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FORORD

Denne masteroppgaven er utarbeidet gjennom vérsemesteret 2016 ved Institutt for bygg,
anlegg og transport ved Norges Teknisk-Naturvitenskapelige Universitet (NTNU). Rapporten
utgjor det skriftlige arbeidet i faget TBA4910 Prosjektledelse, masteroppgave og har et
omfang pé 30 studiepoeng.

Masteroppgaven beskriver dagens markedssituasjon pa det norske infrastrukturmarkedet og
pa bakgrunn av dette kommer forfatterne med konkrete forbedringspunkter pa hvordan
konkurransen i markedet kan sikres 1 fremtiden. Folgende tre problemstillinger besvares i
masteroppgaven:

1. Hvilke nye og etablerte entreprenerer opererer pa dagens infrastrukturmarked?

2. Hva er de storste mulighetene og utfordringene med & vere pa det norske
infrastrukturmarkedet?

3. Hvordan sikre konkurranse sikres mellom nye og etablerte entreprenerer i det
fremtidige infrastrukturmarkedet?

Bakgrunnen for valg av tema har veert en stadig pagiende diskusjon i ulike fora angéende de
nye entreprenerene og stadig sterre prosjekter pé det norske infrastrukturmarkedet. Dette
vekket interesse hos forfatterne. Sammen med veileder Ola Ladre har oppgaven blitt utformet
rundt nettopp dette temaet. En prosjektoppgave ble gjennomfort hestsemesteret 2015 som et
pilotstudie for masteroppgaven. Resultatene viste at markedet er gjennom et skifte med
betydelige flere store prosjekter og en stor gkning av nye entreprenerer som onsker 4 etablere
seg i markedet.

Forfatterne har produsert en vitenskapelig artikkel som er tenkt publisert pa konferansen
Sustainable Built Environment-konferansen (SBE2016) i Tallinn, en kronikk som har blitt
publisert i Dagens Naeringsliv og i tillegg en artikkel som skal publiseres 1 spalten Nytt fra
NTNU i bransjebladet Byggeindustrien. Arbeidet med disse utgjor en del av masteroppgaven.
Resultatene er ogsa et bidrag i doktorgradsarbeidet til Paulos Wondimu og Ali Hosseini i regi
av Statens Vegvesen. Deres phd-programmer er to av fire delprosjekter som ser pa
gjennomforingsstrategier og kontraktstyper med tanke pa det omfattende E39 prosjektet.

Vi retter videre ogsa en stor takk til:

- Veileder Ola Ladre for uvurderlig hjelp gjennom hele perioden
- Jernbaneverket og Statens Vegvesen for tilgang til kontaktpersoner, bistand til denne
oppgaven og stipend. I tillegg Paulos Wondimu for god hjelp med masteroppgaven.

Trondheim, 8. juni 2016

Jan Erik Duvholt Knut Arne Follinglo
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SAMMENDRAG

Formédlet med denne rapporten er & danne et detaljert bilde av dagens markedssituasjon 1 det
norske infrastrukturmarkedet, og pd bakgrunn av dette foresla konkrete tiltak som skal sikre
konkurranse 1 det fremtidige infrastrukturmarkedet.

De tre problemstillingene som besvares 1 oppgaven er:

1. Hvilke nye og etablerte entreprenerer opererer pa det norske infrastrukturmarkedet?

2. Hva er de storste mulighetene og utfordringene med & vere pé det norske
infrastrukturmarkedet?

3. Hvordan kan konkurranse sikres mellom nye og etablerte entrepreneorer i1 fremtidige
infrastrukturprosjekter?

For & besvare problemstilling 1, sa har forfatterne gjennomfort en omfattende
dokumentundersegkelse. Anbudsprotokoller fra Statens Vegvesen og Jernbaneverket har blitt
analysert for & kunne filtrere og sortere relevant informasjon. Pa bakgrunn av
prosjektoppgaven har forfatterne valgt 4 sette folgende rammebetingelser for oppgaven:

- Rapporten analyserer prosjekter lyst ut fra bdde Jernbaneverket og Statens vegvesen.
- Prosjektene som blir analysert skal ha en investeringsverdi pd minimum 400MNOK.
- Prosjektene som blir analysert skal ha en tilbudsftist fra og med 01.01.2009

Problemstilling 2 og 3 blir primert besvart pa bakgrunn av 23 ulike dybdeintervjuer med
totalt 27 nekkelpersoner hos bdde nye og etablerte entreprenerer som gjennomfoerer eller har
gjennomfort prosjekter innenfor rammebetingelsene, og i tillegg hos ulike offentlige
byggherrer. 2 1representanter hadde tilknytning til de 5 ulike casestudiene forfatterne har
giennomfort. 6 av disse hadde ikke tilknytning til casene, og defineres derfor som generelle
intervjuer.

For at en entreprener skal klassifiseres som ny, s& ma entreprengrens forste anbud/tilbud
noensinne pa det norske markedet vare pa et prosjekt med tilbudsfrist fra og med 01.01.2009
og med en investeringssum over 400MNOK. Dette skillet skaper et realistisk bilde av en ny
entreprengr ettersom de storre internasjonale entreprengrene som kommer inn i1 det norske
markedet i de fleste tilfeller har startet & konkurrere direkte i dette segmentet. I tillegg sa
utelukker man ny oppstartede lokale entreprenerfirma som kom inn i markedet etter 2009, ved
a sette en investeringsgrense pad 400MNOK. Dersom denne investeringsgrensen ikke hadde
vart gjeldende, sé ville listen over nye entreprenerer blitt meget lang.

Teori-delen 1 rapporten beskriver hvilke utfordringer og muligheter nye entreprenorer ofte
stoter pa nar nye markedsposisjoner inntas. Det viser seg ogsa at det er mer normalt enn
tidligere for entreprengrer a ta pa seg oppdrag utenfor egne hjemmemarkeder. Flere av de
starste entreprengrene i verden far ogsé en stor andel av sin omsetning fra prosjekter utenfor
egne hjemmemarkeder. Det er ogsa blitt beskrevet hvordan kontraktssterrelser og
kontraktsformer pavirker bade konkurransen og gjennomferingen av ulike prosjekter. Med
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dette som bakgrunnsstofT, i tillegg til problemstillinger diskutert i media og pa konferanser
som forfatterne har deltatt pa, s& utformet forfatterne en intervjuguide som har blitt brukt for &
kunne besvare pa problemstilling 2 og 3.

Utfra anbudsprotokollene sa viser det seg at prosjekter over 400MNOK og antallet nye
entreprenerer pd markedet har okt drastisk siden 2009. Dersom man sammenlikner 2009-2010
arene med 2014-2015 sa har antallet prosjekter over 400MNOK okt fra 13 til 27. En
konsekvens av flere store prosjekter som utlyses er at nye entreprenerer gkte fra 1 til 17, mens
antallet etablerte entreprenerer som konkurrerte i dette segmentet ekte fra 10 til 13 stykker
dersom man sammenlikner ars intervallene med hverandre. Det er ogsé analysert hvilke
entreprengrer som har vunnet flest anbud og tilbud i dette segmentet fra 2009 og til 2015.
Resultatene viser at nye entreprenorer har en markedsandel pd 37% av den totale omsetningen
1 dette segmentet, mens de etablerte har en andel pa 63%. I tillegg har forfatterne utarbeidet en
detaljert liste over samtlige entreprenerer som har operert i markedet siden 2009 1 tillegg til
nekkelinformasjon om de aktuelle entreprenerene.

Intervjuene ga resultater som i stor grad samsvarte med teorien. Det viser seg med andre ord
at flere av mulighetene og utfordringene som entreprenerer stoter pd nér de inntar nye
markeder 1 andre land ogsé er gjeldende 1 det norske markedet. Noen av de storste
mulighetene 1 de norske markedet er blant annet den store, langsiktige og forutsigbare
prosjektportefaljen som skal realiseres av Jernbaneverket og Statens vegvesen, den lave
politiske risikoen i landet og den heoye betalingsevnen til den norske stat. Det er ogsé
utfordringer knyttet til det & vaere pé det norske markedet, bade som byggherre og
entreprenor. Det haye konfliktsnivaet 1 dag er noe som 1 stor grad pdvirker byggeprosjektene
negativt 1 forhold til framdrift og ekonomi. De nye entreprenerene stoter ogsa pa andre
utfordringer enn de etablerte, i form av sprak, rekrutteringsproblemer og kulturelle forskjeller.

Det finnes flere mater byggherrene kan serge for en sunn konkurranse i markedet. Det som
har blitt gjort av Jernbaneverket, men ikke Statens vegvesen hittil, er at de jobber proaktivt
ved a legge fram punkter for hva entreprenerene ma ha pa plass for oppstart. Dette kan vare
alt fra gront kort og sprengningssertifikater til skatteregler og krav til boforhold. Det
presiseres ogsa fra de ulike entreprenerene at lover og regler ma vere tilpasset den okte
internasjonaliseringen i markedet, slik at konkurransen forekommer pa like vilkar. I tillegg sa
er det bevist i rapporten at totalentrepriser over 700MNOK er med pa 4 tiltrekke nye
entreprengrer.

Det kan konkluderes med at utviklingen i markedet er fersk, og at inngangen av nye
entreprengrer og storre prosjekter drastisk gkte forst 1 2012. Det er ogsé lovnader om enda
flere starre prosjekter som er pa nivd med EPC TBM pa Follobanen. For videre forskning
anbefales det blant annet & utvide rammebetingelsene for & se hvordan utviklingen er for
resten av markedet, og ikke kun prosjekter over 400MNOK.

v



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

ABSTRACT

The purpose of this master thesis is to provide a report of the infrastructure market situation in
Norway today. On behalf of the report, the authors also provide specific measures on how
competition in the future infrastructure market can be ensured.

The three research questions that will be answered in this thesis are the following:

1. Which new and established contractors are currently competing on the Norwegian
infrastructure market?

2. What are the biggest opportunities and challenges of being on the Norwegian
infrastructure market?

3. How can competition between the new and the established contractors be ensured?

In order to answer research question 1, the authors have gained access to the protocols
containing all of the tenders announced by both National Rail Road Administration (NRRA)
and the Public Roads Administration (PRA). By using the tender protocols, the authors have
made a thorough analysis to filter and sort relevant information. Based on the information
from these protocols, following limitations in the thesis were set:

- The thesis analyses only public rail and road projects announced by NRRA and PRA.

- The projects that are being analyzed have an investment value of minimum
400MNOK

- The projects that are being analyzed have been announced between 2009-2015

Research question 2 and 3 are mainly answered by input from 23 different in-depth interviews
with a total of 27 key persons from both new contractors, established contractors and also
public clients. 21 of these persons were involved in the different case studies.

The authors do also separate between new and established contractors. A new contractor can
be defined as a contractor who submitted their first tender in the Norwegian infrastructure
market at a project with an investment value over 400MNOK and with a dead line later then
01.01.2009.

The theory describes which challenges and opportunities that international contractors often
face when entering markets in other parts of the world. It is also described how contract sizes
and contract types affects both the competition in the tender phase and also the
implementation phase in different projects.

From the tender protocols one can see that the amount of projects over 400MNOK has
increased drastically over the last 5 years. In 2009-2010 there were a total of 13 rail and road
projects with an investment value over 400MNOK. In 2014-2015 there were 27 of these large
projects. A direct consequence of several large contracts that are being announced, is that new
contractors tries to enter the Norwegian markets. Because of the many promised investments
also in the future, most of them are seeking to establish themselves in the market. In 2009-
2010 there were 2 contractors that could be defined as “new”. In 2014-2015 there were a total



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

of 17 new contractors. The authors have also analyzed which group (new or the established)
that wins most of the tenders in this segment. The results show that the new contractors have
a market share of 37% of all rail and road contracts that have been announced since 2009 and
the established contractors have a market share of 63%.

The interview gave results that were similar to the theory. The challenges that many
contractors face in other parts of the world, when entering new markets, were similar to many
of the challenges that are common for the newcomers in Norway. There were also identified
several challenges that the established contractors currently are facing, such as a high amount
of disputes between them and the public clients. A lot of opportunities were also identified.
Mainly, the newcomers are attracted by the many investments that are promised by the
authorities, and also the high amount of large design and build contracts. The fact that the
political risk in Norway is low combined with the stable economic situation in Norway, many
newcomers choose to compete here rather then other European markets.

The public clients find themselves in a complicated situation. While promoting the
Norwegian market in other parts of the world to attract large international contractors, they
are also obligated to make sure that the established contractors are able to develop themselves
so that they can stay competitive. The clients must make sure that the laws and regulations are
accommodated to the international competition in the market. Meaning factors such as tax and
commuting policies must be regulated so that the clients are making sure that the demands for
a new contractor is the same as for the established ones. The competition must be on equal
terms

VI
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1 INTRODUKSJON

1.1 BAKGRUNN

Kontraktssterrelsene okes stadig, de tradisjonelle kontraktsformene som utferelsesentrepriser
byttes ut mot totalentrepriser og de etablerte entreprenegrene er engstelige for & bli byttet ut
med nye entreprenegrer som opererer internasjonalt og som omsetter for flere hundre
milliarder arlig. Masteroppgaven fokuserer pa hvordan markedet og konkurransen blant annet
blir berort av disse faktorene.

I dag ser vi en tydelig ekende internasjonal interesse for norske infrastruktur prosjekter.
Nedgangstider i Europa er en mulig arsak til at stadig flere nye akterer viser sin
tilstedeverelse 1 Norge, samtidig som en kraftig satsning pé infrastrukturutbygging blir
signalisert fra myndighetene.

Nasjonal Transportplan (NTP) (Samferdselsdepartementet, 2013) som regjeringen har lagt
fram for 2014-2023 har en rlig okning pé ca. 50% fra budsjettet for 2013. Fram til 2023 skal
det brukes ca. 500 milliarder statlige kroner pa samferdsel. 311 milliarder kroner er satt av til
vegprosjekter og 168 milliarder kroner er satt av til jernbane. Intercity-satsingen péd Ostlandet
har 1 NTP fitt eremerket 58 milliarder av jernbane-budsjettet. Denne okonomiske endringen
burde i teorien kunne fore til en endring i konkurransen pa markedet, ettersom flere
entreprenerer som ikke er etablert pa det norske markedet sannsynligvis vil se pa det norske
infrastrukturmarkedet som enda mer attraktivt. Dette vil ogsa kunne fore til at de etablerte
entreprengrene ma legge om sin strategi som folge av okt konkurranseniva. Det skal allikevel
ogsa nevnes at den nye NTP ikke alene er med pa & gjore det norske markedet mer attraktivt
for nye entreprengrer. For den ble lagt fram sé kan det leses ut fra anbudsprotokollene at flere
nye entreprengrer som ikke har en etablert organisasjon i Norge har vaert med pa
anbudsrunder for prosjekter for flere hundre millioner norske kroner. Noen entreprenerer har
ogsa vunnet anbudsrunden og har dermed valgt & etablere seg her i Norge. Det at nye
entreprengrer som er etablerte i andre land, inntar det norske markedet er pa ingen mate et
nytt fenomen. Tidligere har firmaer som NCC, Skanska og JM Bygg inntatt markedet og de er
alle né pa topp 10 listen over de storste norske entreprenarene (Byggeindustrien, 2014).
Allikevel er dette temaet hetere enn noen gang, fordi de nye entreprengrene som prover a
innta markedet er mange og de investeringene som skal gjores pa markedet er storre enn noen

gang.

Et sentralt spersmal er hvordan investeringene som er beskrevet i NTP skal organiseres for a
gi mest mulig vei og jernbane. Det har lenge pagatt en offentlig debatt om gjennomfering av
norske infrastrukturprosjekter. At veier bygges stykkevis og delt og at dette er sterkt
kostnadsdrivende har vert en godt begrunnet pastand, som stemmer godt med virkeligheten i
mange prosjekter. Allikevel sa virker flere av kontraktssterrelsene skremmende store for
mange 1 bransjen. Enda mer skremmende er det ogsa, for mange, at disse store kontraktene
ikke gar til de etablerte entreprenerene som lenge har operert i markedet, men til utenlandske
entreprengrer som nesten ingen har hert om. Entreprenerene kommer heller ikke kun fra
Europa, men ogsa fra bade USA og Asia. Flere i bransjen uttrykker ogsa sine bekymringer for
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at prosjektene gér til storre internasjonale selskaper som tar med erfaring og kompetanse ut av
landet nar prosjektene er ferdige. Det vil dermed kunne bli vanskelig for de etablerte
entreprenerene a utvikle seg for & kunne bli konkurransedyktig. Byggherrene virker derimot
ikke skremt. De peker pd at det er enorme investeringer som skal gjores 1 fremtiden, og at det
vil bli nok mat til alle.

S@OR-NORGE NORD-NORGE
K.rkenesa
Tromsog, ' y
: o7 P ig
Narwl:’ Q"f Ry "‘ 7

De atte korridorene

Bode W 1.0slo - Svinesund/Kornsjo
W 2.0slo - @rje/Magnor
3.0slo - Grenland - Kristi d- g
4.Stavanger - Bergen - Alesund - Trondheim

B 5.0slo - Bergen/Haugesund

g 3 o e med arm via Sogn til Flore
avanger
.\ | 6.0slo - Trondheim
ROGALAND Svinesund @ Kornsje = .
med armer til Mélay, Alesund og Kristiansund
B 7.Trondheim - Bodo
L4
Kristiansand
e _ = e
<€ '\(K‘ Trondhelia 8.Bode - Narvik - Tromse - Kirkenes
‘Es; med arm til Lofoten
&,
TN \

Figur 1 - Figuren viser de itte korridorene som Samferdselsdepartementet definerer.
Kilde: Samferdselsdepartementet (2013)

Figuren over vises en overordnet plan for det norske infrastrukturnettet, og hvilke korridorer
som skal prioriteres. De store prosjektene som er aktuelle i denne oppgaven, er ofte i
sammenheng med disse korridorene, og spesielt da med tanke pa E39 mellom Kristiansand og
Trondheim. Ferjefri E39 har veert et aktuelt prosjekt i flere ar, og de store investeringene er
underveis. I tillegg til dette kommer selvsagt mange andre prosjekter, det kan nevnes for
eksempel E6 Fellesprosjektet som er i avsluttende fase, men som skal fortsettes videre mot
Hamar/Lillehammer. Det skjer generelt mye spennende 1 infrastrukturmarkedet i hele dette
vidstrakte landet. Den storste enkeltstaende infrastrukturinvesteringen gjort i Norge noen
gang ma selvsagt ogsa nevnes her. Follobaneprosjektet, den nye follobanen mellom Oslo og
Ski er Nordens storste samferdselsprosjekt i nyere tid, og innbefatter blant annet ogsa
Nordens lengste jernbanetunnel pa 20 km. (Jernbaneverket, 2015)

I et brev sendt fra Statens Vegvesen til Samferdselsdepartementet 24. november 2014,
fremkommer blant annet folgende (Bordal og Rannem, 2014):

«At enkelte entreprisekontrakter kan bli store nok til at de ogsa er interessante for
utenlandske marked, noe som igjen vil pdavirke konkurransen om entreprisene.»

I en generell bemerkning skriver Statens Vegvesen videre:
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«For d sikre nodvendig markedsinteresse, samt markeds- og leverandorsmedvirkning er det
viktig at det er tilstrekkelig forutsigbarhet knyttet til fremtidig aktivitetsnivad for en samlet
sektor slik at markedsaktorene, bdade nasjonale og internasjonale, gis mulighet til d forberede
seg mot kommende anbudskonkurransery

Altsé ser vi at de offentlige byggherrene er klar over situasjonen, og har ogsé tiltak for &
kunne skape en mer helhetlig utbygging. Det er likevel politiske prosesser knyttet opp mot
infrastrukturprosjektene, hvilket gir en viss usikkerhet. P4 tross av det, er fortsatt Norge ansett
for & vere en relativt stabil utbygger som ikke minst har ekonomisk ryggrad til & bere de
store investeringene som er tiltenkt.

Meningene om & benytte seg av nye entreprenegrer som kommer inn i det norske markedet er
mange og til dels sveart ulike. I en artikkel 1 Teknisk Ukeblad fra November 2013, sier Espen
Nyland, partner i Kluge advokater og ekspert pa bygg og entreprise folgende om inntoget av
nye entreprengrer:

“Pa grunn av krisen i anleggsbransjen i Europa, vil bruken av utenlandske entreprenorene pa
norske storkontrakter kunne resultere i et skred av konkurser og tvistesaker. Det er da gjerne
oppdragsgiver, altsd staten, og ikke minst en skog av norske underentreprenorer og
underleverandorer, som blir sittende med regningen” (Gisvold, 2014).

Disse uttalelsene kom i kjelvannet av Alpine Bau konkursen pa E6 Fellesprosjektet. Det store
osteriske entreprenerselskapet ble slatt konkurs underveis i arbeidene med en av parsellene pa
prosjektet, og hadde flere store veganlegg under bygging for Statens Vegvesen (Skoglund,
2013) Dette gkte debatten ytterliggere rundt bruken av nye entreprenerer pa det norske
markedet, som hadde liten, eller ingen tidligere erfaring med norske forhold. Det ble i
ettertiden ogsa papekt hvordan Statens Vegvesen kunne innga milliardkontrakt med et
utenlandsk selskap som var, allerede da pa god vei mot insolvens. Det visste seg at
entrepreneren allerede ved kontraktsinngéelsen slet skonomisk og hadde milliardgjeld i
selskapet, hvilket Statens Vegvesen sier de ikke var klar over. (Byggeindustrien, 2013b)

Det er lite tilgjengelig teori om hvordan det er for nye entreprenerer 8 komme inn pa det
norske infrastrukturmarkedet, ei heller andre sektorer i byggebransjen. Det er heller ikke laget
noe sammenfattet rapport over samtlige entreprengrer som opererer her, og hvem som
egentlig vinner de fleste anbudene. I tillegg fant forfatterne lite forskning pé hva som gjorde
det norske infrastrukturmarkedet spesielt kontra andre markeder. Masteroppgaven skal kunne
gi et svar blant annet pa disse spersmalene, sammen med flere andre aktuelle temaer som
berorer dagens markeds- og konkurransesituasjon.
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1.2 FORMAL

Formélet med denne rapporten er & danne et detaljert bilde av dagens markedssituasjon i det
norske infrastrukturmarkedet, og pd bakgrunn av dette foresla konkrete tiltak som skal sikre
konkurranse 1 det fremtidige infrastrukturmarkedet.

1.3 PROBLEMSTILLINGER

De aktuelle problemstillingene er utviklet med bakgrunn i interesse hos forfatterne og stadig
oppmerksomhet i media angéende bade hvordan de nye entreprenerene deltar i ulike
konkurranser og i tillegg vinner flere store prosjekter. Problemstilling 1 og 2 ble utarbeidet og
besvart ogsé 1 prosjektoppgaven. De samme problemstillingene har blitt viderefort og
besvares 1 utvidet form 1 masteroppgaven, i tillegg til at det er supplert med ytterligere én
problemstilling.

De tre problemstillingene som besvares i oppgaven er:

1. Hvilke nye og etablerte entreprenerer opererer pa det norske infrastrukturmarkedet?

2. Hva er de storste mulighetene og utfordringene med & veare pa det norske
infrastrukturmarkedet?

3. Hvordan sikre konkurranse mellom nye og etablerte entreprenerer 1 fremtidige
infrastrukturprosjekter?

1.4 AVGRENSINGER

1.4.1 PROSJEKTOPPGAVE SOM PILOTSTUDIE

P4 bakgrunn av resultatene fra prosjektoppgaven og tidsbegrensning, sa har det blitt valgt &
sette noen avgrensninger for & kunne strukturere og forbedre selve rapporten. Avgrensningene
er primart satt i forhold til hvilke prosjekter som er aktuelle for oss & analysere i rapporten
var. Avgrensningene har ogsd dannet grunnlag for hvilke representanter fra entreprenerer og
byggherrer vi skal intervjue, i tillegg til hvilke case-prosjekt vi valgte & ta for oss.
Prosjektoppgaven, som fungerte som et pilotprosjekt, dannet mye av grunnlaget for hvilke
avgrensninger vi valgte a sette i masteren. I prosjektoppgaven hadde vi folgende
avgrensninger:

- Kun veiprosjekter med unntak av EPC TBM pa Follobanen som er et
jernbaneprosjekt.

- Laveste investeringssum for prosjektet er 400 millioner kroner

- Tilbudsfristen for prosjektet fra og med 01.01.2012

- Ser kun pé prosjekter der det har vert deltakelse av minimum én ny entreprener i
anbudsrunden

Grunnet knapp tid i prosjektoppgaven, ble det kun sett pa veiprosjekter utlyst av Statens
vegvesen, med unntak av EPC TBM pa Follobanen ettersom vi lykkes med & komme i
kontakt med representanter fra aktorene pa prosjektet. Det var heller ikke tid til 4 lage
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detaljerte analyser av samtlige veiprosjekt over 400MNOK i prosjektoppgaven, sé det ble
avgrenset til kun & se pé prosjekter som hadde en ny entreprener pa deltakerlista. Det samme
gjelder ogsa tilbudsfristen som ble satt. Forfatterne sa at det primaert var 1 2012 inngangen
var, men at det var noen unntak for dette ogsa.

Avgrensningene gjorde at det var mange aktuelle prosjekter som var aktuelle for intervju, men
grunnet begrenset tid sa ble det valgt ut et fatall av representanter som forfatterne valgte &
intervjue. Data fra intervju 1 prosjektoppgaven ble derfor avgrenset til intervju av byggherren
Jernbaneverket, representanter fra Acciona og Ghella pd Follobaneprosjektet og marked- og
utviklingsdirektoren i Skanska. Det viktigste for forfatterne i prosjektoppgaven var & intervjue
en representant fra henholdsvis byggherren, nye entreprenerer og etablerte entreprenerer, slik
at svarene ikke kun kom fra én enkelt aktor i bransjen.

1.4.2 MASTEROPPGAVENS AVGRENSNINGER

I masteroppgaven har vi utvidet omfanget pa flere fronter. Det er valgt & fjerne avgrensningen
til & kun ta for seg Follobanen som eneste utlyste prosjekt fra Jernbaneverket. Forfatterne har
derfor 1 sin dokumentundersegkelse inkludert samtlige prosjekt av Jernbaneverket og Statens
vegvesen som er innenfor avgrensningene. Det er ogsa valgt a fjerne avgrensingen ved & kun
se pé prosjekter der det har veert minimum én ny entreprenegr som deltar i prosjektet.
Avgrensningene er derfor som folger:

- Vei- og jernbaneprosjekt utlyst av Jernbaneverket og Statens vegvesen
- Prosjektene skal ha en minimum investeringssum pd 400MNOK
- Prosjektene skal ha en tilbudsfrist fra og med 01.01.2009

I intervjuene sa har forfatterne hentet begrenset data fra entreprenerer og byggherrer med
tilknytning til felgende case: E39 Ryfast, EPC TBM og EPC Drill & Blast pa Follobanen,
E18 Farrisbrua, E6 Fellesprosjektet FP2 og Arna-Bergen (Ulrikentunnelen). I tillegg er det
intervjuet personer med nekkelposisjoner hos byggherrer og entreprengrer, men som ikke har
direkte tilknytning til noen av prosjektene.

1.4.3 BEGRUNNELSE FOR VALG AV DE ULIKE AVGRENSNINGENE

Fokuset for avgrensningene har hele tiden vart satt pa bakgrunn av det & kunne filtrere ut
prosjekter som ikke har hatt inngang av mange nye entreprenerer. Det er derfor satt en grense
pa 400MNOK ettersom de aller fleste nye entreprenerene konkurrerer i denne klassen. Utfra
prosjektoppgaven sa de selv ogsa at flere hadde en minimumsgrense pa sa hoyt som
700MNOK. Allikevel har vi sett flere delta ned til 400MNOK, og det ble derfor en naturlig
grense a sette. I tillegg sé& fant forfatterne en drastisk utvikling i prosjektoppgaven pé antall
prosjekter fra og med 400MNOK som har gkt de siste rene. Det var derfor interessant a se
hvordan en sa drastisk ekning av slike store prosjekter pavirker de som er etablert i markedet 1
form av okt konkurranse fra nye entreprenerer. For & kunne fa en komplett liste med samtlige
etablerte og nye entreprengrer, sa er holdt det ikke & ta for seg kun prosjekter med minimum
én deltakende ny entreprener. Forfatterne skjonte at leveranderutviklinga av de allerede
etablerte entreprenerene ikke ble belyst pa en god méte ved a ha den avgrensningen, og den
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ble derfor ogsa fjernet. Med andre ord, sé er det ikke bare viktig & se pa inngangen av de nye,
men man ma ogsd f med hvordan de etablerte reagerer pé flere store prosjekter og okt
konkurranse. Nér det gjelder tilbudsfristen, s er den primeert satt pd grunn av
tidsbegrensningen til forfatterne. I tillegg sa viser det seg at andelen nye entreprenerer
virkelig okte drastisk forst etter 2009 og det samme med prosjekter over 400MNOK ettersom
slike prosjekter var regnet som meget store pa den tiden. Vei- og jernbane avgrensningen ble
satt pd grunn av det var her diskusjonen i media har ligget fra starten av, og ikke pa det
jernbanetekniske eller leveranderer av utrustinger til veiprosjekter. Forfatterne valgte derfor &
forholde seg til nettopp vei- og jernbaneprosjekter.

1.5 DEFINISJONER

Bruken av begrepene «nye» og «etablerte» entreprenerer kan fremstd som noe vag i forhold
til de begreper som normalt benyttes 1 naringen. De er valgt pa bakgrunn av at
samlebetegnelsene «norske» og «utenlandske» entreprenerer ikke er formelt korrekte i
forhold til den dagligdagse bruken. I et firma som eksempelvis Hahre Entreprener AS er
eierstrukturen enkel og sammenfattet. Det er et norsk registrert selskap og samtlige
aksjonerer er personer med norsk statsborgerskap. Det er derfor liten tvil om at dette er et
“norsk” selskap. Skanska og NCC er ogsa for mange sett pd som “norske” ettersom de har
operert 1 landet i flere &r og har et styre og ansatte som 1 all hovedsak er norske statsborgere.
Allikevel er bade Skanska Norge AS og NCC Construction 100% eid av svensk-registrerte
selskap. Da oppstér selvfolgelig sparsmélet om Skanska Norge AS og NCC Construction AS
er "mindre norske” enn for eksempel Heehre.

I de ulike anbuds- og tilbudskonkurransene si ser man enda fler ssmmensetninger av selskap
enn de to ovenfor. Dette er heller ikke med pa & gjore det lettere & skille hvem som kan anses
som nasjonale og hvem som anses som utenlandske. Forfatterne har listet opp de viktigste og
de mest brukte selskapsformene blant de som opererer i prosjektene innenfor vare
avgrensninger.

- Norske aksjeselskap, med norske eiere eksempelvis Hehre Entreprenor AS og Kruse
Smith AS

- Norske allmennaksjeselskap, hvor deler av selskapet kan vare eid av ”allmenheten”,
som for eksempel AF Gruppen ASA og Veidekke ASA.

- Norske datterselskaper av utenlandske selskaper, slik som for eksempel Skanska
Norge AS, NCC Construction AS, Implenia Norge AS.

- Utenlandske selskaper som opererer i Norge, f.eks. Hochtief AG, Strabag AG og
Weyss & Freytag GmbH

- Arbeidsfelleskap mellom ulike entreprenerer. Disse dannes ofte 1 form av et ANS
selskap, som for eksempel JV Skanska-Strabag Ulriken ANS og Acciona
Infraestructuras and Ghella ANS.

Pa bakgrunn av dette s& har forfatterne derfor valgt a kalle entreprenerene for nye og
etablerte. Definisjonen pa dem er som folger:
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Etablerte entreprenerer:

- Entreprener som leverte sitt forste anbud noensinne pa et norsk vei- eller
jernbaneprosjekt for 01.01.09

Nye entreprenorer:

- Entreprenerer som leverte sitt forste anbud noensinne pé et norsk vei- eller
jernbaneprosjekt etter 01.01.09

Som nevnt tidligere, sé vil avgrensningen pd 400MNOK fore til at var oppgave omhandler et
begrenset antall nye og etablerte entreprenerer ettersom det finnes langt flere entreprenorer
som kan defineres som nye og etablerte pd bakgrunn av definisjonen, men
investeringsavgrensningen forer til et skille som beskriver situasjonen i markedet pa en god
maéte.

I de tilfellene hvor det er dannet arbeidsfellesskap mellom to entreprenerer, s har forfatterne
valgt & skille mellom dem i analysen. Det vil si at nér selskapet Acciona Infraestructuras og
Ghella ANS har vunnet et anbud pa 8,7 milliarder, sa har vi valgt 1 analysen & si at bade
Acciona og Ghella har vunnet ett anbud, og at de selskapene far en omsetning pé 4,35
milliarder hver. Dette for & belyse at det faktisk er to ulike entreprenerer som opererer pa
markedet, 1 og med at selskapene han ha ulike utfordringer og samtidig se ulike muligheter pa
markedet. Dette vil ikke pavirke antallet anbud og tilbud som har vert lyst ut pa markedet fra
2009-2015 ettersom selve prosjektet ikke deles 1 to. Det er ogsé listet opp ulike entreprenerer
sammen med deres omsetning og stiftelsesland. De etablerte entreprenerene har 1 alle tilfeller
en etablert organisasjon her i Norge og et aksjeselskap som ogsé er stiftet i Norge. Dette
gjelder ogsa for noen av de nye entreprengrene, som for eksempel Porr Norge AS og Acciona
og Ghella som opprettet et ANS i Norge. Ettersom de nettopp er nye entreprenerer sd har
forfatterne i resultat- og konklusjonsdelen derfor valgt & betegne stiftelseslandet til
morselskapet deres og ikke til det norske selskapet deres. Dette for & kunne gi et bilde av
hvilket land selskapet stammer fra og i tillegg hvor stor omsetning flere av disse faktisk har
globalt. Det mé derfor presiseres at det ikke er forfatternes hensikt & prove & betegne hvilke
entreprengrer som er norske og utenlandske, men forfatterne mener at leserne vil kunne fa en
bedre forstaelse av markedet dersom man ser det store bilde, og ikke kun ser pa de enkelte
resultatdelene til enkelte entreprengrer.
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1.6 RAPPORTENS OPPBYGNING

Kapittel 1: Innledning

Dette kapittelet inneholder prosjektoppgavens innledning, og inneholder informasjon om
bakgrunnen for rapporten, formélet med rapporten og arbeidet, problemstillingene,
avgrensninger og definisjoner samt rapportens oppbygning.

Kapittel 2: Metode

Inneholder en gjennomgang av forskningsmetoder, viktige variabler i forskningsmetodene og
en beskrivelse av valg av metode, samt kritikk av metodene som er benyttet.

Kapittel 3: Teori

I dette kapittelet redegjores det for bakgrunns teori for de ulike problemstillingene. Det blir
blant annet redegjort for hvordan endring av kontraktsformer pavirker kostnader i prosjekter, i
tillegg til ulike markeds- og konkurransesituasjoner for entreprenerer i andre land.

Kapittel 4: Resultat og diskusjon

En har funnet det tjenlig for rapporten & sld sammen kapitlene resultat og diskusjon til et
kapittel. Grunnet tre ulike problemstillinger, som bererer tre ulike temaer, s vil det vare
enklere for leserne 4 kunne & med seg diskusjon og forfatternes mening umiddelbart etter at
resultatene presenteres for hvert emne. A skille mellom disse kapitlene vil gjore oppgaven
ustrukturert, og ville etter forfatternes vurdering redusere kvaliteten pa rapporten.

Kapittel 5: Konklusjon

I dette kapittelet er det pa bakgrunn av resultatene som er hentet inn og diskusjonen rundt
disse, opparbeidet en konklusjon som svarer pa de ulike problemstillingene.

Kapittel 6: Videre arbeid

Inneholder konkrete forslag til videre forskning som kan gjeres rundt de ulike
problemstillingene og i tillegg forslag til nye problemstillinger pa bakgrunn av resultatene vi
har kommet fram til.

Publikasjoner
I denne delen finnes de publikasjoner som er gjort i forbindelse med masteroppgaven.
Vedlegg

I denne siste delen finnes vedlegg til rapporten.
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2 METODE

I dette kapittelet gjores en kort introduksjon om metode og metodebruk. Videre en
gjennomgang av de metoder som er benyttet i rapporten, og en vurdering av disse.

2.1.1 OM METODE

Knut Halvorsen, forfatter av boken «A forske p& samfunnet» definerer metode slik;

«Metode er snevert definert den hdandverksmessige siden av vitenskapelig virksomhet, eller
mer presist leceren om de verktay som kan benyttes for d innsamle informasjony.
(Halvorsen, 1993)

Ifolge Halvorsen (1993) er en metode en systematisk méte & underseke virkeligheten pé. Vi
onsker & gjore oppdagelser 1 den menneskeskapte verden, og gjennom bruk av ulike metoder
kan vi forbedre og skjerpe var oppdagelsesevne slik at vi kan se arsakene bak hendelser,
meninger bak handlinger og samhandling og kollektivers/sosiale-materielle strukturers
betydning for individer og gruppens meninger og handlinger. Metoden handler ikke bare om &
innhente informasjon, det handler ogsa om a organisere, bearbeide, analysere og tolke fakta
pd en slik méte at den fremstér systematisk, og at resultatene er etterprovbare. Det er
avgjorende at den informasjon som benyttes 1 oppgaven kan etterpraves, ellers ville det i
utgangspunktet kun vert et sett av pastander fra forfatternes side, uten dokumentasjon og
underlag.

