Al, A3, A4,
Lite innovasjon 7 F3, G1, N1, 2.85
N2
For liten kapasitet til a ta storre 4 A3, E1, E3, 9 88
prosjekter N3
Hgy konkurranse og svingende marked 4 Ad, ié’ Fl, 2.86
Dyr og tidkrevende oppleering 3 E2, N1, N3 2.78
Rekruttering av arbeidskraft 2 F2, F3 2.89
Umotiverte ansatte 2 E2, E3 1.90
Lite markedsfgring 1 N1 2.57
Lite kultur for samarbeid 1 Al 2.54
Hgye innkjgpspriser 1 E1l 2.16

* Antall nettverksskapere som nevnte utfordringen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

4.2.2 De ulike utfordringene

Kapittelet presenterer de intervjuede bedriftenes meninger om opptredende
utfordringer. Samtidig presenteres resultater fra spgrreundersgkelsen knyttet til de
opptredende utfordringene fra intervjuene. Resultater fra spgrreundersgkelsen om

byggebransjens utfordringer kan finnes i sin helhet i vedlegg F.

Lite tid til administrative oppgaver

Av de 14 bedriftene som ble intervjuet, nevnte 9 bedrifter utfordringer knyttet til
at administrasjonen har for lite tid eller kunnskap til & gjennomfgre administrative
oppgaver. Ifglge A2 bruker de fleste SMBer mesteparten av tiden og ressursene sine
pa de fysiske oppgavene, som a bygge selve huset. Dermed kan arbeid utover dette
oppleves som tidstyver. Samtidig nevnte A4 at en utfordring hos flere SMBer er at
administrasjonen har for liten tid til papirarbeid og andre administrative oppgaver.

Ifplge E1, E2 og E3 tar fakturering og regnskap mye tid, noe ikke alle SMB har.
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F1 gir en forklaring pa hvorfor mangel pa tid og kunnskap ofte er en utfordring
hos administrasjonen i SMB. Flere byggebedrifter oppstar ved at flinke byggmestere
gnsker a starte sitt eget firma. Grunnet at de er teknisk dyktige og gjor en generelt
god jobb, presterer firmaet godt. Dette resulterer i flere ansatte, samt at de selv ender
opp med a gjore administrative arbeidsoppgaver pa et kontor i stedet for a jobbe
ute pa byggeplassen. Samtidig er stgrrelsen pa byggebedriftene en utfordring ifglge
N1 og N3. De mindre bedriftene har ofte for sma prosjekter til & lgnnsomt kunne
leie inn administrativ hjelp. Stgrre entreprengrer har egne radgivningsbedrifter i sin

konsernmodellen, noe SMBer ikke har.

Spgrreundersgkelsen undersgkte om utfordringen knyttet til lite kunnskap eller tid
til & gjennomfgre administrative oppgaver var tilstede hos bedriftene. Bedriftene
ble spurt om fglgende pastand kunne relateres til deres bedrift: “Vi har for lite
tid/kunnskap til a gjennomfore administrative oppgaver”. Svarene varierte noe, men
rundt halvparten av samarbeidsnettverkene svarte at de var litt enig i pastanden.

Samlet verdi for pastanden var 2,90.

Hgye myndighetskrav

8 av de 14 intervjuede bedriftene nevnte at SMB opplever et gkende press fra
myndigheter. Ifslge A2, A4 og G1 er det vanskelig for mindre bedrifter & henge
med pa alle kravene som stilles. Samtidig medfgrer kravene mye papirarbeid. E1 og
E3 nevnte at papirarbeid tar mye tid, samt at SMBer ofte ikke har ressurser til a
ha egne ansatte til & gjennomfgre dette. Dette resulterer i at alle ansatte ma gjore
litt, noe som kan ga utover kvaliteten og effektiviteten av papirarbeidet. F'1 og F2
nevnte ogsa at SMB opplever et gkende press fra myndighetene. Lover, regler og
rammebetingelser endres ofte. Dette gjgr det vanskelig a til enhver tid veere
oppdatert. Samtidig er lovverket likt for sma og store bedrifter, noe som gar hardt
utover SMB ifglge F2. N2 nevnte ogsa at utfordringer for SMB er at bedriftenes
papirarbeid er gkende, dokumentasjonskrav som HMS-krav er hgye og kontraktene

er blitt lange og multifaglige.

Sperreundersgkelsen undersgkte om gkte krav fra myndighetene var en utfordring
hos bedriftene. Bedriftene ble spurt om pastanden “det er utfordrende a til enhver
tid veere oppdatert pa alle myndighet- og dokumentasjonskrav” kunne relateres til
deres bedrift. Svarene fra spgrreundersgkelsen hadde en samlet verdi pa 3,42, noe
som betyr at de fleste var enig i pastanden. Svarene fra neeringsklynger skilte seg
litt ut, hvor hele 23% svarte litt uenig. Hos ferdighus og andre samarbeidsnettverk

var svarprosenten som svarte litt uenig henholdsvis 6 % og 3%.
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Manglende digitalisering

Totalt nevnte 7 av de 14 intervjuede bedriftene utfordringer i sammenheng med at
effektiviserende IT-lgsninger ikke tas 1 bruk. Al pastod at dette er
hovedutfordringen for SMB i norsk byggebransje. Samtidig mente A2 og A3 at det
er et betydelig fravaer av I'T-lgsninger hos de minste bedriftene, og der det allerede
finnes benyttes det ikke i tilstrekkelig grad. Videre mente A4 at et fraveer av IT
resulterer i lite kontroll pa dokumenter. F3 og G1 papekte ogsa at det finnes flere
effektiviserende systemer som tas i bruk i gnskelig grad. Begge bedriftene nevnte at
forandringer i bransjen er hyppige og ofte store. Dermed kan det oppleves
energibesparende a bruke de trygge og kjente systemene sammenlignet med & til
enhver tid veere oppdatert pa de nye. N1 nevnte i tillegg at bedriftenes stgrrelse er
en Dbarriere for & implementere IT-systemer. Digitalisering medfgrer
investeringsbehov som SMB ofte ikke har. Slike investeringsbehov er selve
systemene, men ogsa opplering og kursing av brukere. F1 nevnte at husbygging
retter seg mot privatmarkedet, som ofte krever god visualisering av sluttproduktet
ovenfor kunden. Digital visualisering krever store investeringskostnader, og er noe
SMB sjeldent har mulighet til a tilby.

Bedriftene ble spurt om pastanden “vi er for darlige til a ta i bruk moderne digitale
hjelpemidler” kunne relateres til deres bedrift. Neeringsklyngenes svar pekte i retning
av uenig, mens andre samarbeidsnettverk pekte i retning mot enig. Svarene fra
ferdighusbedriftene var jevnt fordelt mellom litt uenig og litt enig. Samlet verdi for

pastanden fra alle som deltok i spgrreundersgkelsen var 2,48.

Lite innovasjon

Av bedriftene som ble intervjuet nevnte syv intervjuobjekter utfordringer knyttet
til at byggebransjen er en konservativ bransje. A3 nevnte at flere SMBer har en
for hektisk hverdag til at lederne klarer & jobbe pa byggeplassen samtidig som de
skal regne pa tilbud, gjgre regnskap og fakturering. Dermed gjennomfgres ofte slike
arbeidsoppgaver etter endt arbeidsdag. Dette resulterer i liten tid og ressurser til
overs for a utvikle firmaet, samt drive med innovativt arbeid. En utfordring ifslge
F3 er at flere bedrifter har vanskeligheter med a omstille seg, og har en “ting har
funket til na, sa hvorfor endre noe” -mentalitet. G1 nevnte at hovedbarrieren mot
innovasjon er firmaets storrelse, muligheter og kompetanse til a avsette ressurser.
Samtidig nevnte N1 at SMB ofte har nok med & holde bedriften i gang, slik at

fokusering pa a fornye bedriften ikke prioriteres.

Sparreundersgkelsen undersgkte om lite fokus pa innovasjon var en utfordring hos
bedriftene. Bedriftene ble spurt om fglgende pastand kunne relateres til deres bedrift:

“Vi fokuserer mindre pa innovasjon enn gnskelig”. Samlet verdi for pastanden var
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2,93, 2,43 og 2,82 for henholdsvis ferdighusbedriftene, neeringsklyngemedlemmene
og andre samarbeidsnettverk. Svarene fra neeringsklyngemedlemmene skilte seg litt

ut, og flere av medlemmene svarte at de var uenig eller [itt uenig i pastanden.

For liten kapasitet til & ta stgrre prosjekter

Bedriftene er ofte for sma til & kunne ta pa seg stgrre prosjekter alene. I fire av
intervjuene uttrykte bedriftene misngye med at SMB ikke er kapable til & ta pa seg
stgrre prosjekter. E3 hevdet at det er en trussel for videre kundeforhold a matte si
nei til prosjekter. N3 mente at det er krevende a veere en liten bedrift i konkurranser
om stgrre prosjekter. Dette er fordi det stilles hgye krav til bedriftene, noe som

medfgrer at SMBer ofte ikke nar opp.

Pastanden “vi har for liten kapasitet til a gjennomfore storre byggeprosjekter” fikk
verdien 2,88. Samlet sett er bransjen litt enig i pastanden, selv om svarene fra

undersgkelsen i stor grad var varierende.

Hgy konkurranse og svingende marked

Ifglge fire av intervjuene opplever bransjen en hgy konkurranse og et svingende
marked. E2 nevnte hgyt prisfokus, prispress og hgye svingninger i markedet. E2
opplever ogsa tidvis at etterspgrselen er for stor, mens andre ganger for liten. F1
mente at det svingende markedet rammer SMB hardt, da de er mer gkonomisk
sarbare grunnet mindre gkonomiske midler. A4 og N2 pekte pa gkt utenlandsk
arbeidskraft som medferer et stgrre tilbud for kundene og en mindre ettersporsel
for enkeltbedriftene.

Sporreundersgkelsen undersgkte pastanden “det er for hgy konkurranse i
markedet”. Svarene hadde verdiene 2,62, 2,89 og 2,91 for henholdsvis
neeringsklynger, ferdighuskjeder og andre samarbeidsnettverk. Alle verdiene er over

2,50 som betyr at bedriftene samlet sett er litt enig.

Dyr og tidkrevende oppleering

Oppleering og kursing av ansatte kan veaere dyrt og tidkrevende for en mindre
bedrift. Tre av de intervjuede bedriftene nevnte at kursing er sa dyrt at det ikke
gjennomfgres i gnskelig grad. E2 og N1 mente at tidsbruken ved oppleering i
IT-verktgy og kostnadsbildet pa kurs innen bygg- og anleggssektoren er for hgyt.
Samtidig papekte N3 at oppleering er viktig, men at utfordringen ligger i at
bedriftene trenger et prosjekt & fgre timene pa. Ifslge N3 blir kurs for dyrt for
SMB dersom de ansatte ma tas ut av driften for a delta pa dem. Pastanden “vi har
for lite ressurser til nok kursing av ansatte” fikk den samlede verdien 2.78, som

betyr at bransjen er litt enig.
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Rekruttering av arbeidskraft

To av bedriftene nevnte at rekruttering av arbeidskraft kan veere vanskelig og
tidkrevende for en liten bedrift. F2 sliter med & fa rekruttert nok arbeidskraft, og
trodde at hovedgrunnen var at fa unge tar fagutdanning. Ferdighuskjeden F3
opplevde ogsa mangel pa arbeidskraft hos medlemsbedriftene. Det blir utdannet
feerre tgomrere, og F2 tror dette vil fa negative ringvirkninger for fremtiden.
Bedriftene ble spurt om pastanden “vi sliter med a rekruttere nok arbeidskraft”
kunne relateres til deres bedrift. Samlet verdi for alle som gjennomfaerte
sporreundersgkelsen var 2,89, noe som betyr at en stor andel var enig eller litt enig

i pastanden

Umotiverte ansatte

To av bedriftene nevnte utfordringer knyttet til at ansatte har mindre motivasjon
enn gnskelig. E2 nevnte at den stgrste tidstyven er umotiverte og lite engasjerte
ansatte. E3 var enig utsagnet og eksemplifiserer: “Kunne vi effektivisert alle de
ansatte med mnoen prosent hver dag wville vi opplevd store kostnadsbesparelser”.
Pastanden  “mye tid gar tapt pa grunn av  umotiverte ansatte” fra
sporreundersgkelsen gav delte resultater. 68% av bedriftene i neeringsklyngene
svarte uenig, sammenlignet med 38% av ferdighusbedriftene og 45% av andre
samarbeidsnettverk. Samlet verdi var 1,90, som betyr at samlet sett er bransjen

ueniq eller litt uenig i pastanden.

Lite markedsfgring

N1 mente at bedriftene i norsk byggebransje markedsforer seg for lite.
Salgsmodusen er for passiv, ifslge naeringsklyngen. Pastanden “vi er ddrlige pa a
markedsfore oss” gav 2,36, 2,57 og 2,57 for henholdsvis neeringsklynger,
ferdighuskjeder og andre samarbeidsnettverk. Alle verdiene ligger rundt 2,50 som

betyr at bedriftene verken er enige eller uenige.

Lite kultur for samarbeid

A1l mente at det er lite kultur for & danne samarbeid med sikte pa felles gevinst
i norsk byggebransje. Bransjen bestar for det meste av selvstendige aktgrer som
holder pa med sitt. En betydelig utfordring er & kunne danne et klyngesamarbeid i
byggenaeringen, spesielt blant SMB. Bedriftene i spgrreundersgkelsen ble spurt om de
mente at de samarbeider for lite med andre bedrifter. Svarene varierte fra 2,27, 2,61
og 2,48 for henholdsvis neeringsklynger, ferdighuskjeder og andre samarbeidsnettverk

og gav dermed ikke noe entydig svar.
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Hgye innkjgpspriser

E1l mente at de ikke far de beste prisene pa vareinnkjop, slik de storre
entreprengrene far. Bedriftene 1 spgrreundersgkelsen ble stilt pastanden:
“Vareinnkjop er for dyre fordi vi er sma”. Svarene fra spgrreundersgkelsen fikk
verdiene 2,23, 2,10 og 2,31 for henholdsvis naeringsklynger, ferdighuskjeder og
andre samarbeidsnettverk. Spgrreundersgkelsens resultater viser at bransjen ikke

er helt enig i utsagnet fra E1.

4.3 Neeringsklynger

I dette kapittelet presenteres resultatene fra intervjuene og spgrreundersgkelsen til
henholdsvis  neeringsklyngeskapere  og  neringsklyngemedlemmer.  Hvert
underkapittel struktureres slik at argumenter fra nettverksskapere kommer fgrst,

etterfulgt av en vurdering fra nettverksdeltagere.

4.3.1 Fordeler

Fra de tre intervjuene ble en flere fordeler med neeringsklynger nevnt. Tabell 4.3

viser en oversikt over fordelene. Nedenfor diskuteres de ulike fordelene ngermere.

Tabell 4.3: Oversikt over neringsklyngenes fordeler

Fordel Antall* Hvem Spgrreus.**
Nettverksskaping og kunnskapsoverfgring 3 N1, N2, N3 3.50
Kurs og foredrag 3 N1, N2, N3 2.95
Strategisk fokus 2 N1, N2 2.50
Okt kompetanse 2 N1, N3 2.23
Stordriftsfordeler 2 N1, N2 2.15
Forbindelse mellom forskning og nzeringsliv 1 N2 3.18
IT-stottetjenester 1 N1 1.53

* Antall neeringsklynger som nevnte fordelen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

Nettverksskaping og kunnskapsoverfgring

Neaeringsklynger kan skape en arena hvor aktgrene i neeringsklyngen kan mgtes. Dette
kan resultere i positive gevinster for medlemmene. N1 mente at bedriftene har mye de
kan leere av hverandre, samt felles finne lgsninger som bedriftene kan gjgre sammen.
N2 nevnte ogsa at en neeringsklynge skaper en arena for kommunikasjon, samarbeid
og leering. En neeringsklynge kan besta av sma og store entreprengrer, produsenter,
radgivende ingenigrer og leverandgrer, og pa denne maten vil de ifglge N2 dekke

hele verdikjeden. Dette generer utvikling gjennom nettverksskaping og pavirkning

o4



av verdikjeden for medlemmene. Samtidig vil muligheten for at alle kan snakke med
hverandre bidra til utviklingsaktiviteter. N3 papekte at medlemmene far tilgang pa
ressursene de trenger ved hjelp av klyngen. Samtidig skaper klyngen kommunikasjon
mellom bedrifter som ikke ville veert tilstede uten klyngen. Alle medlemsbedriftene i
neeringsklyngen N3 ma skrive én artikkel hver i uken, som handler om hva de holder
pa med av prosjekter og lignende. Dermed kan alle bedriftene lese om hverandre og
samtidig leere. Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene
var enig i folgende pastand: “Jeg opplever et bedre kontaktnettverk”. Hele 55% svarte

at de var enig i pastanden, og 41% svarte at de var litt enig.