2.1.2 KVALITATIV OG KVANTITATIV METODE

Metodeteorien skiller forst og fremst mellom brede eller dype studier Bredden og dybden tar
for seg antall enheter som undersegkes, og om det undersgkes mange variabler. En mé ofte, 1
forskningssammenheng, velge om man ensker & ta for seg fa enheter med mange variabler,
eller om man gnsker & undersgke mange enheter med f variabler. Fordelen med & velge en
bred studie er at man kan generalisere med en viss begrensning innenfor den dataen man har
funnet, men det for dype studier er mulig & fa gode data innenfor et avgrenset omrade. Nér
man skal gjennomfore en undersokelse, ma man velge enten kvalitativ eller kvantitativ
metode, eller benytte seg av en kombinasjon av disse. Dersom man velger & kombinere flere
metoder kalles dette & metode triangulere. (Jacobsen, 2005). En kan ogsa velge & benytte bade
kvalitative og kvantitative metoder. Det vil for eksempel vere et alternativ & benytte en
kvalitativ metode for & finne et forskningstema, og danne en ramme for forskningen. Ut fra
den kvalitative undersgkelsen kan en finne en rekke spersmél som en ensker a underseke 1
bredden. Det kan da benyttes kvantitative metoder for a belyse disse spersmalene.

I tabellen under oppsummeres kort de mest signifikante forskjellene mellom kvantitativ og
kvalitativ metode:
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Tabell 1 Sammenlikning kvalitativ og kvantitativ metode. Kilde: Halvorsen (1993)

Kvantitativ metode Kvalitativ metode
Problemstilling Spersmaél og hypoteser, Spersmal og temabeskrivelse,
beskrivende formulerende
Enheter og variabler Bredde: fa opplysninger om | Dybde: mange opplysninger
mange enheter om fa enheter
Innsamlingsmetoder Systematisk og strukturert Ustrukturert (eller mindre
strukturert)
Presentasjon av data Tall i forma av tabeller og IMlustrasjoner ved sitater
figurer
Arbeidsform Liten fleksibilitet Stor fleksibilitet
Nytte/reliabilitet Kan generalisere — hoy Kan ikke generalisere, men
intrasubjektivitet undersgkelsen har
overforbarhet — lav
intrasubjektivitet
Type informasjon Systematisk klassifisering av | Helhet og fullstendighet —
noen utvalgte egenskaper avdekke menster
Mal ved undersgkelsen Onsker & forklare Onsker a forsta
Etterprovbarhet Mulig Problematisk (respondentens
deltakelse gir ny bevissthet)

I denne oppgaven er det benyttet kvalitativ metode, gjennom intervju med nekkelpersoner i
bransjen. Det kunne ogsé vart aktuelt 4 benytte en kvantitativ metode, og dermed g& mye
bredere ut med en type sperreundersokelse, men dette ble ikke sett som hensiktsmessig for
denne masteroppgaven. Dette s& man gjennom pilotstudien som ble gjennomfert 1 forkant av
denne masteroppgaven, som gav en indikator pd metodevalgene og hvilket utslag de hadde for
studien. Bakgrunnen for valg av kvalitativ metode er forst og fremst at man ensket & kunne ga
i dybden av spersmélene, og finne sammenfallende faktorer mellom de ulike
intervjuobjektene. Muligheten for & stille oppfelgingsspersmél, samt avklarende spersmal var
ogsé avgjerende i dette valget. Det var ogsa viktig 4 fa frem deres subjektive meninger,
spesielt med tanke pa nettopp utfordringer og muligheter, sett fra ulike aktorer i markedet.

2.1.3 VALIDITET OG RELABILITET

Validitet, eller gyldighet/relevans er knyttet til hvorvidt undersgkelsen méler det den har til
hensikt & méle (Sander, 2014b). Halvorsen (1993) beskriver at validitetsproblemet oppstar
fordi forskeren befinner seg pa to plan, teoriplanet nar han skal arbeide med a formulere en
problemstilling og tolke resultatene av en empirisk undersekelse, og pa empiriplanet nar han
skal samle inn og behandle data. Hvor godt dette samsvaret mellom teoriplanet og
empiriplanet er, kalles definisjonsmessig validitet. Begrepet validitet kan gjengis med
gyldighet eller relevans. (Halvorsen, 1993). Gyldigheten, eller relevansen av de primar- og
sekunderdata som er samlet inn sier altsd noe om validiteten til dataene. En skiller ogsé
mellom intern og ekstern validitet. Ekstern validitet betyr at den innsamlede data og
resultatene kan generaliseres og dermed gjeres overforbare til lignende omrader, gjerne
utenfor det tema/omrade som er studert. Intern validitet vil si hvor relevant innsamlet data og
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resultat er for intern bruk, i kontekst av oppgaven og problemstillingen. Gjennom
metodebruken har det vert et overordnet mél at den interne validiteten av innsamlet data er s
god som mulig, slik at den har god relevans for problemstillingene 1 oppgaven.

A vurdere resultatenes relabilitet, vil si & analysere hvordan undersekelsen er gjennomfort.
Reliabiliteten eller paliteligheten henger sammen med om undersekelsen representerer den
virkelige situasjonen (Sander, 2014a). Dette papekes ogsa av Halvorsen (1993) som skriver at
med reliabilitet siktes det til hvor pélitelige mélingene er. Hoy reliabilitet betyr at uavhengige
malinger skal gi tilnermet identiske resultater. For & oppné dette mé de ulike ledd 1
maleprosessen vere fri for ungyaktigheter. Hoy reliabilitet skal sikre data en palitelighet som
gjor dem egnet til & belyse vitenskapelig problemstilling. (Halvorsen, 1993)

God validitet Lav validitet
Lav reliabilitet God reliabilitet

Figur 2 - Validitet og reliabilitet - fokus versus presisjon Kilde: Samset (2014)

Figuren over viser pa en mer billedlig mate hvordan sammenhengen mellom validitet og
reliabilitet kan forstas. Vurdering av reliabilitet og validitet av de ulike kilder benyttet i denne
er gjort gjennom béde litteratursek, intervju og dokumentundersgkelse. Det er viktig a
understreke at denne oppgaven har et bredt utgangspunkt for forskningen, det finnes lite
vitenskapelige publikasjoner om emnet og problemstillingene, og dermed har en matte soke
bredt for & kunne etablere det teoretiske grunnlaget. Dette igjen kan ga utover validiteten til
den data som er innhentet. Det kan samtidig veere vanskelig & vurdere reliabiliteten til en del
av kildene, da det ikke er tilstrekkelig informasjon for a kunne si noe om de undersokelsene
som er gjort en sd negyaktige som en skulle onske. I tillegg til dette har en benyttet en del
kilder fra nyhetsbildet og presse, da problemstillingene har vist seg & vere svart relevante 1
tiden og aktuelle 1 forhold til den offentlige debatten. Dette viser at oppgaven er godt
forankret 1 aktuelle problemstillinger, men utfordringen er deretter at det som nevnt finnes lite
forskning og datainnsamling p& omradet fra for. Det blir dermed et noe mer omfattende arbeid
a skulle innhente informasjonen, og deretter etter beste evne forseke & finne teori 4 knytte
denne informasjonen til.
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2.2 METODEBRUK I OPPGAVEN

Det finnes en rekke metoder for & fremskaffe materiale til forskning og 1 vért tilfelle som
bakgrunn for en masteroppgave. Prosjektoppgaven har som tidligere nevnt vert et
pilotstudium for masteroppgaven. Erfaringen derfra har vert til stor nytte i valg av metoder i
denne masteroppgaven, og ikke minst gitt verdifull utpreving av metodene ovenfor
problemstillingene i oppgaven. Det var viktig for forfatterne & forme problemstillingene rundt
et interesseomrade. Infrastrukturmarkedet har veert i stadig sekelys de siste arene, og spesielt
den siste tiden, med stadige ordvekslinger i media mellom akterene i bransjen, og det passet
dermed godt for videre undersgkelse og forskning. Metodevalgene 1 oppgaven er gjort ed
tanke pa & best mulig kunne besvare problemstillingene, og er valgt i samarbeid med veileder
Ola Ladre.

I hovedsak har vi benyttet oss av fire ulike metoder. Disse metodene er som folger:
» Litteratursek

Arbeidet med litteratursgket ble startet under bearbeidelsen av prosjektoppgaven og
gjenopptatt ved oppstart av masteroppgaven. Litteratursegket danner primaert grunnlaget for
teorikapittelet, men fungerte ogsé som base for & kunne utarbeide en god intervjuguide.

= Dokumentundersgkelse

Undersokelser 1 anbudsprotokollene til bade Jernbaneverket og Statens Vegvesen ble primart
utfort for 4 kunne besvare problemstilling 1 — hvilke nye og etablerte entreprenerer som
opererer pa det norske infrastrukturmarkedet. P4 bakgrunn av disse resultatene ble det ogsa
bestemt hvilke case-studier og intervjuer forfatterne skulle gjennomfore for a svare pé de to
andre problemstillingene

* Intervjuer
= (Casestudie

Det ble gjennomfert bade intervjuer og casestudier for & kunne besvare bade problemstilling 2
— hva er de storste mulighetene og utfordringene med a vere pé det norske
infrastrukturmarkedet — og problemstilling 3 — hvordan sikre konkurranse mellom nye og
etablerte entreprengrer 1 det fremtidige infrastrukturmarkedet. Det ble gjennomfort generelle
intervjuer av personer med bransjetilknytning og av personer med tilknytning til de ulike
casene som ble valgt.

Alle disse tre metodene har i storre eller mindre grad formet denne oppgaven. For & kunne
svare pa vare problemstillinger kreves aktuell og oppdatert kunnskap fra bransjen. De
avgrensninger som ble gjort tidlig i oppgaven gav oss mulighet til & forme de ulike metodene,
og benytte de mest sentrale metodene for var datasamling. Under folger en presentasjon av de
ulike metodene, var bruk av metodene, samt kritikk av metoder og kilder.
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2.3 BEGRUNNELSE FOR VALG AV METODE

De ulike metodene er valgt for & kunne svare pd oppgavens ulike problemstillinger pd en god
mate. For 4 kunne kartlegge de ulike mulighetene og utfordringene som finnes 1 dagens
marked, sd er det helt essensielt & hore om situasjonen fra de som faktisk opererer 1 markedet.
De ulike partene har ogsé ulike meninger, som for eksempel at byggherrene kan mene at
kravene de stiller til entrepreneren er enkelt oppnéelig, mens entrepreneren kan ha et helt
annet syn. Byggherrens utfordring i markedet vil ikke nedvendigvis veere den samme som
entreprenerens. Pa lik linje vil svarene ogsd kunne skille seg fra de som er nye i markedet
kontra de som er etablert, dette pa grunn av ulik erfaring og kompetanse fra andre markeder.
Videre beskriver oppgaven konkrete forbedringspunkter som kan gjere markedet
konkurransedyktig ogsa 1 fremtiden. Intervjuene spiller en spesiell rolle ogsa her, fordi
forfatterne sper de ulike intervjuobjektene konkret om hvordan situasjonen 1 markedet kan
bedres. Sammen med dette, 1 tillegg til blant annet ulike medieoppslag og forfatternes egne
meninger, s kan disse punktene vaere bade realistiske og gjennomferbare.

Litteratursgket som ble gjennomfort for oppstart var nyttig pa flere mater. For det forste, s
var det med pé & gi forfatterne et bilde av hvordan bdde det norske markedet er, og i tillegg
hvordan situasjonen er rundt i andre verdensmarkeder. Litteraturseket dannet ogsd basen for
intervjuguiden og skyggelisten som ble benyttet 1 de ulike intervjuene. Uten et godt
gjennomfort litteratursek, sa hadde forfatterne ikke hatt et godt nok grunnlag for 4 kunne dra
ut og gjennomfore de ulike intervjuene.

Dokumentundersokelsene stottet mest opp mot den forste problemstillingen, som var & danne
et klart bilde av hvilke entreprenerer som opererer 1 dagens marked. Anbudsprotokoller fra
bade Statens Vegvesen og Jernbaneverket var med pd a vise hvordan markedet har utviklet
seg fra 2009 og frem til 2015, i form av bade prosjektstorrelser, hvem som vinner prosjektene
og hvem som opererer pa markedet. Det er i tillegg utfort detaljerte beskrivelser av bade
omsetning og stiftelsesland til de ulike entreprenerene som opererer og har operert pa det
norske infrastrukturmarkedet. Dokumenter i form av rapporter gitt ut fra Jernbaneverket har
ogsé blitt benyttet. Her var det spesielt en markedsrapport utarbeidet av KPMG for
Jernbaneverket, for kontraktsinngéelser pa Follobanen, meget nyttig.

Det ble besluttet & gjennomfore totalt fem casestudier. Disse prosjektene hadde alle til felles
at de hadde en ny entreprener som ansvarlig for gjennomferingen og at alle prosjektene var
innenfor forfatternes avgrensninger. I de ulike casestudiene hadde forfatterne mulighet til &
komme i kontakt med byggherrer og etablerte entreprenerer som hadde samarbeidet tett med
nye entreprengrer og som derfor ogsa hadde gode grunnlag for & kunne beskrive
utfordringene med & ha nye entreprenerer i markedet og samtidig om de ble pa noen mate
behandlet annerledes enn andre i markedet. De nye entreprenerene fikk ogsa mulighet til &
svare direkte pa de ulike utsagnene som de etablerte entreprenerene og byggherrene kom
med. Det som ogsa var essensielt for at nettopp disse prosjektene ble valgt som caser, var at
forfatterne lykkes med & komme 1 kontakt med alle partene i prosjektet. Casestudiene hadde
ikke veert troverdige nok dersom man kun hadde hert meninger og utsagn til den ene parten.
Derfor deltok bade nye entreprengrer, etablerte entreprenerer og byggherrer i intervjuene fra
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casestudiene. Forfatterne gjorde ogsé flere generelle intervjuer av ulike ledere som ikke hadde
hatt direkte kontakt med nye entreprenerer, men som allikevel hadde en meget god formening
om hvordan markeds- og konkurransesituasjonen i Norge er i dag, og hva som kan gjores
annerledes.

2.4 INTERVJU

Intervjuanalysen avhenger primeert av forskeren og de spersmélene han eller hun stiller i
begynnelsen av prosjektet; spersmal som folges opp gjennom planlegging, intervjuing og
transkribering. (Kvale, 1997)

En av metodene vi har benyttet for innhenting av informasjon er intervju. Gjennom arbeidet
med prosjektoppgaven og i planleggingsfasen av denne masteroppgaven ble det klart at man
var avhengige av & gjennomfere en intervjurunde med sentrale akterer i bransjen for & kunne
besvare vére problemstillinger pa en tilfredsstillende méate. Dette gjaldt da seerlig
problemstillingene som omhandler muligheter og utfordringer i markedet, og konkurranse
situasjonen. For & utvide oppgaven, og fa et bredere bilde valgte man & se pa fem ulike
prosjekter som et casestudium, som hadde nekkelpersoner som kunne svare pé disse
forholdene, eventuelt ha en mening om dem. I tillegg ble det intervjuet andre nokkelpersoner 1
den sentrale ledelsen, bade hos entreprenerer og byggherrer. Dette ble gjort med viten og
vilje, da man var nysgjerrig pd hvor stor differansen var mellom det de som satt ute pa
spesifikke prosjekter svarte pa intervjuspersmalene, og det de som satt hos akterene sentralt
hadde & si. Samtidig fikk man ogsa frem nyttig informasjon om prosjektene som sidan, og i
tillegg informasjon om hvordan de ulike akterene tenker om fremtiden og natiden 1 markedet,
bade med tanke pa muligheter og utfordringer, og med tanke pa konkurransesituasjonen og
hvordan man skal sikre konkurranse i fremtiden.

Et omfattende arbeid med a kontakte aktuelle intervjuobjekter ble gjort, og etter a ha fatt bade
positive og negative tilbakemeldinger fra de aktuelle intervjuobjektene, fikk vi gjort avtaler
om intervju med de tre aktorene som er nevnt og omtales 1 det videre. Bakgrunnen for valget
av intervjuobjekter og hvem som skulle kontaktes har bakgrunn béade i prosjektene som nevnt
over, men ogsd i 4 fa frem synspunkter fra ulike deler av naringen som var aktuelle og
relevante.

Som i sa mange andre tilfeller innenfor forskningen er det forskeren som primart avgjer
kvaliteten pd det som blir forskningsresultatet. I forberedelsene til intervjuene ble det utviklet
en intervjuguide. Denne intervjuguiden tok utgangspunkt i de to problemstillingene, og ble
bygd opp slik at den gav mye spillerom for intervjuobjektene, samtidig som de besvarte
sentrale spersmal i forskningen. Intervjuguiden ble utviklet med tanke pa a lede intervjuer
gjennom intervjuet. Det ble ogsa laget sdkalte «skyggesporsmaly», oppfolgingsspersmal som
kunne stilles for & utdype svarene fra intervjuobjektet, og i tillegg gi mer spontane svar.
Intervjuguiden som ble sendt ut til de ulike akterene var lik, til tross for at de opererer pa
«ulike sider av bordet». Slik kunne vi sammenligne svar og tydelig se hvor intervjuobjektene
har ulike standpunkt.
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Intervjuobjektene ble pa forhadnd informert om hvilke problemstillinger som dannet bakteppe
for intervjuet, hvordan informasjonen som kom frem 1 intervjuene skulle benyttes, og antatt
tidsbruk. Intervjuguiden som ble utviklet ble oversendt intervjuobjektene pé forhdnd, i god
tid, slik at de skulle ha mulighet til & forberede seg godt og kunne underseke spersmalene og
problemstillingene nerme for intervjuet. Dette hadde ulik effekt hos de ulike
intervjuobjektene, men generelt positiv virkning. Intervjuguiden er i sin helhet vedlagt
prosjektoppgaven.

2.4.1 BRUK AV INTERVJUMETODEN

Gjennom arbeidet med intervjuguide og senere gjennomfering av intervjuene ble det klart at
behovet for & treffe de «riktige» personene i de ulike organisasjonene er avgjerende. Det er
ikke formadlstjenlig & intervjue kommunikasjonsansvarlige eller lignende, man ma komme i
kontakt med de som sitter 1 organisasjonen i prosjektene, og som har erfaring fra lignende
prosjekter som er overforbar. Dette gir en mye bredere og aktualisert fremstilling og gir
dermed ogsé langt bedre og mer utfyllende svar pé spersmaélene. Dette gjor ogsa at den er
mye mer anvendelig for forfatterne i forbindelse med oppgaven.

Kvalitative metode ™ Brukes niren gnsker i forsta et
fenomen, i stede for @ male det.
Metodene brukes for a etablere
hypoteser, og nar man trenger
erstatningsobservaterer.

Gir data av en: intervjutorm:

- Hva - Ustrukturerte intervjuer
- Hvorfor

- Hvordan

men ikke

- Hvor mange intervjuguide

Figur 3 Oversiktsfigur kvalitative metoder. Kilde: Sander (2014a)

Bakgrunnen for valg av kvalitativ metode i gjennomferingen av denne intervjurunden har
forst og fremst forankring i problemstillingene og hvordan disse, spesielt nummer to innbyr til
bruk av kvalitative intervjuer, som figuren over viser. Vi gnsket ogsa & fa frem de reelle
synspunkter, og det ble vurdert slik at en kvantitativ undersegkelse av problemstillingene,
spesielt nummer to, ikke ville tjene formalet sarlig godt. Dersom vi skulle valgt en kvantitativ
undersokelse, ved hjelp av for eksempel et sporreskjema, ville det vert naturlig & ga bredere
ut. Dette ville vert svert ressurskrevende, og det ville potensielt veert utfordringer med a
faktisk fa en god tilbakemelding fra respondentene.

Den store fordelen med intervju, og likeledes den kvalitative metoden er helt klart muligheten
intervjuobjektene far til & utdype sine svar, og selvfolgelig muligheten for intervjueren 4 stille
oppfolgingsspersmal til det som fremkommer underveis i intervjuet. En av ulempene ved
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kvalitativ metode er at utvalget blir relativt lite og at det dermed er vanskelig & dra eksakte
konklusjoner ut 1 fra det som fremkommer 1 intervjuet. Utvalget som intervjues kan vere
skjevt og ha svaert ulike synspunkter, hvilket 1 dette tilfellet vil vaere naturlig, da man med
overlegg har valgt 4 legge seg pd en strategi der man intervjuer tre akterer som har naturlige
motsetninger 1 interesse og formal. Her er forholdet mellom byggherre og entreprener som
ventet fremtredende. En annen ulempe er selvfoelgelig den at i en kvalitativ intervjusetting er
intervjuobjektet ikke anonymisert. Dette kan selvfelgelig gjores, men sannsynligheten for at
noen kan peke pa hvem vedkommende er, er tilstede. Ved & benytte sporreskjema, som er en
typisk kvantitativ metode, oppnas langt sterre grad av anonymitet, og dermed vil de spurte
objektene vaere mer arlige, og det vil framkomme farre strategiske svar i undersekelsen.

2.4.2 INTERVJUOBJEKTENE

I lopet av prosjekt- og masteroppgaven har det blitt intervjuet totalt 27 ulike representanter fra
ulike entreprenorer og offentlige byggherrer. Representantene har ogsa hatt ulike stillinger i
de ulike selskapene, noe som har bidratt til at svarene er fra personer med ulik bakgrunn, men
befinner seg i samme marked. I tabellen under, sa er det listet opp hvilke personer som har latt
seg intervjue og kommet med erfaringer og innspill til masteroppgaven.

Tabell 2 Lister over hvilke personer forfatterne har intervjuet

Byggherre

Vegdirektoratet

Bjern Selnes

Jan Erik Henning

Statens Vegvesen

Gunnar Eiterjord Prosjektleder E39 Eiganestunnelen
Jorn Rinde Prosjektleder E18 Bommestad-Sky
Taale Stensbye Prosjektleder E6 Fellesprosjektet
Kére Nordsje Byggeleder E6 Fellesprosjektet
Jernbaneverket

Hans-Egil Larsen Prosjektsjef Arna — Bergen, Ulriken
Stine Undrum Prosjektdirektor Vestfoldbanen

Jan Vormeland Anskaftelsesleder Follobanen

Rune Rake Kontraktsradgiver Follobanen

Merete Norli Kontraktsleder Follobanen

Adler Enoksen Prosjektleder Follobanen

Erik Smith Prosjektdirektor Follobanen

Havard Skaldebg Direktor i Metier Follobanen

Nye entreprenorer

Condotte

Pierpaolo Tomassini Project Manager Follobanen

Strabag

Robert Fritz Daglig leder og prosjektleder Arna — Bergen, Ulriken
Implenia

Erlend Fiskum Prosjektleder E39 Hundvagunnelen
Marti

Gisli Gudjonsson

Daglig leder og prosjektleder

E39 Eiganestunnelen
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Porr
Piotr Drzadzewski Site Manager E18 Farrisbrua
Roger Whinston Project Manager E18 Farrisbrua
Acciona og Ghella JV
Cato A. Merk Community Manager Follobanen
Line Fredriksen Community Manager Follobanen
Etablerte entreprenerer
Skanska
Ketil Sand Direktor marked- Anlegg
forretningsutvikling
Torbjern Bakketun Prosjektleder Arna — Bergen, Ulriken
Veidekke
Jorn Gjennestad Avdelingsleder Anlegg
Anonym
Anonym Direktor Anlegg
Risa
Ashild Gudmestad Prosjektleder E39 Hundvégtunnelen
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2.4.3 INTERVJUKVALITET

Det forste som er viktig & fram er at ingen av intervjuobjektene er tilfeldig valgt. For at
kvaliteten pé intervjuene skulle bli hey, sa var det viktig & finne fram til intervjuobjekter som
hadde den relevante kompetansen og erfaringen. Allerede i prosjektoppgaven hadde
forfatterne laget en plan over hvilke bedrifter som var enskelig & intervjue 1 forhold til deres
posisjon i markedet og ikke minst erfaring fra relevante prosjekter. Siden oppgaven er bygd
opp rundt hvordan marked- og konkurransesituasjonen blir preget av stor pagang fra nye
entreprengrer og flere store kontrakter i markedet, si var det viktig at intervjuobjektene har
erfaring med nettopp disse to temaene. Selv om bedriften hadde relevant erfaring med slike
prosjekter, sd var det ikke gitt at alle personene 1 bedriften hadde slik erfaring. Det var derfor
ogsa viktig 4 at representanter fra de ulike akterene faktisk hadde den relevante erfaringen og
kompetansen, ettersom en nyutdannet ingenier ikke nodvendigvis har den samme erfaringen
som en prosjektleder med 40 &rs erfaring. Av samtlige forfatterne tok kontakt med, sa var det
kun 1 ny entreprener og 2 etablerte entreprenerer av de forfatterne ensket & gjennomfore
intervjuer med, som ikke hadde tid til 4 stille opp. Allikevel tror ikke forfatterne at oppgaven
hadde gitt noe bredere oversikt over markeds- og konkurransesituasjonen ved a supplere med
ytterligere tre intervjuobjekter, pa grunn av at smertepunktet for antallet som er
hensiktsmessig & intervjue allerede var oppnédd. Dette fordi svarene fra de ulike personene til
slutt kan sies & vare noe like, og de samme temaene ble repetert. Dette pavirket ikke
kvaliteten pd noe negativ mate, snarere tvert imot ettersom det kun var med pd & bekrefte og
styrke tidligere utsagn og kommentarer fra intervjuobjekter.

Grunnet hoy erfaring og kompetanse hos samtlige intervjuobjekter, sa kan troverdigheten til
deres anses for & vare hay. De ulike representantene har alle jobbet i anleggsbransjen i flere
ar. Med unntak av to nye entrepreneorer, sd har ogsa alle gjennomfort prosjekter i Norge
gjennom en lengre periode. Noe annet som ogsa er med pé a oke troverdigheten, og dermed
ogsa kvaliteten, er at representantene hadde alle en stilling som medferer at de har god innsikt
i markedet. Samtidig, sa har ikke forfatterne kun intervjuet direkterer, men ogsa
prosjektledere og anleggsledere som i mye storre grad har ansvar for det operative, noe som
gjor at spesielt utfordringer med & operere i det norske markedet blir belyst p4 en meget god
mate. Erfaringene er derfor ikke kun pa administrativt niva.

Nar det gjelder objektivitet, sa er det ikke a legge skjul pa at de ulike representantene fra de
ulike aktorene er partiske. Etablerte entreprenerer, nye entreprenegrer og byggherrer hadde
ofte tre ulike synspunkter pa samme sak. Som eksempel sé var det veldig logisk for nye
entreprenorer at kontrakts sprak skulle vare engelsk og dette ga enorme muligheter for det
norske samfunnet. Dette var noe de etablerte entreprenerene mente var sterkt negativt for
utviklingen av det norske markedet. Byggherren derimot sa bade positive og negative sider
ved denne saken. Det skal ogsa sies at dette i aller hagyeste grad var ventet fra forfatternes
side. Det er derfor forfatterne mener at det er sdpass viktig a fa frem synspunkter fra alle
aktarer 1 bransjen, ellers ville det gétt sterkt utover kvaliteten 1 oppgaven.

Relevansen og troverdigheten 1 samtlige intervjuer kan dermed sies & vare hoy. Selv om de
ulike akterene er partiske, sa er det opp til forfatterne & utarbeide en konklusjon basert pé et
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objektivt grunnlag. Dette grunnlaget dannes nar man far alles sine synspunkter og dermed syr
meningene sammen til ett. Alt i alt kan det derfor sies at intervjukvaliteten er hoy.

2.4.4 KRITIKK AV INTERVJU

Intervjuene 1 denne masteroppgaven er gjennomfort for & innhente relevant informasjon til
arbeidet med de tre problemstillingene. Intervjuguiden ble laget med tanke pa & kunne besvare
de ulike problemstillingene pa en best mulig mate, samtidig som den er laget pa en slik méte
at den kunne benyttes til alle intervjuene som ble gjennomfert. Det er altsd den samme
intervjuguiden som er brukt, uavhengig av om det er en representant fra byggherre eller
nye/etablerte entreprenerer som ble intervjuet. Slik kunne man fé et best mulig grunnlag for
sammenligning av resultatene, uten at forfatterne matte std for en stor del av tolkning og
sammenstilling mot ulike spersmal. Det ble lagt mye arbeid 1 & innhente intervjuobjekter, og
det ble ogsé lagt ned et stort arbeid 1 etterarbeid, transkribering og verifisering. Det er liten
tvil om at intervjumetoden har vert avgjerende for resultatene 1 denne rapporten.

Intervjuene ble gjennomfort av begge forfattere. Begge stilte spersmal, men 1 hovedsak spurte
en, samtidig som en noterte svar og tilleggsspersmél. Opptak ble ikke benyttet i stor grad,
men ble benyttet ved intervju av utenlandske personer, da tempoet i notering og sprék tilsa at
dette var fornuftig. Det ble stilt oppfelgingsspersmal nér det var hensiktsmessig, og
intervjuene ble gjennomfort som en samtale, med innspill fra begge parter. Dette gjorde at
man fikk arlige og brede svar, samtidig som man fikk en dynamisk dialog i intervjusettingen.
At intervjuene ble gjennomfort i en mer eller mindre sammenhengende periode gav store
fordeler, da en hadde andre intervjuer i friskt minne, og dermed hadde mulighet til & folge opp
papekte problemstillinger. Kun et av intervjuobjektene ensket 4 vaere anonym, hvilket
gruppen ikke ansd som noe stort problem. Man fikk fremdeles frem den anonymes synspunkt
uten a avslere vedkommende.

Det har fremkommet mange synspunkter gjennom intervjurunden. Gruppen satte
utgangspunktet et minimum av 15 intervjuobjekter for a ha en tilstrekkelig bakgrunn for
oppgaven. Da det viste seg at gruppen lyktes med & fa enda flere, ble det snarere et spersmal
om 4 begrense totalen. Gruppen foler at man ved & benytte 27 intervjuobjekter har nadd et
tilfredsstillende antall, og som nevnt under kapittelet om intervjukvalitet s& ble det etter hvert
klart at en fikk mer og mer like svar. Dette er etter vart syn et tegn pa at man har god
bekreftelse og dekning for de pastander som fremkommer gjennom intervjuene.

Optimalt skulle man kanskje ogsa hatt innspill fra Nye Veier AS, som er en ny akter pd
byggherresiden 1 markedet. Det ble sendt en generell forespersel, men det kom ingen
tilbakemelding pa denne. Likevel mener forfatterne at man har en bred nok dekning i
markedet til & besvare problemstillingene i oppgaven.
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2.5 LITTERATURSOK

Litteraturseket ble gjort tidlig 1 prosessen med prosjektoppgaven, og var en obligatorisk del av
hostsemesteret og to ulike VK-kurs ved NTNU. Litteraturseket gav gruppen en tidlig
pekepinn pd mengden informasjon som fantes om emnet, og ikke minst hvor lite det var
skrevet og publisert innenfor emnet og problemstillingene. Det ble dermed valgt & ga bredere,
a se utenfor bade landegrenser og fagfelt for & finne sammenlignbare situasjoner og markeder
som kunne gi et godt grunnlag for den teoretiske undersekelsen.

1. Refleksjon
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Figur 4 - Tterativ fremgangsmite for litteratursek og informasjonsinnhenting. Kilde: Mediesenteret
Heogskolen i Bergen (2015)

Metoden for innhenting av litteratur har i stor grad vaert via databaser er tilgjengelige pé nett,
og som vi har tilgang til som studenter ved NTNU. I all hovedsak er det sekemotorene
BIBSYS Oria, Scopus og Google Scholar. Medieomtalen om utenlandske entreprenerer, og
konkurransen pa det norske markedet har vert forholdsvis stor den siste tiden, hvor blant
annet artikler 1 Teknisk Ukeblad og Byggeindustrien er relevante. Disse er ikke nedvendigvis
objektive, og dermed er en avhengig av a vurdere disse noye. Slike artikler ma vurderes
meget kritisk, spesielt i forhold til objektivitet. Kildene i denne oppgaven har blitt ngye
vurdert, spesielt nir det kommer til objektivitet og ngyaktighet. Litteratur uten relevans har
ikke blitt evaluert eller beskrevet. Evalueringen er gjort etter VIKO (2015) sin veileder for
kildekritikk.

2.5.1 KRITIKK AV LITTERATURSOK

Gjennom arbeidet med litteratursgket ble det gjort en lapende vurdering av de kilder som ble
tatt med, og hvilke kilder som matte forkastes pa grunn av for liten validitet i forhold til
problemstillingene i oppgaven. Det ble tidlig i litteraturseket klart at det ikke var avhandlinger
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eller vitenskapelige artikler som spesifikt tok for seg det norske infrastrukturmarkedet.
Dermed métte seket utvides, og man valgte & se pa infrastrukturmarkedet globalt. Dette for &
finne overforbar teori og annen bakgrunnsinformasjon som senere kunne relateres til det
norske infrastrukturmarkedet. Den store fordelen med litteraturseket er uten tvil at man kan
fordype seg 1 allerede utfoert forskning, og dermed utnytte dette, 1 den forstand at man ikke
behgver & forske pa dette selv, men bruke det som en kilde, og vurdere ulike faktorer ved
kilden. Det kan likevel vaere krevende & vurdere de ulike kildene, bdde med bakgrunn i hvem
som har skrevet de, og ikke minst hvorfor. A vurdere for eksempel objektiviteten til en
forfatter, som man ikke kjenner, eller vet hvilke eventuelle tilknytninger har, kan vere en
utfordring. Det er viktig at man ogsé selv forholder seg objektiv til litteraturen, og dermed 1
stor grad er vurderende og kritisk, ogsa til egen vurdering.

Mange av kildene 1 litteratursgket er basert pa helt andre problemstillinger enn de som denne
rapporten omhandler. Det er likevel slik at mye av forskningen kan vere overforbar, bade
direkte og indirekte. Reliabiliteten til kildene har blitt vurdert neye, sa langt dette har veert
mulig for forfatterne. En effekt av at man har valgt & gd bredt ut i seket, 1 forhold til
problemstillingene er helt klart at validiteten til flere av kildene blir lavere enn man kanskje
skulle enske. Samtidig far man effekten av 4 se problemstillingene fra ulike vinkler, og
vurdere ogsd hvordan andre markeder er utsatt for samme problematikk som det norske
infrastrukturmarkedet.

2.6 DOKUMENTUNDERSOKELSE

Bruk av metoden dokumentundersekelse apner mulighetene for bruk av sekundardata, altsd
data som er produsert av andre. Fordelen med & benytte sekundardata er helt klart at den
allerede er produsert, dermed spares mye tid i forhold til & underseke og behandle dataene
selv. Jacobsen (2005) peker pa tre grunner til & benytte dokumentundersgkelse som metode.
For det forste at det kan vere vanskelig & samle inn primerdata, for det andre at en ensker &
finne ut hva andre har funnet ut eller mener om et tema, og tilslutt at en ensker & finne ut hva
andre faktisk har sagt eller gjort. En ma likevel vere kritisk til sekunderdata da den gjerne er
innhentet og behandlet med et annet formal enn det som brukeren skal benytte de til. Dermed
ma en vere kritisk til de vinklinger som er gjort i dokumentet.

Metoden dokumentundersokelse er i hovedsak benyttet for a belyse og besvare den forste
problemstillingen i prosjektoppgaven. Konkret har gruppen undersekt bdde Statens Vegvesen
og Jernbaneverket sine anbudsprotokoller for drene 2009 til 2015. Vegvesenets protokoller er
tabulert i Excel-form gir oversikt over de prosjektene som er igangsatt i de aktuelle érene,
hvem som har gitt tilbud pa de ulike prosjektene samt hvilken pris som er gitt. I tillegg er
hoyeste og laveste tilbud presentert 1 Excel-dokumentet. Jernbaneverket sendte samtlige
prosjekter som falt under rammebetingelsene vare, slik at disse kom ferdig filtrert og sortert
for oss.

Undersakelsen av anbudsdokumentet har vaert til hjelp ogsa for de avgrensinger som er gjort
bade i denne prosjektoppgaven og med tanke pa fremtidig arbeid med masteroppgaven.
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2.6.1 KRITIKK AV DOKUMENTUNDERSOKELSE

Naér det gjelder kvaliteten pa grunnlaget for dokumentundersokelsen mé denne sies 4 vaere
god. Den informasjonen som fremkommer 1 anbudsprotokollene er offentlig informasjon, som
er kvalitetssikret. Det eneste svakhetspunktet en har funnet er at dersom det har oppstatt
problemer underveis, enten 1 kontrahering eller utforelse av prosjektene er det ikke foretatt
noen endringer i anbudsprotokollene. For eksempel er det ikke endret anbudssum og laveste
tilbyder 1 et prosjekt der tilbyderen ble forkastet etter at kontrakt var inngétt pa grunn av
manglende gjennomforingsevne. For protokollene utsendt fra Jernbaneverket, sé er det kun
forste tilbudte sum som er registrert, det vil si at den ferdig forhandlede summen ikke er
notert. Allikevel har forfatterne fétt beskjed om at den ferdigforhandlede summen sjeldent er
langt unna den forste tilbudte summen.
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2.7 CASESTUDIE

Som nevnt tidligere, s& har de ulike casestudiene til felles at forfatterne har lykkes 1 & komme
1 kontakt med prosjektleder fra bdde byggherre og entreprener for det gjeldende prosjektet.
Bakgrunnen for & velge disse prosjektene har sammenheng med at de alle har eller har hatt en
ny entreprener som er ansvarlig for gjennomferingen av prosjektet, enten alene, 1 en
samarbeidskonstellasjon eller 1 deler av prosjektet. De valgte prosjektene gjennomfores ogsa i
ulike former. Follobane prosjektet gjennomferes som en EPC kontrakt, de andre prosjektene
gjiennomfores som utforelsesentrepriser for Jernbaneverket eller Statens Vegvesen.
Prosjektene er ogsa store bade i omfang og nar det kommer til kontrakts sterrelse. De to
jernbanetunnel-prosjektene Follobanen (EPC TBM) og Arna-Bergen gjennomferes ved bruk
av TBM, som er en lite brukt teknologi 1 norsk infrastrukturutbygging. Prosjektene
representeres et godt utvalg av aktuelle prosjekter som gjennomferes i det norske
infrastrukturmarkedet 1 dag, gitt de rammebetingelser og avgrensninger som ligger til grunn
for denne oppgaven. Det hadde vert positivt for oppgaven om det ogsa hadde vert
representert et veiprosjekt utfort som totalentreprise, men denne oppgaven er litt tidlig ute i
forhold til erfaring med dette, sett bort fra OPS-prosjekter. Det var ogsd avgjerende at det som
nevnt var en ny akter inne i de ulike prosjektene. De valgte prosjektene oppfyller godt de
premisser som ligger til grunn for & besvare problemstillingene i oppgaven pa en god mate.

I de neste underkapitlene er hvert enkelt prosjekt som har blitt brukt i casestudiet beskrevet.
2.7.1 FOLLOBANEN — EPC TBM & EPC DRILL AND BLAST

Norges storste enkeltstiende infrastrukturprosjekt noensinne, hvor den storste
enkeltkontrakten har en investeringssum pa ca. 8,7 milliarder kroner. (2014) Forfatterne har
her intervjuet representanter fra arbeidsfellesskapet mellom entreprenerene Acciona og
Ghella og entrepreneren Condotte. Disse er ansvarlige for to ulike kontrakter pa Follobane-
prosjektet, EPC TBM og EPC Drill and blast. I tillegg har forfatterne vaert 1 kontakt med
anskaffelsesledere, ulike prosjektledere samt prosjektdirekter fra Jernbaneverket.

2.7.2 E39 — RYFAST

Gigantprosjekt i Rogaland som knytter Ryfylket og Nord-Jeren sammen. Ryfast-prosjektet
bestar av Solbakktunnelen, Hundvigtunnelen og Eiganestunnelen. Forfatterne har intervjuet
de tre ulike entreprenerene som er ansvarlig for de ulike delprosjektene. Dette er sveitsiske
Marti og Implenia og i tillegg den vestlandske entrepreneren Risa. I tillegg ble
prosjektlederen fra Statens vegvesen som er med pa a lede hele prosjektet intervjuet.

2.7.3 E 18- FARRISBRUA

Farrisbrua inngar 1 prosjektet E18 Bommestad-Sky, der det bygges 7 kilometer med firefelts
motorveg. Denne delen fullforer byggingen av firefelts motorveg gjennom Vestfold.
Farrisbrua er 570 meter lang og har krevende, men spennende arkitektur. Prosjektet ble tildelt
Bilfinger Infrastructure Norge, som senere er solgt til den osteriske entrepreneren Porr AG.
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P4 dette prosjektet ble prosjektlederen for Statens Vegvesen intervjuet, samt prosjektleder og
anleggsleder for entreprenoren.

2.7.4 EG6 - FELLESPROSJEKTET FP2

E6 Fellesprosjektet er et av de virkelig store infrastrukturprosjektene som er gjennomfort de
siste drene. Det skiller seg ut ved & vere et samarbeidsprosjekt mellom Jernbaneverket og
Statens Vegvesen. Prosjektet er gjennomfoert av et arbeidsfellesskap mellom Veidekke og
tyske Hochtief. Veien ble &pnet i desember 2014, med endelig sluttfering av prosjektet hosten
2016. Forfatterne har intervjuet prosjektdirektor i Veidekke, samt prosjektleder og en av
byggelederne fra Statens Vegvesen.

2.7.5 ARNA — BERGEN

Ulriken-tunnelen gjennomfores 1 et arbeidsfellesskap av Skanska og esteriske Strabag AG.
Disse to har dannet et arbeidsfellesskap og forfatterne har intervjuet prosjektledere fra begge
selskapene. Dette prosjektet er en av {4 prosjekter hvor det har blitt tatt i bruk TBM.
Prosjektlederen fra Jernbaneverket ble ogsa intervjuet.

2.7.6 KRITIKK AV CASESTUDIE

De fem casene som ble valgt i oppgaven er valgt med bakgrunn i en forhdndsoppsatt liste over
de prosjekter som kunne vere aktuelle for en studie, gitt oppgavens problemstillinger. Det var
viktig at prosjektene involverte alle berarte parter, altsd byggherre, nye- og etablerte
entreprenerer. Utvalget var ikke veldig stort, og dermed ble de aktuelle prosjektene kontaktet
med tanke pd intervju med nokkelpersoner. Videre har vi benyttet casene 1 de statistiske
analysene, sammen med mange andre prosjekter, for & kunne si noe om hvordan utviklingen
har vaert pd markedet de siste arene, og hvordan fordelingen mellom entreprenerene eventuelt
har endret seg. Utvalget av caser er ogsa noe avhengig av hvem forfatterne har oppnédd
kontakt med. Det var flere aktuelle prosjekter, men det lyktes ikke a fa kontakt med de
personene man gnsket, eventuelt ble det gitt tilbakemelding pé at det ikke var tid. Det mi man
selvfolgelig ta til etterretning. Utvalget som er undersekt gir et godt bilde pa hva som foregar
i markedet, og har vert viktig med tanke pé a fa tak i de erfaringer som bade byggherrer og
entreprengrer har gjort seg 1 prosjekte
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3 TEORI

Teorien vedrerende det norske infrastrukturmarkedet er svaert begrenset. Allikevel, sé er det
noe litteratur som beskriver internasjonaliseringen av hele bygg,- anlegg- og
eiendomsbransjen. Den storste delen av teori-kapitelet tar derfor for seg hele verdensbildet og
erfaringer fra ulike internasjonale entreprenerer. Selv om dette ikke omfatter det norske
markedet spesifikt, sd er det interessant & dra paralleller med andre markeder for & se om det
er likheter med markedet i Norge. Forste halvdel av kapittelet omfatter derfor det norske
BAE-markedet og deres internasjonale utvikling, og hvordan utviklingen spesielt for
jernbaneprosjekter har blitt rettet mot totalentrepriser. Det viser seg ogsa at det er mer vanlig
hos bide mellomstore- store entreprenerer & operere utenfor egne hjemmemarkeder. Resten
av kapittelet tar for seg verdensmarkedet og erfaringer fra internasjonale entreprenerer som
stadig prover & entre nye markeder.

3.1 HANDEL PA TVERS AV LANDEGRENSER

For & kunne forstd hva som gjer det norske markedet spesielt, hvorfor kun noen akterer velger
a delta i markedet og hvilke utfordringer og muligheter som finnes pé det norske markedet, s&
ma ogsé hele verdensbilde forstds. Globalisering og internasjonalisering er to uttrykk som
ogsé begynner & bli brukt om det norske infrastrukturmarkedet. Internasjonalisering vil si at
produkter og tjenester tilpasses til markeder i1 andre kulturer og nasjoner (Douglas og Nielsen,
2012). En internasjonal entreprener kan derfor beskrives som en utferende part som tilpasser
sine tjenester ikke kun for sitt hjemmemarked, men for markeder ogsa i andre nasjoner.
Globalisering av et marked vil si at man ser pd verdensmarkedet som et sammenvevd system
hvor akterene er avhengig av hverandre og handler med hverandre, uavhengig av kulturell og
nasjonal bakgrunn. En av hovedgrunnene til gkt globalisering er takket vaere dagens
kommunikasjon- og transportteknologi som er med pé a hviske ut landegrensene. Forskjellen
pa begrepene er meget vag. I folge Douglas og Nielsen (2012) sé kan det forstas at
internasjonalisering er en drivkraft for & kunne gke globaliseringen av ulike marked. Med
andre ord, dersom akterer tilpasser sine tjenester til ulike land og kulturer sé vil det i seg selv
bidra til & integrere ulike kulturer og dermed ogsé fjerne landegrensene som en barriere for a
kunne drive handel med hverandre. Som folge av okt globalisering og internasjonalisering, sé
er det norske infrastrukturmarkedet 1 endring. En av endringene vil kunne vare at flere nye
entreprenorer vil prove a tilpasse sine produkter til det norske markedet, for deretter 4 kunne
innta en markedsposisjon. Store internasjonale entreprenerer har ikke lenger nedvendigvis
tilherighet til kun et land, men gjerne flere. Noen av entreprenerene er mobile og bruker det
samme mannskapet i ulike deler av verden. Andre velger & etablere organisasjoner i ulike
markeder for deretter & benytte seg 1 storre grad av den nasjonale og lokale arbeidskraften.
Norske akterer har ogsa i lengre tid statt for eksport av kompetanse og produkter til andre
deler av verden. Av eksempler i Norge, sa er kanskje oljebransjen det beste. (Heum et al.,
2006) viser til at flere petroleumsrettede bedrifter tidlig pa 2000-tallet begynte & operere
utenfor sine egne landegrenser. Flere sgkte aktivt & innta markedsposisjoner 1 andre land. De
innsa at deres kompetanse og ekspertise pa petroleumsrettet virksomhet pa mange méter var
unik, og flere aktorer entret suksessfullt flere markeder enn deres eget. 12005 hadde norske
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petroleumsrettede foretak en samlet omsetning utenlands (utenom Norge) pa ca. 50 milliarder
kroner. Til sammenlikning hadde bygg- og anleggsbransjen 1 2008 en omsetning i Norge pa
ca. 300 milliarder kroner. Med andre ord s har eksporten av petroleumsrettet kompetanse
over hele verden vaert enorm. En bransje som dog de siste drene kan sies & st pa sidelinjen i
forhold til det & operere internasjonalt er bygg, anleggs- og eiendomsbransjen. Av samtlige
sektorer innen denne bransjen, s kommer i tillegg de norske entreprenerene ogsa darligst ut. [
folge Espelien et al. (2015) sa var andelen utenlandske kunder hos de utferende (som deltok i
sperreundersokelsen) pa sa lite som 0,5% av deres totale omsetning i gjennomsnitt.
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Figur 5 Andelen utenlandske kunder i de ulike sektorene i BAE-naeringen. Kilde: Espelien et al. (2015)

1

Andre sektorer i BAE-bransjen har en storre andel med utenlandske kunder pé lista. Firmaer
som driver med produksjon av ulike byggematerialer, som for eksempel Moelven, topper
listen etterfulgt av ulike radgivende selskap, som for eksempel Multiconsult og Norconsult.
De utferende, som for eksempel entreprengrer som Skanska og AF Gruppen, kommer
sammen med utleieaktorer som UCO darligst ut.
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Figur 6 Andelen utenlandske kunder fordelt pa bedrifter med ulik omsetning. Kilde: Espelien et al. (2015)

Det er (logisk nok) de storste aktorene fra BAE-bransjen i Norge som star for den sterste
andelen av eksport. Den norske bygg- og anleggsnaeringen bestar i stor grad av mindre akterer
som driver lokalt og regionalt. Selv de sterste akterene i bransjen far kun 5% av deres
omsetning fra utenlandske kunder. Med andre ord, s er det heller ikke sars vanlig for de
store etablerte entreprenerene 1 Norge 4 ha utenlandske kjopere pa sin kundeliste, men de har
en hayere andel enn for eksempel de mindre lokale.

3.2 FLERE ENTREPREN@RER UTFORER PROSJEKTER UTENFOR
HJEMMEMARKEDENE DERES

Dagens internasjonale marked innen infrastruktur har hatt en tydelig gkning av akterer som
kan gjennomfore prosjekter ut over egne landegrenser. I folge Han et al. (2010) sa har verdens
250 storste entreprengrer hatt en solid ekning av prosjekt som er utenfor egne landegrenser.

Tabell 3 Viser utviklingen av omsetningen til de 250 sterste entreprenerene i verden, bade i og utenfor
deres hjemmemarked

Ar Omsetning utenfor Omsetning 1 hjemme-
hjemmemarkedet (Mrd dollar) markedet (Mrd dollar)

1997 110 236

2006 224 426

2013 543 871

Prosentvis gkning totalt | 393% 269%

1 1997 hadde denne gruppen en utenlandsk prosjektportefolje med verdi pa totalt 110
milliarder dollar. I perioden 1997-2013 gkte prosjektportefoljen med 393% og de hadde
dermed en omsetning pa hele 543 milliarder dollar utenfor deres hjemmemarkeder.
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Sammenliknet med omsetningen i deres eget hjemmemarked, sa var ekningen fra 1997-2013
pa 269%. Samtidig som deres omsetning har okt, sd har altsd prosjektportefoljen pd
utenlandske prosjekter hatt en enda sterre gkning sammenliknet med den nasjonale
prosjektportefaljen, og forskjellen er ogséd meget stor. En forklaring pa at entreprenerene
soker seg ut 1 et internasjonalt marked er blant annet for & kunne spre risikoen 1 egen
prosjektportefolje. Ved & seke seg til et internasjonalt marked, sa vil risikoen for store
negative virkninger av nedgangstider i hjemmemarkedene reduseres. Mange av firmaene er
ogsé 1 stor grad spesialisert pa ett spesielt omréade, for eksempel TBM. En akter vil derfor ofte
kunne slite med & utnytte sin maksimale kapasitet ved & kun vaere pa et nasjonalt TBM-
marked. Alternativene for spesialisten er derfor enten & gjennomfere andre typer prosjekter pa
det nasjonale markedet eller & bevege seg ut pd det internasjonale markedet. Ofte er ogsé slik
ekspertise begrenset, noen land vil derfor vare nedt til 4 ta inn nye entreprenerer dersom man
skal ha den beste akteren for & utfore et spesielt type prosjekt. Det norske markedet kan
beskrives som et godt eksempel i dette tilfellet, ettersom erfaring med gjennomfering av
TBM-prosjekter ikke er sarlig hoy her i Norge, kontra for eksempel i Osterrike og Italia. P4
noen av de starste TBM-prosjektene her til lands er det derfor kontrahert akterer som har god
erfaring med TBM, men som til gjengjeld ikke har god erfaring med gjennomfoering av
prosjekter her i Norge. Det vises her til gsteriske Strabag pa Ulriken-tunnelen og selskapene
Acciona og Ghella pa Follobanen.

Chen og Messner (2010) viser i sin studie at det ikke bare er de sterste entreprenerene i
verden som opererer over flere landegrenser. Det har med andre ord blitt mer vanlig hos de
mindre entreprenerene & etablere seg 1 nye land og markeder. De storste koreanske
entreprenegrene har okt sin prosjektportefolje med utenlandske prosjekt fra 132 til 193 i
perioden 1997-2007. P4 lik linje har de middels-store og sma entreprenerene hatt en portefolje
okning fra 49 til 305 utenlandske prosjekter 1 samme perioden.

Tabell 4 Viser ekningen av antall utenlandske prosjekter for bade store og smi- og mellomstore
Koreanske entreprenerer

Store koreanske Sma- og mellomstore
entreprengrer entreprengrer
Utenlandsk 132 49
prosjektportefolje i 1997
Utenlandsk 193 305
prosjektportefolje 1 2007
Prosent gkning 46% 522%

En av grunnene til denne ekningen er enklere tilgang pa ressurser globalt og at de nasjonale
markedene i stor grad har dpnet sine landegrenser og gjort det enklere for nye entreprengrer a
etablere seg 1 nye territorier ved a forenkle reguleringene for internasjonale transaksjoner.
Leveranderene av materialer og utstyr lever heller ikke kun av de lokale markedene lenger,
slik at en internasjonal entreprener har i mange tilfeller mulighet til & bruke samme leverander
over hele verden. Eksempler pa dette er maskinleveranderer som Caterpillar og Volvo, og
verktayleveranderer som Bahco og Bosch.
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Det kinesiske markedet blir ansett som et av verdens sterste og raskest voksende
infrastrukturmarkeder 1 verden. Spesielt kinesiske entreprenerer har lenge hatt store fordeler
av & operere pd et slikt marked, ettersom Kina ikke slapp inn utenlandsk arbeidskraft for i
2001 da de gikk inn 1 World Treaty Organization (WTO). WTO er en internasjonal
organisasjon som bidrar til & gjere det enklere for bedrifter fra ulike land & gjennomfere
handler med hverandre pa tvers av landegrensene. Hovedformaélet til organisasjonen er &
eliminere barrierene mellom regionale, nasjonale og lokale markeder. Noe som igjen forer til
at det &pnes for et internasjonalt marked (Ngowi et al., 2005). WTO regulerer et rammeverk
for blant annet forhandlinger og hvordan tvister skal lases pa tvers av landegrensene.
Samtidig som Kina &pner opp for sterre konkurranse innenlands, s proves det i stor grad &
assistere og motivere kinesiske entreprenerer for gjennomforing av prosjekter utenlands.
Dette gjores ved skonomisk og administrativt bistand fra myndighetenes side og 1 tillegg
gjennom deltakelse 1 WTO. Kinesiske entreprenerer har per nd gjennomfort prosjekter i over
180 ulike land (Zhao et al., 2009).

Reina og Tulacz (2015) utarbeidet en artikkel 1 verdens ledende bygg- og anleggsmagasin
Engineering News Record, hvor de gjennomfoerte detaljerte analyser og topplister for de
storste entreprengrene i verden innen bygg- og anleggsbransjen. De skiller ogsa ut hvor deres
omsetning kommer fra, i forhold til om det er innenfor hjemmemarkedet (stiftelsesland) til
bedriften eller om det kommer utenfor. Utfra deres analyser sa vises det at flere av de storste
entreprengrene i verden far en veldig liten del av sin omsetning fra sine opprinnelige
hjemmemarkeder. Som eksempel sa far den opprinnelig tyske entrepreneren Hochtief kun 6%
av sin totale omsetning innen bygg- og anlegg fra det tyske markedet.

Tabell 5 Tabellen viser hvor stor andel omsetningen utenfor hjemmemarkedene utgjor av deres totale
omsetning, hvor omsetningen i hjemmemarkedene deres inkluderes. De som er merket i sterk blitt er
entreprenerer som ogsa konkurrerer pa det norske marked. Kilde: Reina og Tulacz (2015).

Nr. | Selskap Land Omsetning utenfor Prosent av | Total
(hjemme- hjemme-markedene total omsetning
marked) Milliarder USD omsetning | Mrd USD

1 ACS, Actividades de Spania 38,707 82 46,081

Construccion y Servicos,

2 Hochtief Aktiengellschaft, | Tyskland 29,299 94 31,118

3 Bechtel USA 21,414 75 28,302

4 Vinci Frankrike 19,679 37 51,868

5 China Communications Kina 15,827 25 60,314

Construction Group

6 Technip Frankrike 14,223 99 14,343

7 Boygues SA Frankrike 14,201 44 32,335

8 Skanska AB Sverige 14,024 80 17,687

9 Strabag SE Osterrike 13,972 82 16,470

10 | Saipem Italia 13,623 99 13,831

Ut fra tabellen s& kan man se at flere av entreprenerene fér sin storste andel av omsetningen
fra andre markeder enn sitt eget hjemmemarked. De det ikke gjelder er Saipem, Technip og
China Communications Group. Dette er fordi, i felge Reina og Tulacz (2015) sa fér disse sin
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omsetning i aller sterste grad fra sin petroleum relaterte virksomhet. China Communications
Group er derimot en av verdens sterste entreprenerer innen infrastruktur-utbygging. Dette
stotter Zhao et al. (2009) sitt utsagn om det kinesiske markedet. Selv om de kinesiske
myndighetene har dpnet for internasjonal konkurranse og samtidig assisterer nasjonale
entreprenerer med & operere utenlands, s tyder det pa at det er et meget vanskelig marked &
etablere seg i for de som ikke har det som sitt hjemmemarked. Man kan ogsé se ut fra tabellen
at flere av de sterste entreprenegrene 1 verden ogsa opererer i det norske markedet.

Dersom det rangeres etter omsetning utenfor hjemmemarkedene, sa er topplisten for verdens
storst entreprengrer regjert av Europeiske entreprengrer. Dersom det rangeres etter deres
totale omsetning, sa ser listen helt annerledes ut.

Tabell 6 Tabellen viser at de storste Kinesiske entreprenorene har et betydelig grep om det kinesiske
markedet og opererer lite utenfor sine hjemmemarkeder. Kilde: Reina og Tulacz (2015).

Nr. | Selskap Land Total Omsetning Prosent
(hjemme- | omsetning | utenfor av total
marked) | Milliarder | hjemmemarked omsetning

USD Milliarder USD
1 China Railway Group Kina 113,105 5,464 5
2 China State Construction Kina 110,579 7,239 6,5
3 China Railway Kina 97,044 2,450 2,5
Construction

4 China Communications Kina 60,314 15,827 26,3
Construction

5 | Vinci Frankrike | 51,868 19,679 37

Det er liten tvil om at de tre storste kinesiske entreprenerene omsetter for langt mer enn noen
andre entreprenerer i verden. De fér en liten prosentdel av sin omsetning fra prosjekter i
utlandet. En liten prosentdel av 100 milliarder USD kan riktignok vere en hel del. 5, 7 og 15
milliarder USD er ogsa mye penger dersom man ser pd det med “europeiske gyne”. Noe som
vil si at de kinesiske entreprengrene ogsa er a regne med utenfor deres egne landegrenser.

Oppsummert sa er globalisering av verdensgkonomien grunnen til at handel forekommer i
storre grad na enn tidligere, pa tvers av landegrensene. Konsekvenser av globalisering kan for
eksempel vere reduserte transport kostnader, bedret kommunikasjonsteknologi, og en politikk
som 1 stadig sterre grad apner for internasjonal handel og internasjonale investeringer.
(Bjorvatn, 2003). Som folge av at kommunikasjonsteknologien er bedret, sé forer det ogsa til
raskere og mindre risikofylt transport av varer. Arbeidskraft kan eksempelvis rimelig og raskt
forflyttes fra en verdensdel til et annet. En annen folge av reduserte transportkostnader er at
flere bedrifter soker kostnadsbesparelser ved a plassere arbeidsintensive operasjoner til
lavkostland. Med andre ord sa ligger ikke alltid produksjonen av varer og materialer
nedvendigvis pd samme sted som det skal konsumeres. Flere av verdens sterste entreprengrer
er ogsa pa det norske markedet. Noen har nylig begynt & konkurrere om prosjekter, som for
eksempel Vinci, noen av dem har nylig vunnet anbud og gjennomfert prosjekter i Norge, slik
som Strabag og Hochtief, mens den svenske entrepreneren Skanska har klart & etablere seg i
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markedet. Mange av de nye entreprengrene skiller seg ogsa sterkt ut fra de etablerte
entreprenerene 1 Norge fordi de er en del av store internasjonale konsern. (Espelien et al.,
2015) viser til at sveert {4 etablerte norske entreprenerer har utenlandske selskap pa
kundelisten. Dersom den ogkte globaliseringen fortsetter ogséd 1 Norge, s er det allikevel fullt
mulig at kundelisten til norske entreprenerer blir seende annerledes ut 1 fremtiden.

3.3 MOTIVASJONSFAKTORER OG MULIGHETER I ET NYTT MARKED

Selv om flere entreprengrer opererer pa tvers av landegrensene, s gar ikke en entreprener inn
1 et nytt marked for enhver pris. Det er visse faktorer som pavirker entrepreneren i forhold til
det & g inn i prosjekt 1 nye land. Zhao et al. (2009) peker pa de to storste
pavirkningsfaktorene som politisk risiko 1 landet og betalingsevnen til den finansierende part.
At entrepreneren gér inn 1 nye markeder med hensikt om & tjene penger er ikke et nytt
fenomen. Derfor vil det vere logisk at den utferende part md vaere forsikret om at de far
betaling for arbeidet. En annen faktor som kan spille inn for & gé inn 1 et nytt marked er
konkurransesituasjonen i det markedet, og dersom det er stor konkurranse s vil prisene kunne
bli presset ned. Det vil dermed bli vanskeligere for entrepreneren 4 sitte igjen med fortjeneste.

Gabriel (2012) har sammenliknet store europeiske firmaer sine inngangs-strategier opp mot
asiatiske firmaer sine strategier. Det finnes bade ulikheter og likheter mellom dem. Deres
suksessfaktor for & entre nye markeder er dog lik, og den viktigste faktoren er ogsé her
politisk risiko i det nye markedet. Nér det gjelder hvilke muligheter som oppstér nar det tas
inn nye entreprenerer pa et marked sa refereres det til erfaringsoverfoering. Joint Ventures er
en vanlig metode nér selskaper inntar nye markeder og det skaper muligheter for
risikofordeling og 1 tillegg relasjonsbygging mellom partene og det nye landet som partene
opptrer i. Dersom Joint Ventures dannes av en ny og en etablert akter, sé vil
erfaringsoverforingen i stor grad kunne gé begge veier og fordelene som dras av begge
aktarene vil potensielt kunne bli meget stor. Han et al. (2010) bekrefter teorien om Joint
Ventures. Forfatterne peker pa lokal kunnskap som en meget viktig suksessfaktor for
prosjektsuksess. Selv om de storste internasjonale akterene ofte har kapasitet til 4 kunne pata
seg prosjekter alene, sa vil de kunne vaere tjent med a samarbeide med andre akterer som
enten har lokal kunnskap eller kunnskap om en spesifikk gjennomferingsteknologi. Dette gjor
at de kan fa redusert risikoen for prosjektgjennomforingen. Entrepreneren med lokal
kunnskap vil 1 en slik situasjon kunne dra nytte av den ekspertisen og kompetansen som den
internasjonale entreprengren sitter pa. Det kan vare at den internasjonale entreprengren sitter
pa en kompetanse og ekspertise som ikke er utbredt lokalt ei heller nasjonalt, og
leringskurven for den lokale entreprengren vil derfor ogsé kunne vare bratt.
Kompetansedelingen anses som et viktig moment, spesielt ettersom markedet er 1 konstant
endring og ny teknologi og gjennomferingsmater stadig utvikles (Han et al., 2010).

Chen og Messner (2010) har identifisert folgende faktorer som kan fungere som barrierer nar
nye entreprengrer skal vurdere a entre et nytt marked:

- Korrupsjon
- Tilgang pé leveranderer og materialer
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- Lover og regler (skatt, lisenser, stifte selskap osv.)
- Valuta-stabilitet
- Politisk og ekonomisk risiko

Visse land har en hgy andel av korrupsjon, og dette gjor markedet urettferdig og meget
uforutsigbart. Det er naermest ingen vestlige bedrifter i dagens samfunn som vil vaere en del
av et korrupsjonsmilje og stette opp under dette. Allikevel s ser vi at noen av verdens storste
markeder fortsatt har problemer med korrupsjon. Som for eksempel i Brasil hvor
Finansministeren 1 Brasil har blitt siktet for & ha mottatt bestikkelser fra oljegiganten
Petrobras (Offshore.no, 2015). En annen faktor som ogsd m4 vurderes er tilgangen
entrepreneren har pé sine faste leveranderer 1 dette landet. En mulig fordel er dersom
entreprenegren har god kontakt og avtale med en internasjonal leverander, slik at de kan dra
fordel av & operere med denne leveranderen pa verdensbasis. Om ikke dette gir storre
muligheter for ekonomisk vinning, s& kan det antas at risikoen for feilfri og sein levering er
lavere. God servicen kan ogsé i mange tilfeller vaere enklere 4 f4 med en leverander man har
gode relasjoner med og den faktoren 1 seg selv kan vare effektivitetsokende for byggeplassen
(Ingvaldsen et al., 2007). Valuta-stabilitet er ogsd noe som ma4 tas til vurdering sammen med
lover og regler som er gjeldende 1 landet. Det er klart at mulighetene for & tjene pa
valutaendringer er til stede, men det er ogsa usikkert om entrepreneren i stor grad belager seg
pa inntjening pa bakgrunn av valutaendringer. Tanken er selvfolgelig at pengene primert skal
tjenes gjennom god prosjektgjennomforing, og ikke pa valutaspekulasjoner. Politisk og
okonomisk risiko blir sett pd som meget viktig. Forutsigbarhet i fremtidige prosjekter er noe
entrepreneren ensker og dermed mé ogsé den politiske risikoen vare lav. Dersom markedet er
forutsigbart og det er sikre lovnader om flere prosjekter, sa kan en entreprener gjore en
vurdering om de 1 tillegg til & gjennomfore et prosjekt ogsa skal etablere seg 1 markedet.

3.4 UTFORDRINGERIET NYTT MARKED

Entreprenerer som gar inn i ukjente markeder i nye land vil ofte kunne stote pa flere
utfordringer. Det er derfor viktig at entrepreneren gjor en grundig undersekelse av det landet
og markedet som de har tenkt & delta pa. Man ser en rad trad over visse faktorer som gjelder
uansett hvilket land man befinner seg i, og dersom disse faktorene beherskes sa vil
sannsynligheten for suksess vare hayere. I folge Oz (2001)s4 har de tyrkiske entreprengrene
visse fordeler pé det internasjonale infrastrukturmarkedet. Det pekes pa at kostnadene for
tyrkiske fagarbeidere er meget lav. Videre sé er topografien og klimaet i Tyrkia meget
varierende ettersom landet har stor geografisk sterrelse. Det gjor at de tyrkiske entreprenerene
takler de topografiske og klimatiske forskjellene meget bra, ettersom de fleste landene ikke
skiller seg kraftig ut fra det de er vant til. En annen viktig faktor som det pekes pa i
avhandlingen er kulturforskjeller, og at den tyrkiske kulturen og gjennomferingsmater enkelt
kan implementeres i andre land. Ut fra dette kan det tolkes at entreprenerer som kommer til et
land hvor det ikke kommuniseres med samme sprak og hvor ver-, kultur- og
klimaforskjellene er store, sa vil det kunne gi entreprengren store utfordringer med tanke pa
gjennomferingsevnen.
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Sprak og kultur blir bekreftet som en viktig suksessfaktor i Carpintero (2011) sin artikkel.
Han viser til hvilke fordeler spanske entreprenerer har hatt kontra entreprenerer fra andre land
1 det internasjonale OPS-markedet. Den viktigste grunnen til at spanske entreprenerer klarer
seg sépass bra 1 Latin-Amerika er pd grunn av at det er likt sprdk og kulturen er meget lik 1
mange av landene. Videre peker han pa at de Spanske myndighetene har vaert med 4 bidratt til
at spanske entreprengrer har blitt eksperter pA OPS-kontrakter. I Spania ble det forste OPS-
prosjekt gjennomfort sent pa 60-tallet, og det var nesten 20 &r for det ble vanlig 1 andre land.
P4 lik linje s& kan man derfor anta at et firma som har ekspertise pa en type
gjennomforingsteknologi i ett spesifikt land ogsé har stor sannsynlighet for & lykkes med
denne gjennomferingsmetoden 1 andre land.

Brockmann og Girmscheid (2008) viser i en artikkel at internasjonale entreprenerer kun har
stordriftsfordeler kontra mindre entreprenerer i mega-prosjekter, prosjekter over 1 milliard
US dollar. Det vil si at prosjekter av mindre storrelse faktisk 1 visse tilfeller vil vare en
utfordring for de aller storste entreprenerene 1 verden, noe som medferer at de i stor grad
onsker & giennomfere mega-prosjekter. Dette er forst og fremst pa grunn av at det er i disse
prosjektene at gjennomforingen gjerne er standardisert. Rutinene og strukturen pé
gjiennomferingsmodellen som brukes av de ulike internasjonale entreprenerer i mega-
prosjekter er nesten helt identiske, og det er i disse prosjektene de drar nytte av sine
standardiserte gjennomferingsmetoder.

Zhao et al. (2009) har gjennomfert en SWOT-analyse for kinesiske entreprenerer i det
internasjonale markedet. SWOT-analysen tar hensyn til gjennomferingsevnene deres og deres
valgte strategier. Ut fra analysen bekrefter forfatterne at faktorer som lav kostnad for
fagarbeidere og erfaring fra mega-prosjekter som viktige styrker for en god gjennomforing.
De bekrefter ogsa at faktorer som at man ikke er kjent med spréket og/eller lokale forhold ofte
er med pa a redusere gjennomforingsevnen. En annen faktor som de viser til er viktigheten av
tilrettelegging fra myndighetene dersom en entreprener skal etablere seg 1 et nytt land. Med
dette s& mener de at myndighetene méa ha fokus pé a forklare hvilke lover og reguleringer som
gjelder i forhold til gkonomi og gjennomfering. Det menes da assistanse og tilrettelegging av
myndigheter fra det landet som entrepreneren opprinnelig er fra og i tillegg det landet de skal
etablere seg i. Det vil si at myndighetene og deres villige til & samarbeide kan vere en risiko
og en utfordringsfaktor for nye entreprenorer.

3.5 RISIKO OG KOSTNADER KNYTTET TIL ULIKE ENTREPRISER I MARKEDET

Det er flere myter om totalentrepriser pa det norske infrastrukturmarkedet. En av dem er om
totalentrepriser faktisk forer til en lavere sluttkostnad enn de klassiske utforelsesentreprisene.
Totalentrepriser er med pé a redusere risikoen og styringsmulighetene for byggherren,
samtidig som det er med pa & oke risiko og styringsmuligheter for entrepreneren, i folge
Laedre (2006). Nasjonal Transport Plan (NTP) viser til at de norske byggherrer skal satse 1
mye storre grad pa totalentrepriser enn tidligere. Bors (2016) viser til at nesten 50% av
intercityutbyggingen skal besté av totalentrepriser, og noen ogsa med samspill 1 tidligfasen.
Gisvold (2015) viser i sin bransjerapport om infrastrukturmarkedet i Norge at Statens
Vegvesen ensker at 10-15% av alle deres utlysinger innen 2020 skal vere totalentrepriser. Det
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er ikke uten grunn at de norske byggherrer ensker & gjennomfore totalentrepriser. Dersom
entrepreneren far gjennomfore storre deler av prosjekteringen selv, sd vil de kunne vurdere
byggbarheten kontinuerlig og samtidig s tillater det at de prosjekterer losninger som de
kanskje ogsé er kjent med fra for som ogsd kan vere billigere. Byggherren vil kunne dra nytte
av at de trenger mindre ressurser pa prosjektet for & folge opp gjennomferingen. Bergum
(2014) viser ogsa til at det ofte parallell prosjekteres i totalentrepriser, slik at hele
byggeprosessen vil kunne gé enda raskere ettersom man slipper & vente pa at alt er
ferdigprosjektert til minste detalj for oppstart.

Fordelingskurver for ytterpunktene

4 Sannsynlighet

Ansvar og styringsmuligheter
til entreprengren

Ansvar og et
styringsmuligheter .
til byggherren.~

b
Sluttkostnad

Figur 7 Lavere forventningsverdi for prosjektet medferer ogsa storre sannsynlighet for en heyere
sluttkostnad Kilde: Laedre (2006)

Grunnen til at byggherrene velger & benytte seg av totalentrepriser er flere. Ledre (2006)
viser til at byggherren kan oppné en lavere forventningsverdi for sluttkostnaden ved & beholde
ansvar og styringsmuligheter selv, men sannsynligheten for store kostnadsoverskridelser vil
dermed ogsé oke. Ved & gi entrepreneren ansvar og styringsmulighetene vil
forventningsverdien vare litt hoyere, men sannsynligheten for storre kostnadsoverskridelse
vil vaere redusert. Med andre ord, sa er sannsynligheten for storre kostnadsoverskridelser
mindre for byggherren dersom han velger & overfore risikoen til entrepreneren. Ballard et al.
(2012) beskriver at totalentrepriser har potensialet til & redusere kostnader, serge for raskere
bygging og i tillegg faerre konflikter. Det som er viktig for byggherren er at beskrivelsen er
god, slik at byggherren ikke ender opp med a 4 et produkt som egentlig ikke har den nytten
som var tiltenkt. Det vil kunne medfere at byggherren soker for stor pavirkning underveis og
at det forekommer dyre endringskrav fra entrepreneren. Prosjekter planlegges og prosjekteres
ogsa over lengre tid. Det vil ogsa si at nytten av et prosjekt kan endres underveis, og dermed
kan det ogsa vaere gunstig for byggherren 4 ha mulighet for & kunne ha storre
styringsmuligheter ettersom pavirkningsmulighetene vil reduseres under prosjekttiden.
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Figur 8 Viser sammenhengen mellom de ulike entreprisene og risiko/styringsmuligheter, sett fra
byggherrens perspektiv. Dersom entrepreneren gjennomferer en delentreprise, sa vil han méatte ta mer
risiko, men han vil ha heyere styringsmuligheter samtidig som han sannsynligvis sitter igjen med en
mindre sluttkostnad.