Kurs og foredrag
Det kan veere dyrt a ta folk ut av produksjonen for & delta pa kurs og foredrag. N1

tilbyr e-kurs for & minimere utgiftene. Neeringsklyngene N2 og N3 gnsker & vaere en
stgttende tredjepart for medlemmene ved & arrangere workshops og konferanser.
Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene var enig i
pastanden “klyngen muliggjor kursing av vare ansatte”. Samlet verdi for pastanden
var 2,95, noe som betyr at flertallet av medlemmene var enig eller [itt enig i

pastanden.

Strategisk fokus
Ifslge N1 hjelper neeringsklyngen alle bedriftene med a ha riktig malsetting, samt

en plan for hvordan medlemsbedriftene skal oppna sine strategiske mal. N1 jobber
med at medlemsbedriftene skal samarbeide, og pa den maten gke ambisjonsnivéet.
Dette gjgres ved a utvikle felles kompetanse-, innovasjon- og markedstiltak. N2 tror
samtidig at naeringsklyngen kan treffe de viktigste utfordringene i byggebransjen,
gitt at klyngen adresserer de rette strategiske utfordringene. Spgrreundersgkelsen
undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene var enig i fglgende pastand: “Klyngen
hjelper oss med a finne ut hva som er riktig malsetting for oss og hvordan vi skal
oppnd mdalene vare”. Her svarte 14% at de var enig i pastanden, mens 18% svarte at
de var uenig. Samlet verdi var 2,50, noe som betyr at det var delte meninger rundt

spgrsmalet.

Dkt kompetanse

Ved a gke samhandling mellom aktgrene i klyngen, kan bedre kompetanse oppnas.
N1 og N3 jobber med & la medlemsbedriftene gia sammen, slik at de kan
gjennomfgre stgrre og mer krevende prosjekter. N3 samler hvert firmas spesifikke
kunnskap til ett samarbeidsprosjekt. Samarbeidsprosjektet tar sikte pa a bygge et
trehus i seks etasjer, noe ingen av enkeltbedriftene ville ha klart pa egenhand.

Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene var enig i
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folgende pastand: “Klyngen gjor oss kapable til a ta storre prosjekter enn vi ville ha
klart pd egenhdnd”. Pa denne pastanden svarte 68% at de var wuenig eller litt uenig,

noe som tyder pa at pastanden ikke stemte helt med medlemmenes oppfatning.

Stordriftsfordeler
Béde N1 og N2 nevnte at naeringsklyngen kan gi stordriftsfordeler som det enkelte

medlemmet ikke klarer & oppna pa egenhéand. N1 organiser spleiselag der bedrifter
investerer 1 fellesprosjekter kontra egne prosjekter. Dette resulterer i at
neeringsklyngen kan hente inn risikoavlastninger. Medlemmene svarte i
spgrreundersgkelsen pa pastanden: “Neringsklyngen bidrar med stordriftsfordeler
vi har nytten av”. Her svarte hele 32% wuenig og 23% litt uenig, mens bare 9%

svarte at de var enig i pastanden.

Forbindelse mellom forskning og neseringsliv

Ifplge N2 tilgjengeliggjor naeringsklyngen forskning. Klyngen har FoU-aktgrer med
i samarbeidet. Dermed kan utfordringer som byggherrer eller andre parter mgter
lpses i fellesskap, gjennom kommunikasjon og samarbeid. For a undersgke dette
ble fglgende pastand stilt i sperreundersgkelsen: “Medlemskapet i klyngen gjor at
relevant forskning og teknologi blir mer tilgjengelig”. Her svarte 86% av medlemmene

at de var enig eller litt enig.

IT-stattetjenester

Neeringsklyngen kan investere i IT for & gjore de faste kostnadene lavere for
medlemmene. N1 har et spleiselag i form av et digitalisering-/visualiseringssenter,
der bedriftene kan fa oppleering i nye metoder eller lane utstyr. P4 denne méaten
kan medlemsbedriftene gke sin kunnskap, samt bygge opp sin egen metodikk for
bruk av utstyret. Klyngemedlemmene vurderte pastanden “klyngen bidrar med
digital stotte, i form av ldning av utstyr, lisenser o.l.” hvor 0% svarte at de var

enig, og 77% som svarte at de var uenig eller litt uenig.

4.3.2 Ulemper

Fra de tre intervjuene ble tre ulemper med naeringsklynger nevnt. Tabell 4.4 viser en

oversikt over de nevnte ulempene. Nedenfor presenteres de ulike ulempene naermere.

Krever aktiv deltagelse

Ifglge N1 og N2 er a fa aktivisert medlemmene i gnskelig grad en utfordring. N1
papekte at en deltager ma veere aktiv for at medlemskapet skal lgnne seg for
medlemmet. Det er kun de som investerer tid og penger i medlemskapet som far

noe tilbake. Passive medlemmer far ingenting ut av medlemskapet. Ifglge N1 er
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Tabell 4.4: Oversikt over neringsklyngenes ulemper

Ulempe Antall* Hvem Spdgrreundersgkelse™*
Krever aktiv deltagelse 3 N1, N2, N3 2.10
(konomiske ulemper 3 N1, N2, N3 1.95

Manglende &penhet mellom
1 N2 2.09

medlemmene

* Antall nettverksskapere som nevnte ulempen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

dette noe flere deltagere ikke er klar over, og tror at det fungerer a bare veere en
gratispassasjer. En stor utfordring for neeringsklyngen N1 er a finne en mate som
far alle bedriftene til & bli aktive medlemmer. Ifplge N1 opplever de sma bedriftene
i byggebransjen en tidsklemme. Samtidig tar klyngesamlinger litt tid, og er ingen
faktureringssak men mer en investering for bedriften. For flere bedrifter er dette en
utfordring de velger & ta seg rad til. N3 papeker ogsa at medlemmene har en travel
hverdag, noe som resulterer i at hvis et mgte ikke appellerer til dem ser de pa det
som bortkastet tid. Sperreundersgkelsen undersgkte i  hvilken grad
klyngemedlemmene var enig i pastanden “klyngen krever for mye av var tid”.
Samlet verdi for pastanden var 1,95, noe som betyr at de fleste var uenig eller litt

uenig i pastanden.

Dkonomiske ulemper

Alle de tre intervjuede naeringsklyngene nevnte at medlemskapet innebzerer en
mindre medlemsavgift. Medlemskontingenten varierer etter bedriftens omsetning
og antall ansatte, for a ikke belaste de mindre medlemmene for mye.
Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene var enig i
folgende pastand: “Det er store kostnader knyttet til a vaere medlem”. Samlet verdi

for pastanden var 1,95.

Manglende apenhet mellom medlemmene

En ulempe for neeringsklynger er ifglge N2 at det er en del konkurrenter i samme
klynge. Samtidig gnsker N2 gkt apenhet mellom medlemmene i klyngen. En
utfordring er at konkurrerende medlemsbedrifter kan skule litt pa hverandre med
tanke pa jobber og konkurranse. Dette kan resultere i spenninger mellom
bedriftene ettersom det er delte gnsker om hva som er malet med naeringsklyngen,
forklarer N2. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad klyngemedlemmene
var enig pastanden “det er wvanskelig a vere apen og erlig i et nettverk med
konkurrerende bedrifter”. Pastanden hadde varierende svar, hvor 9% var enig, 27%

var uenig, 18% var litt enig og 45% var litt uenig.
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4.4 Franchisenettverk

Kapittelet presenter resultatene fra intervjuet med en griinderbedrift, kalt G1, som
er i gang med a starte opp en franchisekjede for SMB i norsk byggebransje. Da
medlemmer av kjeden ikke er avklart, er det i rapportens forarbeid intervjuet tre

potensielle medlemmer.

4.4.1 Konseptet

G1 er en nyoppstartet helhetlig kjede for selvstendige entreprengrer med mal om a
gjore det enklere for sma og mellomstore bedrifter i byggebransjen a lykkes. G1
skal benytte en franchisestruktur hvor G1 skal fungere som franchisegiver.
Franchisetakerne vil veere norske totalentreprengrer og byggmesterbedrifter. Ulikt
ferdighuskjeder skal G1 ogsa innbefatte bedrifter som driver med oppussing og
rehabilitering. Ifglge G1 er konseptet unikt i den grad at det per dags dato ikke
finnes noen som har et like helhetlig konsept. En annen forskjell fra ferdighuskjeder
er uavhengighet fra leverandgrbedriftene, slik at GI1 selv kan velge

samarbeidspartnere uten begrensninger.

4.4.2 Konseptets fordeler

Tabell 4.5 presenteres fordelene som G1 nevnte under intervjuet.

Tabell 4.5: Oversikt over franchisenettverkets fordeler

Nummer Fordeler

1 Bedre innkjgpsavtaler

Okt kontaktnettverk

Bedre markedsfgring
Stordriftsfordeler

Kurs og oppleering muliggjgres

S O s W N

IT-systemer

G1 nevner at fordelene med franchisenettverket er flere. Blant annet vil nettverket
utarbeide  gode innkjgpsavtaler for medlemmene. Medlemsbedriftenes
kontaktnettverk vil bli stgrre, noe som bidrar til gkt samarbeid og bedre
kunnskapsdeling mellom bedriftene. Med felles markedsfgring vil hver enkelt
bedrift kunne dra nytte av hgyere ettersporsel fra kunder. Ved a samle flere SMBer
under et tak, vil de faste kostnadene kunne reduseres. Pa denne maten oppnas
stordriftsfordeler. En annen fordel med & veere flere i et nettverk er mulighetene for
intern inn- og utleie. Kostnadsbildet knyttet til kurs og oppleering vil i tillegg
kunne reduseres. Franchisenettverket vil gjore det lettere for det enkelte

medlemmet & henge med pa digitaliseringen av byggebransjen ved hjelp av
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integrerte I'T-systemer og tilrettelegge for ny teknologi.

4.4.3 nsker til et godt konsept

Det ble intervjuet tre potensielle medlemmer da franchisekjeden per dags dato ikke
er ferdig med utviklingsfasen. Det dukket opp forslag til hvordan et godt
franchisekonsept kan wveere utformet for at det skal kunne lgse bedriftenes

utfordringer.

E1 nevnte at et godt tillitsforhold mellom franchisegiver og franchisetakere ma vaere
tilstede. Dermed er franchisegiver ngdt til a ha erfaring og god kunnskap for at dette
skal veere pa plass. E1 la ogsa vekt pa at de er avhengig av raske leveringer, samt

stor frihet til valg av leverandgrer.

E2 gnsker at konseptet skal hjelpe til med a skaffe prosjekter. Dette kan oppnéas
ved at franchisegiver tildeler bedriften spesifikke prosjekter eller gjennom god
profilering av franchisekjeden. I sammenheng med dette gnsker E2 a komme i
posisjon til & ta pa seg stgrre prosjekter. Samtidig er det kritisk for E2 at et nytt
[T-system som implementeres har god brukervennlighet og er godt tilpasset
bedriften. E3 nevnte ogsa at I'T-systemet ma veere enkelt a ta i bruk og at det ma
veere sveert tilpasningsdyktig. E2 foreslar ogsa en funksjon der programmet gir
beskjed ved manglende dokumentasjon pa prosjektet, som for eksempel
HMS-dokumentasjon.

For at et franchisesamarbeid skal veere aktuelt for E3 er en avgjorende faktor at
nettverket har en tydelig modell, samt at det gir en tydelig kostnadsbesparelse for
franchisetakerne. Samtidig mente E3 at det burde stilles strenge og konkrete krav
til medlemsbedriftene. Det er avgjsrende at medlemsbedriftene tenker likt, bade nar
det gjelder strategi og verdier. Samtidig foreslar E3 en form for mannskapsdeling.
Franchisemodellen burde ogsa inkludere en forenkling av inn- og utleieprosessen,
samt samarbeidsmuligheter for & kunne ta pa seg stgrre prosjekter. Onsker og forslag

for et godt franchisekonsept er oppsummert i tabell 4.6.

4.4.4 Oppfattede barrierer

Fra de tre intervjuene med potensielle medlemmer ble det avdekket oppfattede
barrierer mot franchise. Disse kan indikere hvilke aspekter et godt konsept burde

fokusere pa.

E1 mente at et franchisemedlemskap kunne vaert mulig & vurdere. Riktignok mente
bedriften at det allerede finnes alternativer som tilbyr de samme fordelene, men uten
en franchiseavgift. Firmaet har for eksempel en fellesmail med andre aktgrer innen

samme fagfelt for & forenkle inn- og utleie med andre bedrifter. Samtidig mente E1

29



Tabell 4.6: Onsker til innhold i et franchisekonsept fra potensielle medlemmer

Forslag/gnsker Hvem
Tydelige krav og god tillit til andre medlemsbedrifter E1l, E2, E3
Fleksible innkjgpsavtaler/mulighet for raske leveringer El, E3
Mulighet for samarbeid som gir franchisetakere mulighet til E2, B3
a ta stgrre prosjekter

Gode tilpasningsmuligheter E2, E3
Enkle IT-systemer E2, E3
Hgy kompetanse og erfaring hos franchisegiver El
Hjelp til prosjektanskaffelse E2
Oversikt over mangler i prosjekter E3
Opplagt billigere enn nullalternativet E3
Lettere inn- og utleie E3

at bransjen er for konservativ, og at franchise har for darlig rykte til a4 kunne lykkes.
Firmaet papeker at god markedsfgring ikke er et problem for bedriften, slik at felles
markedsfering med ett kjedenavn ikke appellerer til dem. Totalt sett sliter E1 med

a se for seg hvilke positive bidrag et franchisenettverk kan tilby.

E2 mente at tilsvarende muligheter allerede finnes, og trekker frem
byggevareleverandgrenes voksende rolle i byggenseringen. Samtidig mente E2 at
strukturen i franchisenettverket virket uklar. Firmaet trekker frem at de store
entreprengrene handler i stgrre kvantum, men ikke ngdvendigvis far billigere varer
av den grunn. Dermed forstod ikke E2 hvordan en franchisekjede kunne gi
stordriftsfordeler ved kjgp av bygningsmaterialer. Et annet aspekt med
franchisenettverk er at medlemsbedriftene blir avhengig av andre bedrifter.
Dermed fryktet E2 at hvis andre bedrifter i nettverket presterte darlig ville dette
pavirke deres resultater. Ettersom medlemsbedriftene er avhengig av hverandre vil
problematikk med kvalitetssikring av andre aktgrer i nettverket kunne oppsta.
Samtidig fryktet E2 at en franchisemodell ville bety tap av kontroll og darligere
muligheter for a treffe det lokale markedet. E2 var bekymret for lite

tilpasningsmuligheter for egen bedrift, spesielt tilpasning av I'T-tjenester.

E3 mente at de er for selvstendige for et franchisenettverk, og fryktet at de ville
veere mer bidragsytere enn bidragsnytere. Firmaet mente samtidig at de
eksisterende IT-systemene allerede er effektive, samt at de store besparelsene ikke
hentes ved reduksjon i I'T-kostnader, kursing eller byggematerialer. E3 papekte at
materialkostnader er en forsvinnende del i det store regnskapet, og kun utgjor
15%-20% av kostnadene i firmaets prosjekter. De storste utgiftene og
suksessfaktorene for god drift ligger i bedriftenes menneskelige ressurser. Hvis alle

ansatte i bedriften effektiviseres med noen minutter hver dag vil besparelsene veert
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store. Et franchisekonsept kan trolig ikke hjelpe med dette. Samtidig pastod E3 at
de er gode pa a forhandle priser, og pastod at de har avtaler som ikke er langt

unna de stgrste entreprengrene.

E3 ser pa konkurranse i markedet som positivt, og er redd et franchisenettverk vil
kunne svekke denne. Bedriften forklarte at de allerede hadde etablert et nettverk av
samarbeidspartnere, og en tredjepart ville ikke ngdvendigvis tilby noe nytt utover
dette. Samtidig var E3 skeptisk til hvordan evnene og egenskapene til de andre
medlemsbedriftene kan verifiseres. For at et slikt samarbeid skal kunne fungere er
partene avhengig av god tillit mellom hverandre. E3 ser ikke for seg at en slik
tillit til andre aktgrer er mulig. Dette henger sammen med at resultatene bedrifter
produserer er sterkt avhengig av menneskelig innsats. Samtidig nevnte E3 at alle
prosjekter er ulike og usikre, spesielt rehabilitering. E3 frykter at et franchisekonsept

vil innebaere standardisering som kan fgre til darligere maloppnaelse.

Tabell 4.7 oppsummerer de oppfattede barrierene mot franchising som ble nevnt i

intervjuene, samt hvilke firma som nevnte de ulike barrierene.

Tabell 4.7: Oppfattede barrierer mot franchise fra potensielle medlemmer

Oppfattede barrierer mot franchising Hvem
Det finnes allerede alternativer som ikke krever franchiseavgift El, E2, E3
Uklar forretningsmodell og fordel El, E2, E3
Stordriftsfordeler har liten effekt E2, E3
Vanskelig & kvalitetssikre/stole pa de andre aktgrene i nettverket E2, E3
Velfungerende IT-systemer kan ikke lages generelle E2, E3
Prosjekter er ulike og standardisering vil forringe E3, delvis E2
Stordriftsfordeler pavirker ikke lgnnsutgifter E3
Franchise har et omdgmmeproblem E1l
Har ikke behov for markedsfgring El
Tap av kontroll over egen bedrift E2
Konkurransen i markedet svekkes E3

4.5 Ferdighusnettverk

Kapittelet presenter resultatene fra intervjuene og spgrreundersgkelsen av
henholdsvis ferdighuskjeder og ferdighuskjedemedlemmer. Hvert underkapittel
struktureres slik at argumenter fra nettverksskapere kommer fgrst, etterfulgt av en

vurdering fra nettverksdeltagere.

4.5.1 Fordeler

Fra de tre intervjuene ble flere fordeler med ferdighusnettverket nevnt. Tabell 4.8

viser en oversikt over de nevnte fordelene.
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Tabell 4.8: Oversikt over ferdighusnettverkets fordeler

Fordeler Antall* Hvem Spgrreus.**
Stotte for & mgte myndighetskrav og papirarbeid 3 F1, F2, F3 3.56
Nettverksskaping og kunnskapsoverforing 3 F1, F2, F3 3.43
Stordriftsfordeler 3 F1, F2, F3 3.38
IT-stottetjenester 3 F1, F2, F3 3.26
Markedsgevinst 2 F1, F2 3.65
Produktforbedring 2 F1, F2 3.30
Prosessforbedring 2 F1, F3 3.29
Oppleering muliggjores 2 F1, F2 3.23
Samarbeidsavtaler 2 F2, F3 2.83

*Antall ferdighusnettverk som nevnte fordelen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

Statte for & mgte myndighetskrav og papirarbeid

Alle de tre intervjuede ferdighuskjedene nevnte at ferdighuskjeden bidrar til &
gjore medlemmene bedre rustet til & mgte myndighetskrav. F1 tilbyr
styringsprogrammer som er til hjelp hvis arbeidstilsynet besgker medlemmet. F2
har utarbeidet en omfattende “verktgykasse” som er tilpasset dagens regelverk.
Ved & bruke verktgykassen garanterer kjeden at medlemmet er innenfor gjeldende
lover og forskrifter. F3 nevnte at myndighetskrav og regler i byggebransjen er
gkende, noe som krever administrative og finansielle ressurser SMB sjeldent har.
Kjedekontorene mener at de kan bidra med hjelp til medlemsbedriftene med slike

ressurser.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “nettverket gjor oss bedre rustet til a mgte myndighetskrav”. Pa

pastanden svarte hele 67% at de var enig, og 25% svarte litt enig.

Nettverksskaping og kunnskapsoverfgring

Alle  bedriftene nevnte at nettverket tilbyr ¢kt kontaktnettverk og
kunnskapsoverfgring pa grunn av relasjonene mellom medlemmene i kjeden. F2
hadde ulike systemer for & samle kunnskapen og tilgjengeliggjgre den for
medlemmene, blant annet i form av en kunnskapsdatabase. Her kan medlemmene
spke etter hvilke bedrifter som har erfaring innen forskjellige fagfelt. Pa denne
maten har medlemmene mulighet til & kontakte de riktige personene i kjeden for
veiledning. Medlemmene kontakter hverandre og det oppnas en horisontal
kommunikasjon i kjeden. F2 tilrettelegger ogsa for ressursdeling mellom
medlemsbedriftene ved hjelp av “en markedsplass for kjop og salg av arbeidskraft,

tegninger, varer og verktoy for at kundene skal kunne hjelpe hverandre uten at det
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skal koste masse penger”. F3 fokuserte ogsa pa digitale mgtesteder, hvor
medlemmene kan utveksle idéer, prosjekter og kommunisere med hverandre. F3
mente at noe av forklaringen pa den apne kommunikasjonen er at medlemmene
ikke er konkurrenter, og referer til andre nettverk som neeringsforeninger og

neeringsklynger.

Spegrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i fglgende
pastand: “Jeg opplever et forbedret kontaktnettverk ”. Hele 58% svarte enig pa denne

pastanden, mens 28% svarte litt enig.

Stordriftsfordeler
Alle de intervjuede bedriftene papekte at ferdighuskjeden gir stordriftsfordeler for
medlemmene. Alle nevnte gode innkjgpsavtaler som en stordriftsfordel. F1 nevnte i

tillegg lavere kostnader for medlemmene knyttet til forsikring.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “vi far bedre innkjopsavtaler”. Samlet verdi for denne pastanden var

3,38, noe som betyr at de fleste medlemmene var enig i pastanden.

IT-stgttetjenester

Alle bedriftene nevnte at de har omfattende styringssystemer som medlemmene
kan ta i bruk. F1 har et styringssystem med en mal for hele byggeprosessen fra
fgrste kundekontakt til ettarsbefaring av boligen. F2 tilbyr flere digitale
hjelpemidler og kontrollverktgy. Blant annet blir handverkere utstyrt med
nettbrett som fungerer som et kommunikasjonshjelpemiddel mellom handverkere
og kontoransatte. F3 pastod at de tilbyr alt av systemer og tjenester som trengs
for & kunne drive et byggefirma. Samtidig ser de en sammenheng mellom hvem

som bruker tjenestene mest, og hvem som tjener mest penger.

Pastanden “nettverket tilbyr gode IT-lgsninger” fikk en totalverdi pa 3,26, som betyr

at de fleste var enig i pastanden.

Markedsgevinst

Ferdighuskjedene pastar at medlemmene far bedre markedsfgring og hjelp til & na
ut til kunder. F1 papekte at medlemmene oppnar kundekontakt gjennom
hovedkontorets kanaler, samt at det skaper en trygghet for kunden & vite at
entreprengren har en anerkjent kjede i ryggen. F2 mente at det er enklere for

medlemmene & fa tak i kunder grunnet kjedens gode renommé.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “ferdighuskjeden gjor at vi ndr ut til flere kunder”. Hele 71% var enig i

pastanden.
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Produktforbedring

F1 og F2 pastod at sluttproduktet blir bedre grunnet standardiseringer i kjeden.
F2 mente at sluttbrukeren trolig blir mer tilfreds ved a benytte en ferdighuskjede,
enn enkeltstdende SMBer. Dette er fordi kjedekontoret har gjennom flere ar med
forskning opparbeidet seg produkter som treffer kundens gnsker. Samtidig har
kjedekontoret storre kapasitet til a utvikle nye og gode produkter, sammenlignet

med bedrifter uten tilknytning.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “ferdighuskjeden bidrar til at vi lager et bedre produkt”. Hele 82% svarte

enig eller litt enig i pastanden.

Prosessforbedring

Ferdighuskjedene kan standardisere prosjektets prosesser, samt tilby
styringssystemer som forbedrer prosessen. F1 og F3 mente at medlemmene
opplever en effektiviseringsgevinst da kjeden kontinuerlig utvikler og forbedrer

rutiner og verktgy til medlemmene.

Sporreunderspkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “nettverket tilbyr rutiner som gjor byggeprosessen enklere”. Over 80%

av bedriftene var [itt enig eller enig i pastanden.

Oppleering muliggjdgres
Bade F1 og F2 pekte pa muliggjgring av kurs og oppleering av ansatte som en stor
fordel for medlemmene av ferdighuskjeden. F1 og F2 pekte pa utstrakt

oppleeringsvirksomhet i form av fysiske samlinger og e-kurs.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “ferdighuskjeden muliggjor kursing av vare ansatte”. Pastanden fikk en

verdi pa 3,23, noe som vil si at de fleste var enig eller litt enig i pastanden.

Samarbeidsavtaler

Kjedene har utarbeidet samarbeidsavtaler som gir fordeler for medlemmene. F1
tilbyr arkitekt- og ingenigrtjenester til en rimeligere pris, samt prosjekteringshjelp fra
kjedekontoret for stgtte med tegninger og lignende. F3 leverer bedriftshelsetjenester

ved hjelp av sine samarbeidspartnere.

Sporreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “vi far tilgang pa ulike arkitekt- og ingenigrtjenester til en rimeligere
pris”. Svarene pa pastanden var noe varierende hvor 18% var wenig i pastanden,

mens 35% var enig i den.
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4.5.2 Ulemper

Fra de tre intervjuene ble ulemper og utfordringer med ferdighusnettverket nevnt.

Tabell 4.9 viser en oversikt over ulempene.

Tabell 4.9: Oversikt over ferdighusnettverkets ulemper

Ulempe Antall* Hvem Spgrreundersgkelse™*
Begrensede innkjgpsrutiner 2 F1, F3 2.06
(Pkonomiske ulemper 1 F2 2.95
Tjenestene brukes ikke av alle 1 F2 2.66
Krever tidsprioritering 1 F1 1.66
Markedsfgring med kjedenavn 1 F1 1.58

* Antall nettverksskapere som nevnte ulempen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

Begrensede innkjgpsrutiner

Ifolge F1 er det viktig at nar en bedrift blir med i kjeden, blir bedriften med i
hele rammeverket. Dette betyr at bedriften ma fglge de reglene som er gitt, noe
som blant annet betyr at de mister muligheten til & kjgpe produkter hvor de vil.
Innkjgpsrutinene kan oppleves som noe begrenset. F'3 nevnte at kjeden har et krav
om at byggevarene kommer fra kjeden. Dette kan oppleves negativt, men F3 mener

medlemmene totalt sett sparer penger pa innkjgpsavtalene.

Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad kjedemedlemmene var enig i
pastanden “vdre innkjopsmuligheter er mer begrenset”. Samlet verdi for pastanden

var 2,06, noe som betyr at de fleste var uenig eller litt uenig i pastanden.

(Dkonomiske ulemper

F2 nevnte at det kan innebaere en gkonomisk belastning & veere medlem i en
ferdighuskjede. Medlemskontingenten til F2 varierer med hensyn til antall ansatte i
bedriften. Pa pastanden “det er for store kostnader knyttet til a vaere medlem”

svarte 74% at de var litt enig eller enig.

Tjenestene brukes ikke av alle

F2 nevnte spesifikt at det er en utfordring a aktivisere de passive medlemmene.
Kjedekontoret hgrte sveert lite fra 1 av 3 medlemmer. 1 av 3 medlemmer var middels
aktive, mens 1 av 3 medlemmer ringte kjedekontoret nesten hver dag med spgrsmal
eller behov for hjelp. I spgrreundersgkelsen ble pastanden “vi betaler for tjenester vi
ikke tar i bruk” undersgkt. Samlet verdi for pastanden var 2,66, noe som betyr at

flertallet var litt enig i pastanden.
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Krever tidsprioritering

I ferdighuskjeden F1 er flere av tjenestene palagt & bruke, noe som krever at
medlemmene bruker tid pa holde seg oppdatert. I sporreundersgkelsen svarte 85%

seg uenig eller litt uenig pastanden “ferdighusnettverket krever for mye av var tid”.

Markedsfgring med kjedenavn

F1 nevnte at det er sart for noen medlemsbedrifter & matte markedsfgre seg med
kjedenavnet. Et navn med lokal anerkjennelse endres for & passe inn i kjeden, noe
som kan vaere negativt for noen. Medlemsbedriftene ble stilt pastanden “vi synes
det er negativt a matte markedsfore oss med kjedenavnet”. Her svarte 3% at de var

enig i pastanden, mens hele 59% svarte at de var uenig.

4.6 Andre samarbeidsnettverk

Kapittelet presenterer resultatene fra rapportens intervjuer og spgrreundersgkelse
som omhandler andre samarbeidsnettverk. Her omtales naeringsforeninger og laug.
Tre av nettverkene er naeringsforeninger og ett er et laug. Det er valgt & ha disse
under samme kategori da underpunktene hadde flere fellestrekk, samtidig som
ingen av de er noen utpreget samarbeidsform. Ved presentasjonen av medlemmers

oppfatninger vil det deles opp i neeringsforeninger og laug.

4.6.1 Fordeler

Under intervjuene ble fordeler med samarbeidsnettverkene nevnt. Disse er

presenteret i tabell 4.10. Videre presenteres de ulike fordelene naermere.

Tabell 4.10: Ouversikt over samarbeidsnettverkenes fordeler

Fordel Antall* Hvem Spgrreundersgkelse**
Nettverksbygging 4 Al, A2, A3, A4 3.48
Muliggjer kurs og foredrag 3 Al, A2, A4 3.48
Mgtepunkt mellom politikk, forskning

o 3 A2, A3, A4 2.78
og arbeidsliv
Pédriver for innovasjon 2 Al, A3 2.70
Stordriftsfordeler 1 A4 2.03

*Antall nettverksskapere som nevnte fordelen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pa en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

Nettverksbygging

Alle de fire intervjuede samarbeidsnettverkene nevnte at okt tilhgrighet og

styrkede relasjoner mellom medlemsbedriftene er en av nettverkets fordeler. Al
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presiserte at nettverket har mulighet til & generere nye kunder, samtidig som
bedriften kan utvikle sin kompetanse. Det a se behovet for & ha relasjoner til andre
er nyttig bade for bransjen og enkeltbedriftene. Den stgrste fordelen med
nettverket er ifglge A2 at bedriftene kan fa relasjoner til det lokale nettverket i
neeringslivet. A3 og A4 peker ogséa pa at nettverket skaper tilhgrighet og potensiale
for nye forretningsmuligheter. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad
medlemmene var enig i pastanden “jeg opplever et forbedret kontaktnettverk”. P&
denne pastanden svarte 93% av medlemmene i laug og 74% av medlemmene i

neeringsforeninger enig i pastanden.

Muliggjgr kurs og foredrag

Tre av fire nettverk nevnte at de fungerer som en formidler av kurs og foredrag
for medlemmene. A2 og A3 nevnte at kursene kan omhandle regler og krav fra
myndighetene. Al pastod at medlemskapet gir tilgang pa kunnskap fra kurs som
bedrifter uten tilknytning ikke far. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad
medlemmene var enig i folgende pastand: “Nettverket muliggjor kursing av vare
ansatte”. Her svarte 100% av medlemmene i laug enig eller litt enig i pastanden,

mot 84% av medlemmene i neeringsforeningene.

Mgtepunkt mellom politikk, forskning og arbeidsliv

Samarbeidsnettverkene kan fungere som en informasjon- og pavirkningskanal
mellom politikk, forskning og arbeidsliv. A4 gnsker & skape kontakt mellom
forskning og utdanningsinstitusjoner og medlemsbedrifter. A3 mente at
byggmesterbedriftene  far en gkt politisk pavirkning ved & samle
byggmesterbedrifter. Pa denne maten far de en sterkere stemme, og en storre
pavirkningskraft. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad medlemmene
mente at “nettverket gir oss okt politisk pavirkning”. Svarene fra bade laug og
neeringsforeninger varierte, hvor en samlet verdi var 3,36 og 2,71 for henholdsvis
laug og neeringsforeninger. Samlet sett var laug mer enig i pastanden enn

naeringsforeninger.