Det som har vaert mest brukt i bransjen tidligere er sakalte utforelsesentrepriser. Disse kan
vaere del-, hoved- eller generalentrepriser. Alt avhengig av hvor mye risiko entrepreneren skal
ta og hvor store styringsmuligheter han vil beholde. Kjennetegnet for en utferelsesentreprise
er at byggherren star for hele eller det vesentligste delen av kontrakten og at entreprengren
utforer de arbeider byggherren har beskrevet. (Almas, 2014)

Ladre (2006) beskriver forskjellene pd de ulike entreprisene som folger:

- OPS-kontrakter medforer at entreprengren er ansvarlig for prosjektering og utforelse,
herunder ogsa koordinering og kontrahering av de ulike fagene. Entrepreneren skal,
avhengig av risikofordeling, ogsa sta for finanseringen og i tillegg for drifting av
prosjektet over en viss periode.

- Totalentreprise medforer at det meste av risikoen blir overfort til entrepreneren.
Entrepreneren er ansvarlig for prosjektering og utforelsen, herunder ogséd koordinering
av de ulike fagene.

- Generalentreprise medforer at deler av risikoen er overfort til entreprenor.
Entrepreneren er ikke ansvarlig for prosjekteringen. Han er dog ansvarlig for hele
utforelsesprosessen og koordinering og kontrahering av samtlige fag tilherende
utforelse.
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- Hovedentreprise er mye lik generalentreprise. Forskjellen er at entrepreneren ikke er
ansvarlig for kontrahering av under- entreprenerer og leveranderer, men han er
ansvarlig for & koordinere disse pd byggeplassen.

- Delt entreprise medforer at byggherre har det meste av risikoen selv. Han er ansvarlig
for prosjektering og utferelsen. Det vil si at han har kontrakt med hvert enkelt fag,
som eksempel leveranderer, arkitekt, entreprenerer og underentreprenorer.

Ved a gjennomfore en delt entreprise s& har byggherren langt flere styringsmuligheter enn det
han har 1 en totalentreprise eller ved bruk av OPS. OPS bygger pd de samme prinsippene som
totalentreprise, bortsett fra at entrepreneren ogsé er ansvarlig for drift og i noen tilfeller ogsa
finansiering. For delte entrepriser kan byggherren selv velge akterer i gjennomferingsfasen
som han er kjent og fortrolig med. Ved a beholde styringen selv sa vil det ogsa sterre
mulighet for at han fér et produkt som har den forventede nytten, ettersom nytteverdien kan
endres med tid. For eksempel sé kan det forckomme plutselig nedgang i leie av naeringsbygg
eller kjop av boliger. Ved en totalentreprise sd overfores mye av risikoen over til
entreprenoren og byggherren er i teorien “last” til sitt produkt nar kontrakten er skrevet under
og risikoen er overfort. Det positive her er at entrepreneren kan vurdere byggbarheten
underveis, prosjektere losninger som de selv er fortrolige med og samtidig ogsd kontrahere
aktarer som de tidligere har samarbeidet med. Byggherren slipper ogsé a styre prosjektet selv,
noe som kan vare positivt dersom erfaringsnivaet til byggherren er lavt.

Men hvordan har erfaringen med totalentrepriser 1 bransjen vaert? Studier gjennomfort av
Flyvbjerg et al. (2003) viser til at majoriteten av store infrastrukturprosjekter far en hoyere
kostnad enn det som faktisk er estimert, uavhengig av entreprise. Det & skulle sammenlikne
kostnaden for ulike veiprosjekter vil ogsé kunne vaere vanskelig ettersom hvert prosjekt har
sine utfordringer. Oslo Economics (2015) har allikevel utarbeidet en rapport som viser til at
kostnadsbesparelsene ved bruk av totalentrepriser kan vere av betydelige summer og at det i
tillegg vil kunne fore til raskere gjennomferinger. Totalentreprisene vil ogsa kunne fore til
ressursbesparelser hos byggherrene og dermed ogsa en billigere sluttkostnad. Det har vaert
gjennomfort tre OPS-prosjekter i Norge tidligere. Disse prosjekter foregikk vesentlig raskere
enn andre prosjekter hvor byggherren har hatt storre risiko og styringsmuligheter, men
kostnadsnivéet 14 pa det samme nivaet (Transportekonomisk Institutt, 2007). Det er dermed
vanskelig & trekke en konklusjon om at samtlige prosjekter hvor byggherren overforer stor del
av risikoen til entrepreneren blir billigere, men flere kilder viser til at det de har til felles er at
gjennomforingen gér vesentlig raskere. Dette er spesielt positivt for byggherren og brukerne
av de ferdigbygde veiene.
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4 RESULTAT OG DISKUSJON

Forfatterne har valgt & dele dette kapittelet inn 1 tre ulike deler. Resultater fra de ulike
forskningsspersmélene presenteres 1 hver del med tilherende diskusjon.

De tre forskningsspersmélene som besvares 1 resultatdelen er felgende:
1. Hvilke nye og etablerte entreprengrer opererer pa det norske infrastrukturmarked?
Resultater og diskusjon presenteres 1 kapittel 4.1

2. Hva er de storste mulighetene og utfordringene med & vare pd det norske
infrastrukturmarkedet?

Resultater og diskusjon presenteres i kapittel 4.2 og 4.3 hvor muligheter og utfordringer
presenteres 1 hvert sitt kapittel.

3. Hvordan kan konkurranse sikres 1 det fremtidige infrastrukturmarkedet?

Resultater og diskusjon presenteres i kapittel 4.4
4.1 NYE OG ETABLERTE ENTREPRENORER PA MARKEDET

En omfattende analyse av anbudsprotokollene til bade Jernbaneverket og Statens Vegvesen
har gjort det mulig & identifisere samtlige entreprenorer som konkurrerer, vinner og taper
anbud pa det norske markedet. Det har ogsd blitt gjennomfert ulike statistiske analyser pa
hvilke entreprenerer som vinner flest store prosjekter og hvordan fordelingen av prosjekter er
mellom de nye og de etablerte. P4 de neste sidene vises samtlige anbud over 400MNOK som
er utlyst fra bdde Jernbaneverket og Statens Vegvesen fra 2009-2015 og hvem som vant
anbudet eller tilbudet. I tillegg til alle prosjekter og dets vinnere, si har det ogsa blitt kartlagt
hvilke entreprengrer som er med & konkurrere i markedet, men som ikke har vunnet et tilbud
over 400MNOK i denne perioden. Disse blir presentert i en egen tabell.

Det har skjedd en stor utvikling i markedet siden 2009. Det har vert flere firmaer som har gatt
konkurs, noen har blitt kjopt opp og andre firmaer har solgt deler av aksjepostene til andre
entreprengrer. Ulike eierstrukturer og flere tilfeller hvor oppkjep av et firma ikke
nedvendigvis forer til et navnebytte for organisasjonen, gjor det meget tidkrevende &
kartlegge hvilke aktorer som er pa banen og som fortsatt konkurrerer i dag. Det er allikevel
ingen umulig jobb. Forfatterne har i denne resultatdelen skapt et bilde over samtlige
entreprenegrer som har deltatt i det aktuelle segmentet og i den aktuelle tidsperioden. Firmaer
som ikke lenger opererer pa markedet, enten det er konkurs eller om de gar under et annet
navn, blir presentert pa lik linje med alle andre i dette kapittelet. Videre har forfatterne gjort
en omfattende analyse av de aktuelle bedriftene, for & kunne se om disse firmaene fortsatt
konkurrerer pa markedet, om det har blitt foretatt navneendringer eller om det har
forekommet konkurser. Pa4 bakgrunn av denne analysen vil det derfor kunne konkluderes med
hvilke entreprengrer som faktisk opererer pa markedet i dag.
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4.1.1 ANBUDSOVERSIKT

Tabell 7 Liste over etablerte entreprenerer som har vunnet anbud og tilbud over 400MNOK fra og med 2009 til og med 2015.

Etablerte entreprengrer | Stiftelsesland | Omsetning Anbuds-/tilbudsdeltakelse Anbud-/tilbudssum
- morselskap | globalt 2014 NOK
Milliarder NOK

Veidekke ASA Norge 24 E134 Damasen - Saggrenda - delstrekning 1 726 877 823
E39 Svegatjorn - Radal. K10: Svegatjorn — Fanavegen 2298322 157
Rv. 80 Hunstadmoen - Thallekrysset Parsell Hunstadmoen — 893 489 201
Bodgelv
E6 Fellesprosjektet FP2 Brohaug - Strandlykkja 1574 802 476

m/Hochtief

E18 Gulli-Langaker:Parsell K2 Holmene - Tassebekk 425302 369
Rv. 150 Ring 3 Ulven-Sinsen E22 @kern 498 892 133
Skillingsmyr (Farriseidet) 999 700 142
E6 Trondheim — Stjerdal Parsell Brattlia - leirosen 579 282 182

Skanska Norge AS Sverige 14 E6 Trondheim - Stjerdal, Trondheim - Strindheimstunnelen 730 234 249
Arna — Bergen, Ulriken tunnel 1303 539 449

m/ Strabag

Stasjon- og Fiboentreprisen, Holm — Nykirke 1366 502 989
Vestfoldbanen (Farriseidet — Porsgrunn) 1342 388 063
E18 Bommestad — Sky 1568 456 899
E18 Gulli — Langaker 763 992 109
RV 150 Ring 3 Ulven — Sinsen 509 076 691

AF Gruppen ASA Norge 9,9 E6 Oyer — Tretten 680 445 752
RV2 Slomarka — Fulu 498 403 903
E6 Frya — Vinstra 1444 635 694
EO03 Solbakktunnelen fra Hundvag 1168 801 086

NCC AS Sverige 8,3 Storbergetentreprisen (Farriseidet — Porsgrunn) 1022 753 632
E134 Gvammen — Arhus 1017 133 250
E16 Sandvika-Weyen, Entreprise EO1 Bjernegardtunnelen 1116980129
Betongarbeider Halogalandsbrua 655 159 093
E18 Knapstad — Retvet 836 683 969
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Gran Grense — Jaren 1116 607 971
E18 Gulli — Holmene 429 467 196
Hévik — Mjasund — Tuastad 988 625 445
Mesta AS Norge 4,1 E6 Dal — Boksrud 515341294
Kruse Smith AS Norge 3,9 Fv 107 Jonsdalstunnelen 688 411 361
Hahre AS Norge 2,5 E18 Riksgrensen — Qrje 450 521 143
E16 Varpe bru — Smedalsosen 857 462 866
E6 FP1 Langset-Brohaug 1291 554 905
E6 FP3 Strandlykkja og Kleverud 1787 895 057
RV7 Sokna — Orgenvika 726 947 811
Rv 78 Holand — Leirosen 579282182
LNS AS Norge 2,2 Fv 867/Fv 125 Bjarkeyforbindelsen entreprise 1 439 886 709
Stangeland Maskin AS | Norge 1,2 E39 Eiganestunnelen med del av rv.13 Hundvagtunnelen - E04 2020576 643
m/ Bilfinger
Risa AS Norge , Rv13 Ryfast EO5 Hundvagtunnelen 1056 122 026
Isachsen Gruppen AS Norge s E16 Sandvika — Weayen 689 654 425 m/
Implenia
Park & Anlegg AS Norge 0,57 Qrebekk — Simo (Bypakke Nedre Glomma) 417 002 655
Norge RV22 Lillestrom Fetsund 446 025 785
KA Aurstad AS Norge 0,57 E6 Vinstra — Sjoa 1566 068 751
m/ Implenia
Repstad Anlegg AS Norge 0,23 FV 456 Kolsdalen Lumberkrysset 595 582 698
m/ NCC
Bilfinger Tyskland Kjept av Porr og | E39 Eiganestunnelen med del av rv.13 Hundvagtunnelen 2020 576 643
Implenia m/ Stangeland Maskin
E18 Bommestad-Sky Farrisbrua 718 882 182
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4.1.2 NYE ENTREPRENORER SOM HAR VUNNET ANBUD/TILBUD OVER 400MNOK - 2009-2015

Tabell 8 Liste over nye entreprenerer som har vunnet anbud og tilbud over 400MNOK fra og med 2009 til og med 2015

Ny entreprengr Stiftelsesland | Omsetning Anbuds-/tilbudsdeltakelse Vinnende tilbud/anbud
- morselskap | globalt NOK
Milliarder NOK
Hochtief Tyskland 285 E6 Fellesprosjektet FP2 Brohaug - Strandlykkja 1574 802 476
m/Veidekke
Strabag Osterrike 152 Arna — Bergen, Ulriken tunnel 1303 539 449
m/ Skanska
Acciona Spania 62 EPC TBM Follobanen 8700 000 000
m/ Ghella
Ghella Italia 55 EPC TBM Follobanen 8700 000 000
m/ Acciona
Obrascon Huarte Lain Spania 40,5 EPC Ski (Follobanen) 2067 739 421
Sichuan Bridge & Road | Kina 35 Haélogalandsbrua 754 678 518
Group
Implenia Norge AS Norge 28,5 (2,2) E18 Sandvika — Woyen 689 654 425 m/ Isachsen
AS
E39 Svegatjorn - Radal. K11: Radal — Nordas — 1463 567 086
Flyplassvegen
OSSA Spania - T02 Serkjosfjelltunnelen 415 630 650 (terminert)
Marti Contractors Sveits - E02 Solbakktunnelen 1312 000 000
E6 Indre Nordnes — Skardalen 536 535 042
Alpine Bau Osterrike Konkurs E6 FP1 1302964 791
Condotte Italia 11,2 EPC Civil Oslo S (Follobanen) 2295910 700
EPC D&B (Follobanen) 1482153397
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4.1.3 ETABLERTE OG NYE ENTREPRENORER SOM IKKE HAR VUNNET ANBUD/TILBUD OVER 400MNOK -2009-2015

Tabell 9 Liste over nye og etablerte entreprenorer som konkurrerer eller har konkurrert i segmentet over 400MNOK, men som ikke har vunnet anbud/tilbud fra og
med 2009 til og med 2015

Etablert entreprener Stiftelsesland - Omsetning — Globalt Ny entreprener Opprinnelse Omsetning — Globalt
morselskap Mrd NOK Mrd NOK
Peab AS Sverige 44 (4,9) Vinci Italia 477
Lemminkainen Finland 19 (2,3) SK Engineering & Construction | Korea 133
Reinertsen Norge 2,2 Wayss & Freytag Ingenierbau Nederland 64
Strem Gundersen AS Norge 0,85 Dragados Spania 55
Leif Grimsrud Norge 0,72 Sallini Italia 37
Hakanes Maskin AS Norge 0,38 Ziiblin Tyskland 36
TT Anlegg Norge 0,35 Porr Osterrike 28,6
Alf Brekken & Senner | Norge 0,2 Aldesa Construcciones Spania 13,6
AS
Askim Anlegg Norge Konkurs Metrostav Tsjekkia 7,1
American Bridge USA 4.8
CMC Di Ravenna Vianni SV Italia 10
MT Hgjgaard AS Danmark 9
E. Pihl & Sen Danmark Konkurs
Oden Sverige Ukjent
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4.1.4 STATISTISK ANALYSE AV DE ETABLERTE ENTREPRENGRENE
Tabell 10 Markedsinformasjon om etablerte entreprenerer

Antall land som er Antall entreprenerer | Antall anbud som | Antall anbud hvor

representert som betegnes som er vunnet av etablert entreprener
ctablerte ctablerte var representert
entreprengrer
4 land 26 ctablerte 45 av 59 59 av 59

entreprenorer

For & avgjere opprinnelsen til en entreprener, si har forfatterne tatt utgangspunkt i
morselskapet. Samtlige av de etablerte entreprenerene er i hovedsak “norske”. Det vil si at
bedriften som opererer i Norge ogsa har et AS som er stiftet i Norge. Allikevel sa er bedrifter
som for eksempel Skanska, NCC og Peab 100% eid av morselskap som er registrert i Sverige.
Dette er ogsa grunnen til at forfatterne har valgt & omtale entreprengrene som etablerte og
nye, ettersom det er vanskelig & definere hvor de ulike entreprenerene faktisk har sin
opprinnelse fra. Selv om Skanska eksempelvis er eid 100% av et svensk selskap, sa vil de
fleste omtale Skanska som en norsk entreprener. Det samme gjelder for flere av de andre
etablerte som er 1 samme posisjon. Det er totalt 26 etablerte entreprenerer som har operert i
markedet mellom 2009 og 2015. De har vunnet 45 av 56 prosjekter. Det har ogsa veert
minimum én etablert entreprener representert i samtlige av disse anbudsrundene. Det er ogsé
relevant & nevne at de eneste anbudene hvor det kun har veart én etablert entreprener som har
konkurrert har vert pa Follobanen. Dette var tilfelle i 3 av 4 aktuelle kontrakter pa
Follobanen.

Tabell 11 Topp 5 mestvinnende etablerte entreprenerer i prosjekter over 400MNOK

Skanska NCC Veidekke Hachre AF
730 234 249 1 022 753 632 726 877 823 450521 143 680 445 752
651 769 725 1017133250 2298322157 857 462 866 498 403 903
1 366 502 989 111 6980 129 893 489201 | 1291554905 1 444 635 694
1 342 388 063 655159093 | 1574802476| 1787895057 1 168 801 086
1 568 456 899 836 683 969 425302 369 726 947 811
763 992 109 558 303 986 498 892 133 579 282 182
509 076 691 429 467 196 999 700 142
988 625 445 579 282 182
6 932 420 725 6 625106700 | 7209 267245| 5693 663 964 3792 286 435

Av de etablerte, sa var det de tre entreprenerene med storst omsetning totalt i landet som var
mest overlegne ogsé 1 prosjektene over 400MNOK. Det skal ogsa nevnes at Norges 13. storste
entreprener har en omsetning i dette segmentet som er omtrent 30% heayere enn Norges 3.
Sterste entreprenor AF Gruppen. Det viser at en entreprener som for ikke altfor lenge siden
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kun opererte i det mellomstore markedet (100-700MNOK) né har tatt steget opp og har
gjennomfort flere prosjekter over 700MNOK. For analysens skyld, s& har de prosjektene hvor
det har blitt etablert arbeidsfellesskap mellom to entreprenerer fort til at omsetningen blir delt
pa to mellom de to aktuelle entreprenerene. Det kan vere at kontraktbetingelsene sier annet,
men for enkelthetens skyld, sa velger forfatterne & gjore det slik.

Markedsfordeling mellom de etablerte entreprengrene

Skanska
16 %
Resten av de etablerte
29%
NCC
16 %
AF
9%
Veidekke
Haehre 17 %

13%

Figur 9 Markedsfordeling mellom de etablerte entreprenerene

At Veidekke som er den storste entrepreneren i landet ogsd har den sterste omsetningen av de
etablerte entreprenerene 1 dette segmentet er ikke overraskende. Lite overraskende er det ogsa
at Skanska som er den nest storste entrepreneren i det norske markedet ligger pa plass
nummer 2. Disse entreprengrene konkurrerer ogsa i andre segmenter i form av for eksempel
eiendomsutvikling, boligbygging og kraft. Derfor er det naturlig at ikke hele omsetningen
deres kommer fra anleggsvirksomhet. Hehre Entreprenor AS er et eksempel péd en
entreprener som far den absolutt storste omsetningen sin fra anleggsvirksomhet. Det kan
derfor virke naturlig at de ogsé far en hoy omsetning i dette segmentet. Allikevel sa er det en
imponerende utvikling fra en entreprener & gjennomfore sitt aller storste anleggsprosjekt i
2009 pa ca. S00MNOK, til & kunne gjennomfore et prosjekt pa ca. 1,SMRDNOK i 2013. Det
at en entreprener klarer & utvikle seg til & kunne gjennomfore et fire ganger sa stort prosjekt i
et tidsperspektiv pa 3 &r anses som imponerende. Den entreprengren som har hatt en negativ
utvikling i dette segmentet er entreprenaoren AF. I dette tidsperspektivet og prosjektsegmentet
sa omsetter de for nesten halvparten av det de tre storste konkurrentene, Skanska, Veidekke
og NCC gjer. Resultatene viser ogsé at 45 av 59 prosjekter i dette segmentet gar til etablerte
entreprenerer. Dette viser at de etablerte entreprenerene folger utviklingen som ma til i
markedet, og dermed sé klarer de ogsé a vare konkurransedyktige.
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4.1.5 STATISTISK ANALYSE AV DE NYE ENTREPRENORENE

Tabell 12 Markedsinformasjon om nye entreprengrer

Antall land som er Antall entreprenerer Antall Antall anbud/tilbud
representert som betegnes som anbud/tilbud som | hvor nye
“nye” er vunnet av nye | entreprenerer var
entreprengrer representert.
12 land 25 nye entreprenerer | 14 av 56 28 av 56

Blant de nye entreprenerene sé er stiftelseslandene til morselskapene langt mer diversifisert.
Analysen viser at morselskapene er stiftet i totalt 12 ulike land. Det er ikke kun Europa som er
representert, men ogsd Nord-Amerika og Asia. Det var totalt 25 nye entreprenerer som
konkurrerte p&d markedet mellom 2009 og 2015 og disse entreprenerene vant 14 av totalt 56
anbud/tilbud. De var ogsa representert 1 28 av 56 av disse.

Antallet entreprengrer fra ulike nasjoner representert pa det
norske infrastrukturmarkedet

. Sveits; 1 Kina; 1
Ukjent; 1

Nederland; 1

Korea; 1

Danmark; 2
USA; 1

Tsjekkia; 1

Tyskland; 3
Italia; 5
@sterrike; 3
Spania; 5
= Kina = Korea m Danmark = Tyskland = @sterrike = Spania
= [talia = Tsjekkia USA Nederland = Ukjent Sveits

Figur 10 Opprinnelse til de nye entreprenerene

Det er ogsa verdt & merke seg at 10 av 24 etablerte entreprenerer kom fra Italia og Spania. De
tre nye entreprengrene med storst omsetning her i1 landet kommer samtlige fra Italia og
Spania. Han et al. (2010) har vist til at en av grunnene til at entreprenerer seker nye markeder
kan veere at det er lav aktivitet i deres hjemmemarkeder. I folge European Commission (2014)
sa er gkonomien i landene Portugal, Italia, Spania og Hellas de mest sarbare i hele Europa.
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Forfatterne er derfor heller ikke overrasket over at mesteparten de nye entreprenegrene
kommer fra nettopp disse landene.

Tabell 13 Topp S mestvinnende nye entreprengrer i prosjekter over 400MNOK

Acciona Ghella Condotte Implenia OHL

4300 000 000 | 4300000000 | 2295910700 1463 567086 | 2067 739 421
1482 153397 | 689 654 425
4300 000 000 | 4300 000000 | 3778064097 |2153221511 2067 739 421

Av de nye entreprengrene sé er det entreprenerene med store kontrakter pa Follobanen som
utgjor den sterste omsetningen av nye entreprengrer med prosjekter over 400MNOK. Norges
starste prosjekt i historien, EPC TBM, har en kontraktsverdi pa totalt ca. 8 700 000 000, s&
det er dermed ikke rart at de to entreprenerene med storst omsetning er de som har
arbeidsfellesskap for nettopp den kontrakten. Av de nye entreprenerene sé er det Implenia
som har operert pd markedet lengst. De ga sitt forste anbud 1 et arbeidsfellesskap med AF og
Hakanes Maskin. De vant riktignok ikke anbudet. I dette tidsperspektivet s var det derfor
Hochtief som var den forste nye entrepreneren som suksessfullt entret det norske markedet
med & vinne et anbud pa E6 Fellesprosjektet i felleskap med Veidekke.

Markedsfordeling mellom de nye entreprengrene

Resten av de nye Acciona
entreprengrene 19%
27 %

Ghella
OHL 19%
9%
Implenia
9% Condotte
17 %
m Acciona = Ghella = Condotte Implenia OHL Resten av de nye entreprengrene

Figur 11 Markedsfordeling mellom de nye entreprenerene

Forfatterne har ogsa provd & se om det er en sammenheng med storrelsen (omsetning globalt)
til en entreprener og hvor mange kontrakter de vinner her i Norge. I den form av at de
eventuelt drar fordeler av & vere store internasjonalt. Flere av de nye entreprenerene som har
vunnet prosjekter er blant de storste i verden. Allikevel sa er det flere av de nye
entreprenorene med hoy seierandel 1 anbudene og tilbudene som ikke er blant de 250 storste
entreprengrene 1 verden, ifelge Engineering News-Record (2015)). Entreprenerer som Marti,
Sichuan Bridge & Road Group og OSSA er mindre entreprenerer i internasjonal
sammenheng. Allikevel s& har de klart & vinne flere prosjekter, selv om de ikke néar topp 5
listen. Sterrelse internasjonalt kan derfor antas & ikke ha en klar sammenheng med gitt
suksess 1 nye markeder.
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4.1.6 DE NYE ENTREPRENORENE SAMMENLIGNET MED DE ETABLERTE

Grunnen til at forfatterne 1 forste omgang har valgt & se pé de nye entreprenerene og de
etablerte hver for seg er for 4 kunne se om det er store forskjeller pd hvilke nye og hvilke
etablerte som har lykkes 1 & komme pé& markedet, 1 forhold til hvor store de er og hvor de
kommer fra. For & kunne se pé disse faktorene, sa er det enklere & se isolert pd de nye og de
etablerte entreprengrene hver for seg. Uansett sé er kanskje det mest interessante hvordan
disse gruppene gjor det sammenliknet med hverandre. Man ser fra de foregdende resultatene
at mange nye entreprengrer entrer markedet, og det er derfor ogsa essensielt & se om de
faktisk lykkes.

Markedsfordeling med de 3 stgrste etablerte og nye
entreprengrene sammenliknet med resten

Acciona
8%

Resten av de nye
12%

Condotte
7%

Resten av de etablerte
24 %

Skanska
14 %

Veidekke NCC
14 % 13%

m Acciona ®m Ghella = Condotte = Skanska = NCC = Veidekke = Resten av de etablerte ® Resten av de nye

Figur 12 Markedsfordeling mellom de ulike entreprenorene i det norske markedet. Nye entreprenerer er
merket med sterk blifarge, mens de etablerte er merket med svak blifarge.

Selv om man tar med de nye entreprenerene og deres store kontrakter, sé er det Veidekke og
Skanska som regjerer i segmentet over 400MNOK. Til sammen sa har de to storste etablerte
entreprengrene 28% av markedsfordelingen i dette segmentet. Diagrammet viser ogsa at de
tre storste etablerte entreprenerene har sterre markedsfordeling enn de tre storste nye
entreprenerene.
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Tabell 14 Markedsfordeling og total omsetning i det norske markedet.

Markedsfordeling mellom Milliarder omsetning Prosent av totale
etablerte og nye entreprengrer omsetningen 1 markedet
Etablerte entreprenorer 39 056 381 603 63%

Nye entreprengrer 22 687 723 710 37%

Total investering i markedet 61 744 105 313 100%

2009-2015

Markedsfordeling mellom nye og etablerte entreprengrer

Nye entreprengrer
37 %

Figur 13 Markedsfordeling mellom nye og etablerte entreprenerer i det norske markedet.

Det er ingen tvil om at de nye entreprenerene virkelig har blitt lagt merke til i det norske
infrastrukturmarkedet. Det at de har 37% av omsetningen i markedet over 400MNOK mellom
2009-2015 viser at flere av de nye har lykkes med sine strategier. De etablerte entreprenerene
har en en markedsandel pa 63%, noe som viser at det fortsatt er de som har overtaket og
vinner flest prosjekter.

Markedsfordeling mellom nye og etablerte entreprengr
eksklusiv EPC TBM (Follobanen)

Figur 14 Markedsfordeling mellom de nye og etablerte - eksklusiv EPC TBM (Follobanen).

For det forste s ma forfatterne poengtere at etter var oppfatning sé er Follobanen et habilt
eksempel pa utviklingen som foregér i det norske markedet og derfor sa burde EPC TBM
(Verdi ca. 8 700 000 000 NOK) vaere med 1 statistikken. For analysen sin skyld, sé er det
interessant & se hvor stor del av omsetningen til de nye entreprenerene denne utgjor. De
etablerte har et enda sterre overtak dersom denne kontrakten ekskluderes i statistikken.
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4.1.7 SITUASJONENT2009-2010 SAMMENLIGNET MED 2014-2015 — PROSJEKTER MED
INVESTERINGSSUM OVER 400MNOK

Tabell 15 Utviklingen av antall prosjekter over 400MNOK og entreprengrer i markedet.

Ar Prosjekter over Antall nye Antall etablerte
400 MNOK entreprenorer som entreprenerer som
konkurrerer i dette konkurrerer i dette
segmentet segmentet
2009-2010 13 3 10
2014-2015 27 17 13
Prosentvis gkning 108% 467% 30%

Ettersom det kan gé lengre tid mellom utlysing av store prosjekter, si kan det gi
skjevfordeling & kun sammenlikne ett og ett ar. Derfor synes forfatterne at det er passende &
sammenlikne bade 2009 og 2010 drene opp mot det som skjedde 1 2014 og 2015. Resultatene
gjenspeiler meget godt hvilken situasjon som var i markedet og hva som er i ferd med 4 skje 1
markedet 1 dag. Resultatene viser at fra 2009 sé har det vert flere entreprenerer som har gitt
pris pa norske infrastrukturprosjekter. I 2009-2010 s var det flere forsek fra nye
entreprengrer pa a innta markedsposisjoner. Fra anbudsprotokollene sa vises det at det var kun
tre entreprenerer som kan klassifiseres som nye. Disse var Ziiblin, Oden og E. Pihl & Sen.
Samtlige prevde & vinne prosjekter ved & delta i anbudskonkurranser, men ifelge protokollene
sa var det ingen av disse som noen gang vant anbud med investeringssum over 400MNOK for
de offentlige byggherrer. Etter & ha feilet flere ganger, s har ingen av de deltatt 1
anbudskonkurranser etter 2012 og ingen av dem har dermed klart & etablere seg. E. Pihl &
Sen er 1 dag konkurs. Antall etablerte entreprenorer som konkurrerte i markedet med
prosjekter over 400MNOK var totalt 10 stk.

I drene 2014-2015 sa er det mye som har skjedd i infrastrukturmarkedet. Inngangen av flere
nye begynte allerede i 2012 i form av Alpine Bau og Hochtief, men for & fa fram
ytterpunktene i hvordan det var for, sammenliknet med n4, s& har forfatterne i dette avsnittet
valgt 4 ta for oss 2014-2015. 12014-2015 sé var det totalt 17 entreprenerer som kan
klassifiseres som nye. Dette er en gkning pa 467% sammenlignet med 2009-2010. Flere av
dem prover fortsatt 4 etablere seg i markedet, ettersom det er mange som fortsatt ikke har
vunnet et eneste anbud. Det finnes ogsé flere eksempler pa nye entreprenerer som har vunnet
kontrakter i dette tidsintervallet. De etablerte entreprenerene har gétt fra & vere 10 til totalt 13
entreprenogrer som konkurrerte om prosjekter over 400MNOK 12014 og 2015. De akterene
som ikke konkurrerte om slike store prosjekter 1 2009 og 2010, men som tok steget opp var
Park & Anlegg AS, Leif Grimsrud AS, Askim Entreprenor AS og Alf & Sen AS. Noen av de
etablerte har ogsé blitt kjopt av, som for eksempel Mika AS og Reinertsen AS, de opererer
derfor ikke pa markedet lenger som individuelle entrepreneorer.

Det er ikke kun antall entreprenerer pa markedet som har okt. I protokollene s kommer det
fram at antall prosjekter over 400MNOK ogsé har gkt. I 2009-2010 var det totalt 13 prosjekter
over denne summen. [ 2014-2015 var det totalt 27 stk. Dette tilsvarer en gkning pa 367%.
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Den ene grunnen til at antallet prosjekter i dette segmentet har gkt er de okte
investeringsrammene myndighetene har bevilget. En okning pa over 100% 1 antall prosjekter
over 400MNOK ma anses som positivt, ettersom entreprenerene lenge har uttrykt seg om at
de ensker storre prosjekter.

En okning pd 467% 1 antall nye entreprenerer kan dog virke drastisk. Allikevel mener
forfatterne at dette blir en naturlig konsekvens nar antallet storre prosjekter ogsa eker s
drastisk. Det ligger storre kostnader 1 det & etablere seg 1 et marked, og sterre prosjekter
medforer ogsa at entreprenerene 1 sterre grad far brukt sin ekspertise, ifolge dem selv. Nér
antall sterre prosjekter gker, sé er det ogsa gledelig & se at antall etablerte entreprenerer i1 dette
segmentet ogsa gker. Det at flere nye entreprenerer kommer inn pa banen kunne medfort at
antallet etablerte entreprenerer ble redusert.

4.1.8 SITUASJONENT2009-2010 SAMMENLIGNET MED 2014-2015 — PROSJEKTER MED
INVESTERINGSSUM OVER 700MNOK

Grunnet sterke indikasjoner fra byggherrenes side om at prosjektene stadig blir storre, s har
forfatterne ogsa valgt & se hvordan utviklingen har vert 1 prosjekter over 700MNOK. Selv om
det er valgt & avgrense masteroppgaven med prosjekter over 400MNOK, s& mener forfatterne
det relevant & gjore en eksplisitt avgrensning i dette avsnittet for & kunne se hvordan
entreprenor- og prosjektutviklingen har veaert i dette segmentet. Det er valgt & se pa de samme
tidsintervallene som i prosjektene over 400MNOK.

Tabell 16 Utviklingen av antall prosjekter over 700MNOK og entreprenerer i markedet-

Ar Prosjekter over Antall nye Antall etablerte
700M NOK entreprengrer som entreprenerer som
konkurrerer 1 dette konkurrerer 1 dette
segmentet segmentet
2009-2010 3 1 10
2014-2015 14 17 9
Prosentvis gkning 367% 1600% -10%

Resultatene viser at antallet nye entreprenerer 1 2009-2010 var kun én entreprenor. I dette
tilfellet var det entrepreneren Ziiblin som konkurrerte i dette sjiktet. Antall etablerte som
opererte pa markedet var 10 stykker. Dette var like mange som i prosjekter over 400MNOK,
men allikevel ikke de samme entreprenerene ettersom noen har falt ut av markedet, mens
andre har tatt steget opp.

Nér det gjelder arene 2014-2015 sa har antallet nye entreprenerer gkt med 1600%. Det har
gétt fra & vaere 1 ny entreprener pa markedet, til a bli totalt 17 stk. Det skal ogsé nevnes at
samtlige av de nye som er her i dag kom inn fra og med 2012. Hos de etablerte s& har det ikke
vart en gkning 1 antall nye entreprenerer som konkurrerer i segmentet. De har gétt fra 4 vaere
10 entreprengrer i 2009-2010 til & bli kun 9 12014-2015.

50



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

Antall prosjekter over 700MNOK har ogsa ekt meget drastisk. I 2009-2010 var det tre
prosjekter over 700MNOK, mens 1 2014-2015 s har det okt til 14 prosjekter 1 dette
segmentet. Dette tilsvarer en ekning pa 367%.

Forfatterne mener at utviklingen i prosjekter over 700MNOK ikke har vert optimal. Med det,
sd mener forfatterne at den ekstreme ekningen av disse store prosjektene kan ha fort til at de
ctablerte entreprenerene har falt av utviklingstoget. Antallet etablerte entreprenerer som
konkurrerte 1 dette segmentet var 10 stk. 1 2009-2010 og ble redusert til 9 1 2014-2015. Det er
flere grunner til det, og det kan vare feil & gi byggherrene skylden 1 at leveranderutviklingen
ikke har vert god nok. Forfatterne kan tenke seg til ulike grunner, og det kan vere for
eksempel oppkjep av firmaer, konkurser som folge av andre grunner enn at prosjektene blir
for store, eller rett og slett at noen av entreprenerene ikke har gitt et anbud i dette tidsrommet
av ulike grunner.

Selv om det er oppkjep eller konkurser 1 bransjen, s& hadde det vert positivt og ikke utenkelig
at flere etablerte entreprengrer hadde tatt steget opp ogsé i prosjektene over 700MNOK.
Trenden skulle hvert fall ikke vert negativ. Hvem som har feilen i leveranderutviklingen er
riktignok et annet spersmél. Om det er entreprenerene som kvier seg for & gjore endringer 1
organisasjonen sin eller om det er byggherrene som utlyser for store kontrakter for fort er
vanskelig & si. Uansett s& mener forfatterne at skylden kan plasseres begge steder. Blant flere
sa har byggebransjen blitt omtalt som en bransje med lite fokus pé forskning og utvikling. Det
kan derfor veere en grunn til at de ikke henger med i svingene nar byggherrene plutselig gir
dem flere storre prosjekter i fanget. P4 den andre siden s kan man ogsé lure pa om en ekning
i antall prosjekter over 700MNOK pa 367% i lepet av 5 ar er beerekraftig for bransjen.
Avstanden er stor fra 3 til 14 prosjekt.
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4.2 DE STORSTE MULIGHETENE I DET NORSKE INFRASTRUKTURMARKEDET

Utfra intervjuene av ulike byggherrer og entreprenerer, s kommer det fram at mulighetene 1
markedet er mange. Mulighetene ligger ikke kun 1 markedet og de ulike prosjektene, men
flere av byggherrene mener ogsa at det ber vaere en mulighet for erfaringsoverforing 1
bransjen nér nye store internasjonale entreprenerer kommer inn pd markedet. Det blir ogsa
papekt fra byggherrene at mulighetene er like for alle. Allikevel sé er det tydelig at der noen
etablerte entreprengrer ser en utfordring, s ser de nye entreprengrene en mulighet.

4.2.1 MANGE STORE KONTRAKTER

Som nevnt tidligere, sa er samtlige intervjuobjekter enige om at det er en utvikling som skjer i
markedet. Fra intervjuene sd sier de nye entreprenegrene at det er store kontrakter som er mest
interessant, og det mé i tillegg vare flere, da det ikke holder med kun ett stort prosjekt.
Byggherrene sier at selv om flere av de etablerte entreprenerene nd er misforneyde med at
kontraktene blir for store, sd er det de som lenge har krevd at kontraktene mi bli storre. Flere
av representantene fra byggherrene opplyser om at det skal bli utlyst mange store kontrakter
framover, ettersom det er det bransjen ensker.

Spersmalet blir allikevel hvor store kontrakter som er oenskelig 1 det ndverende markedet og
hva som kan ventes i fremtiden. Fire av fem av de nye entreprenerene som har deltatt i
intervjuene har gitt et svar pa hvor sma og hvor store prosjekter de ensker & gi bud pa.
Condotte sier at de alltid m& vurdere hvert enkelt prosjekt opp mot det tekniske, ekonomiske
og ikke minst de politiske faktorene. Derfor vil minimumsgrensen kunne variere noe, men de
onsker ikke prosjekter under 700 millioner kroner og kan samtidig ta prosjekter opp til 5
milliarder kroner dersom det skal gjores uten arbeidsfellesskap med andre firmaer. De nevner
ogsa at en meget viktig faktor er hvor langt tidsperspektiv prosjektene har, ettersom et
prosjekt pa 10 milliarder over 10 ar vil vaere mindre krevende enn et prosjekt pa 5 milliarder
over 2 ar. Prosjekter de ser pa som helt optimale for dem er allikevel kontrakter som er
mellom 2 og 5 milliarder kroner og de presiserer tydelig at de pa ethvert prosjekt her i Norge
vil vurdere et samarbeid med en etablert entreprener. Representantene fra Porr sier det
samme, deres terskelverdi for & delta pd et prosjekt her i Norge ogsa ligger pa 700 millioner
kroner. Dersom kontraktene blir storre enn 3 milliarder NOK sa vil de fortsatt kunne delta i
anbudsrunden, men da ma det vere i arbeidsfellesskap med andre akterer. Strabag sier at de
har en litt annerledes strategi og de ensker a regne pa de jobber som finnes i det omrade de
befinner seg na, og tar derfor ogsa smajobber sé lenge de er attraktive og at det er i deres
navarende geografiske omrade som er vest-landet. Dersom jobbene er langt unna Bergen,
hvor deres administrasjon befinner seg né, sa vil det ikke vaere attraktivt for dem & regne pa en
slik jobb. Deres grense for & kunne gjennomfore store prosjekter uten arbeidsfellesskap her i
Norge ligger pa 2 milliarder kroner. Sveitsiske Marti skiller seg ogsa litt ut fra de andre nye
entreprengrene og prover a holde seg pa kontrakter over 400 millioner kroner, men at det
selvfolgelig alltid ma vurderes dersom det er attraktive prosjekter som kommer ut med lavere
sum enn dette. Deres maks-grense ligger pa 1 milliard kroner dersom de skal gjennomfore
prosjekter alene. For dem er det rett og slett ikke onskelig med kontrakter pa 2 og 3 milliarder
kroner.
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Nér det gjelder de etablerte entreprengrene, sé sier de i intervjuene at de egentlig ikke har en
fast minimumsgrense og at de heller vurderer faktorer som for eksempel byggetid og type
prosjekt. Derfor nevner for eksempel Veidekke at de godt kan gjennomfoere prosjekter pé 1
million norske kroner dersom det er et godt prosjekt. Nér det gjelder den gvre grensen si er
det her en mye storre overenstemmelse mellom de nye og de etablerte entreprenerene her i
Norge i motsetning til deres nedre grense som er veldig sprikende. Representantene fra
Skanska, Veidekke og Implenia, som er noen av de sterste etablerte entreprenerence i landet,
nevner at de ikke ensker & gjennomfere prosjekter pa over 3 milliarder kroner alene. Dersom
det er prosjekter storre enn dette, s& kan de vaere positive sa lenge de gjennomferer med andre
entreprenorer. Igjen s presiserer de at det er flere faktorer enn pris som er avgjerende for & gi
bud eller ikke, men at 3 milliarder kroner er en grense de primart ikke ensker 4 overstige
dersom det skal gjennomferes alene. Jernbaneverket nevnte ogsé at en god grunn til at de
etablerte entreprenerer, selv av de som er store, ensker mindre prosjekter er pd grunn av
muligheten for & kunne videreutvikle eget personell. Deres gjetning var at de etablerte er mye
mer interessert i flere mellomstore prosjekter enn det de nye entreprengrene er. Dette ble ogsa
bekreftet av de etablerte. Det er mye enklere & kunne utvikle lederegenskapene til en ung
ingenier ved & gi han ansvar pa et mindre prosjekt enn at han fir en mindre rolle 1 et mega-
prosjekt.

@nskede kontraktsstgrrelser
av entreprengrene i markedet

Store etablerte entreprengrer :}

| l | o

| | | "

0 MNOK Ca. 700 MNOK Ca. 3 MRD NOK
Reelle kontraktsstgrrelser
bestemt av myndighetene k /\ ________
| |
Stor andel kontrakter fgr 2010 Stor andel av fremtidige kontrakter

Figur 15 Store kontrakter er noe som tiltrekker mange nye entrepreneorer til Norge. De nye ensker
primeert i operere i sjiktet fra ca. 400MNOK og sterre. De etablerte ser riktignok muligheter ogsa i sma
og det mellomstore markedet.

De fleste representantene fra de ulike byggherrer sier ogsé at kontraktene skal bli sterre, og at
det er det som ma til for & kunne fa konkurranse fra internasjonale entreprenerer. Grunnen til
at de onsker storre konkurranse er for & kunne ha nok tilbydere og kompetente entreprenerer
som kan ta pa seg mange av de prosjektene som kommer. Nar det gjelder sparsmalet
vedrorende kontraktssterrelse sa uttalte en representant fra Statens Vegvesen at nér de forst
skal bygge en bro, s& gnskes det & bygge hele brua og ikke kun halve. Det vises her til de
mange grensesnittene som oppnas nar en vei- eller jernbanestrekning blir delt inn 1 flere smé
entrepriser.
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Forfatterne har full forstaelse for at byggherrene ensker & fa bygd en hel bru, og ikke kun
halvparten. Ved & gjennomfoere et prosjekt ved bruk av én entreprener som er hovedansvarlig
for giennomferingen er ogsd noe forfatterne mener virker hensiktsmessig, s fremt
kontraktene ikke blir for store for de som opererer pad markedet 1 dag.

Investeringsfordelingen for IC-utbyggingen

m Kontrakter under 1 milliard

= Kontrakter over 1 milliard

Figur 16 Fordeling av hvordan midlene blir disponert pa Intercity-utbyggingen. Ca 73% av det totale
Intercity-budsjettet blir brukt pa investeringer med kontrakter pa over 1 milliard kroner. 27% av
budsjettet blir brukt pa investeringer med kontrakter under 1 milliard kroner. Kilde: Bors (2016)

Jernbaneverket viser i sine diagrammer at en stor del av InterCity-utbyggingen (Follobanen er
en del av InterCity) inneholder kontrakter over 1 milliard kroner. Nye Veier AS er ogsé et
firma som er etablert for nettopp & kunne gjennomfoere prosjekter av storre dimensjoner.
Forfatterne mener at dette gir store muligheter for at det vil komme flere entreprenerer som
soker seg inn 1 det norske markedet. Jernbaneverket sier at flere av deres kontrakter blir storre
enn 3 milliarder kroner. Det vil kunne legge til rette for to ting. Det ene er at de partene som
opererer her 1 dag samarbeider om prosjektene, eller at de aller storste entreprenerene i verden
kommer hit for & gjennomfere prosjektene pa egenhand. Forfatterne viser til at det er én
entreprener 1 dag som mener det er optimalt med kontrakter opp til 5 milliarder kroner.
Forfatterne tror ogsa at grunnen til at flere av de nye entrepreneren er litt tilbakeholdene, selv
om de er noen av verdens storste entreprenerer, er fordi de er i et nytt marked hvor de ikke er
etablert. Dersom flere av de nye etablerer seg 1 dette markedet, sa vil de ogsa antakeligvis
kunne ta pé seg langt storre prosjekter enn 5 milliarder kroner.

4.2.2 TOTALENTREPRISER OG TIDLIG INVOLVERING

Tre av fem av de nye entreprengrene vi intervjuet hadde et sterkt enske om & gjennomfore
totalentrepriser. For eksempel ved bygging av bru, sa hadde prosjektlederen og funksjonarene
til den ene nye entrepreneren flere ars kunnskap med bygging av bruer over hele verden.
Dette var noe de hadde spesialisert seg pa, og derfor hadde de en unik kompetanse pé dette
omrade. For dem var det derfor ulogisk at et norsk rddgivende selskap, med lite erfaring pa
dette, skulle sta for prosjekteringen. De sa selv at metodene som ble prosjektert for bygging
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av brua var sett pd som “gammeldags” og lite hensiktsmessig. Det som var optimalt for dem,
og for byggherren, var derfor at de selv stod for bade prosjektering og gjennomfering. De to
andre nye entreprenerene sa at ved totalentrepriser s kunne de fa benyttet seg av deres unike
verdensomspennende kompetanse og at dette helt klart var & foretrekke og noe alle parter
tjente pd. Allikevel sé sa alle at de ogsa vurderte en hver type kontrakt, slik som de ogsa gjor i
alle andre markeder, men totalentrepriser var det som var mest forlokkende.

Ingen av de etablerte entreprenerene var interessert 1 kun totalentrepriser. For dem var
mangfoldet av ulike kontrakter langt viktigere og dersom det skulle vere et ekende antall
med totalentrepriser sd matte friheten for entrepreneren vaere hoy dersom det skulle gjenspeile
risikoen de ma ta i slike entrepriser. Flere av de etablerte entreprenerene var meget opptatt av
a bli tidlig involvert i prosessen. Det nyttet ikke & sta for prosjektering dersom alt var
forutbestemt fra kunden og de ikke fikk mulighet til & pévirke arbeidet og lesninger pa noen
som helst méte. Noen av representantene sa ogsa at det er viktigere at de blir tidlig involvert 1
prosessen, og ikke nedvendigvis at det er de som stéar for prosjekteringen. Men de méa ha
muligheten til & pavirke og samarbeide med den rddgivende ingenieren som er ansvarlig for
prosjektering.

To av fem av de nye entreprenerene sa ogsé at det var viktig med flere ulike
giennomforingsmodeller. Eksempelvis sier osteriske Strabag at de er meget vant med &
gjennomfore utforelsesentrepriser 1 sitt hjemland og at det ikke kun er totalentrepriser som
blir gjennomfort. En representant fra de nye entreprenerene sa ogsé at antakeligvis vil
totalentrepriser lokke veldig mange store internasjonale entreprenerer til Norge, men at de
primert ensket utforelsesentrepriser og dermed la byggherren ta risikoen for prosjekteringen.

Byggherrene er klar over at deres strategi lokker flere store internasjonale entreprenorer.
Sammen med store kontrakter, s& har de innfort et hoyere innslag av totalentrepriser for at de
skal fa flere kompetente tilbydere i markedet. Allikevel sé presiserer de, slik de gjorde med
spersmalet om store kontrakter, at det er bransjen (de etablerte entreprenerene) som lenge har
etterspurt et storre andel av totalentrepriser.
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Antall kontrakter i forhold til stgrrelse og Antall kontrakter per kontrakistype
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Figur 17 Jernbaneverkets kontraktsstrategi for Intercity-utbyggingen viser at omtrent 40% av
kontraktene knyttet til IC-utbyggingen er Totalentrepriser. Kilde: Bors (2016)

Figur 17 stetter representantene fra Jernbaneverket sine utsagn om satsing pa store kontrakter
i fremtiden. Det kan allikevel ut fra grafen til Jernbaneverket virke som om kontaktene er
jevnt fordelt over hele anleggssektoren ettersom det er mange kontrakter under 1 milliard og
fa over. Figur 16 viser riktignok at ca 56 av 77 milliarder pa IC-utbyggingen investeres ved
bruk av kontrakter over 1 milliard kroner. Det virker som Jernbaneverket ivaretar bade de nye
og de etablertes onsker om totalentrepriser og tidlig innvolvering. ECI stdr for Early
Contractor Involvment og totalt 5 av alle IC-kontraktene inneholder dette. ECI-kontraktene er
totalentrepriser, men entrepreneren kommer inn pa et tidligere tidspunkt. Forfatterne tror at
det i fremtiden vil komme langt flere ECI-kontrakter ettersom vi mener at det er viktig & fa en
vurdering av byggbarheten i en tidlig fase. Det er antakeligvis ikke s mange andre enn
entreprengren som kan gi den mest realistiske prisen pa jobben, ettersom det er de som faktisk
utforer det.

4.2.3 UTRADISJONELLE PROSJEKTER — TBM, OPS 0G KOMPLEKSE KONSTRUKSJONER

De nye entreprenerene uttalte seg om at utradisjonelle prosjekter, i norsk sammeheng, er
meget attraktivt for dem. De er vant til & utfore mange type prosjekter som ikke har vaert
vanlige her i Norge.

Den osterriske entrepreneren Porr, som ogsa har kjept Bilfinger Infrastructure som vant
Farrisbrua-prosjektet, uttalte at komplekse brukonstruksjoner er noe de synes er meget
attraktivt. Det er to grunner til det. For det forste sa har de en meget bred kompetanse pa dette
omrédet og for det andre sa er det enklere & vise fram sin kunnskap og kompetanse pé slike
prosjekter kontra tradisjonelle veiprosjekter. De viser til at de fleste etablerte entreprenerene
har meget god kompetanse pé dette og at de er i verdenseliten nér det gjelder fjellsprengning.
De er blant verdens raskeste nar det gjelder drill and blast, og de har derfor lite a stille opp
med i disse prosjektene nér det gjelder rask gjennomfering. Media er ogsa nadelos i sin
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bedemmelse av de nye entreprenerene. Det er derfor meget viktig at deres forste prosjekter
blir gjennomfort pd en god maéte, slik at de far et godt rennommé i det norske markedet. De
viser til at E39 inneholder flere prosjekter som er ”one of a kind” og meget spesielle i sin
utforming, som for eksempel flytebruer og andre komplekse konstruksjoner. Dette er noe de
helt klart folger med pa og ensker & vaere med 1 konkurransen om.

Sterre innslag av TBM 1 fremtiden er noe de fleste byggherrer har uttalt at er mulig. Bade
LNS og arbeidsfelleskapet Strabag og Skanska har gjennomfert TBM-prosjekter nylig. TBM
har vert gjennomfort tidligere 1 Norge, men ikke pa flere tidr. Det at TBM na er attraktivt som
gjiennomferingsmetode tiltrekker ogsa nye entreprenerer som har kompetanse pa nettopp dette
omradet. Som nevnt, s har bdde Acciona, Ghella og Strabag kompetanse pa dette omradet og
dersom det blir flere TBM-prosjekter som utlyses pa markedet, si er det heller ikke
usannsynlig at flere nye entreprengrer seker seg til Norge, mener flere av intervjuobjektene.

Det har kun blitt gjennomfort totalt tre OPS-prosjekter i Norge tidligere. Byggherrene har
nevnt at ogsa dette vil bli en sterre satsing i fremtiden. Det vil derfor ogsé veaere naturlig at
entreprengrer med kompetanse pa dette omradet ogsa vil sgke seg til det norske markedet
dersom det skulle bli aktuelt med flere slike prosjekter.

Carpintero (2011) viser i sin forskning at flere spanske selskap har hatt stor suksess i flere
land 1 Ser- og Latin-Amerika. Hun viser blant annet til at disse landene i stor grad valgte a
satse pa storre OPS-prosjekter for en lengre periode. Dette var noe som var nytt for de fleste
nasjonale entreprenegrene 1 disse landene, mens 1 Spania hadde dette vert vanlig med OPS-
prosjekter i flere ti-&r. I Norge ser vi en samme tendens ettersom det kommer flere nye
entreprenorer med en kompetanse som er samsvarende med satsingsomréde til myndighetene,
slik som TBM- og OPS-prosjekter. Bemerkelsesverdig er det ogsé at den sterste andelen nye
entreprengrer pa det norske markedet faktisk kommer fra nettopp Spania. Om det er pa grunn
av lovnader om OPS-prosjekter er nok kun en liten del av grunnen til at de seker seg inn i det
norske markedet. Men allikevel sé kan det tyde pé at firmaer med ulik kompetanse blir trukket
til nettopp det markedet som trenger deres unike kompetanse. Teorien sier at de ogsé har
storre sannsynlighet for suksess, og med tiden sa vil det vise seg om det ogsa er gjeldende for
det norske markedet.

Flere av representantene fra byggherrene er enige 1 at flere av entreprisene framover kanskje
kan vere foretrukket av de nye entreprenerene. Men de mener at dette ikke pa noen mate
hindrer de etablerte fra & vare konkurransedyktige i disse entreprisene. Det er flere av de
etablerte som i dag driver med drift- og vedlikehold av veier, slik at de ogsé vil kunne vare
konkurransedyktige i OPS-prosjekter. Den etablerte entrepreneren LNS har ogsd vart dyktige
1 sin gjennomfering av TBM-prosjektet ved Nedre Rossaga kraftverk i Nordland. Skanska har
ogséd samarbeidet med Strabag pa et TBM-prosjekt og burde derfor ogsa ha tilegnet seg
kunnskap og kompetanse pa dette omrade.

Selv om det kan virke skremmende med utradisjonelle kontrakter, sa tror forfatterne at de
etablerte entreprenerene er meget tilpasningsdyktige. Flere av de storste etablerte
entreprenerene er deler av storre konsern som sitter pA TBM-kompetanse i andre markeder.
Det burde derfor vaere mulig for de & gjennomfere slike prosjekt pa lik linje med andre nye
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entreprengrer. Det er ogsa viktig at de etablerte entreprenerene ser pa muligheter for
samarbeid med andre entreprenerer som besitter slik kompetanse. Dette har nettopp Skanska
gjort med Strabag, og det er ingen grunn til at man kan se flere slike arbeidsfelleskap hvor
hver entreprener har ekspertise pa ulike fag. Utradisjonelle prosjekter er antakeligvis et godt
virkemiddel for & tiltrekke de nye entreprenerene, men forfatterne mener at det absolutt ikke
ber skremme bort de etablerte entreprenerene. Snarere tvert i mot. Dersom bransjen skal
utvikles, sé er det viktig at de etablerte entreprenerene ogsé utvikler sine
gjennomferingsmetoder.

4.2.4 ARBEIDSFELLESSKAP SOM KILDE TIL LZRING

Ettersom bransjen er i en storre endringsprosess med tanke pa stor konkurranse fra utlandet,
sé er det mange av intervjuobjektene som mener at det nd er et fantastisk utgangspunkt for &
kunne skaffe seg erfaring som selskapet per dags dato ikke besitter. De sikter til at det er flere
mater 4 skaffe seg slik erfaring pa. Samtlige av intervjuobjektene er enige om at «joint
venturesy, eller arbeidsfellesskap, danner grunnlag for erfaringsoverforing. Det andre punktet
hvor samtlige er enige er at gkt konkurranse ogsé vil fore til at bade etablerte og nye
entreprenerer ma se pa mater for & bli mer effektive, og at det & danne et JV med en annen
partner vil kunne bidra til leering av hverandre og dermed ogsa effektivitetsokning for begge
parter. Det er allikevel delte meninger pa hvor god erfaringsoverferinger mellom nye og
etablerte entreprenerer potensielt kan vare. Skanska viser til at de har hatt med Strabag i
arbeidsfellesskap pa grunn av deres ekspertise pd TBM, og at deres ekspertise pa dette var
helt nodvendig for & kunne klare & gjennomfere et slikt prosjekt. Ettersom Strabag primaert
satt med kompetanse og ekspertise pd TBM, sé stod Skanska pd den andre siden med god
lokal kunnskap og i tillegg ekspertise pa andre omrader som ikke direkte bererer TBM. SVV
viser til at de etablerte entreprenorene i Norge er meget tilpasningsdyktige og vet hvordan de
skal imgtekomme endringer som sterre konkurranse, andre typer kontrakter og sterre
kontrakter. Flere har derfor skjont at dersom de skal imegtekomme endringene og utviklingen i
markedet, sé er flere nadt til & operere med arbeidsfellesskap, enten det er mellom to etablerte
eller med en ny og en etablert.

Jernbaneverket viser ogsa til at de etablerte entreprenegrene som ikke opererer utover de
nasjonale grensene vil kunne tjene stort pa a danne arbeidsfellesskap med storre
internasjonale entreprenerer. Dette fordi disse entreprenerene ofte besitter lang og god
erfaring med det & jobbe internasjonalt og de kan blant annet bidra med referanser og
kontaktnettverk som strekker seg over hele verden, slik at flere norske entreprenerer kan ta pa
seg prosjekter 1 utlandet. De beskriver det som en unik mulighet” for de nasjonale
entreprengrene, og som eksempel s& ser man at Kongsberg Gruppen forst fikk internasjonalt
gjennombrudd etter at de hadde JV med et stort amerikansk tech-selskap. De etablerte
entreprenerene peker ogsa pa at det ikke er gitt at markedet 1 Norge vil vare sa godt det er na
over en lengre periode, ei heller vokse i like stor grad som det er lovet pa grunn av
oljebremsen. Det vil derfor vere en god risikospredning & kunne operere i flere markeder slik
at alle eggene ikke er lagt i samme kurv.
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Det de flere av representantene fra bade etablerte entreprenerer og byggherrer allikevel var
kritiske til er hvor mye en entreprener, som har operert i det norske markedet over en lengre
periode, kan lare av en ny entreprener uten noe som helst lokal kunnskap. De mener at det &
beherske de lokale forholdene er meget viktig dersom man skal lykkes i et prosjekt i Norge.
Som eksempel sd nevner representanten fra SVV at det var et sjokk nar Alpine Bau stilte opp
pa anleggsplassen med utstyr som ble ansett pa som “steinalder utstyr”. Meningen fra
byggherrens side var derfor at de som ny entreprener heller hadde noe a laere av de etablerte
pa Fellesprosjektet, og ikke omvendt. AGJV pa sin side mener at muligheten de nye
entreprengrene far til 4 leere av noen av verdens sterste entreprengrer er storre nd enn noen
gang. De sikter da til at Acciona og Ghella har samarbeidet tidligere ved et stort TBM-
prosjekt 1 Australia. Der vant de blant annet prisen for ’best tunneling in the world” og det
blir ansett som et prestisje-prosjekt”. Muligheten for & lere av noen av de beste 1 verden pé
TBM er derfor tilstede for de norske entreprenerer og byggherrer. Flere av Europas (og
verdens) starste entreprengrer er ogsd na inne i det norske markedet, slik at mulighetene
absolutt er store for & leere av verdensmesterne.

Byggherrene og de nye entreprenerene er tydelig pa at det norske infrastrukturmarkedet har
mye 4 tjene pd & hente ny erfaring til markedet. Skanska sier selv at Strabag har god
ekspertise pd TBM, men allikevel sé er det kanskje ikke nedvendig & hente inn flere
entreprenerer til Norge. Forfatterne mener at det i dette tilfellet ikke er oppsiktsvekkende at
de etablerte entreprenerene ikke onsker storre konkurranse enn det som er i dagens marked. |
forhold til mulighetene som dannes ved 4 ta inn flere entreprenerer pa markedet, sa er det helt
klart at det er bAde opp- og nedsider. Nedsiden er allikevel storst for de etablerte
entreprenegrene ettersom at de nye entreprenerene kommer for & spise en del av
markedsandelen deres pa infrastrukturmarkedet. Okt konkurranse vil ogsé kunne fore til
urealistiske anbud og/eller anbud fra akterer som er i darlig ekonomiske situasjoner. Dette er
noe som til syvende og sist skattebetalerne far svi for i form av konkurser eller om
entreprengrene som leverer meget rimelige anbud ikke oppfyller kravene underveis og blir
kastet ut. Det samme gjelder dersom de etablerte ikke far nok prosjekter og blir nedt til &
permittere. Noen av disse problemstillingene er rent hypotetiske, men to av dem er ogsa
hendelser som faktisk har inntruffet i form av prosjekter med Alpine Bau og OSSA.
Jernbaneverket sier at det er en “unik mulighet” for de etablerte entreprenerene a kunne
samarbeide med store internasjonale akterer. En apenbar mulighet for Jernbaneverket er
selvfolgelig ogsa et mer konkurransedyktig marked som ogsa bidrar til at prisene presses ned.

Det skal ogsa sies at sett fra et objektivt stasted, sa har Jernbaneverket rett i sin konklusjon om
JV-dannelser kan vare et springbrett for de nasjonale entreprenerene til et internasjonalt
marked. De viser til Kongsberg Gruppen sitt JV-samarbeid med et av USAs storste tech-
selskaper. Dette samarbeidet var vendepunktet for Kongsberg Gruppen og intervjuobjektene
fra Jernbaneverket mener at dette var en av hovedgrunnene til at de klarte & innta en slik sterk
posisjon i det globale markedet. Kongsberg Gruppen er i dag en av Norges storste og mest
anerkjente bedrifter. Gabriel (2012) viser i sin studie at JV-samarbeid mellom en akter som er
etablert pa et marked og en akter som er ny, i mange tilfeller er meget lonnsomt og dersom
erfaringsoverforing lar seg gjore sé er verdien i et slikt samarbeid ofte stor. Fra casestudiet til
forfatterne, sa er det et reelt eksempel pa et slikt prosjekt hvor en ny og en etablerte
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entreprengr samarbeider. Forfatterne mener at Skanska var helt avhengig av at Strabag kom
med sin kompetanse pd TBM, og at de ikke hadde klart en like god gjennomfoering dersom de
hadde vert foruten dem. Men det skal ogsa sies at Strabag antakeligvis ogsa hadde fatt
problemer dersom de skulle gjennomfoere sitt forste prosjekt 1 Norge pd egenhénd. Allikevel
sa er de fleste etablerte entreprenerene meget skeptiske til at man 1 det hele tatt trenger flere
nye entreprengrer. De ser nemlig ikke nytten i det & samarbeide med entreprenerer uten
erfaring fra prosjekter i Norge. Forfatterne ser problemstillingen, men stiller allikevel
spersmalstegn til om de etablerte entreprenerene er kapable til & gjennomfere flere av
milliard-prosjektene som de norske byggherrer har planer om & utlyse, uten hjelp fra nye
entreprenerer. Det finnes skrekkeksempler pd nye entreprenerer som har utfort prosjekter som
har vert under byggherrens forventning. Forfatterne mener at en del av grunnen kan vare at
byggherrene har gjort en for dérlig bakgrunnssjekk. Jernbaneverket har lert av dette og
foretatt meget detaljerte bakgrunnssjekker for kontrahering av de ulike nye entreprenorene pa
Follobanen. De sa selv at deres analyser av selskapene var like detaljert som nér selskaper
skal g til oppkjep av andre selskaper. Med andre ord, sé er det stor sannsynlighet for at de
ulike nye entreprenerene som kommer pa det norske markedet er meget dyktige pa sine
fagfelt, selvom de er nye. Flere av intervjuobjektene har sagt at flere av de etablerte
entreprenerene pd det norske markedet er i verdenseliten nér det gjelder sprengningsteknikk
og med drill and blast som gjennomferingsmetode, sd er det nesten ingen 1 verden som kan
gjore det like raskt som det gjores i Norge. Forfatterne mener derfor at de etablerte
entreprenorene ogsa kan fungere som leringskilde til de nye entreprenerene pa lik linje som
de nye entreprenerene kan fungere som leringskilde til de etablerte.

4.2.5 OPPKJOP OG ”GRATIS INNGANGSBILLETTER” FOR DE NYE ENTREPRENGRENE

En av representantene fra Vegvesenet mener at det er flere muligheter for nye entreprenerer &
komme effektivt inn i markedet. De kan blant annet danne joint ventures med andre selskaper,
eller kjope opp etablerte selskaper og implementere de inn i egen organisasjon. Det vil ofte
kunne vere mer effektivt ettersom man gjerne far direkte tilgang til nokkelpersoner som er
kjent med det norske markedet og som har store kontakt nettverk. Det er flere eksempler pa
dette, blant annet kan man gé helt tilbake i tid og se pa det svenske konsernet Skanska AB,
som ikke var fullt etablert i det norske markedet, kjopte opp norske entrepreneren Selmer. Det
samme gjaldt det svenske konsernet NCC AB som kjopte opp Eeg Henriksen for & befeste sin
posisjon i det norske markedet, sier representanten fra Vegvesenet. De nevner ogsa at
sveitsiske Implenia hadde en tilsvarende strategi nar de valgte & kjope anleggsavdelingen i
entreprenorselskapet Betonmast AS. En slik strategi vil helt klart gi enda sterre muligheter for
a kunne etablere seg pa det norske markedet. I nyere tid sa har ogsé en av firmaene som har
deltatt i intervjuene utfort nettopp en slik strategi. Porr kjopte opp en del av Bilfinger
Infrastructure som hadde et pagaende prosjekt her i Norge. Med det sé sikret Porr seg sin
forste kontrakt noensinne pa det norske markedet. Porr sa selv at dette var en bevisst strategi
fra dem ettersom de hadde som mal & etablere seg her i Norge. Condotte pa sin side valgte &
g inn 1 markedet pa egenhand. De sa selv at de hadde sett pa muligheter for & kunne innga
samarbeid med andre etablerte entreprengrer, men siden de vant anbudet (Follobanen EPC
Drill & Blast) sa fikk de en mulighet til & innta markedet pa egenhand. De sa ogsé at Condotte
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har ulike entry-strategier som de praktiserer over hele verden og det har vert situasjoner hvor
de har valgt & gjennomfore typiske ”in-and-out-oppdrag”. I de tilfellene sd var forméalet med
gjennomforing av prosjektet ikke det & etablere seg, men for 4 sitte igjen med en sterst mulig
fortjeneste. Strabag hadde en annen strategi enn de andre nye entreprenerene. Mens to av de
nye entreprenegrene valgte & komme inn 1 markedet pa egenhand og ved hjelp av oppkjep sé
valgte Strabag & gjennomfere sitt forste prosjekt i Norge ved arbeidsfellesskap med Skanska.
Joint ventures ble i forrige kapittel kommentert og diskutert, og som intervjuobjektene nevnte
sa er en slik strategi meget velegnet for erfaringsoverforing og i tillegg s& kan den gi mulighet
for nasjonale entreprenerer i Norge & ekspandere internasjonalt uten 4 métte bli kjept opp. |
forhold til strategi sd nevnte ogsé den ene representanten til Jernbaneverket at joint ventures
ogsa kunne vare en “gratis inngangsbillett” for den nye entrepreneren inn i det norske
markedet. Selv om samarbeidet med den etablerte og den nye entrepreneren har veert bra, sé
vil det vaere muligheter for at en ny entreprener kun ser pa prosjektet og samarbeidet som en
mate for & skaffe verdifull lokal kunnskap og et uvurderlig nettverk. Etter at de har
gjennomfort prosjektet, sd vil de gi anbud pa egenhand. Han mener derfor at man ikke skal
undervurdere muligheten for at en ny entreprener ensker & utnytte seg av det, og at
samarbeidet aldri vil gjentas etter at forste prosjektet er ferdig gjennomfort.

Mulighet for & etablere seg Mulighet for a etablere seg
dersom de vinner anbudet dersom de vinner anbudet

Gir anbud/tilbud i form av et

Kj@per opp et firma som er
Fotfeste i det etablert pa markedet med en
prosjektportefglie

arbeidsfellesskap (JV) med Gir anbud/tilbud i egen regi
nasjonal/intemasjonal uten samarbeid med andre

norske markedet entreprengr

Utenfor det norske Internasjonal

Internasjonal Internasjonal
markedet

entreprengr 1 entreprengr 2

entreprengr 3

I_>

Entry-strategi 1 Entry-strategi 2 Entry-strategi 3
Hoy

a klare a fa fotfeste i
det nye markedet Lav

Figur 18 Ulike inngangsstrategier observert av forfatterne pa det norske markedet.

Chen (2005) viser i sin doktorgrad flere ulike entry-strategier som er gjeldende for det
internasjonale entreprenormarkedet. Totalt har han kommet fram til hele 10 ulike méter &
kunne entre et marked. Noen av strategiene er veldig ulike, mens andre kun har
mikroforskjeller vedrerende for eksempel det juridiske og finansielle. P4 bakgrunn av Chen
(2005) sin teori og samtidig med informasjonen som oppgis fra intervjuobjektene sa mener
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forfatterne at de nye entreprenerene 1 hovedsak har brukt tre ulike strategier for & komme inn
pa det nye markedet. Den ene muligheten er & gjennomfere et kjop av en etablert entreprener
pa markedet med pdgdende prosjekter. Den nye entrepreneren slipper & ta risiko 1 form av &
delta i anbudsrunder, som jo er en meget stor risiko for en entreprener som ikke kjenner til
markedet like godt som de etablerte. Allikevel s& mé det ogsa nevnes at det er risikofylt &
kjope opp en entreprener i et marked man ikke kjenner ettersom man pa lik linje antakeligvis
heller ikke har like god kunnskap om entrepreneren, selv om man gjennomforer dyptgdende
undersekelser om bedriften. Metode nummer 2 er & finne seg en samarbeidspartner, aller helst
med en etablert entreprener. Dette ser man er tilfelle med bdde Hochtief og Strabag som har
samarbeidet med henholdsvis Veidekke og Skanska. Forfatterne mener at dette antakeligvis er
en foretrukket metode for de nye entreprenerene ettersom det tillater dem & komme med
ekspertisen sin og samtidig leere av de etablerte entreprenerene og dra nytte av deres lokale
kunnskap. Forfatterne har ogsd registrert at Strabag i mars 2016 vant E16 Qye-Eidsbru
prosjektet pa Filefjell. Dette var uten samarbeid med andre. Teorien til byggherrene om at de
har brukt arbeidsfellesskapet som en gratis billett inn til markedet kan derfor stemme, selv om
det ogsa kan vaere andre grunner til at de ikke velger & jobbe pa ny med Skanska. Det er
allikevel vanskelig & kunne finne seg en partner og det er flere grensesnitt som mé kunne
kontrolleres ifelge Chen (2005). Veidekke nevnte pé sin side at de stadig far veldig mange
forespeorsler fra entreprenorer som ensker & danne joint ventures pa det norske markedet.
Forfatterne mener ogsé at det sier noe om hvor attraktivt det norske markedet faktisk er per
dags dato. Det skal ogsa nevnes at joint ventures ikke trengs & dannes utelukkende med en
etablert entreprener, men at den nye entrepreneren ogsd kan velge & danne et
arbeidsfellesskap med en annen ny entreprener, slik som Acciona og Ghella har gjort pa
Follobane-prosjektet. Deres erfaringer fra tidligere samarbeid i Australia, hvor de ogsé var
nye pa markedet, var meget gode. Forfatterne tror allikevel at det er mer risiko bundet til en
slik entry-strategi ettersom ingen av akterene har veldig god lokal kunnskap, med mindre de
klarer & kontrahere slik kunnskap i form av ansatte eller underentreprenerer. Metode nummer
3 vil veere a kunne vinne et anbud pa det norske markedet alene. Det vil si at man ikke danner
arbeidsfellesskap med andre og tar all risiko alene. Dette kan selvfolgelig vere risikofylt
ettersom det er mye a sette seg inn i ndr man skal ga inn pa et nytt og ukjent marked.
Allikevel sa ser man tilfeller av det pd Follobanen i form av OHL og Condotte som
gjennomforer prosjekter pa egenhand.