Padriver for innovasjon

To av nettverksskaperne hevdet at nettverkene kan fungere som en padriver for
innovasjon. A3 mente at neeringsforeningen har mulighet til & fremme strategisk
tankegang og innovasjon. I tillegg far medlemsbedriftene informasjon om systemer
og om hvordan innovasjon fremmes. A1l samler arlig rundt 200 akterer i bransjen
med et mal om a skape nettverk, gke kunnskap og motivasjon. Pastanden “nettverket
fungerer som en padriver for bedriftens langsiktige utvikling” gav en samlet verdi pa

2,92 og 2,53 for henholdsvis laug og neeringsforeninger. Det betyr at medlemmene i
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laug var litt enige, mens medlemmene hos naeringsforeninger var mer ngytrale.

Stordriftsfordeler

A4 nevnte at medlemsbedriftene opplever stordriftsfordeler. Stordriftsfordelene
som ble nevnt var tilgang pa billigere advokathjelp, kvalitetssikrings- og
kompetanseutviklingssystemer. Medlemmene kan ogsd benytte seg av avtaler som
gir billigere bemanningsbyratjenester, nyttekjoretgy, sgppeltgmming og lignende.
Samtidig hadde A4 nylig startet opp et system for mannskapsdeling mellom
medlemsbedriftene. Dermed skulle det bli billigere og enklere med intern inn- og
utleie av arbeidskraft. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad medlemmene
var enig i folgende pastand: “Nettverket gir oss stordriftsfordeler”. Pa pastanden
svarte 79% av medlemmene i laug at de var enig eller litt enig i pastanden, mens

medlemmene i neeringsforeningene svarte 79% at de var wuenig eller litt uenig.

4.6.2 Ulemper

Fra de tre intervjuene ble ulemper og utfordringer med samarbeidsnettverkene nevnt.

Disse er fremstilt i tabell 4.11. Videre presenteres de ulike ulempene naermere.

Tabell 4.11: Qversikt over samarbeidsnettverkenes ulemper

Ulempe Antall* Hvem Spdrreundersgkelse™*
Kostnadsinvestering 4 Al, A2, A3, A4 2.48
Manglende bruk av tjenestene 2 A3, A4 2.47
Tidsinvestering 2 Al, A2 1.66
SMBs interesser blir oversett 1 A3 2.20

* Antall nettverksskapere som nevnte ulempen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pé en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)

Kostnadsinvestering

Alle nettverkene krevde medlemskontingent for medlemskapet, og alle nevnte dette
som en ulempe for medlemmene. A1l og A2 papekte at kontingenten var liten, og
varierte mellom 2000 kr til 20 000 kr i aret avhengig av bedriftenes stgrrelse. I tillegg
nevnte A3 at arrangementer koster en mindre avgift, som kan ses pa som en ulempe
for noen. Spgrreundersgkelsen undersgkte i hvilken grad medlemmene var enig i
pastanden “det er for store kostnader knyttet til a vere medlem”. Svarene varierte
for begge nettverkene, og en samlet verdi var 2,79 og 2,26 for henholdsvis laug og

neeringsforeninger.
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Manglende bruk av tjenestene

A3 og A4 skulle gnske at flere av medlemmene var mer aktive. Flere av tjenestene
A4 tilbyr brukes ikke av sa mange som gnskelig. Spgrreundersgkelsen undersgkte
pastanden “vi betaler for tjenester vi ikke tar ¢ bruk”. Svarene fikk en verdi pa 2,50
og 2,44 for henholdsvis laug og neeringsforeninger. Det betyr at medlemmene i begge

nettverkene var verken enig eller uenig i pastanden.

Tidsinvestering

A1l og A2 nevnte at aktiv deltagelse krever tidsinvestering fra medlemmene. Samtidig
nevnte A2 at dersom bedriften ser pa tidsbruken som en ulempe, burde bedriften
trolig ikke veere medlem. Til pastanden “medlemskapet krever for mye tid” svarte
86% av medlemmene i laug og 84% av medlemmene i neeringsforeningene at de var

ueniqg eller litt uenig.

SMB sine interesser blir oversett

Andelen SMB i A3 sitt nettverk er lavt. Under 5% av medlemmene som deltar pa
den arlige hovedsamlingen er SMB. Dette kan resultere i at de mindre bedriftenes
stemme ikke alltid blir hgrt i like stor grad som gnskelig. Pastanden “som liten bedrift
teller vare interesser for lite i foreningen” ble undersgkt i spgrreundersgkelsen. Det
var delte meninger om pastanden som fikk verdiene 2,20 og 2,53 for henholdsvis laug
og naeringsforeninger. Det betyr at medlemmene i laug helte litt mer mot litt uenig,

sammenlignet med medlemmene i neeringsforeninger.
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5 Diskusjon

Rapportens hovedmal er & svare pa problemstillingen: “Hvordan kan
samarbeidsnettverk lgse utfordringer for sma og mellomstore bedrifter i norsk
byggebransje?”. Problemstillingen skal besvares ved forskningsspgrsmalene (1)
“hvilke utfordringer finnes hos sma og mellomstore bedrifter © norsk byggebransje?”
og (2) “hvilke konsekvenser har ulike samarbeidsnettverk for sma og mellomstore
bedrifter?”. 1 Kkapittelet skal funn fra resultater diskuteres sett i lys av
bakenforliggende teori. Tidligere i rapporten er flere utfordringer avdekket. I tillegg
er fordeler og ulemper med de ulike samarbeidsformene presentert. Det vil
fokuseres pa de storste utfordringene, og hvordan de ulike samarbeidsnettverkene

kan lgse disse.

5.1 Utfordringer i byggebransjen

Dette kapittelet skal diskutere forskningsspgrsmal 1: “Hvilke utfordringer finnes hos
sma og mellomstore bedrifter © norsk byggebransje?”. Ved utvelgelse av de stgrste
utfordringene ble det vektlagt tre aspekter. Det ble fgrst sett pa om utfordringene
ofte ble nevnt av intervjuobjektene. Dette aspektet ble hgyt vektlagt. Videre skulle
utfordringen ikke stride med troverdig litteratur. Til slutt var utfordringen ngdt
til & enten ha en hgy score pa sporreundersgkelsen, eller en lavere score med en
tilhgrende troverdig forklaring pa hvorfor. Tabell 5.1 viser en oversikt de fire stgrste
utfordringene for SMB i norsk byggebransje.

Tabell 5.1: Oversikt over de stgrste utfordringene

Utfordring Antall* Hvem Sperreundersgkelse**

A2, A3, A4,
Lite tid til administrative oppgaver 9 El, E2; E3, 2.90
F1, N1, N3
A2, A4, E1,
Hgye myndighetskrav 8 E3, F1, F2, 3.42
G1, N2
Al, A2, A3,
Manglende digitalisering 8 A4, F1, F3, 2.48
G1, N1
Al, A3, A4,
Lite innovasjon 7 F3, G1, N1, 2.85
N2

* Antall nettverksskapere som nevnte utfordringen under intervju

**Gjennomsnittsverdi fra respondentene pé en skala fra 1 (uenig) til 4 (enig)
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5.1.1 Lite tid til administrative oppgaver

Ledelsen i SMBer i norsk byggebransje virker a ha liten tid eller kunnskap til &
gjennomfgre administrative oppgaver. Denne utfordringen ble hyppigst nevnt av
intervjuobjektene. Bedriftene fra spgrreundersgkelsen vurderte utfordringen som
nummer 3 av totalt 13 utfordringer. Forklaringene pa dette kan veere flere. Sexton
og Barrett (2003) fant at mangel pa lederegenskaper hos ledelsen i SMBer er en av
bransjens storste hovedutfordringer. Hvordan en typisk SMB i byggebransjen
utvikler seg kan gi en forklaring pa de manglende lederegenskapene. Ifglge F1
starter ofte nye byggmesterbedrifter med at teknisk flinke byggmestere gnsker a
utnytte sin kunnskap, og starter sitt eget firma. Firmaet gjor det bra og vokser,
men det gjgr ogsa de administrative oppgavene. Dette kan resultere i utfordringer,
ettersom byggmestere ofte har stgrst kompetanse pa de tekniske oppgavene, og
mindre kompetanse pa de administrative oppgavene. Forklaringen F1 gir under
intervjuet ligner den Bates (1995a) fant. Mindre byggefirmaer ledes ofte av teknisk
kompetente ledere med begrenset utdanning, kunnskap og erfaring med & drive et

byggefirma.

Utfordringen kan ogsa veere en konsekvens av gkende krav fra myndighetene. Med
dette menes at bedriftene palegges en overdreven mengde administrativt arbeid.
Samtidig viste Barrett et al. (2006) at SMB er trege til a ta i bruk ny teknologi, som
i mange tilfeller kan virke effektiviserende pa det administrative arbeidet. @Qkende
krav og treghet til & ta i bruk ny teknologi er punkter som omtales senere, men det

er narliggende & tro at utfordringene har en sammenheng.

5.1.2 Hgye myndighetskrav

Pastanden “det er utfordrende a til enhver tid vere oppdatert pa alle myndighet-
og dokumentasjonskrav” fikk hgyest verdi av alle pastandene i spgrreundersgkelsen,
med stor margin. At de sma og mellomstore bedriftene ma forholde seg til
myndighetskrav og reguleringer fant Hardie og Newell (2011) som den stgrste
grunnen til lav motivasjon for innovative aktiviteter. 8 av 14 intervjuobjekter
mente at den store mengden krav er en stor utfordring i norsk byggebransje. En
arsak til problematikken kan veere som F2 nevnte i intervjuet, at forskrifter, lover
og regler er like for de store entreprengrene som for de sma. En annen forklaring
gir Hardie og Newell (2011), som peker pa at det har veert et ¢kt fokus pa
funksjonsbeskrivelser fremfor mengdebeskrivelser den siste tiden. Dette kan fore til
okt dokumentasjonskrav og arbeidsmengde for a vise at kravene er oppfylt — en
arbeidsmengde SMB kan slite med a levere. I tillegg er gkt byrakratisering og

kontroll en trend i de fleste bransjer i Norge i dag.
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5.1.3 Manglende digitalisering

Sexton og Barrett (2003) mente at SMB i byggebransjen ikke prioriterer teknologi
i tilstrekkelig grad. 8 av 14 intervjuobjekter nevnte utfordringer knyttet til mangel
pa digitalisering. Likevel er det verdt & merke seg at ingen av de tre intervjuede
entreprengrbedriftene uttalte misngye til egne IT-lgsninger. Dette kan bety at de
intervjuede entreprengrbedriftene har oppnadd god effektivisering ved hjelp av
[T-lgsninger. Samtidig kan det bety at entreprengrbedriftene har generelt for liten
oppmerksomhet rettet mot teknologiske muligheter. En potensiell risiko for at
entreprengrene ikke selv evner & se de utfordringene eller de teknologiske
mulighetene som finnes er tilstede. Alle aktgrene som nevnte utfordringen var
skapere av nettverk. 50% av deltagerne i sporreundersgkelsen var wenig eller litt
uenig i pastanden “vi er for darlige til a ta i bruk moderne digitale hjelpemidler”.
Pastanden kan ha veert noe spisst formulert, men resultatene viser at flere
entreprengrer er forngyde med sin egen bruk av moderne hjelpemidler. Pastanden
fikk en verdi pa 2,48, og er den laveste blant de fire stgrste utfordringene valgt i
rapporten. Likevel er utfordringer knyttet til digitalisering nevnt av sa mange
nettverkskapere at utfordringen er valgt til & veere blant de stgrste utfordringene
hos SMB. Dermed virker det & vaere ulike holdninger knyttet til IT-utfordringer

blant de sma entreprengrene og aktgrene i entreprengrenes omgivelser.

5.1.4 Lite innovasjon

Flere vil pasta at det fokuseres for lite pa innovasjon hos SMB i byggebransjen. Lee
et al. (2010) vurderte innovasjonsevne hos sma bedrifter sammenlignet med store,
og fant at de sma scorte darligere pa samtlige malte kriterier. Det ble ogsa avdekket
gjennom intervjuene og spgrreundersgkelsen at mangel pa endringsvilje er tilstede
hos SMBer, samt at SMB selv er enig i pastanden om at de fokuserer for lite pa
innovasjon. Dermed kan mye tyde pa at fokuset pa innovasjon hos SMB er for lite i

byggebransjen.

Det kan stilles spgrsmal til bakgrunnen for byggebransjens innovasjonsutfordring.
Litteraturstudiet fant faktorer som peker pa: Liten mengde tilgjengelige ressurser
(Hardie og Newell, 2011), kompetanseutfordring hos ledelsen i SMB (Sexton og
Barrett, 2003) og at det er vanskelig & finne rett arbeidskraft som fremmer
innovasjon (Lee et al., 2010). Hardie og Newell (2011) fant at den stgrste faktoren
som hindrer SMB i a veere innovative, er requlatory climate. At bedriftene opplever
strenge reguleringer utenfra er bekreftet gjennom rapportens spgrreundersgkelse.
Intervjuene pekte pa manglende kompetanse hos ledelsen, pa lik linje med Sexton
og Barrett (2003). Hvorfor byggebransjen opplever en innovasjonsutfordring har

ikke én arsak, men er sammensatt av flere faktorer. Litteraturstudiet,
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spgrreundersgkelsen og intervjuene viser at den store kravmengden SMB opplever

begrenser SMB sin kapasitet for innovasjon i stor grad.

Det kan diskuteres for at lite tid til administrative oppgaver og hgye
dokumentasjonskrav, medfgrer konsekvenser som lite innovasjon. Dette kan veere
en forklaring pa hvorfor bedriftene vurderer de to forstnevnte som storre
utfordringer enn den sistnevnte. Bedriftene har nok utfordringer med de to fgrste
punktene, og lgfter ikke blikket nok til & se konsekvensene av manglende

innovasjon.

5.2 Nettverkenes lgsning pa utfordringene

For & svare pa problemstillingen uten & grave for dypt inn i hvert enkelt
samarbeidsnettverk, er det valgt a diskutere forskningsspgrsmal 2 sett i lys av
problemstillingen. Arsaken til dette er at samarbeidsnettverk har en rekke
konsekvenser utenfor SMB sine stgrste utfordringer. Rapporten har et begrenset
omfang. Med bakgrunn i dette diskuteres samarbeidsnettverkenes konsekvenser

sett i lys av de stgrste utfordringene fra kapittel 5.1.

5.2.1 Oversiktsfigur

I arbeidet med rapporten er det innhentet informasjon om nettverkenes viktigste
fordeler. Figur 5.1 viser en oversikt over hvordan de fire storste utfordringene hos
SMB lgses hos de forskjellige samarbeidsnettverkene. Utfordringene er pa venstre
side i figuren, og nettverkenes tiltak er i de skraverte omradene. Figuren deles opp

i hver enkelt utfordring og diskuteres nsermere.

« Ferdighus \ [ Franchise \ 4 Neeringsklynger N [~ Andre "\
samarbeidsnettverk

Lite tid til —< Standardisering av rutineoppgaver
administrative
oppgaver { Muliggjer og tilbyr kurs )

Haye -
) < Datasystemer med implementert og
LR oppdatert regelverk

Utvikle og vedlikeholde teknologi, )
( motivere medlemmer for hgy bruk
Manglende i Speiselag for bedre
digitalisering IT-lgsninger

Tilgjengeliggjere forskning )

Lite innovasjon Bke kompetanse
med pilotprosjekter

—( @ke kontaktnettverk, la bedriftene mgtes og innovere sammen )
\ T A A J

)

| B

Figur 5.1: Forenklet oversikt over nettverkenes tiltak for de storste utfordringene
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5.2.2 Lite tid til administrative oppgaver

En SMB i norsk byggebransje opplever at mengden administrativt arbeid er stort.
Det kan virke som nettverksskapere mgter utfordringen pa to mater, eller som en
kombinasjon av disse. Dubois og Gadde (2002) peker pa at nettverk kan
standardisere styringssystemer og ulike dokumenter som forbedrer effektiviteten av
det administrative arbeidet. Denne maten virker & wveere mest synlig hos
franchisenettverket og ferdighuskjedene. Den andre maten er a gke kunnskapen hos
deltagerne ved a oppdatere medlemmene pa hvilke oppgaver som ma gjgres og
hvordan de kan gjennomfores. Angrepsmaten sees i stgrst grad hos
neeringsforeninger og laug. Dette har nser sammenheng med punktet “gkte krav fra
myndigheter”, og omtales i kapittel 5.2.3. Figur 5.2 viser en oversikt over

nettverkenes tiltak mot mye administrasjonsoppgaver.