4.2.6 ET JEVNT FORDELT NORSK MARKED

Samtlige av intervjuobjektene har blitt bedt om & sammenlikne det norske markedet med
andre markeder. De nye entreprengrene hadde 1 mange tilfeller prosjektledere som har operert
omtrent pa alle kontinentene i verden. Flere av dem sier at det som er spesielt med det norske
markedet er at det er et jevnt fordelt marked. Noen av dem har operert i Afrika, og markedet
der beskrives som svert ujevnt fordelt ettersom korrupsjon i landet er meget utbredt. De sier
at det ofte er de som betaler mest under bordet som féar jobbene, og at det derfor blir de sterste
aktorene som far de samme jobbene om og om igjen. Det franske infrastrukturmarkedet blir
ikke beskrevet som et korrupsjonsfylt marked, men et marked hvor det nesten utelukkende
konkurrerer franske entreprenerer.

62



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

De nye entreprenerene er ikke de eneste pd markedet som opererer utenlands. Flere av de
etablerte entreprenerene har ogsé tatt pa seg jobber utenfor Norges landegrenser. Veidekke er
en av de etablerte som har operert 1 Sverige. Representanten derfra sier at man faktisk ikke
trenger 4 ga lenger enn over Svinesund-brua for at man skal se ganske store forskjeller fra det
norske markedet. Han peker pé at markedsfordelingen er det som skiller seg mest fra det
norske markedet. I Sverige s har de tre storste entreprenerene — Skanska, NCC og Peab — en
veldig stor markedsandel. Det gir dem store fordeler nar de skal kjempe om de storste
jobbene, mener representanten. Videre peker de ogsa pé at planprosessene 1 Sverige er mer
detaljerte ettersom de ferdigprosjekterer nesten hver minste detalj for byggeprosessen starter.
I Norge er det absolutt ikke uvanlig at det foregdr samtidig prosjektering 1 ulike
byggeprosesser. Dette medforer at planprosessene 1 Sverige tar adskillelig lenger tid, og at det
da gér kortere tid 1 Norge for de faktisk kommer 1 gang med prosjektet.

Forfatterne har provd & lage paralleller mellom det norske og de andre markedene som blir
beskrevet av intervjuobjektene. Teori-kapittelet tar for seg hvor stor andel av sin omsetning de
storste entreprenerene 1 verden far fra andre markeder enn sitt hjemmemarked. I tabellen med
verdens storste entreprenerer sd vises det at sammen med de kinesiske, s er franske
entreprenerene de som fér sin storste andel av sin omsetning fra sitt eget hjemmemarked, og
ikke utenfor.

Tabell 17 Tabellen viser de sterste entreprengrene i verden. Her man kan se at de med minst omsetning
utenfor egne hjemmemarkeder er franske entreprenerer sammen med én kinesisk entreprener.
Entreprenerer som Hochtief og Saipem fir derimot en langt sterre andel av sin omsetning fra prosjekter
utenfor egne hjemmemarkeder. De aktuelle selskapene er markert med sterk blifargeKilde: Reina og
Tulacz (2015).

Nr. | Selskap Land Omsetning utenfor | Prosent Total
(hjemme- | hjemme-markedene | av total omsetning
marked) Milliarder USD omsetning
1 ACS, Actividades de Spania 38,707 82 46,081
Construccion y
Servicos,

2 Hochtief Tyskland | 29,299 94 31,118
Aktiengellschatft,

3 | Bechtel USA 21,414 75 28,302

4 Vinci Frankrike | 19,679 37 51,868

5 China Communications | Kina 15,827 25 60,314

Construction Group

6 Technip Frankrike | 14,223 99 14,343

7 Boygues SA Frankrike | 14,201 44 32,335

8 Skanska AB Sverige 14,024 80 17,687

9 Strabag SE Osterrike 13,972 82 16,470

10 | Saipem Italia 13,623 99 13,831

Som man ser utfra tabellen, sa far Vinci hele 63% av sin totale omsetning pa 51 milliarder
amerikanske dollar fra det franske markedet. Boygues far 55% av sin totale omsetning pa 32
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milliarder amerikanske dollar fra det franske markedet. Denne andelen er meget hoy
sammenlignet med for eksempel Hochtief og Saipem, som kun far henholdsvis 6% og 1% av
sin omsetning utenfor sine hjemmemarkeder. Technip er ogsd en fransk entreprener, men de
driver en primert petroleumsrettet, og det er derfor heller ikke rart at de har en sapass hoy
andel av sin omsetning fra andre steder enn eget hjemmemarked. Forfatterne mener at disse
tallene kan stette intervjuobjektenes utsagn om at det franske infrastrukturmarkedet er meget
godt beskyttet mot internasjonal konkurranse.

Nér det gjelder det afrikanske markedet, s& har forfatterne funnet flere kilder som tar opp det
hoye korrupsjonsnivéet i Afrika. Diawara (2003) viser i sine studier at flere av markedene
(ikke kun infrastruktur markedet) i Afrika lider av et hoyt korrupsjonsniva. Korrupsjon er noe
mange bedrifter ikke ensker & forbindes med, og det kan derfor ogsé antas at det blir
vanskelig for nye entreprenerer & komme inn det afrikanske markedet. Til informasjon sa
anses Norge, 1 folge Transparency International (2015), som et av de minst korrupte landene 1
verden

En av de etablerte entreprenerene nevnte at det svenske bygg- og anleggsmarkedet ikke er
like fordelt som det norske markedet. Forfatterne presenterer 1 tabell 18 de 10 storste
entreprenorene 1 henholdsvis Sverige og 1 Norge sammen med deres omsetningstall for 2014.
Representanten fra den etablerte entrepreneren sa videre at pd grunn av skjevfordeling 1 det
svenske markedet, s& gjor det at de storste entreprenerene har et veldig godt overtak pé
markedet og stovsuger ofte markedet for de storste prosjektene, uten at de i teorien har noe
form for monopol. Men deres storrelse gjor at de har kapasitet og ressurser til & regne pa
mange jobber og samtidig vinner de ogséd mange av dem.

Tabell 18 De 10 storste entreprenorene i Norge sammenliknet med de 10 sterste i Sverige. Flere av de
sterste entreprenerene pa det svenske markedet opererer ogsa pa det norske markedet i dag. Kilde:
(Byggfakta, 2015)

10 storste entreprenorer 1 Norge 10 storste entreprenorer 1 Sverige
Selskap Omsetning (2014) Selskap Omsetning (2014)
Veidekke AS 24 027 Skanska Sverige AB | 19 410
Skanska Norge AS 13 557 NCC AB 13 934
AF Gruppen ASA 9935 PEAB 12 433
NCC Construction 8255 JM AB 5184
AS
PEAB AS 4971 Veidekke Entr AB 3 684
HENT AS 4 466 Fastec Sverige AB 2171
Mesta konsern 4129 MVB 1670
Kruse Smith AS 3921 Arcona AB 1 609
Backe Gruppen 3301 Byggmaistarn i 1417
Skane AB
Betonmast 3002 Lindbécks Bygg AB | 1371
Totalt 79 564 Totalt 62 883
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Tallene viser at de tre storste entreprengrene i Sverige har betydelige markedsandeler. Peab
som den tredje storste entreprengren i Sverige og er 2,5 ganger sé stor som den fjerde storste
entrepreneren 1 Sverige. I Norge har de fire storste ogsa betydelige markedsandeler, men
andelene er mer spredt enn det er 1 Sverige, og de mellomstore entreprenerene 1 Norge har
storre markedsandeler enn det de mellomstore 1 Sverige har (rangert fra nr. 4 til 10). Man kan
derfor si at markedsfordelingen i Norge er mer spredt enn det den er i Sverige. For annen
sammenlikning, sd omsetter den 25. storste entrepreneren i Norge for omtrent like mye som
den 10. sterste i Sverige. Dette underbygger intervjuobjektet sitt utsagn om at de sterste i
Sverige har et storre overtak pa markedet kontra det de sterste i Norge har. Det kan videre
diskuteres hvilken betydning det kan ha for mulighetene 1 Norge kontra andre Skandinaviske
land. Det kan ses pd som en faktor at nye entreprenerer ensker & g inn i nettopp Norge som
er mer diversifisert enn et marked hvor de tre storste har store markedsandeler, som for
cksempel Sverige.

4.2.7 FORUTSIGBART, LAV POLITISK RISIKO OG HOY BETALINGSEVNE

Det norske markedet ble gjerne beskrevet med tre ord blant flere av de nye entreprenerene.
De ordene som gikk igjen var at det norske markedet var forutsigbart, det var lav politisk
risiko i landet og myndighetene hadde en sardeles hoy betalingsevne. Forutsigbarhet er viktig
for samtlige entreprenerer. Det & ha en solid ordrereserve er viktig for at en entreprener skal
kunne overleve 1 dagens marked. For at de nye entreprenorene skal etablere seg i det norske
markedet, s& holder det derfor ikke kun med ett stort prosjekt. Omtrent alle de nye
entreprenorene har sagt at de onsker 4 etablere seg 1 markedet. Dette er pd grunn av lovnaden
om mange store prosjekter 1 fremtiden, og fordi de mener at kapasiteten 1 dagens marked ikke
er stor nok til & hindtere alle prosjektene. De sier at det er knyttet store kostander til det &
etablere seg i et nytt marked. Sammen med store prosjekter, s& er de ogsé avhengig av &
komme til et land hvor den politiske risikoen ogsa er lav. Det kan vare at myndighetene i dag
lover mange fremtidige prosjekter, men dersom politikerne plutselig skulle snu om i sine
uttalelser og skru igjen krana, sa vil entreprenerene risikere & ha brukt store kostnader pa &
etablere seg 1 et marked som ikke lenger er attraktivt. Forutsigbarheten 1 markedet er derfor
direkte knyttet til den politiske risikoen og dette er en meget viktig faktor for de nye
entreprengrene. Norge blir sett pd som et forutsigbart marked med en meget lav politisk
risiko. Det faktum at Norge ogsa er et av verdens rikeste land, i folge Sovereign Wealth Fund
Institute (2015), betyr at staten har en meget hoy betalingsevne.

NTP2014-2023 gir lovnader om mange prosjekter ogsa i fremtiden og politikerne har gitt
uttrykk for at de skal gjennomfore store infrastruktursatsinger pd blant annet E39 og Intercity-
utbyggingen. Forfatterne ser ingen umiddelbar grunn til at prosjektene ikke skulle
gjennomfores, med mindre oljekrisen skulle vedvare over lengre tid og at statskassa dermed
ma snares igjen. Dette vil kunne pévirke blant annet infrastrukturinvesteringer. Allikevel er
statskassa meget stor, og hoye investeringer 1 infrastrukturbransjen har ogsa blitt brukt som
motkonjunkturpolitikk 1 nedgangstider for a sikre aktivitet og arbeidsplasser ogsa i darligere
tider.
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4.2.8 NEDGANG I EUROPA GJOR DET NORSKE MARKEDET MER ATTRAKTIVT

Attraktiviteten til det norske markedet blir ogsé forsterket ettersom det er déarlige tider i en
stor andel av de europeiske landene. Dette er noe flere av de intervjuobjektene ogsd nevner,
og at det derfor blir naturlig at de ser seg om etter nye markeder, ettersom nedbemanning
kanskje er deres eneste andre alternativ dersom de skal holde seg til sitt eget hjemmemarked.
De peker pa at det finnes muligheter 1 bade Skandinavia og Storbritannia. Den italienske
entreprengren Condotte sa at det norske infrastrukturmarkedet per dags dato er det mest
attraktive markedet i hele Europa.

Forfatterne har sett p& den ekonomiske tilstanden til de ulike europeiske landene. I folge
European Commission (2014) sa er den skonomiske situasjonen i Hellas, Portugal, Spania og
Italia de mest sarbare i hele Europa. Som en konsekvens av dette, sa vil det bli investert lite i
blant annet infrastruktur og dermed sé er det ogsa lite aktivitet i hjemmemarkedene til flere av
de nye entreprenerene som néd har kommet til Norge. 10 av 24 nye entreprenerer har
opprinnelse fra Italia og Spania.

Forfatterne mener at lite aktivitet og lav ordrereserve hos de nye entreprenerene kan fore til at
de blir tvunget til & opprettholde omsetningen pé et niva som forer til at de ikke tar store
resultatmessige tap. Det er derfor mulig at de gjor desperate forsek pa det norske markedet 1
hép om & {4 kontrakter for & unngd nedbemanninger. Dette blir kommentert ytterligere i
kapitelet om prising av anbud senere. Dette er selvfolgelig en utfordring primert for de nye
entreprenerene. Men at de kommer hit til Norge gir byggherrene store muligheter for flere
kompetente tilbydere og 1 tillegg ogsd mulighet for lavere priser pa sine prosjekter.

4.2.9 VALUTASPEKULASJONER

Nér de nye entreprenerene skal gi pris pd en jobb i et land hvor de ikke har operert tidligere,
sa vil det alltid vaere spersmél vedrarende hvilken valuta som skal brukes. Valuta er en
risikofaktor som ble nevnt av intervjuobjekter fra flere av entreprenerene og byggherrene.
Jernbaneverket sier at dette er et emne som spesielt er 1 vinden ettersom den norske krona har
vaert sapass svak i det siste.

For Follobane-prosjektet sa har Jernbaneverket sagt seg villig til a ta pa seg risikoen for
valutasvingninger ettersom de mener at de er den parten som uten tvil er best skikket til &
kunne gjore dette. De mener at den norske stat har rad til a ta pa seg den risikoen, og at det
ikke er en risiko entreprengren selv burde ta. De har allikevel ett tilfelle hvor en entreprenor
har valgt ta denne risikoen selv. Slik valutaendringen har vaert i det siste, sd frykter
representanten fra Jernbaneverket at denne entreprengren allerede har tapt millioner av kroner
og at det blir vanskelig & hente inn pengene som er tapt.

Selv om det er veldig utfordrende for de fleste entreprenerer & kunne skaffe gevinst basert pa
valutaspekulasjoner, s& anser forfatterne dette som en mulighet for a tjene penger. Spesielt
med tanke pd den norske krona, som blir nevnt av Jernbaneverket. Det kan dog stilles
spersmalstegn til om en entreprener skal drive med valutaspekulasjoner, ettersom det de
primert skal tjene penger pa er selve prosjektet. Dersom entrepreneren ikke tjener penger, sa
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kan det f4 katastrofale folger senere. Dersom det viser seg at entrepreneren skulle gé konkurs,
fordi tapet pa valuta er sdpass stort, sé sitter ogsd byggherren igjen med et problem. De ma
dermed bruke store ressurser pé a utlyse anbudet pa nytt.

4.2.10 UTVIKLING INTERNT HOS DE ULIKE AKTORENE

Jernbaneverket peker pa at trenden 1 bransjen med at det stadig er flere prosjekter som skal
realiseres og samtidig at sterrelsen gker forer til at bade de etablerte entreprenerene og de
offentlige byggherre mé utvikle seg. Det kan ses pd som en utfordring, men forfatterne ser det
isteden som en stor mulighet for bade byggherrer og entreprenerer & utvikle seg til 4 kunne bli
mer konkurransedyktige.

Det har tidligere ikke veert normen i bransjen & gjennomfore sapass mange totalentrepriser,
som det er forventet & gjore fremover. Jernbaneverket har valgt & satse stort péd 4 utvikle egen
stab, slik at de vet hvordan de som byggherre kan serge for at entreprenegren gjennomforer
prosjektet pd en best mulig méte. De sier at deres enske er at entrepreneren tjener penger,
samtidig som prosjektet blir gjennomfoert som avtalt. Dette medforer at de ma leere egen stab
til & veere mer” passive”, ettersom en totalentreprise ikke krever like mye involvering som det
de er vant med fra utforelsesentrepriser. Med andre ord s ma de endre sin mentalitet fra &
vaere nermest en utferende byggherre, til & bli en kontrollerende byggherre. Ettersom flere av
prosjektlederne deres er vant med & folge opp hver minste detalj pa byggeplassen, sé er det en
prosess knyttet til det & endre dem til & kun observere og kontrollere. Samtidig som de
utvikler egen stab, sa har de ogsé hentet personell fra en bransje som har lang tradisjon med
storre prosjekter som gjennomfores som totalentrepriser, nemlig oljebransjen. Den norske
oljebransjen, som er verdensledende innen gjennomfering av ulike olje- og gassprosjekter, har
mye 4 tilfere byggebransjen. Spesielt ettersom det er darlige tider 1 oljebransjen, sé er
muligheten for & hente inn en unik kompetanse derfra ogsé stor. Som eksempel sa nevner de
at de har hentet inn flere fra oljebransjen til ulike nekkelposisjoner pa Follobanen-prosjektet.
Flere av disse personene har ogsé bred internasjonal erfaring og mange har ogsa hatt
lederroller 1 giga-prosjekter til flere milliarder.

Flere av de etablerte entreprenerene har stort fokus rettet mot egen produksjon. Flere av de
storste etablerte entreprengrene sa at en av deres viktigste oppgaver var a utvikle
egenproduksjon, slik at dette kan holdes internt og dermed ikke trengs & hente eksternt. Det
var ogsi et klart enske om a hente inn laerlinger for & kunne utvikle disse. Flere av dem har
ogsé klart dette og sitter med meget god produksjonskompetanse innad i bedriften. Mange av
de etablerte er ogsa datterselskaper av sterre internasjonale konsern. Skanska Norge er en av
de etablerte som drar nytte av det & vere en del av et storre internasjonalt konsern. De sier at
de har kontinuerlig dialog med de gvrige hjemmemarkedene innad i Skanska, og 1 visse
prosjekter sa ser de seg nadt til & hente erfaringer fra andre land, og at det kan bli mer
nedvendig i1 framtiden dersom det skal gjennomferes enda flere utradisjonelle prosjekter.
Acciona og Ghella sier at de drar nytte av den verdensomspennende virksomheten deres og at
det er mye erfaring og kunnskap fra andre prosjekter som de er i gang med a hente inn til
Follobane-prosjektet.
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Svaret som ga sterst inntrykk pa forfatterne er méten Jernbaneverket har begynt &
omstrukturere seg pd. Istedenfor for & dra utenlands for & leere om gjennomfering av
infrastrukturprosjekter, s har de benyttet seg av de ressursene Norge har fra oljebransjen. Det
er ingen tvil om at den kompetansen er helt unik 1 forhold til det & jobbe pé et internasjonalt
marked med flerkulturelle aktorer. Det at ogsa Jernbaneverket henter og ansetter derfra og
samtidig trener opp egen organisasjon i forhold til totalentreprise-kontrakter er ogsa meget
spennende og viser at de tenker langsiktig og moderne. Som intervjuobjektene selv sier, s er
dette langt fra normen 1 hele Jernbaneverket. Men selvfelgelig at en endring i det hele tatt
skjer ma anses som positivt. Skanska pa sin side sier at de har noe erfaring fra andre selskaper
pd ulike hjemmemarkeder, men at det er begrenset hva en amerikansk ingenier kan bidra med
1 Norge. Det Skanska sier er ogsa en oppfatning blant flere entreprenerer i den norske
byggebransjen. Der er det et uttrykk som sier at hvert enkelt byggeprosjekt tilsvarer et
kretsmesterskap, og at det & kjenne til lokale forhold er vesentlig for & kunne ha en god
gjiennomferingsevne. Med andre ord sé nytter det ikke & komme til norske prosjekter som
Europa-mester, sa lenge du ikke har konkurrert pa kretsniva i Norge. De nye entreprenerene
er derimot uenige i dette utsagnet. Flere av representantene smilte nar de herte begrepet ’the
Norwegian way” og mente at det var et upassende uttrykk. Det fantes kun én mate &
gjiennomfore et prosjekt pa, og det var "the right way”. De mener at dersom man kan
gjennomfore prosjekter over hele verden, sé er det fullt mulig & fa det til 1 Norge ogsé.

Naér antall prosjekter og nye entreprenerer oker pa markedet, sa er det viktig at bade
byggherrene har kapasitet nok til 4 styre de store prosjektene og at byggherrene har kapasitet
til & gjennomfere prosjektene. Det er nd de har muligheten til 4 felge med utviklingstoget 1
infrastrukturmarkedet.

4.3 DE STORSTE UTFORDRINGENE PA DET NORSKE
INFRASTRUKTURMARKEDET

4.3.1 TA INNNYE ENTREPRENGRER SAMTIDIG SOM DE ETABLERTE SKAL UTVIKLES

Byggherrene mener selv at de er i en krevende posisjon, ettersom de mener at gkt konkurranse
1 markedet er essensielt for & kunne gjennomfore den store prosjektportefoljen de skal
realisere. De mener derfor at det er naturlig at den ekte konkurransen kommer fra utlandet
ettersom de ofte besitter en kompetanse som skiller seg ut fra det som er i dagens marked.
Allikevel onsker de ogsé at de etablerte entreprenorene klarer & utvikle seg til 4 kunne
gjennomfere bade prosjekter av store dimensjoner og prosjekter med andre
gjennomferingsmetoder enn det som er vanlig. De er ogsa klar over at flere av prosjektene er
for store til at de etablerte skal gjennomfore prosjektene alene. Deres hép er allikevel at
konsekvensen av dette skal veere noe lik det som skjedde under olje-boomen pé 90-tallet.
Flere av de store norske firmaene slo seg sammen for 4 kunne gjennomfore storre prosjekter.
Samarbeidene var pa mange maéter vellykket og flere av dagens olje-akterer konkurrerer
internasjonalt.
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Figur 19 Et realistisk scenario av fremtiden dersom den drastiske utviklingen av kontrakter fortsetter

De bestemmelsene som har blitt gjort fra myndighetene sin side med sterre kontrakter og flere
totalentrepriser er nok ikke utelukkende gjort for 4 tiltrekke nye entreprenerer, men heller for
a kunne bygge vei raskere og forhapentligvis ogsa billigere. Forfatterne mener derfor at
byggherrene ikke henter inn nye entreprengrer for a bevisst skvise ut de etablerte, men at de
héper pd pé at de som er her i dag skal bli enda mer konkurransedyktige og effektive i sine
gjiennomferingsmetoder, samtidig som de ensker enda flere kompetente tilbydere enn det de
har 1 dag. De sier at ingen er tjent med at det kun er en eller to tilbydere pé de storste
kontraktene. Av representantene forfatterne har intervjuet, s kommer det fram at Nye Veier
og Jernbaneverket er de byggherrene som antakeligvis er i forersetet for de storste
utlysningene. Flere av representantene fra Statens Vegvesen uttrykte bekymring til
mellommarkedet (100-700MNOK). Det kan virke som om det mellomstore markedet er en
storre hjertesak hos byggherrene fra Statens vegvesen. De uttrykte sin bekymring for de
mellomstore entreprengrene, da de frykter at flere av disse skal bli skvist ut av det
konkurransefylte markedet.

Det at konkurransen i det norske markedet gkes kan ses pa som en uunngéelig virkning, og
det kreves derfor at de nye entreprenerene omstiller seg for & kunne mete disse endringene pé
en best mulig méte. Det som forfatterne allikevel stiller spersmalstegn til er om denne
endringen skjer for fort, og at det ikke er endringen 1 seg selv som gjer de etablerte
entreprengrene bekymret, men heller tempoet pa selve endringen. Bade de nye og de storste
etablerte entreprengrene kan ta pa seg prosjekter i 2-3 milliarder klassen, men det finnes
allikevel ikke altfor mange etablerte i Norge som kan gjore dette i dag. Og dersom det er flere
milliard-prosjekter enn det de etablerte faktisk er kapable til & gape over, sa vil enda flere nye
entreprengrer gnske & ta seg inn i dagens marked.

Dersom de mellomstore entreprengrene blir for store for de smé kontraktene og samtidig for
sma for de storste, sé vil nedbemanning og nedskalering av virksomheten vere uunngaelig.
Som folge av langt faerre prosjekter i det mellomstore markedet sé vil konkurransen ogsa oke
drastisk og det kan vare at det ikke er nok prosjekter til samtlige. Forfatterne minner ogsa pa
at flere av de mellomstore entreprenerene som for eksempel Risa AS og Hékanes Maskin AS
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narmest kun driver innen anlegg, og infrastrukturmarkedet er derfor stedet hvor de far storste
delen av sin omsetning fra. Flere av de sterste entreprenerene har flere bein 4 std pa.
Entreprenorer som Veidekke og AF Gruppen driver stort innen bade eiendomsutvikling, bygg
og kraftanlegg. De er dermed bedre rustet til & tile en nedgang i vei- og jernbaneprosjekter.

4.3.2 PRISING AV ANBUD — UTFORDRENDE FOR BADE DE NYE OG DE ETABLERTE

I folge intervjuobjektene sa kan det veere meget utfordrende for en ny entreprener & gi en
fornuftig pris pé et marked som de aldri har operert pé tidligere. De nye entreprenegrene og
byggherrene peker pé at de etablerte entreprenerene sitter pa en god kunnskap om for
eksempel hva ulike materialer koster, de har gode avtaler med leveranderer, de vet hvilke
underentreprenerer som er dyktige, og kanskje til og med hvor krevende prosjektlederen fra
byggherren kan vare. Samtlige intervjuobjekter er enige om at de etablerte til en viss grad
alltid har en fordel nar det kommer til prising av anbud. Blant annet s& har de kontroll pd de
ovennevnte faktorene, og det gjor at de kan prise inn risikoen pd en mer forsvarlig méte.

Selv om de klarer & gi en fornuftig pris, s& mener allikevel flere av intervjuobjektene at den
fornuftige prisen dessverre ofte ikke er i samsvar med den laveste prisen. En av
representantene fra Jernbaneverket peker pd fenomen som ofte oppstar nér veiprosjekt blir
lyst ut i flere delprosjekt og det skjer i et tempo hvor den ferste strekningen skal bli ferdig for
de setter i gang det andre. Dette gjores som regel for at entrepreneren som var med pé det
forste delprosjektet skal fa mulighet til & delta pa de andre ogsa. Allikevel sa peker han pé at
det sjeldent er entreprengren som vant forste delprosjekt som vinner de andre. Det kan blant
annet vaere fordi de kjenner til de ulike risikoforholdene som de kanskje ikke kalkulerte i sitt
prosjekt, men som allikevel oppstod pa deres delprosjekt, og som de i tillegg forventer at kan
oppstd pa neste delprosjekt. De andre entreprenerene kjenner ikke nedvendigyvis til disse
faktorene, men pa den andre siden sé vil de derfor heller ikke prise inn risikotillegg for dette.
Dette gir de andre entreprenerene en storre mulighet til & kunne gi en lavere pris pa anbudet.
Representanten mener da ogsé at pa lik linje sa kan de nye entreprenerene ha mulighet for & gi
et lavere bud enn de fleste, nettopp pa grunn av at de ikke kjenner til alle risikofaktorene som
er gjeldende ved norske prosjekt. Eksempelvis hvor hardt fjellet er og lignende. Det papekes
at dette ikke nadvendigvis vil fere til prosjekter med fantastiske overskudd, men det kan sorge
for at de vinner prosjektet.

Allikevel sa peker flere av de etablerte entreprengrene pé at risiko er meget vanskelig &
kalkulere. Spesielt nir byggherren er sapass uforutsigbar i deres oppfolging pa ulike
prosjekter. Det blir pekt pa at ved enkelte prosjekt sa kan den etablerte entreprenaren ’slippe
unna” med enkelte kostnader ettersom byggherren kan vaere "medgjerlig” ved at de ikke
folger opp samtlige krav. Ved andre prosjekter sa folger derimot byggherren opp hver minste
detalj i utferelsen, noe som kan koste entrepreneren bunnlinja i prosjektet. Hvor mye som
folges opp er dermed ren gjetning fra entreprengrens side, og det er nermest slik at den som
torr a satse pa at byggherren ikke folger opp hver eneste detalj vinner anbudet. Det kan
derimot sla veldig hardt tilbake pd vinneren av anbudet dersom det viser seg at byggherren
allikevel skal folge opp selv de minste detaljer.
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Flere av representantene fra de etablerte entreprenerene og byggherrene mente ogsa at det var
sannsynlig at de nye entreprenerene leverer lave tilbud 1 hdp om & f3 sitt forste prosjekt pa det
norske markedet. De mente at de kunne vere villige til & gé pa tap 1 sine forste prosjekt, 1
bytte mot & skaffe seg kunnskap om det norske markedet som kan fore til at de priser bedre pa
sine neste prosjekter. Med andre ord, sé ville de ha det til at de ferste prosjektene til de nye
entreprengrene kun var brukt som et ”bli kjent med markedet”-prosjekt. Dette var noe de nye
entreprengrene avkreftet pa det sterkeste. De mente at de ikke hadde réd til & beregne tap pa
sine prosjekter og at morselskapet og ledelsen aldri ville godtatt dette. De sier videre at
grunnen til at de kommer til Norge for & gjennomfere prosjekter er nettopp fordi de ser store
muligheter for & tjene penger pé prosjektene.

Prising av risiko er noe alle entreprenerer gjor nar de skal gi et anbud. I felge Serby (2012) sa
er det flere risikofaktorer som de sterste etablerte entreprenerene alltid vurderer for de skal gi
et anbud. Blant annet sd vurderes arkitektene, radgivende og byggherren som skal delta i
prosjektet. Der vurderes bdde kompetansenivéet og samarbeidsviljen til de ulike partene og
hvilke ressurser de har tilgjengelig i egen organisasjon. Dersom entrepreneren mener at
prosjektlederen fra byggherrens side er krevende 4 samarbeide med, s& mé de vurdere om de
kan klare & redusere risikoen ved & bruke en prosjektleder fra deres stab som potensielt kan
danne et godt forhold med denne prosjektlederen, ellers s& ma det vurderes om de ikke skal gi
bud i det hele tatt. Slike vurderinger er n&ermest umulig for en ny entreprener & gjore ettersom
han gjerne ikke kjenner til de ulike partene (byggherre, arkitekt, underentreprenerer,
leveranderer etc.) som skal danne prosjektorganisasjonen. Forfatterne mener derfor at det er
vanskeligere & prise risikoen for en ny entreprener kontra en etablert. Forfatterne minner om
at uansett hvor riktig man mener prisen er, sé er det langt fra sikkert at man vinner selve
anbudet.

Pa bakgrunn av det sistnevnte sa spekuleres det derfor fra intervjuobjektene sin side at de nye
entreprenerene kan ha en fordel nettopp fordi de er darligere til & prise risikoen. Som felge av
dette vil de derfor kunne undervurdere flere poster det er knyttet hoy risiko ved og dermed
ende opp med en langt lavere pris enn de etablerte. Dette er selvfolgelig fullt og helt mulig,
men forfatterne minner om at det like sa godt kan vaere sannsynlig at de overvurderer noen
poster og dermed priser seg hoyere enn de etablerte. Eksempelvis kan de prise risiko ved
vaerforhold, noe som flere av de etablerte entreprenerene har sagt at de sjeldent eller aldri
gjor. Vi mener derfor at det a ikke kjenne godt til det lokale markedet ikke kan ses pd som en
direkte fordel, men det kan fore til at man er heldig (eller uheldig) og vinner et anbud med en
pris som det er knyttet mye risiko ved. Selv om prisen er langt lavere enn de andre, sé er det
ikke gitt at den umuliggjer det 4 sitte igjen med en gkonomisk fortjeneste.

4.3.3 KULTURELLE FORSKJELLER

En av representantene fra Condotte uttalte at det er flere forskjeller mellom de ulike
markedene, men til syvende og sist s& har de ulike markedene ogsé veldig mange
fellesnevnere. Flere av representantene fra de nye entreprenerene har hatt nokkelposisjoner 1
prosjekter bokstavelig talt over hele verden. Selv om det ikke var mange store skiller, s& pekte
flere allikevel pé kulturforskjeller. De etablerte entreprenerene som har veert i joint ventures
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med nye entreprenerer har opplevd disse forskjellene pa nert hold, og de var enige om at
maten 4 organisere og lede prosjekter pd var annerledes, selv om det til slutt forte til mer eller
mindre samme resultat. Samtlige av de nye entreprenerene som har deltatt i1 intervjuene har
sagt at de har en mer hierarkisk oppbygning av sine prosjekter kontra de etablerte
entreprenerene. Dette medforer at arbeiderne ute pa byggeplassen hele tiden er avhengig av &
fa input fra sine overordnede, og at de samtidig ikke gjor andre ting enn nettopp det de er satt
til & gjore. Sammenlignet med de norske arbeiderne som er mer selvstendig og gjerne ogsa tar
egne enkle beslutninger pa byggeplassen, sa er det derfor forskjeller. Flere av representantene
fra byggherren mener ogsé at de norske arbeiderne ogsa gjerne er mer allsidige i form av at de
utforer mange forskjellige typer arbeid. Med andre ord s er den norske méten & bygge opp
prosjektene pd mer flat-strukturert enn den er hierarkisk. Noen av de nye entreprenerene
stiller seg ogsa skeptisk til denne méten & styre prosjektene pa, ettersom det kan medfere for
stor frihet til den enkelte arbeider, noe som forer til at de ikke til enhver tid har kontroll pa
sine arbeidere. Noen av representantene fra byggherrene stiller seg derimot litt kritisk til
maten de nye entreprengrene styrer prosjektene sine pa, ettersom de ikke kan g direkte til
kilden dersom det er problemer, men at de helst ma ga gjennom et overordnet ledd forst. Dette
ble sett pad som en utfordring fordi det forte til at hver part ’holdt seg til hvert sitt” og at de
mer eller mindre opererte pa egenhand selvom det egentlig var et samarbeidsprosjekt. Dette
fordi méten de styrte prosjektene sine pa var sipass forskjellige.

Det er ogsa forskjeller i HMS-arbeidene, ifolge byggherrene. Et tema to av de nye
entreprenerene tok opp var effekten av rapportert uensket hendelse (RUH). Dersom farefullt
arbeid som blir observert pa byggeplassen blir notert og 1 tillegg tas opp 1 plenum, sa er det
mindre sannsynlighet for at slikt arbeid oppstar igjen, ifelge byggherren. Representanter fra
byggherren mener derfor at RUH er en god form for 4 kunne lare av bade egne og andres feil,
ettersom man ofte kanskje ikke er klar over at det arbeidet man driver med faktisk er farefullt.
Noen av de nye entreprengrene har dog et annet syn pa dette og de synes det er utfordrende a
skulle fore RUH pa alle mindre forseelser. De sier at den enkelte arbeider ser pa dette som
angiveri. Dersom man skal notere hva sin kollega gjor feil pa arbeidsplassen og deretter denne
arbeideren skal “henges ut” i plenum, sé blir det lite aktuelt & skrive en RUH. De sier videre at
ingen har lyst & “’tyste pa en kompis”, og de synes det er mer effektivt & ta det opp direkte med
kilden isteden for & skulle lage mye oppstyr rundt hva én mann har gjort. Byggherren nevner
at de har hort at arbeiderne frykter at de blir sendt hjem og suspendert fra jobben deres her 1
Norge dersom de skulle fa en RUH mot seg, men at de har opplyst om at dette ikke er tilfelle.
En annen representant fra de nye entreprengrene sier at byggherren ogsé har funnet pa & bruke
antall RUH som entrepreneren har rapportert pa byggeplassen som en kilde til hvor bra HMS-
og prosjektstyringen pé byggeplassen er. De sier at dersom entrepreneren har vaert “flink” og
skrevet RUH, sa har byggherren senere brukt dette mot dem isteden ved 4 si ”antallet RUH
som er rapportert er skyhoyt og det er et tegn pa darlig prosjektstyring fra deres side”. Dette er
ikke den grunnleggende intensjonen med RUH-systemet.
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Hendelse farste fly ut fra landet

Medfgrer ikke

Figur 20 Sannheten om RUH i det norske markedet.

Det at arbeiderne er redde for at de skal bli sendt hjem dersom de far en RUH mot seg er noe
forfatterne mener ledelsen hos bade byggherre og gjeldende entreprener burde fa en slutt pé. I
dag sé ser flere av de nye entreprengrene pA RUH som angiveri av kamerater, og at felgen av
4 f4 en RUH ”mot seg” er at man far sparken og blir sendt hjem. Eneste méten entreprenorene
kan endre dette synet er ved at ledelsen tar et tak. Dersom ledelsen ikke ser nytten 1 dette, s&
vil heller ikke produksjonen se noe nytte. Det er derfor opp til byggherren 4 klare &
overbevise ledelsen hos de nye entreprenerene om at RUH faktisk gir okt nytte og at det ikke
kun blir sett pd som gkt administrering. Teorien og forskning er klinkende klar pd at RUH
faktisk er en metode for & kunne samtlige arbeidere pa byggeplassen klar over ulike
faremomenter, hva man kan gjere for 4 hindre at slike momenter oppstar og dermed redusere
skaderisikoen (Arefjord, 2009). Det kan derfor ogsa konkluderes med at RUH ikke er en
metode for & gi arbeidere sparken og sende de pa forste fly hjem. Det kan virke som en
bagatell, men problemstillingen er dessverre reell. Vedrerende problemstillingen ved at
byggherrene bruker RUH ”mot” entrepreneren, sa mener forfatterne at byggherren selv legger
opp til at entrepreneren ikke skal vare tro mot RUH-systemet. Dette blir ord mot ord, men
dersom det faktisk er slik at byggherren bruker RUH som en kilde til hvor bra HMS-arbeidet
er pa byggeplassen, s& mener forfatterne at de bruker kilden feil. RUH skal brukes som en
leeringskilde.

Forfatterne mener at bade utfordringene vedrerende HMS og ulike méter & strukturere
prosjektene pd kan relateres til kulturforskjeller. For mange nye entrepreneorer sé ligger det i
kulturen at man skal vare “trofast” mot sine kamerater uansett hva. Selv i situasjoner som gar
under sikkerheten pa byggeplass. Det samme gjelder maten a strukturere seg pa. De er vant
med at lederne skal ta beslutningene og at arbeiderne skal folge etter de som pé papiret er
mest kompetent. Det vil si de med heyere utdanning. Porr sa selv at for a4 kunne vare
funksjoner pa bruprosjekter i Polen, sa kreves det at man ma gjennom ulike prover. Det
holder ikke med utdanning, men man ma ogsa ha god kunnskap om det som faktisk foregar
ute pa prosjektene for man kan opptre som leder. Det blir derfor ogsé naturlig for dem at det
er nettopp de som skal ta beslutninger.

De kulturelle forskjellene er ikke mange, men det er noen fa som pavirker produksjonen.
Spesielt nevnes det maten prosjektorganisasjonene blir strukturert pa. Samtlige av de nye
entreprengrene beskriver sin egen mate a organisere pa som ulik fra de etablerte sin méte. De
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styrer mer overordnet, og lar ikke egne arbeidere ta storre beslutninger pa egen hénd og hele
tiden venter pa informasjon ovenfra for de starter med arbeid. Her mener forfatterne at det er
store paralleller mellom deres mate & styre pé og et klassisk push-system. Helland (2015)
beskriver slike push-systemer som nedstrems-informasjonssystemer. Det er et system hvor
produksjonsplanene baseres pd hva prosjektledelsen mener burde gjores utfra de gjeldende
prosjektmalene, og 1 noen tilfeller kan det hende at det ikke tas fullt hensyn til
produksjonssystemets kapasitet pd grunn av manglende informasjon fra arbeiderne til
ledelsen. Maten de etablerte entreprengrene organiserer seg pa virker & veere med arbeideren i
fokus, i form av at informasjonen flyter fra dette leddet og oppover i systemet. Arbeiderne
kan ta egne beslutninger, arbeider gjerne med flere fagfelt og 1 tillegg sa er det mindre
“autoritert” 1 form av at strukturen er flatere. Det gjor ogsé at informasjonen kan flyte like
godt begge veier og at det pd mange mater kan betraktes som et pull-system, eller et
oppstrems-informasjonssystem. I et slikt system sd blir det tatt hensyn til
produksjonssystemets (arbeidernes) kapasitet og det kan veere med a sikre hoyere effektivitet
pa byggeplassen. Flere av intervjuobjektene mener ogsé at de etablerte sine arbeidere er mer
effektive enn de nye sine, og at dette skal kunne ”godtgjere” for at den utenlandske
arbeidskraften er billigere. Forfatterne skal ikke skille mellom hva som er rett og galt i form
av maten & organisere prosjektene pa, men méten de nye og de etablerte strukturerer sin
organisasjon pé ber ikke fungere som en barriere 1 deres samarbeidsprosjekter.

4.3.4 REKRUTTERING OG KONTRAHERING HOS DE NYE ENTREPRENORENE

Naér entrepreneorene kommer til nye markeder, sa vil de 1 noen tilfeller soke samarbeid med
nasjonale og lokale aktarer som for eksempel arkitekter, radgivende ingeniorer og ulike
leveranderer. De etablerte entreprenerene peker pa at det er vanskelig & vite hvilke aktorer
som er flinke til & samarbeide og samtidig sa har de som oftest ikke tidligere relasjoner med
disse aktorene. Byggherrene har i flere av intervjuene luftet at de tror noen av de nye
entreprengrene har mett motstand pa leverandermarkedet og at de som leverer materialer i
noen tilfeller har lyst & beskytte markedet mot utenlandske akterer og derfor er de negative
nér det gjelder samarbeid. Porr som gjennomforer en entreprise med bygging av bru er
avhengig av stalmaterialer. De sier at de tok et valg tidlig i prosessen om & fa
stalkonstruksjoner direkte pa bat fra Tyskland ettersom det alternativet var det billigste. Med
andre ord sé har de i noen tilfeller faste leveranderer som leverer over hele verden for dem, og
de har derfor ikke merket store vanskeligheter med leveranderene sine ettersom de har et
internasjonalt nettverk. For Marti sin del, sa valgte de ved sitt forste prosjekt her i Norge a
bruke lokale leveranderer. De mette riktignok motstand i form av at de lokale leveranderene
krevde at deres prosjektleder personlig garanterte for kjopesummen og at transaksjonen
skjedde via hans personlige konto. Som folge av dette sa métte prosjektlederen ha flere
hundre tusen tilgjengelig pa sin bankkonto pa grunn av at noen av leveranderene ikke hadde
tillit til et nytt sveitsisk firma som hadde begynt a operere i Norge.

De nye sier at de stadig prever a rekruttere norsk arbeidskraft, spesielt funksjonarer, men
ogsa 1 produksjon. Dette er en mate for dem a skaffe seg verdifull lokal kunnskap, siden disse
personene ofte kjenner markedet saers godt. Allikevel sa er det en utfordring & skaffe norsk
arbeidskraft. Dette er fordi de norske arbeiderne er meget lojale, og det er lite overganger som

74



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

foregér selv mellom de etablerte entreprengrene. De sier at de fleste har en eller annen
prislapp, men at de ikke kan betale hva som helst for denne kunnskapen.

Flere av de nye entreprengrene jobber meget hardt for a fa tak i funksjonegrer med lokal
kunnskap. Halvparten av de nye entreprenerene forfatterne inetervjuet hadde en prosjektleder
som hadde lang fartstid 1 det norske markedet. Forfatterne tror at det kan vaere problematisk &
rekruttere norske funksjonerer, men at alt har sin pris. Spersmaélet blir bare hvor mye de nye
entreprenerene mener lokal kunnskap er verdt. Nar det gjelder kontrahering av
underentreprenerer og leverandorer, sa vil det veere mulig at noen leveranderer ikke er villige
til & samarbeide. Allikevel tror forfatterne at de fleste leveranderer er meget apne for bade nye
og ctablerte entreprenerer, og at det de primert ensker er & tjene penger, uavhengig av
nasjonalitet til firmaet som kjeper varene.

4.3.5 LOVER OG REGLER

De nye entreprengrene sier selv at en stor utfordring ndr man er ny, uansett marked, er
problemstillinger knyttet til nye lover og regler. Selv om det finnes internasjonale regler, s&
har hvert land sine egne lover som man blir nedt & sette seg inn i. Det & forholde seg til disse
utfordringene her 1 Norge er ikke problematisk for noen av de nye entreprenerene som har
blitt intervjuet, men de sier at man skal vare tra varsomt ettersom det kan sl hardt tilbake pa
dem dersom de ikke folger de krav og retningslinjer som blir satt til dem. De viser blant annet
til strenge krav vedrerende eksempelvis sprengningssertifikater og gront kort for & kunne
jobbe pé anlegg.

Av de nye entreprenerene forfatterne har intervjuet, s blir utfordringer vedrerende lover og
regler nevnt av samtlige, men de fleste har vurdert dette til & veere en utfordring som er
handterbar. Det er ogsa flere nye entreprengrer som forfatterne ikke har kommet i kontakt
med, og som har hatt store problemer med a sette seg inn i de kravene som har blitt gitt dem i
forkant av prosjektstart. Roiseland og Holdal (2015) viser i sin artikkel at en spansk
entreprener som gjennomforte et prosjekt i nord ble kastet ut av prosjektet, blant annet pa
grunn av de ikke fulgte lover og regler som gjelder for a kunne drive anleggsarbeider i Norge.
En osterisk entreprener som gjennomforte et storre prosjekt i Norge, og som senere gikk
konkurs, uttrykte seg ogsa i en artikkel i (Byggeindustrien, 2013a) om at det norske
regelverket er meget krevende og at de gjor sitt beste for & kunne folge de kravene som er satt.
Noen av de nye entreprengrene har vert i Norge i mindre enn ett ar, og det kan derfor tenkes
at de har til gode & mate utfordringer vedrerende det norske regelverket, men at det kan
komme pa senere tidspunkt under gjennomfoeringen. P& den andre siden, sé er Jernbaneverket
byggherre for flere av de nye entreprenerene vi har intervjuet, og med tanke pa at de har
jobbet proaktivt med a opplyse entreprenerene om lover og regler, sa kan det hende at de
faktisk har fatt god uttelling i form av at entreprenerene er klar over hva som kreves av dem.
Det er ikke utenkelig at flere av entreprenerene som sliter med lover og regler ikke bevisst
prover & komme seg unna disse, men heller pd grunn av uvitenhet om hva som kreves av dem,
sa oppstar det tvister og konflikter.
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Viktigheten av det 4 kunne héndtere det nye markedets lover og regler blir tatt opp av flere
ulike kilder. Chen og Messner (2010) viser til at en vanlig arsak til at internasjonale
entreprenerer taper penger pa utenlandske prosjekter ofte er darlig hndtering av de nasjonale
lover og regler. Forfatterne mener derfor at Jernbaneverkets proaktive holdning 1 forhold til
det & gjore aktorene klare over hvilke lover og regler som gjelder for de gir et tilbud pa det
norske markedet er meget positivt. Forfatterne stiller ogsa spersmaélstegn til hvorfor ikke flere
byggherrer gjennomferer slike mater eller utgir ulike skriv til bdde nye og etablerte
entreprengrer om hva som ma vaere pa plass for oppstart. Det er tross alt Statens vegvesens
sine prosjekt som har fatt sterst oppmerksomhet i media pa grunn av at entrepreneren ikke
folger de lover og regler som skal folges.

4.3.6 SPRAKLIGE VANSKELIGHETER

Spraklige vanskeligheter var et omtalt tema hos samtlige entreprenerer. Allikevel var det
antakeligvis en utfordring som forfatterne trodde var langt sterre enn det de ulike
representantene ga uttrykk for. Bade representanter fra byggherren og entreprenegrene uttrykte
seg om at det “stort sett gikk greit” & snakke engelsk pa byggeplassen. Funksjonarene til de
nye entreprengrene kunne som oftest meget godt engelsk, men at det var noe mer
problematisk hos arbeiderne pa byggeplassen. En av de nye entreprenerene delte meningen
om at det gikk greit, men de mente at dersom meter, kontrakt og sprak pa byggeplass var pa
engelsk, sa ville prosjektgjennomforingen vert langt bedre enn det den var 1 dag. De peker pa
at det er problematisk at kontraktsmeter mé vere pé norsk og at de derfor ogsd ma ha en tolk
til stede. De viser riktignok til at dette er ogsa normen 1 nesten samtlige land 1 Europa. De
fleste land har kontraktene pa sine hovedsprak, og de er derfor ogsad vant med 4 matte
oversette det meste. Jernbaneverket har riktignok valgt engelske kontrakter pd Follobanen og
de sier at de har lagt ned betydelige ressurser for & oversette kontraktene og samtidig fa med
alle grensesnitt. Det er ikke alt i kontraktene som er like lett & oversette til engelsk slik at det
far den ngyaktig samme betydningen som pé norsk. De mener allikevel at nér de forst har
gjort dette arbeidet én gang, sd kan malen enkelt brukes pé andre kontrakter ogsa. Statens
vegvesen har ikke valgt & gjore dette pa sine prosjekter. Flere av representantene mener at det
er meget problematisk & fa med alle grensesnittene dersom de skulle oversatt alle standarder
og kontrakter, men at de ikke ser bort i fra at de i fremtiden ogsé vil gjere dette.

Nar det kommer til sprak, sa mener forfatterne at det er vanskelig & finne et fasitsvar pa hva
som er den beste losningen. Ettersom landegrensene er dpne for bade utenlandske arbeidere
og firmaer for & operere i Norge, og i tillegg flere etablerte entreprenerer bruker utenlandsk
arbeidskraft, sa taler dette for at engelsk sprak ber brukes béade i kontrakt og pa
anleggsplassen. Education First (2015)gjennomforer arlige vurderinger av engelsk-
kunnskapene til ulike nasjoner. Pa verdensbasis, hvor 70 land er med i vurderingen, sa
kommer Norge pa 4. plass totalt. Dette viser til at engelsk-kunnskapene til mange nordmenn
er meget bra, og det samme gjelder ogsa for de andre Skandinaviske landene.
Engelskkunnskapene er med andre ord ikke fravaerende. Unnskyldningen til flere av
representantene fra Statens Vegvesen er at det er meget vanskelig & kunne oversette de norske
kontraktene over til engelsk og samtidig f4 med alle grensesnitt. Forfatternes mening er at
dette egentlig er en darlig unnskyldning, og at de kan se og leere av Jernbaneverket og
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Follobane-prosjektet. Allikevel sa skal det ogsé sies at det finnes noen gode grunner for & ikke
gjiennomfore kontraktene og byggearbeidene med engelsk som sprék. Dersom alle kontrakter
oversettes til engelsk, sa tror forfatterne at konkurransen fra utlandet vil oke betraktelig. Det
er ikke mange europeiske land, bortsett fra der hvor engelsk er hovedsprak, som har
kontrakter pa engelsk. Dette kombinert med de faktorene som allerede gjor det norske
markedet attraktivt, s vil det mest sannsynlig vare flere som far eyne opp for det norske
markedet. Den gkte konkurransen vil kunne sette en stopper for utvikling av flere etablerte
entreprengrer og det kan risikeres at Norge som nasjon mister mye kompetanse ettersom det
risikeres at de nye entreprenerene tar med seg kompetansen ut fra landet. Dette fordi flere av
prosjektorganisasjonene til de nye er meget mobile og stadig flytter p seg.

4.3.7 HOYT KONFLIKTSNIVA MELLOM DE ETABLERTE ENTREPREN@RENE OG
BYGGHERRENE

Béde de etablerte entreprenerene og byggherrene mener at forholdet mellom dem har utviklet
seg fra & vaere bra til darligere enn noen gang. Flere av prosjektlederne fra begge sider sier at
det negative forholdet mellom dem forer til at begge parter har lav tillit til hverandre.
Byggherren frykter at losninger entrepreneren kommer med kun er til deres fordel, og at
entrepreneren i mange tilfeller er for prisorientert og ikke tenker kvalitet. En av
entreprenorene legger heller ikke skjul pé at de fleste entreprenerer i aller hoyeste grad tenker
pris og i mindre grad kvalitet, og at de er bundet av den tankegangen ettersom de er avhengig
av a tjene penger i et marked som er veldig konkurranseutsatt. I folge samme representant sa
er dette en god grunn til at entrepreneren ikke ber sté for prosjekteringen selv. Ikke alle
entreprenerene er enige 1 dette, og et onske fra flere av dem er derfor 4 kunne komme inn i en
tidligere fase, slik at gode losninger kan komme fram uten at det trenger & foreckomme dyre
endringskostnader for byggherren. Byggbarheten vil ogsd kunne vurderes enda grundigere i
tidligfasen, noe som kan medfore at entreprenegren far bedre flyt i byggeprosessen og dermed
ogsé en raskere byggeprosess. Dette skjer i alt for liten grad ifelge de etablerte
entreprengrene, og som folge av liten involvering fra byggherrens side, sa blir et godt
samarbeid vanskelig. De nye entreprenerene ble ogsa spurt om forholdet de hadde til
byggherren. Pa Follobanen sa var de nye entreprenerene meget forneyd med samarbeidet de
hadde hatt. Det at kontrakten var sapass gjennomarbeidet og at byggherren sépass tydelig i
deres krav, dannet et godt grunnlag for samarbeid mellom dem. For de nye entreprenerene
som ikke jobbet pa Follobane-prosjektet s var det blandede folelser. I folge de nye
entreprengrene som jobber for Statens Vegvesen s& mener de generelt at det er vanskelig & fa
til et godt samarbeid. For prosjekter hvor Jernbaneverket er byggherre, sa er oppfatningen
annerledes.

Snekkestad-tunnelen er et prosjekt hvor Marti IAV var entreprener og Jernbaneverket
byggherre. Representanten fra Marti sa selv at deres forhold til Jernbaneverket 1 starten av
prosjektet var meget anstrengt og ikke apent for mye samarbeid. Etterhvert i prosjektet sa
oppstod det starre uforutsette endringer som krevde en annen gjennomferingsmetode enn det
som var beskrevet i anbudet. Marti som ny i markedet foreslo en mate som ikke var brukt pa
det norske markedet for. Dette gjorde at Jernbaneverket var tvunget til & hore pa hva Marti
hadde & si, og derfor ble samarbeidet ogsa langt bedre enn det var i starten. I dette tilfellet s&
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forte det gode samarbeidet at de kom fram til et produkt som byggherren ble meget forneyd
med, nettopp fordi byggherren ga entrepreneren en frihet til 4 bruke sin kompetanse.

I folge byggherrene sa forer den lave tilliten mellom partene ogsa til et stort antall tvister og
rettsaker mellom partene. Flere av de nye entreprenegrene peker pa at byggherrene motsetter
seg hvert eneste endringskrav de kommer med og velger som oftest 4 la en rettsak avgjore
dersom entrepreneren ikke gir seg. Noen av representantene fra byggherrene mener pé sin
side at entrepreneren ofte kommer med endringskrav som er uhensiktsmessig hoye. De viser
ogsa til at noen av entreprenerene vet at endringskravene blir tatt til retten og dermed stiller
de fra starten av surrealistiske hgye summer i hdp om & fa en brekdel av summene. De
etablerte entreprenerene mener ogsé at byggherrene kan vare sa ekstremt lite
samarbeidsvillig at de vurderer ved hvert enkelt tilfelle hvem som er prosjektleder fra Statens
Vegvesen pé de enkelte prosjektene, for de legger inn et anbud. Som nevnt tidligere, s& mener
de etablerte entreprenerene at noen prosjektledere, fra Statens Vegvesen, er sépass lite
samarbeidsvillige og vrange at de alene kan medfore at det blir et rent tapsprosjekt.

En representant fra de etablerte entreprengrene mente ogsé at i noen tilfeller sa ble
prekvalifiseringskravene justert med kraft fra den enkelte prosjektleder, slik at entreprenorer
han eller hun hadde darlig erfaring med automatisk ble utelukket.

Forfatterne mener at det er svert problematisk at de etablerte entreprenerene og byggherrene
har et sd darlig forhold som de selv beskriver. I utgangspunktet skal disse partene samarbeide
for & kunne fa et best mulig produkt. Dersom de ikke klarer dette, sa er det tenkelig at
sluttproduktet vil kunne bli dirligere enn det som er tenkt. I folge Busk (2015) s& oppstér
konflikter ofte som folge av tvetydige kontrakter samt manglende vilje til & forsta det
juridiske rammeverket. Fantoft (2014) beskriver videre at konfliktene har en tendens til &
oppsta nér partene ikke er interessert i & samarbeide. Det sistnevnte har veert nevnt som en
faktor blant samtlige aktorer. Byggherren frykter i mange sammenhenger at entreprenerer kun
skal utnytte dem, og reserverer seg ogsa dermed fra & samarbeide med de. Det blir ogsé vist til
et konkret eksempel fra Jernbaneverket sin side, hvor samarbeidet fungerte optimalt pa grunn
av at de ga entreprengren en storre frihet enn det som forst var tenkt. Espelien et al. (2015)
beskriver at gjennom hey grad av spesifikasjon sa seker byggherrer ofte maksimale ytelser for
lavest mulig kostnad, noe som 1 liten grad legger til rette for innovasjon og nytenkning. Dette
kombinert med at entreprengrene i utgangspunktet har interesse av a levere minst mulig til
hayest mulig pris legger derfor til rette for konflikter. Intervjuobjektene fra de etablerte
entreprengrer uttrykker seg tydelig om at de ensker langt storre frihet enn det som gjores per
dags dato, og i tillegg sa ensker de ogsa & komme inn pa et langt tidligere tidspunkt. Slik
forfatterne ser pa dagens situasjon, sa kan en losning vaere flere totalentrepriser med
involvering av entrepreneren i tidligfasen. Jernbaneverket virker & vaere meget bevisst pa
situasjonen med tanke pa strategien de har lagt for fremtiden. Deres representanter sier at
Intercity-utbyggingen skal ha hovedfokus pa totalentrepriser, men samtidig ogsa serge for
utforelsesentrepriser der risikobildet vurderes som komplekst.
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4.4 HVORDAN SIKRE KONKURRANSE MELLOM NYE OG ETABLERTE
ENTREPRENQGRER I DET NORSKE INFRASTRUKTURMARKEDET?

4.4.1 DAGENS MARKED OG BYGGHERRE-STRUKTUR

Det er ulike oppfattinger om dagens marked hos de ulike akterene. Det de etablerte
entreprenerene er enige om er at konkurransen er svert hard, ogsa mellom de etablerte.
Samtidig som at de etablerte entreprengrene uttrykker seg om at det ikke er nok jobb til alle i
dagens marked, sa lover regjeringen og samferdselsdepartementet at det skal bli store
mengder oppdrag fremover. Dette fremgér ogsé av Nasjonal Transportplan som na foreligger
for ny periode. I figur 21 vises de samlede investeringene hos Statens Vegvesen i perioden
2004-2015, dette gir klare indikasjoner pa en kraftig ekning hos denne ene akteren. Samtidig
som store investeringer framover loves, s gker andelen med nye internasjonale entreprenerer
drastisk. Dette, sammen med at kontraktene blir stadig storre gjor at entreprenerene stér
ovenfor en utfordring. Dette gjelder ogsa 1 hoyeste grad byggherrene Statens Vegvesen og
Jernbaneverket. Nye Veier AS vil ogsé bli en sentral akter fremover, selv om det ifolge alle
intervjuobjektene vi har snakket med er noe uklart hva de skal bidra med, til forskjell fra den
eksiterende strukturen pa veisektoren.
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Figur 21 Figuren viser de samlede veginvesteringene og utviklingen i perioden 2004-
2015. Det er liten tvil om at det har vzert en kraftig ekning, og foresliatt NTP for neste
perioden bekrefter at denne ekningen vil fortsette fremover. Kilde: Gustavsen (2016)

Jernbaneverket er ogsa gjennom en endring i organisasjonen og vil etter 01.01.2017 vaere delt
1 et direktorat og et statlig foretak som skal sta for utbyggingen og vedlikeholdet av
jernbanenettet. Disse endringene tyder pa at de offentlige byggherrene ruster seg for
fremtiden, og at det gjennom endringer i1 organisasjoner og etablering av nye selskaper rustes
ogsa for starre kontrakter. Dette er en av mange mater som byggherrene kan pavirke dagens
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marked pa. Samferdselsdepartementet og dermed byggherrene signaliserer at det kommer
storre og mer komplekse prosjekter. Dette har vaert signalisert over lengre tid, og det har
allerede vert en kraftig okning. Slik sett kan en si at byggherrene ruster markedet for nye
oppdrag, men ifelge markedet selv, de vi har snakket med av béde nye og etablerte
entreprenerer, sd gér det litt for raskt, og kontraktene blir litt for store. Nér til og med de nye
entreprengrene pa markedet signaliserer dette, sé bar byggherrene lytte og finne alternative
lgsninger, som er tilpasset det aktuelle markedet. Follobaneprosjektet er nevnt som et
unntakstilfelle av flere intervjuobjekter, nar det vises til utviklingen i markedet. I folge
forfatterne er Follobanen kun et prakteksempel pé utviklingen som skjer, og ikke et
unntakstilfelle. Det faktum at det her er kun nye entreprenerer som har tatt kontraktene sier
litt om hva de kan klare, og hva de etablerte ikke klarer. Ikke utelukkende pa
giennomforingsevne, der er ogsa de etablerte konkurransedyktige, men ogsa pa pris som til
slutt har vert avgjerende for tildelingen av disse kontraktene.

Dersom en ser litt tilbake 1 tid, til forrige regjeringsperiode sé er det ingen tvil om at det har
veert lagt ned mye innsats for & fa de store internasjonale entreprenerene inn 1 det norske
markedet. Hvordan dette har slatt ut spekuleres det ikke 1, men at Alpine Bau konkursen pa
E6 Fellesprosjektet har gitt de nye entreprenerene en ufortjent dérlig start og et noe ufortjent
rykte er det liten tvil om. Dette er selvfolgelig vanskelig & rette opp, og det er en klar
utfordring bade for de nye entreprenerene og byggherrene. Det har ogsa vert problemer med
andre nye entreprenerer som for eksempel OSSA som fikk kontrakten hevet pé prosjektet E6
Serkjostunnelen etter det byggherren mente var for darlig fremdrift og for dérlig utfort arbeid.
Slikt kan selvfolgelig forekomme, men det er viktig at man ikke ser kun de darlige
eksemplene, for det er store og erfarne entreprenerer man ser entrer det norske markedet.

Den viktigste pavirkningskraften som byggherrene har pa markedet er helt klart de
prosjektene som kommer ut i markedet, og som det konkurreres om. De senere arene har det
vaert mye snakk om sterre kontrakter og bruk av andre kontrakts modeller, som for eksempel
totalentrepriser og OPS. OPS-prosjekter har man gjennomfort tre stykker av 1 Norge tidligere,
blant annet ble E18 Grimstad-Kristiansand bygget ut som gjennom et OPS-prosjekt.
Reguleringen av det norske infrastrukturmarkedet er det politikerne og de offentlige
byggherrene som har ansvar for, og det er et opplagt samfunnsansvar ogsé i det 4 utforme og
forberede et marked for investeringene som skal komme. Flere av intervjuobjektene peker pa
dette ansvaret, og mener blant annet at kontraktene er blitt for store, og planlegges for store i
forhold til hva det norske markedet 1 dag kan takle, ikke bare i de storste kontraktene, men
ogsa 1 mellomsjiktet, kontrakter mellom 100 millioner og en milliard. Det har vart en tendens
til at denne delen av markedet opplever at det blir feerre kontrakter & konkurrere om, og som
en konsekvens av dette blir det ogsa flere tilbydere pa disse kontraktene og dermed blir
konkurransen hardere. For byggherren kan dette vare positivt i ssmmenheng med pris, men
det er ikke positivt for utvikling og sysselsetting i anleggsnaringen. Bade Jernbaneverket og
Statens Vegvesen har som offentlige byggherrer et samfunnsansvar som de storste
oppdragsgiverne 1 markedet, et ansvar for at markedet fungerer godt og at det er jobb for alle.
Det siste er ikke opplagt, men de har tidligere gatt ut i det europeiske markedet og invitert nye
akterer inn pa markedet med en lovnad om arbeid til alle uansett. Det er flere av
intervjuobjektene som peker pa denne «frierferden» 1 forhold til hvor strategisk dette egentlig
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var med tanke pa utviklingen i anleggsmarkedet. I henhold til gjeldende NTP skal det bygges
ut svert mye, sparsmélet er om det er sd mye at de etablerte aktorene ikke har mulighet til &
dekke alt, eller om hovedtanken bak den ekte konkurransen, og invitasjonen av nye
entreprenerer var 1 forhold til 4 senke kostnadsnivéet 1 det norske markedet.

4.4.2 ENTREPRENORENS TANKER OM DAGENS KONKURRANSESITUASJON

Konkurransen pé infrastrukturmarkedet i Norge er hard. De intervjuede entreprenerene har
alle fatt spersmél om det er for lite konkurranse pa dagens marked, og alle har svart et klart og
tydelig nei pa dette. Intervjuobjektene fra bade Jernbaneverket og Statens Vegvesen er ikke sa
sikre pa at det er for lite konkurranse, noen mener ségar at det heller dreier seg om riktig
konkurranse pé dagens infrastrukturmarked. Ifelge intervjuobjektene er det mange
konkurranser som har fé tilbydere, og det er ogsd en del konkurranser som blir avlyst fordi det
er en eller ingen tilbydere. Erfaringen er at kontraktene mé bli sterre for & oppné god
konkurranse ifelge Jernbaneverket. Hvilket segment dette dreier seg om er ikke avgjorende
for konkurransen, det er for gyeblikket svaert stor konkurranse ogsé pé det de store
entreprenerene kaller for «mellomstorey, altsd i omradet 100-700 millioner kroner. Dersom
man ser pd den samlede utviklingen pa kontraktssterrelse som vist i figuren under, er det en
tydelig trend at de blir sterre og det skjer raskt. Det som de store entreprenerene na kaller
«mellomstore» var av de aller storste kontraktene for bare 8-10 ar siden. Figur 22 viser
hvordan utviklingen 1 anleggstorrelse har vart 1 perioden 1988-2013, og en ser tydelig at
utviklingen er stor, spesielt etter 2009.

Trend - gjiennomsnittlig anleggsstorrelse
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Figur 22 Graf som viser gjennomsnittlig anleggsterrelse i perioden 1988-2013. Kilde: Husey (2014)
Det har veert stadig oppmerksomhet rundt den svert harde konkurransen i dette segmentet, da

dette ogsa har sammenheng med antall kontrakter som lyses ut, ikke bare at det er mange som
har muligheten til & by. Det har ogsd sammenheng med til hvilken tid de store
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milliardkontraktene kommer ut i markedet. Dersom det gér lang tid mellom disse, vil dette ha
effekt pd det underliggende markedet, da de store entreprenerene er avhengige av prosjekter
for & kunne betale de lopende utgiftene. Timing og planlegging av prosjekter blir ogsa nevnt,
dette er ogsa svert aktuelt i forhold til entreprenerenes tanker om dagens
konkurransesituasjon. Dersom prosjektene som er signalisert og vedtatt gjennom tidligere og
naverende NTP blir satt i verk, vil det norske markedet har problemer med & takle dette totalt
sett ifolge de offentlige byggherrene. De er altsd bekymret for at det vil bli for lite
konkurranse nér de store arbeidene som ligger i planene skal iverksettes. Dette er ogsa
begrunnelsen for at davaerende Samferdselsminister Marit Arnstad 1 2013 inviterte det
europeiske markedet til & konkurrere pd det norske markedet. Man mener altsa at kapasiteten
samlet sett er for lav blant de etablerte entreprenerene til & kunne takle den ventede
prosjektmengden. Det blir allikevel et spersmél om timing og til hvilken tid disse store
mengdene av prosjekter kommer.

4.4.3 GODE TILDELINGSKRITERIER

Byggherrene har strenge retningslinjer for hva de kan gjere i forhold til
konkurransesituasjonen. Det er stor grad av regulering for de beslutninger som tas. Som EQS-
medlem er Norge ogsa forpliktet gjennom dette til & serge for at det er lik konkurranse for de
som egnsker & konkurrere pa det norske markedet. Dette forer blant annet til at alle
konkurranser som overstiger terskelverdien pa ca. 40 millioner kroner skal ut pa anbud og de
skal utlyses 1 Doffin og/eller TED. Det er vanlig rutine at dette skjer, og dermed blir det opp
til de krav som settes 1 kontraktene og eventuelt pavirke hvem som vinner anbudsrunden og
gjiennomforer prosjektet. Ifolge flere av de intervjuede representantene sé er det slik at det kun
konkurreres pé pris i de fleste tilfeller i Statens Vegvesen. Det gjennomfores i liten grad
prekvalifisering, enda mulighetene er til stede for dette. Statens Vegvesen har gjennomfort
noen prosjekter i sitt sdkalte «to-konvolutt» system, det vil si at entrepreneren forst sender inn
sin tekniske lgsning og plan for gjennomfoering pa bakgrunn av konkurransegrunnlaget, for sa
senere a sende inn prisen. Dermed blir den forste konvolutten med teknisk losning og planer
for gjennomfering evaluert helt uavhengig av pris. Deretter 4pnes konvolutt nummer to og
avslarer hvilken pris de ligger pa. Det er ulike kriterier som kan vurderes sammen med pris,
for eksempel gjennomforingsevne, referanser fra tidligere prosjekter, nokkelpersonell etc.
Dette vektlegges selvfolgelig ulikt, og pris blir som oftest den avgjerende faktor. Etter hvert
har ogsé ulike typer av samspillskontrakter ogsé gjort seg gjeldende i konkurransene, hvilket
etter Statens Vegvesens eget utsagn vil bli mer brukt i fremtiden.

Det har ifelge intervjuobjektene vaert tilfeller av at de nye entreprenerene presenterer en
annen sammensetning av arbeidsledelsen pa prosjektet enn den som faktisk meter nar
prosjektet skal igangsettes. Dette gjor det vanskelig & vurdere kriteriet nokkelpersonell ved
evaluering av anbud. Det har derfor gjerne veert slik at man har satt batesatser ovenfor
entreprenoren dersom den ikke stiller med det avtalemessige mannskapet. Dette kan ifelge
SVV bli enda mer aktuelt fremover, for & sikre den avtalte ledelsen i prosjektene, og ikke
minst sikre en stabil ledelse som varer i hele prosjektets levetid. Det er ressurskrevende for
byggherre og entreprener dersom nekkelpersonell skiftes ut underveis i prosjektet.
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Et annet moment som ifelge SVV vil komme sterkere til syne i vurderingen av kontrakter
fremover er krav til erfaring fra lignende prosjekter, og sjekk av referanser. Dette har ogsa
tidligere veert praktisert, men med blandende resultater. For eksempel ble det gjort en
referansesjekk av OSSA nar de fikk kontrakten pd E6 Serkjostunnelen, men denne ble
mangelfull, pd grunn av sprék og avstander til prosjektene. Dersom det er som SVV og JBV
uttrykker, at det vil bli brukt sterre grad av prekvalifisering 1 fremtiden vil dette selvfolgelig
matte inngd som en del av vurderingen. Det er heller ikke anledning med dagens regelverk, og
bruk av enhetspriskontrakter, til & ekskludere entreprenerer pa bakgrunn av tidligere arbeider.
Da vektlegges pris 100% og dermed gjeres det ingen sjekk av tidligere gjennomferte
referanseprosjekter. Dette er ikke udelt positivt 1 forhold til darlige erfaringer, det har ifelge
respondentene vert tvilsomme avgjorelser pd bakgrunn av tidligere erfaringer mellom
prosjektledelsen hos byggherren og prosjektledelsen hos de ulike entreprenerene. Det er
selvfolgelig anledning til & pdklage vedtak rundt inngéelse av kontrakt, pd bakgrunn av
saksbehandlingsfeil, dette gjores gjennom klageorganet KOFA (Klagenemda for offentlige
anskaffelser).

De offentlige byggherrene varsler altsé skjerpede krav i fremtiden, og ulike typer av tidlig
involvering 1 prosjekter. Dette er sd vidt vi kan se et svert positivt steg for begge parter,
entreprengrene far dele av sin kunnskap, samtidig som Statens Vegvesen og andre kan
forenkle prosjektering og forhapentligvis prosjektgjennomferingen. Det varsles ogsé strengere
krav til erfaring og garantier fra entreprenerene. Ogsa grundigere referansesjekk er
selvfolgelig positivt for de entreprenorene som er serigse og leverer godt utfort arbeid. At
denne har vaert for dérlig tidligere kan det ikke vaere tvil om, sett i lys av prosjektet 1
Serkjosen, hvor referansene ifelge mediene ikke ble sjekket ut, 1 hvert fall ikke grundig nok.
Dette viser at byggherrene lerer, men det har selvfolgelig store kostnader & lere pa denne
maéten.

4.4.4 KOORDINERING MELLOM DE ULIKE BYGGHERRER

Noen av intervjuobjektene nevner ogsé koordinering mellom de ulike byggherrene som en
utfordring, og byggherrene selv sier at dette kan de bli bedre pa. De to ledende akterene,
Statens Vegvesen og Jernbaneverket har ikke noe ansvar for a koordinere sine prosjekter
samlet. Dette har stor betydning for markedet, spesielt fremover, med heyere takt i forhold til
kontrahering og sterre kontrakter. Det er viktig at man serger for kontinuitet 1 prosjektene,
med tanke pé bade ressurssituasjonen bade for byggherrene, nye og etablerte entrepreneorer.
Nar det legges ut flere milliardprosjekter pa kort tid, betyr dette at entreprenerene ma vare
selektive nir det kommer til hva de skal konkurrere om. Ifelge SVV vil det bli storre grad av
prekvalifisering fremover, noe som vil slé positivt ut med tanke pa kostnadene som
entreprengrene har i en anbudsrunde. Med storre grad av totalentrepriser, som de offentlige
byggherrene gir uttrykk for at vil komme, vil dette bli enda viktigere. Kostnaden ved a by pé
en totalentreprise, kontra en enhetspriskontrakt er ofte ikke sammenlignbare. Enkelte av
entreprenerene kan fortelle at de bruker mange millioner kroner hvert ar pa anbud de ikke far.
Dette er selvfalgelig en del av gamet, men samtidig ma disse kostnadene dekkes av
entreprenerene gjennom prosjektene de faktisk utforer.
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Med Nye Veier AS som en ny akter pd markedet, vil behovet for tilstrekkelig koordinering
mellom de ulike organisasjonene bli enda viktigere. Spersmalet blir hvor dette
koordineringsansvaret skal ligge, om det skal ligge hos byggherrene eller pa
departementsniva. Det mest avgjerende med tanke pa denne koordineringen er at en skaper et
sunt marked, og et forutsigbart marked for entreprenerene. Dersom de né skal bygge seg opp
til & ta storre kontrakter, og konkurrere med de nye akterene er de nedt til 4 fa et stabilt
marked 4 operere pé, bide med tanke pa ordreinngang og utbyggingstakt. A bygge opp en
entreprengr av den storrelsen som kreves for a ta de store milliardkontraktene som kommer,
er en utfordring. Dette kan lgses enten gjennom utvikling av egen organisasjon, eller det kan
loses gjennom oppkjep og andre typer konsolideringer.