Ferdighus \ ( Franchise Neeringsklynger Andre
samarbeidsnettverk

Lite tid til - Standardisering av rutineoppgaver
administrative )

- ¢ AN 7€

Figur 5.2: Nettverkenes tiltak mot mye administrasjonsoppgaver

Muliggjer og t||byr kurs

Det nyoppstartede franchisenettverket pastar at de gnsker a gjgre administrativt
arbeid lettere ved a effektivisere diverse oppgaver. Flere administrative oppgaver
skal lgses gjennom én felles nettbasert portal for medlemmene. Styringssystemer,
ferdige kontraktsmaler og diverse dokumentasjon skal samles i portalen. Pa denne
maten kan franchisegiveren fokusere pa a gjgre det synlig for franchisetakeren hvilke
dokumentasjonskrav som skal fglges, samt legge til rette for at de administrative
oppgavene enkelt kan gjgres. Griinderbedriften pastar at dette vil gjore at tid knyttet
til administrative oppgaver vil reduseres. Det har ikke veaert mulig a teste hvordan
portalsystemet fungerer for franchisetakerne ettersom griinderbedriften enda er i
utviklingsfasen. To av de tre intervjuede bedriftene er riktignok skeptiske til idéen
om et helhetlig I'T-system, og mener at IT-systemer ikke kan lages generelle for alle
typer medlemsbedrifter. Intervjuene tyder pa at griinderbedriften har en utfordring
med & lage et helthetlig [T-system foran seg, men hvis den lgses vil det potensielt

kunne forbedre situasjonen for SMB.

Ferdighuskjedene pastar at de kan standardisere gjennomfgringen av et
byggeprosjekt. Ved & tilby komplette pakker med styringssystemer pastas det at
byggeprosessen blir enklere, og mindre tid gar tapt til ungdvendig
dokumentasjonsarbeid. 81% av deltagerne i spgrreundersgkelsen sa seg enig eller
litt enig 1 pastanden “kjeden tilbyr rutiner som gjor byggeprosessen enklere”.

Resultatene her er noe delt, da 80% av medlemmene i ferdighuskjeder ogsa sa seg
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enig eller litt enig i pastanden “vi har for lite tid til a gjore administrative
oppgaver”. Dermed kan det tyde pa at ferdighuskjedene tilbyr verktgy brukerne er

forngyd med, men utfordringen er fortsatt stor for medlemmene.

5.2.3 Hdye myndighetskrav

Gjennom intervjuene kom det frem at de ulike samarbeidsnettverkene er klar over
utfordringen medlemmene mgter av store krav fra myndighetene. Det er interessant
a se hvordan samarbeidsnettverkene forsgker a forbedre utfordringene. Figur 5.3

viser en oversikt nettverkenes tiltak mot gkte krav fra myndighetene.

Ferdighus N Franchise Neeringsklynger Andre
samarbeidsnettverk

Hoye
myndighetskrav

Muliggjer og tilbyr kurs )

AN

Figur 5.3: Nettverkenes tiltak mot gkte krav fra myndighetene

Datasystemer med implementert og
oppdatert regelverk
>

Underthun et al. (2006) hevder at den sentrale styringen ferdighuskjeder opererer
med gjor at medlemsbedriftene kan bli informert og palagt a folge de viktigste
formelle kravene fra myndighetene. Samtidig utdyper Underthun et al. (2006) at
den sentraliserte kunnskapen kan fgre til raskere innarbeidelse av rutiner for
medlemsbedriftene. Resultatene fra litteraturstudiet samsvarer med intervjuene av
ferdighuskjeder. Alle de intervjuede bedriftene nevnte at de hjelper medlemmene
med a mgte gkende myndighetskrav. F2 tilbyr en omfattende digital verktgykasse
som er tilpasset dagens regelverk, og gker dermed bevissthet rundt krav og
reguleringer. F1 tilbyr ogsa styringsprogrammer som hjelper medlemmene a mgte
krav fra myndighetene. Metodikken virker & fungere — hele 67% av deltagerne i
sporreundersgkelsen var enig pastanden “ferdighuskjeden gjor oss bedre rustet til a
mote myndighetskrav” og 25% var litt enig. En deltager fra spgrreundersgkelsen
uttalte at de har langt bedre forutsetninger for & kunne oppdatere seg pa nye krav
i sitt ferdighusnettverk enn uten medlemskapet. En annen deltager mente at
kjeden kontinuerlig oppdaterer bedriften pa lover og regler. “Alene er det mye mer
krevende a holde seg oppdatert” legger bedriften til. Ferdighuskjedenes statte til a

mgte myndighetskrav virker a fungere sveert godt.

Neeringsforeninger virker & angripe utfordringen fra en annen innfallsvinkel. Ved a
muliggjgre kurs kan kunnskapsniviaet i bransjen gke. Bennett (1998) peker pa
naeringsforeningenes rolle som informasjonskanal om lover og reguleringer. Tre av
fire av de intervjuede andre samarbeidsnettverkene omtaler seg selv som en
kursformidler. To av neeringsforeningene uttaler spesifikt at kursene ofte handler

om regler og krav fra myndighetene, grunnet at dette er et av deres stgrste
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fokusomrader. Medlemmene i naeringsforeningene og lauget var enig i pastanden
om at “nettverket muliggjor kursing av vare ansatte”. Pastanden fikk en samlet
verdi pa 348, som er den delt hgyeste malte fordelen for andre
samarbeidsnettverk, sammen med pastanden “jeg opplever et forbedret
kontaktnettverk”. Ft annen aspekt ved neeringsforeningenes rolle er muligheten til a
endre kravene SMB mgter. Pastanden “nettverket gir oss okt politisk pavirkning”
fikk en verdi pa 2,78 og var den tredje hgyeste verdien. Dette tilsier at bedriftene
mener de far en gkt politisk pavirkning av a samles i en neeringsforening.
Neeringsforeninger og laug virker & kunne forbedre situasjonen med hgye krav for
medlemmene. Medlemmene opplaeres i & mgte kravene gjennom kurs, samtidig som

muligheten for & pavirke politikken er tilstede.

5.2.4 Manglende digitalisering

Samarbeidsnettverk virker & kunne ha gode effekter for raskere implementering av
IT hos SMB. Fulford og Standing (2014) mener at det bgr legges hgy vekt pa IT-
systemer der flere bedrifter samles i formelle nettverk. Dette er av to grunner. Den
forste er for a tilrettelegge for effektiv kommunikasjon mellom medlemmene, og
mellom medlemmene og nettverkskaperen. Tanken er at med gode IT-systemer vil
nettverket styres bedre. Den andre grunnen er utnyttingsgevinsten, forklart av Lee
et al. (2010). Fordeler oppstar ved at nettverket er tallrikt. Ved & ha en fasilitator
for samarbeidet vil denne innta rollen som padriver for ny teknologi. Padriveren vil
kunne pavirke bedriften i nettverket til a ta i bruk nye metoder, samt at de nye
metodene vil kunne fas billigere pa grunn av stordriftsprinsippet (Westerlund og
Rajala, 2010). Intervjuene viste at hos noen av de undersgkte samarbeidsnettverkene
er motivasjon for digitalisering av medlemmene hgyt prioritert, mens i andre er det
lavt prioritert. Fra figur 5.4 kan det sees at det ikke ble funnet noen spesifikke tiltak
fra de andre samarbeidsnettverkene, utenom generelle kurs omhandlende digitale

muligheter og I'T-utfordringer.

Ferdighus \ ( Franchise Neeringsklynger Andre
samarbeidsnettverk

Manglende

Utvikle og vedlikeholde teknologi, )
digitalisering

motivere medlemmer for hgy bruk -
T Speiselag for bedre
k J k j K IT-lgsninger

Figur 5.4: Nettverkenes tiltak mot lite IT

Neeringsklynger kan skape et miljg for teknologisk utvikling (Navickas og
Malakauskaite, 2009). Dette diskuteres videre under punktet nedenfor om
innovasjonsfokus. Det er utvilsomt at punktene innovasjonsfokus og for lite

effektivisering gjennom IT har neer sammenheng. Kun én av klyngene tilbgd
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medlemmene IT-tjenester som stgtter opp under daglig drift i bedriften.
Neeringsklyngen N1 gjor inngangsbarrierene lavere for & ta i bruk ny og dyr
teknologi for SMB med begrensede midler avsatt til teknologiinvesteringer. Dette
gjores gjennom et spleiselag i form av et digitaliseringssenter. Der far bedriftene
oppleering i nye metoder og star fritt til a lane utstyr. Gjennom
spgrreundersgkelsen ble det funnet at neeringsklyngene var mest wuenig, eller litt
uenig pastanden “vi er for ddrlige til a ta i bruk moderne hjelpemidler”. Hele 59%
av medlemmene svarte dette hos nseringsklyngene mot 52% og 36% for henholdsvis
ferdighusnettverk og andre samarbeidsnettverk. Resultatet tyder pa at deltagerne i
neeringsklynger er noe mer forngyde med IT-lgsningene sine. Muligheten for at
neeringsklyngene kan fungere som padriver for effektivisering ved IT er tilstede. I
tillegg tyder litteraturstudiet og intervjuene pa at klyngen kan gjgre

inngangsbarrierene for ny teknologi mindre.

Det kan virke som forenklet om implementering av IT er en av
ferdighusnettverkets store styrker. Underthun et al. (2006) undersgkte fordeler med
a ha sentral styring for ferdighusfirmaer. Det ble funnet at ved pavirkning fra
kjeden brukte ferdighusnettverkene mindre tid pa & implementere nye I'T-lgsninger.
Intervjuene avdekket at utvikling og vedlikehold av I'T-systemer er hgyt prioritert
av kjedekontorene i ferdighuskjeder. Eksempelvis tilbyr den ene kjeden nettbrett
til alle handverkere for bedre tegningsforstiaelse og forbedret kommunikasjon
mellom  handverkere og  kontorarbeidere. 79% av  medlemmene fra
spgrreundersgkelsen var enig eller litt enig i pastanden “kjeden tilbyr gode
IT-lgsninger”. Medlemmene virker & veere forngyd med tjenestene. Ett av
medlemmene oppgir at de tilbudte styringssystemene var én av to hovedgrunner
for a bli med i kjeden. I en tid der bransjen stadig blir mer utfordret til a overfore
og bruke ny teknologi (Barrett et al., 2006), er det grunnlag for & anta at
medlemmer i ferdighusnettverk raskere kan ta i bruk teknologien. Likevel er

potensialet sterkt avhengig av kjedekontorets prioriteringer.

5.2.5 Lite innovasjon

Rezgui og Miles (2009) hevder at byggebransjen behgver gkt innovasjon, og at det
er nettopp dette allianser og nettverk kan tilby. Gumilar et al. (2011) pastar at
for a kunne forbedre strategier for innovasjonsledelse, bgr SMB i byggebransjen
apne opp muligheten for & opprette allianser med andre forretningsenheter. Nedenfor
diskuteres hvordan de ulike nettverkene velger a lgse utfordringen, og en fremstilling

gis i figur 5.5.

Neeringsklynger omtales ogsd som innovasjonsklynger. Utenfor byggebransjen er

det vist at medlemmer i norske neeringsklynger opplever signifikante positive
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Figur 5.5: Nettverkenes tiltak mot lite innovasjon

effekter pa antall ansatte, salgsinntekter og verdiskapning (Cappelen et al., 2015).
Som nevnt i teorikapitlet peker flere artikler pa gkt innovasjonsevne som den
viktigste fordelen for & bli medlem i en neeringsklynge (Asheim og Isaksen, 2002;
Mohannak, 2007; Porter, 1998). Da rapporten ble pabegynt, hadde forfatterne en
hypotese om at konkurrerende bedrifter i samme nettverk byr pa store utfordringer
knyttet til manglende apenhet. Dette virker ikke & stemme helt ettersom 72% av
de intervjuede bedriftene er pa den uenige siden av skalaen til pastanden “det er
vanskelig a vere apen og @rlig i et nettverk med konkurrerende bedrifter”. 1 tillegg
peker Espelien og Reve (2007) pa at konkurransen mellom aktgrene i

naeringsklynger vil kunne generere gkt kompetanse og mer innovasjon.

Gitt at neeringsklyngen adresserer de rette strategiske utfordringene, mente N2 at
klyngen kan treffe de viktigste utfordringene i byggebransjen. Neeringsklyngen N1
mente at bedriftene blir mer ambisigse nar de mgtes, sammenligner seg meg
hverandre og samarbeider. De pastar at de utvikler felles kompetanse- og
innovasjonstiltak, og hjelper bedriftene til 4 ha riktig malsetting. 55% av
deltagerne sa seg enig eller [litt enig i pastanden omhandlende at klyngen bidrar
med hjelp til gode malsetninger. 86% sa seg enig eller litt enig til at “medlemskapet
i klyngen gjor at relevant forskning og teknologi blir mer tilgjengelig”. Det kan
virke som klyngen tilgjengeliggjor mye kunnskap og gir muligheter for
innovasjonstiltak, men at i de fleste tilfeller er opp til bedriften & fglge med og a
gjennomfgre tiltakene. I andre tilfeller er innovasjonstiltakene i streng regi av
nzeringsklyngen. Neeringsklyngen samler SMBer til a sammen gjennomfgre
pilotprosjekter som utvider bedriftens horisont. Pa denne maten far bedriftene

kompetanse de kan ta med seg videre til senere prosjekter.

Basert pa litteraturstudiet, intervjuene med neeringsklynger og spgrreundersgkelsen
med deltagerne i naeringsklyngene er det grunnlag for & pasta at resultatene indikerer
at neeringsklynger har et stort potensiale for a forbedre SMBer i norsk byggebransje
sin innovasjonsevne. Riktignok hevdet et av intervjuobjektene at det kun finnes tre
rene neeringsklynger i norsk byggebransje. Dette tilsier at neeringsklynger er lite

utbredt i bransjen.
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To av neeringsforeningene pastod at de fungerer som en padriver for innovative
aktiviteter. Ifglge neeringsforeningen A3 far medlemsbedriftene informasjon om
systemer og om hvordan innovasjon fremmes. Gjennom litteraturstudiet ble det
avdekket at det fokuseres pa neeringsforeningens rolle som en link mellom
forskning og naeringsliv, og en tilrettelegger for kurs. Dette virker ogsa & veere
maten norske neeringsforeninger angriper innovasjonsutfordringen. Pastanden
“nettverket muliggjor kursing av vdre ansatte” fikk verdien 3,48. Om effekten er
like stor er wusikkert. Pastanden “nettverket gir oss okt tilgang pa relevant
forskning” fikk kun verdien 2,54. Dette er en del mindre enn naeringsklynger som
fikk verdien 3.18 pa tilsvarende pastand. Med bakgrunn i dette virker det som
neeringsklynger gjor en bedre jobb i a tilgjengeliggjgre forskning til SMB

sammenlignet med naringsforeninger.

Sperreunderspkelsen viste at naeringsforeninger kan skape gkt kontaktnettverk for
deltagerne. En hypotese av forfatterne av rapporten har veert at dette er en fordel
ved alle samarbeidsnettverk. Abbott (2005) hevder at innovasjon skapes der ulike
aktgrer samles ansikt til ansikt, og at neeringsforeninger kan skape arenaer der
slike mgter oppstar. De intervjuede naeringsforeningene pekte gjentatte ganger pa
forbedret kontaktnettverk som maten & angripe innovasjonsutfordringer pa.
Neaeringsforeningens svar pa pastanden “jeg opplever et forbedret kontaktnettverk”
fikk verdien 3,38. Dette skiller seg lite fra verdiene til medlemmene i
ferdighusnettverk, neeringsklynger og laug, som fikk henholdsvis verdiene 3,43,
3,50, og 3,62. Uten a sammenligne de andre nettverkens svar tilsier verdien pa 3,38
at bransjen er enig eller litt enig i at neeringsforeningene skaper kontaktnettverk.
Likevel er verdien marginalt den laveste av alle samarbeidsnettverkene, og
ettersom forbedret kontaktnettverk er noe neeringsforeningene peker gjentatte
ganger pa som maten & angripe innovasjonsutfordringen burde de muligens hatt en

hgyere verdi pa pastanden.

Litteraturstudiet pekte pa at nettverksskaping og kunnskapsoverfgring mellom
bedrifter kan virke fremmende for innovasjon. Neeringsforeningene muliggjor kurs
for SMB, men gir ikke medlemmene s& mye tilgang pa relevant forskning som
neeringsklynger. Okt kontaktnettverk og kunnskapsoverfering er en fordel for alle
nettverkene, og gir noksa like resultater i spgrreundersgkelsen for alle de

undersgkte samarbeidsnettverkene.

5.3 Samarbeid mellom SMB i norsk byggebransje

Selv om samarbeidsnettverk kan gi positive effekter, er det ingen selvfglge at

nettverkskaping er det byggebransjen behgver. Behovet for samarbeidsnettverk

80



diskuteres i kapittelet.

Strategisk partnering og samarbeidsnettverk er flere steder funnet gjennom
litteraturstudiet som byggebransjens lgsning mot opptredende utfordringer (Smyth
og Pryke, 2008; Rezgui og Miles, 2009; Fulford og Standing, 2014; Gumilar et al.,
2011). Det er verdt a merke seg at denne typen informasjon har blitt funnet under
litteraturstudiet der begreper som “network”, “collaboration” eller lignende er sgkt
etter. Resultater med andre lgsninger pa byggebransjens utfordringer kan dermed
ha blitt utelatt fra sgkeresultatene.

Det hevdes at SMB er den minst innovative gruppen i en allerede lite innovativ
bransje (Lee et al., 2010; Hardie og Newell, 2011). Barrett et al. (2006) pastod at
byggebransjen har problemer med a ta i bruk dyr og risikofull teknologi. I tillegg
ble det funnet gjennom intervjuene at flere nettverkskapere var provoserte over lite
endringsvillige medlemsbedrifter. Litteraturstudiet og intervjuene tyder pa at det er

utfordrende a f& SMB i norsk byggebransje til & ta i bruk ny teknologi.

Det er ikke funnet noe som tyder pa at manglende samarbeid i norsk byggebransje
er direkte utfordrende. Kun 49.1% av deltagerne i spgrreundersgkelsen svarte ja pa
sporsmalet “synes du det er for lite samarbeid i byggebransjen?”, mot 30.3% som
svarte nei. Byggebransjen uttrykker ikke et sterkt ¢nske om ¢kt bruk av
samarbeidsnettverk, men flere funn i rapporten tyder pa potensielle positive
konsekvenser som samarbeidsnettverk kan medfgre. Konsekvensene ble oppdaget
ved intervjuene og vurdert fra spgrreundersgkelsen til a veere gkt kontaktnettverk,
tilgjengeliggjoring av forskning, stgtte for & mgte myndighetskrav og stgtte til a
lage et bedre produkt og en bedre prosess. Pa bakgrunn av de nevnte
konsekvensene kan det diskuteres for at samarbeidsnettverk kan oke
medlemsbedriftenes innovasjonsevne. Dette kan gjgres ved a kreve at SMB tar i
bruk ny teknologi, eller ved a overbevise SMB til a forsta effektene som innovative
tiltak kan medfgre.

Det er utarbeidet flere metodikker for & lgse byggebransjens utfordringer. Et
eksempel pa dette er metodikk ved bruk av Building Information Modelling
(BIM). Slik det sees av forfatterne er samarbeidsnettverk ikke konkurrerende med
ny teknologi eller nye metodikker som BIM. Nar nye metodikker introduseres for
byggebransjen bgr det tas i betraktning at det er utfordrende for SMB & ta i bruk
ny teknologi. Dersom de gode effektene andre metodikker har medfgrt hos de
stgrre entreprengrene virkelig skal utnyttes, ber de na ut til bedrifter av alle
stgrrelser. Som tidligere nevnt, er det funnet aspekter ved samarbeidsnettverk som
medfgrer gkt motivasjon for a ta i bruk ny teknologi for SMB. Det kan dermed

tyde pa at samarbeidsnettverk i seg selv er ikke er det innovative tiltaket, men
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muliggjer og motiverer andre innovative tiltak hos SMB i norsk byggebransje.

Det har veert forfatternes hypotese at samarbeidsnettverk kan veere nyttige dersom
det eksisterer en god balanse mellom mengden tid investert i samarbeidsnettverket
og fordelen nettverket skaper for det enkelte medlemmet. Figur 5.6 er medlemmens
svar pa hvor aktive bedriften mener at de er i nettverket, og figur 5.7 viser hvor

forngyde brukerne er av samarbeidsnettverket de er medlem i.

100
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Figur 5.6: Medlemmenes svar pa hvor aktive de mener at de er i nettverket

100
1 Neeringsklynger mmm Ferdighus T Naeringsforeninger I Laug ‘

S 58 59

= 50 |- 95 50
g 36 36

g 23 26

~

A~ 8 5 9 8 14 |:|I 11 |:|

of 0100  Opmz0 mml H O
Misforngyd Litt Verken Litt forngyd Forngyd

misforngyd forngyd eller

misforngyd

Figur 5.7: Medlemmenes svar pa hvor forngyde de er med sitt respektive

samarbeidsnettverk

Det fremkommer av figur 5.6 at de fleste medlemmene i de ulike
samarbeidsnettverkene er enten aktive eller lite aktive. Samtidig viser figur 5.7 at
de fleste medlemmene er enten forngyd eller litt forngyd med sitt respektive
samarbeidsnettverk. Neeringsforeninger skiller seg ut med lavere aktivitetsgrad, og
generelt lavere prosent forngyde medlemmer. Dersom det finnes en korrelasjon
mellom aspektene vil mindre grad av involvering resultere i mindre utbytte av
medlemskapet. Det er ikke mulig & konkludere med noe slikt pa bakgrunn av de to
figurene, men resultatene kan tyde pa fenomenet. Det er ogsa en mulighet for at
medlemmer er forngyde med sine respektive samarbeidsnettverk, samtidig som de

er svaert lite aktive. Flere av intervjuobjektene nevnte at gevinsten av
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medlemskapet er sveert avhengig av medlemmets innsats. En av ferdighuskjedene
pastod at de har tallfestet en korrelasjon mellom en bedrifts bruk av tilbudte
tjenester og bedriftens omsetning. Dokumentasjonen var dessverre ikke & oppdrive,
men ferdighuskjeden hevdet at gkt bruk av deres tilbudte tjenester resulterte i gkt

omsetning for bedriften.

5.4 Resultatenes gyldighet

Resultatene fra rapporten bgr leses i lys av resultatenes gyldighet. I dette tilfellet
betyr det om forfatterne har klart & male det som skal males, om validiteten og

reliabiliteten er god.

Intervjuene virket a ha forklaringer som samsvarte med hverandre. Likevel var det
ngdvendig & tolke svarene fra intervjuobjektene noe for & kunne kategorisere de.
Arsaken til dette var fordi svarene var forklaringer pa abstrakte fenomener, noe som
ikke ngdvendigvis enkelt kan oppsummeres eller kategoriseres. Dermed er det ikke
sikkert at to bedrifter mgtte ngyaktig samme utfordring selv om de havnet under

samme kategori i rapporten.

Svar fra ferdighuskjedemedlemmene kan ha blitt for hgyt vektlagt i
spgrreundersgkelsen. Grunnet det store antallet bedrifter som er organisert i
ferdighuskjeder ble undersgkelsen sendt ut til flere ferdighuskjedemedlemmer enn
medlemmer fra de andre samarbeidsformene. Ferdighuskjedens svar pa
spgrreundersgkelsen vekter derfor tyngre. Resultatet av dette kan ha veert at
ferdighusbransjens utfordringer har blitt malt fremfor bransjens utfordringer. Dette
sees ikke pa som et stort problem for resultatenes validitet da det er rimelig a anta

at ferdighusbedrifters utfordringer gir et godt innblikk i bransjens utfordringer.

Ved utvelgelse av de storste utfordringene var det et tydelig skille mellom de fire
stgrste utfordringene og resten. Dette tyder pa at validitet for utvelgelsen var god.
Samlet sett er det forfatternes inntrykk at rapportens validitet og reliabilitet er god.
Dette kan blant annet begrunnes med at funn fra rapporten ikke virker a stride
med eksisterende litteratur. I tillegg samsvarer resultatene fra spgrreundersgkelsen

og intervjuene i stor grad.
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6 Konklusjon

Rapporten har som hovedmal & besvare problemstillingen “hvordan kan
samarbeidsnettverk lgse utfordringer for sma og mellomstore bedrifter i norsk
byggebransje?”. Problemstillingen besvares gjennom de to forskningsspgrsmalene:
“Hvilke utfordringer finnes hos sma og mellomstore bedrifter i norsk byggebransje?”
og “Hwvilke konsekvenser har ulike samarbeidsnettverk for sma og mellomstore
bedrifter?”. Det er gjennomfgrt et litteraturstudie, 14 intervjuer og en
spgrreundersgkelse med 175 respondenter for a avdekke SMB sine utfordringer og

hvordan ulike samarbeidsnettverk kan bidra til a lgse utfordringene.

Litteraturstudiet og intervjuene fant at de sma og mellomstore bedriftene star for
stgrsteparten av bransjens verdiskaping, men ogsa at de sma og mellomstore
bedriftene i bransjen opplever en innovasjonsutfordring. I rapporten er sma og
mellomstore bedrifter og skapere av samarbeidsnettverk intervjuet for & avdekke
bedriftenes stgrste utfordringer. Ved en helhetsvurdering ble det valgt ut fire
utfordringer som ble ansett av forfatterne som de storste. Utvelgelsen er basert pa
sporreundersgkelsens resultater, litteraturstudiet og antall ganger utfordringen er
nevnt fra intervjuene. De fire stgrste utfordringene ble valgt til & veere (1) lite tid
til administrative oppgaver, (2) hoye myndighetskrav, (3) manglende digitalisering

og (4) lite innovasjon.

Bade franchisenettverket og ferdighuskjedene gjgr tiltak for & effektivisere
administrative oppgaver ved standardisering av rutineoppgaver, samt ved a tilby
IT-tjenester til medlemmene. Spgrreundersgkelsen viste at ferdighuskjedene tilbyr
effektiviserende verktgy som brukerne er sveert forngyd med. Likevel er

utfordringen om lite tid til administrative oppgaver fortsatt stor for medlemmene.

Sparreundersgkelsen viste at hgye krav fra myndigheter er den utfordringen SMBer
vurderer som stgrst. Med bakgrunn i dette har ferdighuskjedene laget en samling
systemer som kontinuerlig oppdateres etter de krav medlemsbedriftene ma forholde
seg til. Spgrreundersgkelsen viste at dette er en suksess blant medlemmene. Der
ferdighuskjedene angriper utfordringen med standardisering og direkte stotte,
tilbyr neeringsforeningene kurs, kunnskap og nettverk. Intervjuene avdekket at
neringsforeningene  spiller en rolle som talergr for  bedriftene, og
sporreundersgkelsen bekreftet at de mindre bedriftene opplever en gkt politisk

pavirkning grunnet medlemskapet.

Intervjuene viste at samarbeidsnettverkene lgser utfordringen knyttet til manglende
digitalisering pa to méater. Den ene er at de tilbyr standardiserte IT-systemer til

medlemsbedriftene. Den andre maten er at samarbeidsnettverkene fungerer som
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en informasjonskanal som tilgjengeliggjor forskning og ny teknologisk kompetanse
gjennom kurs og foredrag. Intervjuene avdekket at a mgte digitaliseringsutfordringen
med et samarbeidsnettverk kan by pa utfordringer. Samarbeidsnettverkene bestar
av ulike typer medlemsbedrifter, noe som gjor det vanskelig a tilby standardiserte
[T-systemer som samtidig skal veere tilpasset den enkelte bedriften. Likevel viste
det seg gjennom spgrreundersgkelsen at en forenklet implementering av I'T er en
av ferdighusnettverkets store styrker. Arsaken til dette kan ha sammenheng med
at medlemsbedriftene i ferdighuskjedene er mer like sammenlignet med de andre

samarbeidsformene.

Intervjuene med nettverksskapere og funn fra litteraturstudiet anklagde SMB i
norsk byggebransje for a veere for lite innovative. Spgrreundersgkelsen avdekket at
dette ikke samsvarer med medlemsbedriftenes egne meninger. Dette indikerer at
noen SMBer ikke selv klarer & se sine egne innovasjonsutfordringer.
Neeringsforeningene pekte til stadighet i intervjuene pa gkt kontaktnettverk som
lpsningen pa lavt innovasjonsfokus, men alle de andre nettverkene scorer marginalt
hgyere i spgrreundersgkelsen pa gkt kontaktnettverk. Neeringsklynger har vist seg
fra litteraturstudiet & veaere innovasjonsfremmende i andre bransjer, og intervjuene
avdekker at neeringsklynger er lite utbredt i norsk byggebransje.
Spgrreundersgkelsen fant at klyngene i byggebransjen gjor en god jobb med a

tilgjengeliggjore relevant forskning og teknologi for medlemsbedriftene.

Litteraturstudiet og intervjuene indikerer at formelle samarbeidsnettverk med en
fasilitatorrolle kan fungere som en padriver for innovasjon. Fra litteraturstudiet
kommer det frem at ny teknologi implementeres raskere i formelle nettverk
sammenlignet med frittstaende aktgrer, og spérreundersgkelsen viste at
nettverksmedlemmene generelt er forngyde med IT-tjenestene som leveres av
samarbeidsnettverkene. Dermed kan det tyde pa at samarbeidsnettverk muliggjor
innovative tiltak hos SMB i norsk byggebransje, og bidrar til a implementere ny
teknologi raskere hos medlemsbedriftene. Resultatene peker i retning av at
samarbeidsnettverk kan bidra til & bringe innovasjon til SMB i norsk byggebransje,

et markedssegment der potensialet for gkt innovasjon er stort.
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7 Videre arbeid

Samarbeidsnettverk for SMB i norsk byggebransje er et vidt tema, og spenner over
flere fagfelt. Rapporten er ogsa vid, og det har derfor ikke veert mulig & diskutere
alle funn fra intervjuene og spgrreundersgkelsen. Det har dukket opp flere
problemstillinger og aspekter i forbindelse med rapportens tema som hadde vaert
interessante & se neermere pa, men som ikke har veert mulig grunnet rapportens
omfang. Nedenfor presenteres et utvalg av ulike temaer det hadde veert interessant

a se pa ved videre arbeid.

Det er funnet at SMBer opplever at hgye myndighetskrav blir en begrensning. Det
er ogsa funnet at ferdighusnettverket lgser utfordringen med hgye myndighetskrav
pa en mate som gjgr at medlemmene blir sveert tilfredse. Det kan derfor veere av
interesse a finne ut hvordan ferdighuskjedene oppdaterer medlemmene sine pa nye
krav og begrensninger. Svaret kan veere interessant av to grunner: (1) De ulike
nettverkene kan bli bedre ved & lsere av hverandre, og (2) mer apenhet rundt
fordelene av SMB-nettverk kan skapes, noe som vil gjgre samarbeidsnettverk mer
attraktivt.

Neringsklynger er lite utforsket og utprgvd i norsk byggebransje. Utenfor
byggebransjen har neringsklynger vist seg & gi ¢kt innovasjonsevne for
medlemsbedriftene. Dette sammenfaller med hva norsk byggebransje ettertrakter.
Det kan derfor veere interessant a se pa problemstillingen “hvordan kan
neringsklynger lgse innovasjonsutfordringen sma og mellomstore bedrifter i norsk

byggebransje mgter?”.

Det funnet at flere SMB gnsker & ta pa seg storre prosjekter enn det de har kapasitet
til. Flere av samarbeidsnettverkene pastar at de tilbyr lgsninger pa utfordringen. Det
har ikke veert anledning til a utforske hvordan i en tilstrekkelig grad. Dermed kan
en mulig problemstilling veere “hvordan kan et samarbeidsnettverk bidra til at sma

og mellomstore bedrifter kan delta i storre byggeprosjekter?”.

Nar en bedrift blir med i et samarbeidsnettverk oppstar det trolig endringer i
eksempelvis antall ansatte, omsetning og innovasjonsevne. Rapporten har ikke hatt
anledning til & undersgke hvordan en bedrift endres nar bedriften blir medlem i et
samarbeidsnettverk. En slik type undersgkelse hadde veert interessant a
gjennomfgre. I tillegg til & male hvordan samarbeidsnettverkene presterer, kunne
en slik undersgkelse bidratt til a skape et sammenligningsgrunnlag mellom de ulike

samarbeidsnettverkene.
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Vedlegg A Intervjuguide: Neeringsklynger

Oss

Vi er Per Oskar Asp og Simen Tufte Larsen og gar i 5. klasse pa Bygg- og
miljgteknikk ved NTNU i Trondheim, med fordypning mot Prosjektledelse. Varen
2018 skriver vi masteroppgave om hvilke muligheter sma og mellomstore bedrifter i
norsk byggebransje har til a tilknytte seg storre nettverk for a bryte ned barrierer
og utfordringer. Resultatene fra intervjuet skal brukes som et teoretisk grunnlag
for masteroppgaven. Formalet med intervjuet er altsa: (1) Kartlegge utfordringer
ved & veere en liten aktor, og (2) kan et samarbeidsnettverk minske problemene, i

sa fall hvordan?

Dere
— Antall medlemsbedrifter:

— Din rolle i neeringsklyngen:

Forskningsspgrsmal 1

— Hvilke utfordringer finnes for de sma og mellomstore entreprengrene /

byggmesterbedriftene?
(For eksempel av ugnskede tidstyver, IT-utfordringer, mgte myndigheters krav,

ansattes motivasjon, mengde “papirarbeid”, markedsutfordringer eller annet)

Forskningsspgrsmal 2

— Hyvilke fordeler innebaerer det & veere deltager i en neeringsklynge?
(For eksempel tjenester/produkter dere tilbyr, stordriftsfordeler, administrativ
stgtte, hjelp til gkt innovasjon eller annet

— Hvilke ulemper innebeerer det a veere deltager i en naeringsklynge?

(For eksempel kostnader til klyngen, tidsbruk eller annet)

— Vil en entreprengr tilknyttet en neeringsklynge prestere bedre enn en uten
tilknytning?

(For eksempel med tanke pa gkonomi, innovasjon, samarbeid eller lignende)

Takk for din tid
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Vedlegg B Intervjuguide: Frittstaende

entreprengrer

Intervjuet vil ta ca 45 minutter

Intervjuet vil bli tatt opp til bruk i prosjektoppgaven, ved godkjennelse

Oss

Vi er Per Oskar Asp og Simen Tufte Larsen og gar i 5. klasse pa Bygg- og
miljgteknikk ved NTNU i Trondheim, med fordypning mot Prosjektledelse
innenfor spesialiseringen Bygg og anlegg. Hgsten 2017 skal vi skrive
prosjektoppgave om barriere og utfordringer knyttet til sma og mellomstore
entreprengrer. Oppgavens mal er & finne ut hvordan et nettverk av selvstendige
entreprengrer kan lgse utfordringer for sma og mellomstore bedrifter i norsk
byggebransje. Studiet skal danne grunnlaget for en potensiell masteroppgave varen
2017. Resultatene fra intervjuet skal brukes som et teoretisk grunnlag for prosjekt-
og masteroppgave. Formalet med dette intervjuet er altsa: (1) Kartlegge
utfordringer ved & veere en liten aktor og (2) kan et nettverk av entreprengrer kan

minske problemene, i sa fall hvordan?

Dere
— Antall ansatte i firma
— Din rolle i firma

— Type firma

Forskningsspgrsmal 1
— Hva tenker du om & veere en mindre bedrift i byggebransjen?
— Hva er de stgrste fordelene ved a veere en mindre entreprengr?
— Hva er de stgrste utfordringene du mgter i hverdagen?

— Har dere/ledelsen tidstyver?

— Fungerer mannskapslister/timeregistrering greit?

— Har dere utfordringer knyttet til investeringer i I'T?

— Bruker dere programmer som er avanserte?
— Har dere kjgpt inn programmer som har vist seg a ikke bli brukt?

— Har dere utfordringer knyttet til kursing av ansatte/oppleering? (stikkord: for
dyrt, lite tid)

Mulig nettverksmodell
Malet for prosjektoppgaven er a vurdere en tenkt nettverksmodell bestaende av

selvstendige entreprengrer. Planen er at en “uavhengig bedrift” samler
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samarbeidsavtaler og partnere og forhapentligvis oppnar stordriftsfordeler for
entreprengrene gjennom nettverksmodellen. Det lokale eierskapet og kundene
bevares. “Den uavhengige bedriften” tilbyr ogséa alle ngdvendige dataprogrammer,
smeltet sammen til én portal. Malet er at gjennom nettverksmodellen vil
entreprengrene fa billigere varer, tilpasset programvare for bedriften, mulighet for
billigere kursing gjennom nettverkets nettkurssystem, bedre profilering og reklame,
samt en enkel mulighet for utleing av ansatte til andre entreprengrer i
nettverksmodellen. Forholdet mellom “den uavhengige bedriften” og nettverket av

entreprengrer vil ligne pa en franchise-nettverksstruktur.

Forskningsspgrsmal 2

Hva er dine umiddelbare tanker om konseptet?

Har du tidligere hgrt om noen lignende konsepter?

Hva skal til for at din bedrift skulle tatt del i en slik nettverksmodell?

Hvorfor/Hvorfor ikke? Hva skal til for at dette konseptet kan veere noe for
deg?

— La oss si at bedriften din ble med i denne nettverksmodellen. Hva er viktig for
deg som medarbeider/leder at modellen skal inneholde?

— Vi nevnte at nettverket kan ligne pa en franchise-struktur. Hvilke tanker gjor

du deg rundt begrepet?

Takk for din tid
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Vedlegg C Intervjuguide: Ferdighus

Oss

Vi er Per Oskar Asp og Simen Tufte Larsen og gar i 5. klasse pa Bygg- og
miljoteknikk ved NTNU i Trondheim, med fordypning mot Prosjektledelse. Varen
2018 skriver vi masteroppgave om hvilke muligheter sma og mellomstore bedrifter i
norsk byggebransje har til & tilknytte seg storre nettverk for a bryte ned barrierer
og utfordringer. Resultatene fra intervjuet skal brukes som et teoretisk grunnlag
for masteroppgaven. Forméalet med intervjuet er altsa: (1) Kartlegge utfordringer
ved & veere en liten akter, og (2) kan et samarbeidsnettverk minske problemene, i

sa fall hvordan?

Dere
— Antall ansatte i kjedekontoret:
— Antall forhandlere i kjeden:
— Din rolle i firmaet:

— Kjedens strukturering:

Forskningsspgrsmal 1

— Hvilke utfordringer finnes for de sma og mellomstore entreprengrene /

byggmesterbedriftene?
(For eksempel av ugnskede tidstyver, IT-utfordringer, mgte myndigheters krav,

ansattes motivasjon, mengde “papirarbeid”, markedsutfordringer eller annet)

Forskningsspgrsmal 2
— Hvordan gir ferdighuskjeden fordeler for entreprengren?
(For eksempel tjenester/produkter dere tilbyr, stordriftsfordeler, administrativ
stotte, hjelp til gkt innovasjon eller annet)
— Hvilke ulemper innebaerer det for entreprengren a veere deltager i en
ferdighuskjede?
(For eksempel kostnader til kjeden, tidsbruk eller annet)
— Vil en kjedetilknyttet entreprengr prestere bedre sammenlignet med en uten
tilknytning?

(For eksempel med tanke pa gkonomi, innovasjon, samarbeid eller lignende)

Takk for din tid
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Vedlegg D Intervjuguide: Andre

samarbeidsformer

Oss

Vi er Per Oskar Asp og Simen Tufte Larsen og gar i 5. klasse pa Bygg- og
miljgteknikk ved NTNU i Trondheim, med fordypning mot Prosjektledelse. Varen
2018 skriver vi masteroppgave om hvilke muligheter sma og mellomstore bedrifter i
norsk byggebransje har til a tilknytte seg storre nettverk for & bryte ned barrierer
og utfordringer. Resultatene fra intervjuet skal brukes som et teoretisk grunnlag
for masteroppgaven. Formalet med intervjuet er altsa: (1) Kartlegge utfordringer
ved & vaere en liten aktor, og (2) kan et samarbeidsnettverk minske problemene, i

sa fall hvordan?

Dere
— Antall medlemsbedrifter:

— Din rolle i nettverket:

Forskningsspgrsmal 1

— Hvilke utfordringer finnes for de smé og mellomstore entreprengrene /

byggmesterbedriftene?

(For eksempel av ugnskede tidstyver, IT-utfordringer, mgte myndigheters krav,

ansattes motivasjon, mengde “papirarbeid”, markedsutfordringer eller annet)

Forskningsspgrsmal 2
— Hyvilke fordeler innebeerer det for entreprengren a veere deltager i en nettverket?
(For eksempel tjenester/produkter dere tilbyr, stordriftsfordeler, administrativ

stotte, hjelp til gkt innovasjon eller annet)

— Hvilke ulemper innebaerer det for entreprengren a veere deltager i en

nettverket?
(For eksempel kostnader til naeringsforeningen, tidsbruk eller annet)

— Vil en entreprengr tilknyttet nettverket prestere bedre enn en uten tilknytning?

(For eksempel med tanke pa gkonomi, innovasjon, samarbeid eller lignende)

Takk for din tid
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Vedlegg D Intervjuguide: Griinderbedrift

Oss

Vi er Per Oskar Asp og Simen Tufte Larsen og gar i 5. klasse pa Bygg- og
miljoteknikk ved NTNU i Trondheim, med fordypning mot Prosjektledelse. Varen
2018 skriver vi masteroppgave om hvilke muligheter sma og mellomstore bedrifter i
norsk byggebransje har til & tilknytte seg storre nettverk for a bryte ned barrierer
og utfordringer. Resultatene fra intervjuet skal brukes som et teoretisk grunnlag
for masteroppgaven. Forméalet med intervjuet er altsa: (1) Kartlegge utfordringer
ved & veere en liten akter, og (2) kan et samarbeidsnettverk minske problemene, i

sa fall hvordan?

Utfordringer i bransjen

— Hyvilke utfordringer finnes for de sma og mellomstore entreprengrene?

Om konseptet

— I hvilken grad er deres konsept unikt/utprgvd?

— Finnes det likhetstrekk med andre samarbeidsformer, i sa fall hvilke?

— Hva skiller dere fra ferdighuskjeder?

— Vil det tilrettelegges for samarbeid/kunnskapsoverfgring/kommunikasjon
mellom entreprengrene, utenom kjedekontoret?

— Hva kvalifiserer en bedrift til a vaere medlem?

— Hyvilke fordeler innebaerer det for entreprengren & veere deltager i konseptet?

— Motivasjon for innovasjon er noe bedriftsnettverk ofte pastar bedriftene kan
oppna. Hvordan tenker dere a tilby dette?

— Standardisering av produktet/prosessen: Det hevdes at franchising kan gi
bedrifter mer konsistente arbeidsmetoder for entreprengren som gir
effektivitet og trygghet for kunden. I hvilken grad onsker dere a

standardisere prosessen og produktet?
— Hvilke ulemper innebeaerer det for entreprengren & vaere deltager i konseptet?
— Hvordan tjener dere penger pa medlemmene?

— Kjeder for helhetlige entreprengrer er relativt lite utbredt i internasjonal

bransje. Hva tror du er grunnen til dette?
— Bedriftene i byggebransjen har ofte en stor del av utgiftene sine til lgnn til

ansatte. Vil stordriftsfordelene kjedekonseptet tilbyr pavirke disse i noen grad?

Takk for din tid
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Vedlegg F Spgrreundersgkelse: Utfordringer

1. Hvordan synes du vanlige utfordringer i byggebransjen kan relateres

til din bedrift? Vurder de fglgende pastandene fra uenig til enig:

(a) “Vi har for lite tid til a gjore administrative oppgaver”

100
’ 1 Neeringsklynger mmmll Ferdighus T Andre
3
= 50| 45 472
%
e 15 12
A~ 12 8
o D- 000
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(b) “Det er utfordrene d til enhver tid veare oppdatert pd alle myndighet- og

dokumentasjonskrav”

100
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(c) “Vi er for darlige til a ta i bruk moderne digitale hjelpemidler”
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Prosent (%)

(d) “Vi fokuserer mindre pd innovasjon enn onskelig”
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(e) “Vi har for liten kapasitet til a gjennomfore storre byggeprosjekter”
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(f) “Det er for hoy konkurranse i markedet”

Prosent (%)
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(g) “Vi har for lite ressurser for tilstrekkelig kurssing av ansatte”
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27 93 27
18
cut Dal| O OE:
) Omco LN [] o000

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(

Prosent (%)

Prosent (%)

Prosent (%)

Prosent (%)

h)

“Vi sliter med a rekruttere nok arbeidskraft”

100

50 |-

‘ 1 Neeringsklynger lmll Ferdighus T Andre ‘

13 18 D D
:Im m 030

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(i) “Mye tid gar tapt pa grunn av umotiverte ansatte”

100
‘ 1 Neeringsklynger Il Ferdighus T Andre ‘
68
50
30
27 25 91 26
9 5
ol DlD e 020
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(j) “Vi er darlige pa a markedsfore oss”
100
‘ 3 Neeringsklynger B Ferdighus T Andre ‘
50
36 34 33
23 g 27
fac 0N 6 call .
0 -
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(k) “Vi samarbeider for lite med andre bedrifter”
100
‘ 3 Neeringsklynger Bl Ferdighus 1 Andre ‘
o} 0 Bl ooe
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(1) “Vareinnkjop er for dyre fordi vi er sma”

100

’ 1 Neeringsklynger Il Ferdighus 1 Andre

Prosent (%)
o
(a]
T

i D D 03 28 27
9 g 12
ol DlD omml] 013

—_——

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

Prosent (%)

2. Mener du det er for lite samarbeid mellom aktgrer i
byggebransjen?
100
1 Neeringsklynger mmm Ferdighus ——J Andre
80 -
58
40 |- 33
23 . 24 2T 90 18
20 |-
[ |
Ja Nei

Vet ikke

106



Vedlegg G Sporreundersgkelse:

Neeringsklynger
1. Hvor ofte har du kontakt med noen fra klyngen?
100
1 Neeringsklynger
S
~ 50
g 50 -
27
£ 18
; B
0 | — |:| L
Sjeldnere 1-11 ganger 1-3 ganger 1-4 ganger Oftere
i aret i maneden i uken

2. Hvor aktiv vil du si at din bedrift er i medlemskapet i klyngen?

100
3 Neeringsklynger
S
%
e
A 9
0
0+ — [
Sveert lite aktiv Lite aktiv Aktiv Sveert aktiv

3. A vzere medlem i en nzeringsklynge kan gi visse fordeler som en
frittstaende aktgr ikke kan benytte seg av. Hvor enig er du i

pastandene nedenfor om ditt medlemskap i klyngen?

(a) “Jeg opplever et bedre kontaktnettverk”

100
’ 1 Neeringsklynger

X 59

< 50| 41 D

Q

n

<

Q:-‘ |:|

5
g0 = 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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Prosent (%)

Prosent (%)

Prosent (%)

(b) “Klyngen muliggjor kursing av vdre ansatte”

100
80 1 [ Neeringsklynger
60
45
10 27
20 | 9 14 D .
0l (I ] ==
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(¢) “Klyngen hjelper oss med d finne ut av hva som er riktig malsetting for

0ss og hvordan vi skal oppna mdlene”

100

50

[ Neeringsklynger
B 41
27
I ] ] 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(d) “Klyngen gjor oss kapable til a ta storre prosjekter enn vi ville ha klart

100

50

pd egenhdand”
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14 18
i l L] 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke



)

(e) “Neringsklyngen bidrar med stordriftsfordeler vi har nytte av’

100

80 ‘ 1 Neeringsklynger
S
= 60
g
2 40f 32
A

I :

0 ] ]
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(f) “Medlemskapet i klyngen gjor at relevant forskning og teknologi blir mer

tilgjengelig”
100
’ 3 Neeringsklynger
S
= 50| 45 41
%
<
st
ol (| | 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(g) “Klyngen bidrar med digital stotte (i form av laning av utstyr, lisenser
el.)”

100
’ 3 Neeringsklynger

S
~ 50
%7 50 -
§ 27
] I .

ol = 0 ]

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

4. A vzere medlem i en nazeringsklynge kan ogsi by pa utfordringer.

Hvor enig er du i pastandene nedenfor om ditt medlemskap i

klyngen?
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(a) “Klyngen krever for mye av var tid”

100

30l 1 Neeringsklynger
é/ 60 -
g 41
0 L
§ 40 32 s

5 5
ol D | ]
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(b) “Det er for store kostnader knyttet til ¢ veere medlem”

100

30l 1 Neeringsklynger
S
— 60}
g 40) 36 32
= 23
A 90l

B o=
ol | |
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(¢) “Det er vanskelig a vere dapen og erlig i et nettverk med konkurrerende

bedrifter”
100
1 Neeringsklynger
S
z 50| 45
3 27
-, N I
ol = 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

5. Finnes det andre ulemper med naringsklyngen du gnsker a nevne?

(Fri tekst fra medlemmer)

(a) Nar firmaene er sma er konsekvensene med & bidra for store, enten i tid

eller penger. Henger for gvrig sammen.

(b) Det er en fare at klynger kan isolere seg fra andre lignende fagmiljg og

ikke oppna full effekt av samarbeidet i klyngen
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(¢) Kan veere utfordrende med medlemmer som bare ser “egen sti”, dvs de
ser ikke at feks. hele verdikjeden er representert i klyngen. Klyngen kan
derfor ha veldig sprikende ambisjoner og agendaer, og det medfgrer at

noen aktgrer ikke ser relevansen i tidsbruken pa enkelte problemstillinger.

6. I hvilken grad er du forngyd med medlemskapet ditt i

naeringsklyngen?
100
’ 3 Naeringsklynger
X 55
£ 50
g 36
g D
=
R 9
ol 0 0 =
Misforngyd Litt Verken Litt forngyd Forngyd

misforngyd  forngyd eller
misforngyd
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Vedlegg H Spdrreundersgkelse: Ferdighus

1. Hvor ofte har du kontakt med noen fra kjedekontoret?

100
B Ferdighus
S
£ 50 44
@ 31
2 22
¥
2 i L] 2
O — —
Sjeldnere 1-11 ganger 1-3 ganger 1-4 ganger Oftere
i aret i maneden i uken

2. Hvor aktiv vil du si at din bedrift er i medlemskapet

ferdighuskjeden?
100
B Ferdighus
S
£ 50 43 42
<]
S
[ 13
3
0 — |
Sveert lite aktiv Lite aktiv Aktiv Sveert aktiv

3. A vzere medlem i et ferdighusnettverk kan gi visse fordeler som
en frittstdende aktgr ikke kan benytte seg av. Hvor enig er du i
pastandene nedenfor om ditt medlemskap?

(a) “Nettverket gjor oss bedre rustet til ¢ mote myndighetskrav”

100
B Ferdighus
— 67
S
g 90
)
8 25
&
3 S :
= — | i
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(b) “Jeg opplever et forbedret kontaktnettverk”

100
B Ferdighus
S 58
% 50 |-
§ 28
: :
2 0
0 - — - S
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(¢) “Vi far bedre innkjopsavtaler”
100
B Ferdighus
S 58
7 580
%
S 24
A
6 = 1 ;
0l [ [ | =
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(d) “Nettverket tilbyr gode IT-lgsninger”
100
B Ferdighus
S 53
%’ 50 |-
z 26
) "
)
oL mm [] 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(e) “Ferdighuskjeden gjor at vi nar ut til flere kunder”
100
mmm Ferdigh
. ,
=
g 50
%
O% 23
. = 1 o
0 [ S S
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(f) “Ferdighuskjeden bidrar til at vi lager et bedre produkt”

100
B Ferdighus
g 50
E S0
2 32
2
0 ] - ]
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(g) “Nettverket tilbyr rutiner som gjor byggeprosessen enklere”

100
B Ferdighus
< 52
g 50
z 29
—
ol [ [ —
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
(h) “Ferdighuskjeden muliggjor kursing av vare ansatte”
100
B Ferdighus
g 48
g 50
2 31
=
0l -] . L
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(i) “Vi far tilgang pa

ulike arkitekt- og ingenigrtjenester til en rimeligere

pris”
100
B Ferdighus

S

+ 50 -

§ 29 35

o

“/n = 01 1

N [] 2
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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4. A vzere medlem i et ferdighusnettverk kan ogsa by pa utfordringer.

Hvor enig er du i pastandene nedenfor om ditt medlemskap i kjeden?

(a) “Vare innkjopsmuligheter er mer begrenset”

100
B Ferdighus

S

5 o0 36

o) 27 27

=

I 1§ . .
ol . —
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(b) “Det er for store kostnader knyttet til a vere medlem”

Prosent (%)

Prosent (%)

100

50

B Ferdighus

L 47
27
g 17 I
. L] -
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(c) “Vi betaler for tjenester vi ikke tar i bruk”

100
mmm Ferdighus
50 |- 43
16 21 19
N L [ 2
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(d) “Ferdighusnettverket krever for mye av var tid”

100
B Ferdighus
S
47
< 580
z 38
S
[ 13
0 2
ol O] o 2

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(e) “Vi synes det er negativt a mdtte markedsfore oss med kjedenavnet”

100
B Ferdighus
S 59
é 50 |-
§ 27
& l 11 ;
ol ] 2 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

5. Finnes det andre ulemper med ferdighusnettverket du gnsker &

nevne? (Fri tekst fra medlemmer)
(a) Mer oppfelging ute til hvert firma.

(b) Stor forskjell mellom medlemmene. Det burde veere forskjeller pa store

og sma medlemmer.

(¢) Kunne wveert bedre pa & vise prosjektene som er ute blant

arkitektkontorene.
(d) Norge er et stort land, sa logistikk er alltid en utfordring.

(e) Ferdighusnettverk oppleves til tider at de tar lite eller mindre vare pa

eksisterende medlem og heller “jager” etter nye medlemmer.

(f) Ja, en av de stgrste ulempene er at ferdighuskjeden velger medlemmer som
de liker mest og gir til dem prosjekter. Ja, vi er ikke store, men likevel vi
utferer en god jobb. Jeg kan si at vi valgte a veere i medlemskapet for a

finne nye prosjekter, men det skjer ikke. Dette er min mening.

(g) Opptatt av & kontrollere varestrsmmen. Ikke innovativ i forhold til

effektiv og industriell bygging.
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(h)

Gar for lang tid fra en husmodell er utviklet til at den er feilfri og klar
for markedet. Hender ogsa at nye husmodeller har feil i kalkulasjon av
materialer og timeverk som gjgr at produktet egentlig ikke er klart for &

legges ut i markedet.

Vi har nettopp skiftet huskjede pa grunn av ulemper ved kjedekontorets
avtaler med leverandgrer. Leverandgrernes geografiske beliggenhet
passer ikke inn med hvor vi hgrer til. Hovedarsaken til at vi er medlem i
husbyggerkjede er pga. innkjgpspriser og styringssystemer som tilbys.
En kommentar til spgrsmal vedr arbeidskraft. Vi sliter ikke med & fa
arbeidskraft, men vi sliter med a fa GOD arbeidskraft.

Det er utfordrende a oppdatere seg pa stadig hyppigere myndighetskrav
der det tidligere var endringer hvert 10 ar, kommer det na mye hyppigere.
Myndighetene ser ofte ikke pa hvordan det er pa byggeplassen, men er
mer opptatt av papir/dokumentasjon pa ulike faser og rutiner. Sa var
erfaring med & vaere kjedetilknyttet er med pa a bidra til at vi har langt
bedre forutsetninger pa & kunne oppdatere oss pa nye krav/kurs/rutiner

osv som vi ikke har gjort utenom medlemskapet

Ikke spesielt med ferdighusnettverket. Men, sma bedrifters behov kommer
alltid til slutt hos alle leverandgrer og kjeder. Sma bedrifter vil alltid ha
tilsvarende sma resurser til & lgse alle oppgaver og har i hovedsak de
samme kravene som stgrre virksomheter. Alle systemer som skal forenkle
rutiner og oppgaver blir som oftest sveert omfattende med lgsninger for
spesielt intresserte og krever at du jobber med dem hver dag. Ellers blir

en aldri god nok.
Mykje felles kostnader som ikkje alle benytter seg av

Det virker som at det er for store motsetninger mellom hva vi som

byggfirma synes er viktig og det kjeden oppfatter som viktig.

De ser oss for mye i korta. Innkjgpsavtaler er for omfattende - ma ha
stgrre handlefrihet. For stort fokus péa eneboligsalg til EAT (enebolig

andres tomt, red. anm.) For mye rapportering.

Mange ferdighusleverandgrer har rykte pa seg at de bare kan levere
nettopp ferdig prosjekterte modeller. Dette er langt fra sannheten og i
hvert fall vi tilpasser absolutt alle boliger i stgrre eller mindre grad bade
hva gjelder tomten og kundens behov. Folk er opptatt av a bygge seg et
“arkitekttegnet hus”, men alle hus i dag er tegnet av arkitekter. Dette

er informasjon jeg tror mange forbrukere ikke er klar over.
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(p)

Vi er stort sett forngyde med ferdighusnettverket vart. Merker til tider
at de har mange medlemmer da det vi opplever at de har problemer med

a bruke tid pa vare forespgrsler.

Dersom vi er uenig i lgsning, detaljer kan dette fa videre konsekvens for

videre prosjektering.

Medlemsavgiften bgr ikke veere knyttet opp mot gvrig totalsalg av boliger
(markedsavgift).

At kjeden driver med reklame og palegger oss medlemsskap i diverse som
koster oss mye penger uten at behovet er der for alle medlemmene. Tenker

da pa Finn.no, Boligmappa, etc. Mye penger for sma medlemmer

Det er dyrt a skulle fa hjelp av f.eks arkitekt eller kalkyleavdeling. De
tar betalt per time de jobber og gir ikke noe gratis”. S& om hus skal
endres og det ma gjennom hovedkontoret kommer en ganske hgy arkitekt-

/kalkyleregning med endringene.

Litt vanskelig & fange opp lokale tilpasninger.

Kjedene ma veere klar over at det er vi som er arsaken til deres fortjeneste

og vil ha bedre kred for hva vi gjor for a selge akkurat deres konsept

Noen tjenester er for hgyt priset.

Hvordan andre bedrifter i nettverket oppfattes blant kunder kan ga utover

alle i nettverket.

Avgift og markedsforing kunne veert fordelt etter omsetning/stgrrelse pa
bedrift.

Mest bare fordeler - hele tiden oppgradering pa lover og regler. Alene er

det mye mer krevende & holde seg oppdatert.
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6. I hvilken grad er du forngyd med medlemskapet ditt

ferdighuskjeden?
100
mm Ferdighus

S 59
g 50
2
o 23
"2 & & H

0l —_ | |

Misforngyd Litt Verken Litt forngyd Forngyd

misforngyd  forngyd eller
misforngyd
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Vedlegg | Spagrreundersgkelse: Andre

samarbeidsnettverk

1. Hvor ofte har du kontakt med noen fra nettverkskontoret?

100
79 ’ 1 Neeringsforeninger I Laug
S 57
= 50
§ 36
O% 11
5 5 7
0l l:li ] l:li ll:l
Sjeldnere 1-11 ganger 1-3 ganger 1-4 ganger Oftere
i aret i maneden i uken

2. Hvor aktiv vil du si at din bedrift er i medlemskapet i nettverket?

100
’ 1 Neeringsforeninger I Laug
S 53 s
£ 50
O
& 14 D 16 .
0 = ] OV mm
Sveert lite aktiv

Lite aktiv Aktiv Sveert aktiv
3. A vzere medlem i et samarbeidsnettverk kan gi visse fordeler som
en frittstdende aktgr ikke kan benytte seg av. Hvor enig er du i

pastandene nedenfor om medlemskapet i nettverket?

(a) “Jeg opplever et forbedret kontaktnettverk”
100

’ [ Neeringsforeninger I Laug

S 57
2 50 42
§ 39 36
~ 11
7
o 00 10 =
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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100

50

Prosent (%)

100
80
60
40

Prosent (%)

100

50

Prosent (%)

100
80
60
40
20

Prosent (%)

“Nettverket muliggjor kursing av vdare ansatte”

| [ Neringsforeninger I Laug 79
58
: B (N =
00 =0 10
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

“Nettverket gir oss gkt tilgang pa relevant forskning”

20 |-

| [ Neringsforeninger I Laug |

n 36 39 36 39
16 11 [:} - 14

e ] [Jom L]
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

“Nettverket gir oss okt politisk pavirkning”

| [ Neringsforeninger I Laug |
i 50
39 36
26
21 14 21
- [::]_il_ o [ [::} 0
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

4

“Nettverket fungerer som en padriver for bedriftens langsiktige utvikling’

B | 1 Neeringsforeninger I Laug

B 50

i 26 32 01

n 16 - 14 |:| 16 1
[ e [ [::]III [
Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(f) “Nettverket gir oss stordriftsfordeler”

100

| 1 Neaeringsforeninger B Laug | 1
58

50

Prosent (%)

. 21 14 i . 16
oL [ |:|- — I:li

0 mm

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

4. A vare medlem i en nzringsforening kan ogsa by pa utfordringer

Hvor enig er du i pastandene nedenfor om ditt medlemskap
foreningen?

(a) “Det er for store kostnader knyttet til a vere medlem”

100
| I Neringsforeninger I Laug |
S
£ 50 42
§ ) 36 29
g 21 21 6
. [ i -
. [] ] 00

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

(b) “Vi betaler for tjenester vi ikke tar i bruk”

Prosent (%)

100
| 1 Naringsforeninger mm Laug
50 37 43
26
8 i ol e ¢
N [] i [ ]o

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke
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(c) “Medlemskapet krever for mye tid”

100

’ 1 Neeringsforeninger I Laug

57
42 42
D D :
11
7 7 5
ol D [ Jmm O o =0

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

Prosent (%)
ot
o
[

(d) “Som liten bedrift teller vare interesser for lite i foreningen”

100
g0l [ Neeringsforeninger B Laug ’
S
:’ 60 - 50
g 42
2 40f
» 21 21
ool U oma B o
ol [ BN [ [

Uenig Litt uenig Litt enig Enig Vet ikke

5. Finnes det andre ulemper med nettverket du gnsker a nevne? (Fri

tekst fra medlemmer)
Neeringsforeninger:

(a) De har for mange populistiske mennesker (uten ngdvendigvis a ha

kunnskap) med seg i sine organer.

(b) Konkurransen er hard ogsd mellom bedriftene i foreningen.

Samarbeidsklima og & hjelpe hverandre burde blitt bedre. Forgvrig er
det et fint fellesskap.

(c) Mitt inntrykk er at de aktive i foreningen i stor grad er godt voksne menn.
Savner flere yngre medlemmer og bedre kjgnnsbalanse.
Laug:

(a) Det er obligatorisk medlemskap videre mot NHO og BNL. Dette bar veere
frivillig. Kan bli for mye gutteklubben grei. Som i alle organisasjoner, vil

det vaere folk med spisse albuer.

(b) Ma veere medlem i NHO, dette er for kostbart og utgjor den stgrste andel
av kontingent. Fgler ikke at vi far noe igjen for NHO kontigenten, utenom

skjema og info ang. rettigheter vedrgrende arbeidsgiver ansvar og ansatte.
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6. I hvilken grad er du forngyd med medlemskapet ditt i nettverket?

100
1 Neeringsforeninger I Laug ‘
S 58
g 501 50
g 36
% 26
& . 14 11 D
ol 00 =0 = O
Misforngyd Litt Verken Litt forngyd Forngyd
misforngyd  forngyd eller
misforngyd
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