Koordinering er ogsa et viktig stikkord i byggherrenes muligheter for & pavirke dagens
marked. Nar en har tre s& betydelig akterer som vi etter hvert vil i pa infrastrukturmarkedet
er det avgjerende at de seg imellom pé en best mulig méte kan koordinere prosjektene, slik at
en ikke far darlig konkurranse pd prosjektene som en folge av underkapasitet, da store
ressurser blir knyttet opp til enkelt prosjekter hos de ulike entreprenerene som har
tilstrekkelig kapasitet til & ta den type kontrakter. Det er avgjorende for det videre markedet at
en greier & porsjonere ut de ulike prosjektene, spesielt de aller storste, slik at det blir en
naturlig vekst, og at flest mulig har anledning til & gi tilbud. Nér det er sagt, det er ogsa opp til
entreprengrene selv & komme i en posisjon til & veere med i1 konkurransen. Det er ikke slik at
alle kan f4, men heller at alle ma gjore seg fortjent. Dette gjelder bade for nye og etablerte
entreprenerer. Det norske infrastrukturmarkedet er kanskje det mest aktive 1 Europa for
oyeblikket og dette gjor selvfolgelig at entreprenerenes gyne rettes mot dette. Det ville nok
skjedd med eller uten Arnstads frierferd 1 2013. Det er viktig 4 se pd de nye entreprenorene
som en ressurs, ikke bare som en utfordrer til det etablerte.

Oppsummert sa er har de offentlige byggherrene store muligheter for & pavirke dagens
marked. De har en viktig funksjon som en markedsregulator, og det er ingen tvil om at de vil
spill en sveert viktig rolle fremover 1 utviklingen av infrastrukturmarkedet. Det er likevel en
del faktorer de ikke selv har styring over, og historisk sett har politiske foringer og
bevilgninger vert en kraftig hemsko for de offentlige byggherrene. Det skiftet man né ser,
med storre bevilgninger og en overgang fra arlige budsjetter for enkeltprosjekter til en
komplett prosjektfinansiering er positiv, og der er ogsd en forutsetning for at de endringene
som gjeres bide innad i JBV og ved etableringen av Nye Veier AS skal ha den enskede
effekten. Samtidig er det viktig at de offentlige byggherrene er sin rolle bevisst, bade nar det
kommer til intern koordinering og ekstern kommunikasjon med markedet. For at de skal greie
a utvikle og vedlikeholde et stabilt og velfungerende marked er dette avgjorende.

4.4.5 RASKERE PLANPROSESSER

Det kreves at markedet bygges opp som et forutsigbart og stabilt marked for at entreprengrene
kan ta den kostnaden det har & bygge seg opp til den sterrelsen som kreves for a ta kontrakter
pa 6 milliarder kroner og sterre. Dette gjelder spesielt de lange planprosessene her 1 Norge.
Flere av intervjuobjektene uttalte seg i tillegg om at det er meget utfordrende a forholde seg til
lange utsettelser i forhold til lovnader om nar prosjektene skal komme ut i markedet.
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Som de to ledende byggherreorganisasjonene i Norge har Statens Vegvesen og
Jernbaneverket et klart samfunnsansvar ndr det kommer til markedsstyring. Det er nevnt
tidligere at en styrket koordinering mellom de ulike byggherrene er pakrevd, ndr kontraktene
blir flere og sterre. Samtidig er det ogsé viktig at byggherrene tar ansvar for & kommunisere
tilstrekkelig med bransjen med tanke pd kontrakts sterrelser og volum. Dette gjelder ogsé 1
forhold til timing av prosjektene. Prosjektene ma komme til riktig tid, og dersom
planprosessene forbedres og tidsbruken reduseres vil dette ogsa bidra til at flere prosjekter
kommer ut pa konkurranse til riktig tid. Det har vaert flere eksempler pa at store prosjekter blir
forsinket, bade pd grunn av planleggingsfeil og pa grunn av manglende finansiering. Dette er
ofte et resultat av politikk og planprosesser.

Planprosessene som i dag ma pa plass for en kan begynne a bygge vei tar for lang tid. I snitt
gér det opp mot 10 ar fra vegen blir begynt planlagt til den stir ferdig. Dette er tid som gér
med, ofte til lokalt demokrati og omfattende planprosesser. Det har tidligere vert foreslatt at
de store infrastrukturprosjektene ma bli underlagt statlig plan, og dette er for eksempel tilfelle
for fellesprosjektet E16-Ringeriksbanen. Dette er positive tiltak som reduserer
planleggingstiden og effektuerer bygging. Nar alle planprosesser er gjennomfort er det
avgjerende at man sa raskt som mulig far offentliggjort konkurransene. Dette vil bli enda
viktigere med stadig sterre kontrakter, da en nedgang i ordreinngangen hos entreprengrene vil
fa store konsekvenser som folge av den oppbyggingen som mé gjennomfores med hensyn til
okte kontrakts-sterrelser og —volum.

Vegplanlegging

Eksempel tidsbruk i aag

B

@nsket tidsbruk

Figur 23 Oversikt figur vegplanlegging og tidsbruk Kilde: Statens Vegvesen (2015)

Figuren over viser et eksempel pa tidsbruk i dag, nar det kommer til & planlegge vei. Det som
tar lengst tid er kommune(del)plan. Det har veert forslag til endring av planprosessen, blant
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annet ved & benytte muligheten for statlig reguleringsplan. Begrunnelsen for & benytte dette er
som folger:

«Ifelge plan- og bygningsloven kan staten utarbeide statlig reguleringsplan og arealdel av
kommuneplan nar viktige statlige eller regionale utbyggings-, anleggs- eller vernetiltak gjor
det nedvendig, eller nar andre samfunnsmessige hensyn tilsier det (§6—4).» (Kommunal- og
moderniseringsdepartementet, 2016)

Statlig plan kan altsd benyttes der det ikke forventes at den kommunale planleggingen vil fore
til et resultat som kan godtas av staten. Bdde E6 Fellesprosjektet og E6 Frya-Sjoa har hatt
betydelige utfordringer med kommunale planer. Prosjektet E6 Frya-Sjoa skulle i
utgangspunktet begynne 1 Ringebu, 5 km ser for Frya, men pa grunn av uenigheter i forhold
til trasevalg 1 det lokale kommunestyret ble det altsd ingen utbygging pa denne strekningen,
forelopig. Dette er et av mange eksempler der lokal politikk setter en begrensning pa
vegprosjekter som er av stor samfunnsmessig betydning. Statlig plan er et av flere virkemidler
som kan brukes for & {4 ned planleggingstiden, og ikke minst saksbehandlingstiden i de ulike
kommunene.

Det har den siste tiden vaert mye snakk om planprosessene og den offentlige administrasjonen.
Det tar for lang tid, og de lokale demokratiene ute i kommunene sinker ofte prosessen kraftig
pa grunn av lokale uenigheter. Dette gjor at blant annet naveerende samferdselsminister Ketil
Solvik-Olsen har gitt signaler om at statlig plan er et virkemiddel som vil bli brukt for & sikre
at samfunnsnyttige infrastrukturprosjekter kan gjennomfoeres innen rimelig tid.
Intervjuobjektene bekrefter at dette tar for lang tid, og at det mé tas grep for & bedre dette.

De offentlige byggherrene ma fungere som en markedskoordinator pd infrastrukturmarkedet
og det er avgjerende at de serger for at markedet har en positiv vekst, for & handtere de
oppgavene som ligger foran dem og entreprenorene. Med siste forslag til Nasjonal
Transportplan er det tydelig at investeringsraten vil ke de n@rmeste arene, bade i vei- og
jernbanesektoren. Dette betyr at Statens Vegvesen og Jernbaneverket ma forberede dette,
hvilket de har gjort gjennom styrking av organisasjonen. Jernbaneverket hevder pa sin side at
de har oppskalert relativt lite i forhold til den gkte investeringsrammen. Om dette stemmer,
eller om det er snakk om innleie av konsulenter i stor stil er vanskelig & fastsla, men for
tilfellet Follobanen har det oss kjent vart stor del av innleie. Grafen under viser
investeringsutviklingen sammenlignet med antall arsverk i JBV;
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Bemanning og bevilgning
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Figur 24 Graf som viser bemanning versus bevilgning i Jernbaneverket. Kilde: Bors (2016)

Dette viser at de offentlige byggherrene oppskalerer i takt med markedsutviklingen. Det er
viktig at byggherrene styrker sin organisasjon, slik at de kan holde det store
utbyggingstempoet fremover og serge for raskere planprosesser. Under dette ligger ogsa
reorganiseringen av Jernbaneverket og etableringen av Nye Veier AS. Jernbaneverket blir
altsd omorganisert som et statlig foretak, og finansieringen av prosjektene endres til & vaere
prosjektbaserte, ikke arlige bevilgninger som de er 1 dag. Dette gir en langt storre fleksibilitet,
bade med tanke pa kontrakt sterrelser og med tanke pa gjennomferingsstrategi. Enkelte av
intervjuobjektene mener det er underlig at ikke Statens Vegvesen kunne gjort de samme
grepene som Jernbaneverket i sin organisasjon. Isteden har det altsé blitt opprettet et nytt
veiselskap, Nye Veier AS. Det er viktig & understreke at det ikke er Statens Vegvesen som
star bak dette selskapet, men Samferdselsdepartementet. Vi skal vaere svaert forsiktige med a
pa noen mate kritisere dette selskapet, da de kun har veert operative siden 01.01.16 og
forelopig har de ikke gjennomfert noen prosjekter. Likevel har vi stilt spersmalet til vare
intervjuobjekter vedrerende hvordan etableringen vil pavirke markedet. Det er ingen av de
intervjuede som har noe godt svar pé dette, og samtlige er usikre pa hva Nye Veier vil bidra
med, som ikke Statens Vegvesen allerede gjor. Statens Vegvesen ansatte som vi har snakket
med deler denne oppfatningen. Det blir vanskelig & sammenligne disse to organisasjonene,
hvilket er naturlig & gjere nir Nye Veier AS er i full drift og har gjennomfert prosjekter. Det
som blir vanskelig med denne sammenligningen er at Nye Veier ikke vil ha det samme
ansvaret for opparbeidelse av lokalveier o.1., de skal kutte antall kryss, og kjere en standard
for alt, det er 1 hvert fall forslagene. Hvordan dette nye grensesnittet mellom lokalvei og
riksvei skal handteres har vi ikke kunnet fa noe godt svar pa. Det viktigste er samlet sett at de
offentlige byggherrene oppné god konkurranse pa sine prosjekter, og at de legger sine
prosjekter 1 segmenter som er overkommelige for nye og etablerte 1 dagens
konkurransesituasjon.
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4.4.6 GOD BRANSJEKOMMUNIKASJON

Kommunikasjon mellom byggherrer og entreprenerer, nye og etablerte, er avgjerende for &
kunne skape og vedlikeholde et stabilt og forutsigbart marked. Hvor store kontraktene skal
veere vil alltid vere en diskusjon, og det er viktig at en finner en balansegang her. Vi har i en
kronikk, som ble publisert i Dagens Neringsliv 5.april 2016, satt sokelyset pd at segmentet
mellom 100 og 700 millioner har hatt en reduksjon i antall oppdrag, noe grunnet at
kontraktene blir sterre og sterre, dermed blir entreprenerene som byr pa kontrakter 1 dette
segmentet rett og slett for sma til 4 veere med i1 konkurransen. Statens Vegvesen pa sin side
mener dette ikke er tilfelle og at det er nok av kontrakter i alle segmenter, men dette er det
altsd entreprenerene som byr som sier. Det er viktig at en under en slik rask ekning som vi ser
1 dag ogsa fir med de andre segmentene, for nar konkurransen om de store kontraktene oker,
spesielt med nye entreprengrer vil dette medfere at de store etablerte vil métte se etter jobber i
lavere segmenter. I det senere ser vi ogsd at de nye entreprenerene byr og vinner kontrakter 1
dette segmentet, slik at konkurransen er skjerpet.

Kommunikasjonen mellom de offentlige byggherrene og entreprenerene nevnes som en
utfordring hos enkelte av de som intervjues. Ikke direkte i prosjekter, men samlet sett, pa et
overordnet niva. Dette kommer tydelig til syne gjennom arbeidet med denne masteroppgaven.
Forfatterne har spurt de sterste entreprenerene hvor store kontrakter de kan tenke seg 4 vere
med & by pa. Dette gjelder bade de nye og etablerte. De etablerte svarer stort sett at kontrakter
opp til 3 milliarder kroner er akseptable & by pd, men de tar ogsa prosjekter ned mot 1 million
kroner, altsé er spennet stort hos disse entreprenerene. De nye entreprenorene onsker
prosjekter i storrelsesorden 600 millioner til 5 milliarder kroner. Disse funnene tyder pa at de
offentlige byggherrene priser seg ut av markedet nér de beveger sine totalentrepriser opp mot
6-8 milliarder kroner. Strategidirektor i Jernbaneverket Michael Bors, sa pa en konferanse om
mega-kontrakter 1 byggenaringen at JBV ville annonsere kontrakter opp mot 6 milliarder
kroner i forbindelse med Intercity utbyggingen. Vare Veier og Statens Vegvesen har ikke gitt
noen klare tall pa hvor store deres kontrakter vil vaere fremover, men det er naturlig & anta at
de vil ligge pa cirka samme niva, ndr vi snakker om de storste kontraktene. Det er altsé en
differanse pa 1-3 milliarder mellom det nivéet byggherrene vil legge seg pd og det nivdet som
entreprengrene kan svare til. Nér de offentlige byggherrene allikevel velger & legge seg pa et
hayere niva, kan dette virke og bli oppfattet som at de ikke tar spesielt mye hensyn til sitt
ansvar nar det kommer til & regulere markedet. Bade Jernbaneverket og Statens Vegvesen sier
1 intervjusituasjon at de mener de har svert god kommunikasjon med entreprenorene og
markedet som sddan. I folge entreprenerene er denne kommunikasjonen ikke s& god, og slik
sett er de siste offentliggjorte prosjektene et bevis pa dette. Samtidig er det slik at JBV og
SVV ogsa har sine retningslinjer i henhold til NTP, og dermed har de ogsa en hvis styring pa
hvordan prosjektene ma fordele seg for a kunne gjennomfore alt som skal gjennomferes under
navaerende NTP.

4.4.7 ARBEIDSSPRAK I N ERINGEN

Et sentralt moment i kontraktene er sprak. De nye entreprenerene nevner dette som en
utfordring da konktraktspraket nesten alltid er norsk (Follobane-prosjektet er et unntak) og
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dermed ma de forholde seg til dette. Konkurransegrunnlaget og alle standarder, prosesskoder
og handbeker er ogsd kun tilgjengelig pa norsk. Det er noen fi unntak som er oversatt til
engelsk som kan benyttes, men dette gir rom for tolkning pa bakgrunn av oversettelse, og er
dermed ikke anbefalt benyttet. De etablerte entreprenerene har ingen utfordringer med spraket
1 kommunikasjonen med byggherren. Statens Vegvesen stiller ofte krav 1 sine kontrakter til at
det skal vaere et minimum antall av norsk talende per arbeidslag for eksempel. Ofte skal
arbeidslederen snakke norsk, og dermed kunne kommunisere pé norsk til byggeledelse og
anleggsledelse. Statens Vegvesen star fritt til & kreve at de ansatte hos entrepreneren skal
kunne norsk. Norsk blir blant annet brukt som metesprak hos SVV, og dermed mé
utenlandske entreprenerer enten stille med tolk, eller norsktalende personell. P4 E39
Eiganestunnellen som JV Implenia Stangeland utferer for SVV var det i utgangspunktet et
krav at formennene skulle snakke norsk. Da dette viste seg vanskelig, pa grunn av innleid
mannskap, fikk entrepreneren tillatelse til at disse snakket engelsk. Det finnes altsa unntak fra
kontrakten pa disse punktene, men hovedregelen er altsd norsk spréak i det daglige. Dette betyr
at de nye entreprenerene vil forseke a rekruttere fra de etablerte entreprenerene, og dermed
skapes det storre konkurranse om de rette folkene, ikke bare av kunnskapsmessige og
erfaringsmessige arsaker, men ogsa av spraklige arsaker.

Sprak er en viktig del av kontraktene. P4 Follobane-prosjektet valgte man en modell hvor
engelsk er arbeidssprak. Dette er uten tvil et effektivt virkemiddel for & tiltrekke seg nye
entreprengrer, selv om det ogsa er uvanlige omstendigheter rundt gjennomferingsmodell, enn
det som tradisjonelt har vart normen i1 Norge fra tidligere. Engelsk er et globalt sprék, og
selvsagt et utmerket sprak for de entreprenerene som ensker & entre det norske markedet og
som er vante med engelsk som arbeidssprik pa prosjekter rundt om i verden. Statens
Vegvesen har forelopig valgt 4 ikke oversette hverken beskrivelser, kontrakter, standarder
eller handbeker til engelsk. Dermed ma nye entreprenerer uten norske ressurser selv eventuelt
oversette bade konkurransegrunnlag og det de ellers matte behave for & utfore sitt arbeid. Det
er en klar fordel for de etablerte at de offentlige byggherrene velger a holde seg til norsk som
kontrakts- og matesprak. De kjenner ogsa handbekene og standardene godt, og ikke minst
kontraktene. Pa en totalentreprise vil det vaere enklere & benytte engelsk, da man ikke er like
avhengig av prising av enkeltposter med tillegg som man er i en enhetspriskontrakt. P4 et av
prosjektene vi besgkte under intervjurunden var det opprinnelig norsk som arbeidssprak.
Arbeidslederne skulle kunne kommunisere pa norsk, og kommunisere med byggeledelsen ute
pé anlegget. Dette er selvfolgelig ogsé av sikkerhetshensyn, da det er viktig at alle forstar
hverandre nar det oppstar situasjoner. Likevel har altsd Statens Vegvesen her tillatt at
arbeidslederne kan engelsk istedenfor/i tillegg til norsk, da det viste seg vanskelig for
entrepreneren a fremskaffe personell som hadde norsk sprék, spesielt i det kvantum de hadde
behov for. Dette viser altsé at en kan treffe pa unntak, men regelen er norsk. I andre land, slik
som Frankrike, Spania og Tyskland er som oftest kontrakts spraket landets opprinnelige
sprak. De er ufravikelige pé dette, og skal du inn pé dette markedet pa du enten ha folk som
kan spraket, eventuelt leie dem inn. Dette kan vi nok se mer og mer av i Norge ogsé, at folk
blir leid inn ikke bare pa bakgrunn av faglig kompetanse, men ogsa spraklig, selv om en
kombinasjon er & foretrekke. Det foreligger noen uoffisielle oversetninger av Norsk Standard,
men dersom det skulle oppsté spersmaél knyttet til standardene vil den norske utgaven alltid ha
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siste ord. I byggeprosjekter, der man ofte underseker kontrakter helt ned til ordlyd kan det
vaere vanskelig & fa til gode nok oversettelser, og dermed kan det bli tvil om hva som gjelder
og skal gjelde. Men forelapig er dette et ikke-problem da det er klart at det er den norske
originalen som skal ligge til grunn ved tvilstilfeller.

4.4.8 OKT BRUK AV TOTALENTREPRISER

De fleste av entreprenerene som er intervjuet i forbindelse med denne oppgaven er i
utgangspunktet positive til bruk av totalentreprise i1 fremtidige infrastrukturprosjekter. Spesielt
1 store prosjekter, der risikoen for endringer er lav er det positivt & fa en sterre del av risikoen
over pa entreprengrene. Det er derimot forutsatt at det ikke oppstar sterre endringer i
prosjektene. Spesielt ndr det gjelder grunnerverv er det en viss risiko, og ved gjennomfering 1
totalentrepriser er det viktig at de sterste risiko momentene er under kontroll. Ved en
utforelsesentreprise er man selvfolgelig mer fleksibel 1 forhold til dette, og kan dermed starte
tidligere, uten at forhold av denne typen er avklart 1 sin helhet. Det kan likevel medfere store
ekstra kostnader for byggherren, men mindre enn det ville gjort ved en totalentreprise. Et av
intervjuobjektene understreker at dersom det skal brukes totalentreprise som kontrakts modell
ma det gjennomferes hundre prosent. Det kan ikke vare slik som de forste prosjektene som né
gjiennomfores som totalentreprise, der de allerede er forberedt for utforelsesentrepriser, men
gjennom skifte av ansvarlig byggherre blir gjort om til en totalentreprise, og at dermed
allerede utfort prosjektering blir skrotet. Det har ifelge intervjuobjektet vert tilfeller av at
prosjekter er tilnermet ferdig prosjektert, deretter blir mél og informasjon fjernet fra
tegninger og sendt ut som grunnlag for totalentreprise. Dermed blir det ikke et type samarbeid
og tidlig involvering som de offentlige byggherrene sier de ensker seg 1 forbindelse med
totalentrepriser. A regne pé totalentrepriser er betydelig mer ressurskrevende enn 4 regne pé
utforelsesentrepriser. Dermed vil det bli nedvendig med sterre grad av prekvalifisering, slik at
en unngar at entreprengrene ma prise inn store anbudskostnader i sine anbud. En sékalt
«loosers feex altsa en kompensasjon til de tapende entreprenerene vil ogsa vare pa sin plass.

Det er en rekke faktorer som avgjor om totalentreprise er en aktuell og riktig modell for
gjennomforing. I prosjekter der en har hoy teknisk kompleksitet, stor risiko for uventede
forhold etc. vil det ifolge de offentlige byggherrene vaere uaktuelt med totalentrepriser.
Figuren under viser hvordan Jernbaneverket vurderer sine prosjekter, og identifiserer hvilke
deler av prosjektet/hvilke parseller som er optimale for gjennomfering ved bruk av
totalentreprise.
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Figur 25 Jernbaneverkets internsystem for prosjektgjennomfering. Kilde: Bors (2016)

Etter denne initiale vurderingen settes det opp matriser for de enkelte prosjektene/parsellene,
her vist med et eksempel fra prosjektet Drammen-Kobbervikdalen i regi av Jernbaneverket.
Dermed kan man lett identifisere hvilke utfordringer som en meter pa de ulike parsellene, og
dermed avgjere hvilken inndeling en trenger, og hvilken kontraktstype en skal velge. Dette er
et av flere virkemidler som Jernbaneverket benytter for & velge kontrakts strategi pa sine
prosjekter

Mullg fiere kontrakter pd forberedende arbelder

1(TE)
Kan viers 1 efler flere TE-kontrakiar |morkedet avgjor)
Mg & shille ut wnksttalementer (kompheksitet) i prisiormat mgher

Avrop pa rammeavtale {5%)

0 Jernbaneverket

Figur 26 Matrisemodell for valg av gjennomferings modell i Jernbaneverket. Kilde: Bors (2016)
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Det ligger ngye vurderinger bak valg av kontrakts strategi i de offentlige prosjektene.
Spersmalet blir hvor mye en skal vektlegge riktige metoder for gjennomforing, 1 forhold til &
opprettholde et velfungerende marked. Spesielle prosjekter, slik som Follobane-prosjektet er
av en slik beskaffenhet at det antagelig er kraftig fordyrende & gjennomfere i mindre
entrepriser, og dermed ble det valgt en stor totalentreprise pé selve tunelljobben. Det er
imidlertid mange andre prosjekter der det ikke nedvendigvis vil vere kraftig fordyrende &
dele det i flere entrepriser, som ligger i en sterrelsesorden som er bedre tilpasset det norske
markedet slik det star i dag. En prosjektleder som ble intervjuet mente at
administrasjonskostnadene er betydelig mindre i forhold til investeringen jo sterre
kontraktene blir. Denne kostnaden er utenpéliggende 1 forhold til entreprisekostnaden, slik at
det vil ligge besparelser for de offentlige byggherrene ikke bare i rene entreprisekostnader,
men ogsa med tanke pa interne kostnader til administrasjon av kontrakter. Flere kontrakter
betyr flere grensesnitt som igjen betyr okt bemanning fra byggherren. Det er vanskelig &
papeke hva som er mest riktig for markedet, men at utviklingen peker i retning storre
kontrakter, som nevnt over, og det betyr altsa lavere kostnader for administrasjon i
byggeperioden for de offentlige byggherrene.

4.4.9 REDUSERE KONFLIKTSNIVAET I BRANSJEN

Konfliktnivaet i bransjen er for hoyt per i dag ifelge de intervjuobjektene. Spesielt
entreprenorene papeker dette, men ogs representanter fra byggherrene. Spesielt i1 prosjekter 1
regi av Statens Vegvesen har konfliktsnivéet blitt hoyere de senere arene. Det er flere grunner
som oppgis nar det gjelder bakgrunnen for disse konfliktene. Det som er en felles nevner er at
det stort sett, ikke uventet dreier seg om kontrakt og forstaelse av kontrakt.
Maskinentreprengrenes forbund (MEF) har utarbeidet et notat om kontrakts policy i Statens
Vegvesen kontrakter (Notat nr.6 2015).

Her nevner de folgende utfordringer med tanke pa kontrakt:

* Entreprenorene opplever at tvister har sin arsak i relasjonene og kommunikasjonen
med byggelederne 1 Statens Vegvesen, og at spesielle kontrakts bestemmelser og
beskrivelsesteksten i prosesskoden tolkes ulikt

* Entreprengrene opplever en gkning i taktisk beskrivelse hos Statens Vegvesen. Dette
bidrar til & skape konflikter.

* Entreprengrene ma ofte forskuttere svert store belop ved gjennomforingen av
veiprosjekter. Entreprenerene «fungerer som en bank for byggherren», noe som ikke
er hensiktsmessig.

Dette er altsa noe av det MEF sine medlemmer er bakgrunnen for konfliktsnivaet. Flere av
intervjuobjektene nevner ogsa kunnskapsniva hos byggeledere og annet personell som en
utfordring for de offentlige byggherrene. En av entreprenerene brukte et eksempel pa en
senior ingenier fra en av de ledende konsulentselskapene i Norge, som hadde kun et par érs
erfaring etter endte studier. Dette var etter entreprenerens mening meget underlig, men det
viser kanskje at en utfordring fremover vil vaere a fa tak i kvalifisert personell. Flere av
intervjuobjektene har ogsa papekt at Nye Veier AS har vert aktivt ute og rekruttert personell
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hos andre offentlige byggherrer. Det er ifolge intervjuobjektene relativt fi totalt sett som har
begitt seg over til Nye Veier AS, kanskje forst og fremst pa grunn av at de har litt andre
betingelser enn de andre offentlige byggherrene, da Nye Veier AS folgelig er et aksjeselskap
eid av staten. Samtidig kan de nytte gjore seg av dette da de har mulighet til 4 tilby heyere
lonn osv. Med flere offentlige byggherrer som oppskalerer, samtidig som entreprenerene ogsé
gjor det samme, skaper dette et meget godt arbeidsmarked 1 denne sektoren, noe som er
positivt ikke minst for studentene som skal inn pé arbeidsmarkedet.

4.4.10 TILRETTELEGGING FRA BYGGHERRENE

I dette kapittelet er det i hovedsak to spersmal som gér igjen. Et viktig spersmal er i hvor stor
grad byggherrene skal tilrettelegge for entreprenerene for & fi de med i1 konkurransen. En
tenker ogsé pd hvor mye de skal tilrettelegge for de nye entreprenerene 1 forhold til de
eksisterende. P& spersmél om hvordan myndighetene kan tilrettelegge for nye entreprenerer
svarer noen av intervjuobjektene at vi ber fortsette & ga ut 1 verden og fortelle hva som skal
gjores og hvilke prosjekter som kommer i fremtiden. Internasjonalisering av markedet er
uunngéelig, men det er lite tvil om at en slik invitasjon ikke akkurat er musikk i erene for det
ctablerte markedet.

Tilrettelegging fra de offentlige byggherrene er viktig for markedet. De har, som tidligere
nevnt et samfunnsansvar, et ansvar for a skape og vedlikeholde et velfungerende marked.
Samtidig er det et sveert rigid regelverk som regulerer offentlige anskaffelser, i tillegg til
EQ@S-regler som ma folges. Dette betyr at i enkle tilfeller, der det konkurreres kun pa pris, s
har byggherrene lite & fare med, 1 forhold til 4 kunne velge den entrepreneoren de mener har
forutsetninger for & gjore den beste jobben. Dette kan enkelt justeres ved & gjore sma grep, for
eksempel 4 justere vektingen av tildelingskriterier. Dette betyr altsé at en gar bort ifra kun pris
som tildelingskriteriet, men ogsa ser pa andre aspekter som gjennomferingsevne,
nekkelpersonell, tekniske losninger, fremdrift etc. Dette blir allerede gjort pA mange
prosjekter og det har tilsynelatende vart en vellykket losning. Noen av entreprengrene nevner
likevel en problematikk rundt dette, nemlig at vurderingen gjores av personer i
byggherreorganisasjonene som kan ha subjektive synspunkter pd hvilke entreprengrer de
foretrekker, basert pa tidligere erfaringer fra andre prosjekter. Dersom dette gjor seg
gjeldende 1 vurderingsprosessen er dette en utfordring. Et par av intervjuobjektene insinuerer
at dette har skjedd tidligere, men uten at det har fatt konsekvenser for gjennomferingen.
Likevel ser man at Statens Vegvesen ligger i soksmal mot entreprenerer som folge av
kvalifiseringsprosessen og tildeling. Senest i mai 2016 ble Statens Vegvesen demt til & betale
entreprengren AF Gruppen 41 millioner kroner (Byggeindustrien, 2016) som folge av feil
tildeling av et veiprosjekt. Det hat altsd store konsekvenser dersom et gjores feil 1 disse
evalueringene, og kvalitetssikring er avgjorende. Statens Vegvesen har ikke hatt anledning til
a kommentere dette, og det er kun hva som er gjengitt fra dommen som benyttes som
bakgrunn.

Det viktigste for de offentlige byggherrene er a ha tilstrekkelig konkurranse pé sine
prosjekter, og dermed ma de tilrettelegge for dette. Det har vaert mye snakk om «frierferden til
Europa», men med den mengden av prosjekter som kommer, er det nok ikke til & unnga at det
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kommer flere akterer inn og vil ha sin del av kaken. Den aktive tilretteleggingen fra de
offentlige byggherrene har hatt resultater, og dersom man ser pa figuren under, viser den at
snittet av tilbydere har okt relativt mye. Denne grafen gjelder for alle Statens Vegvesen sine
kontrakter, og ikke isolert for det segmentet man ser pa i denne rapporten, men den gir en god
indikasjon. Det har ogsa vert papekt fra intervjuobjektene at det er svaert mange som er ute og
byr 1 markedet, ikke isolert pa grunn av at det kommer nye akterer pd banen, men ogsa fordi
de etablerte har sett en nedgang 1 prosjekter, et vakuum om du vil, mellom de prosjektene som
er ferdigstilte, og den mengden av prosjekter som er planlagt de neste 5-10 arene.

Antall tilbydere pr. kontrakt (gjennomsnitt pr. maned)

9,0 Arlig gjennomsnitt:
8.0 2015: 4,8 tilbydere
7.0 2014: 4,2 tilbydere
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Figur 27 Oversiktsgraf som viser antall tilbydere per kontrakt pa Statens Vegvesen kontrakter. Kilde:
Maskinentreprenerenes Forbund (2016)

Flere av intervjuobjektene mener at det er svert enkelt & komme inn & konkurrere pa det norsk
markedet. Dette gjelder bade nye norske entreprenerer som bygger seg opp og nye
utenlandske akterer som kommer inn. Bakgrunnen for dette er relativt lave krav til referanser
og tidligere prosjekter og lave krav til gkonomi og garantistillelser. Det er likevel varslet at
det vil komme strengere krav til dette, og de vil ogsa bli benyttet andre tildelingskriterier enn
bare pris, hvilket ogsé gjeres pa enkelte prosjekter i dag.

Tilrettelegging fra byggherrene er altsa nedvendig, men hvor langt skal de g, og pa hvilket
tidspunkt endres premissene for konkurranse pa like vilkar. Flere av de etablerte
entreprenegrene vi har snakket med sier at det per i dag ikke er konkurranse pé like vilkar. Vi
kommer tilbake direkte til dette, men det er viktig & se tilrettelegging opp mot
konkurransevridning, spesielt med inntog av nye entreprenerer pa markedet. De etablerte
entreprenorene har klare konkurransefordeler, de kjenner markedet, de kjenner
kontraktstypene og standardene. Samtidig er det et poeng for disse & fa beholde disse
konkurransefordelene.

Nar entreprengrene byr pa prosjekter mates de av en rekke krav fra byggherrene. Omfanget
av krav varierer, men underliggende er det krav til kompetanse 1 organisasjonene, til gkonomi
1 selskapene osv. Disse kravene er ufravikelige, og dersom man ikke meter disse, vil en bli
forkastet fra konkurransen. De etablerte entreprengrene kjenner disse kravene, og opererer der
etter. Sa er spersmalet altsa, hvor mye skal de offentlige byggherrene hjelpe de nye
entreprenegrene med & bli klar over disse kravene? Dette gjelder ogsa andre allmenne krav som
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det norske systemet har, i forhold til arbeidsmiljelov, skattelovgivning osv. Flere av
intervjuobjektene vi har snakket med mener at de far for mye hjelp. P& Follobane-prosjektet
arrangerte Jernbaneverket sakalte «work-shops» med representanter fra Skattemyndighetene,
Arbeidstilsynet og andre for & kurse de nye entreprenerene som bydde 1 konkurransen i1 hvilke
regler og krav som gjelder 1 det norske markedet. Her ble alle invitert, nye og etablerte, til &
delta for & fa oppdatert informasjon. For konkurransen sin del er dette sunt, da alle har den
nedvendige informasjonen. A ikke gjennomfere en informasjonsrunde pa dette stadiet ville
veere tydelig proteksjonistisk ovenfor det norske markedet. Samtidig er det viktig at alle far
den samme informasjonen, og at de fir den samme hjelpen pa riktig tidspunkt. Inn imot en
konkurranse av denne typen vil det vere naturlig & informere allment om alle krav 1
kontrakten, «work-shops» av typen som ble gjennomfort pd Follo-banen er ikke vanlig, og
gjores vanligvis ikke av hverken Jernbaneverket Statens Vegvesen. Det som skiller Follo-
bane prosjektet fra andre prosjekter er, 1 tillegg til storrelsen at det er gjennomfert som et EPC
prosjekt. Dette gjor at involveringen fra byggherren er lavere enn ved en enhetspriskontrakt,
og dermed blir det enda viktigere at de involverte har oversikt over normer og regler, i tillegg
til alle andre formelle sider av det norske systemet. Det som kanskje ikke nevnes direkte, men
som flere av intervjuobjektene har vert innom er at Jernbaneverket er avhengige av at dette
prosjektet lykkes, da de har investert store ressurser i gjennomferingsstrategien, i tillegg til at
prosjektets beskaffenhet gjorde det hoyst sannsynlig at det ble en ny entreprener som fikk
jobben. Dermed er fallhoyden stor dersom prosjektet ikke skulle lykkes. Det vil antagelig gi
store reaksjoner bade politisk og 1 neringen dersom gjennomferingsmodellen pa Norges
storste infrastrukturprosjekt gjennom tidene fér et drlig resultat, med kostnadsoverskridelser
og forsinkelser.

Det er vanskelig & si akkurat hvor mye de etablerte entreprenerene som kjenner kravene fra
tidligere og som har erfaring med disse, taper pa at de nye blir godt informert fra byggherren.
De slipper fortsatt & bruke ressurser pa a innarbeide disse i organisasjonen, og er sdledes godt
rustet i konkurransen. Det som er avgjerende er at denne informasjonen kommer pé et
tidspunkt som ikke gjor den konkurransevridende, og som gir konkurranse pa ulike vilkar. P&
Follobane-prosjektet vet man at entrepreneren fikk en liste over ting de métte ha klart etter at
kontrakten var signert. Spersmaélet er om det er riktig & gjore dette etter kontraktsignering.
Ifolge Jernbaneverket er dette helt uproblematisk, ikke alle de etablerte entreprenerene er
enige i dette. De mener det blir feil dersom byggherren bruker betydelige ressurser pa & hjelpe
de nye entreprengrene etter at kontrakten er signert. Disse ressursene hadde ikke veert
nedvendige a bruke dersom de hadde valgt en etablert entrerprener.

I et prosjekt er det avgjorende at entreprener og byggherre samarbeider og «spiller hverandre
gode». Aktiv tilrettelegging fra byggherren er selvfolgelig en del av dette, og synergieffektene
av et godt samarbeid mellom byggherre og entreprener er apenbare. Det & apne opp for nye
gjennomforingsstrategier som totalentrepriser og samspillskontrakter er ogsé en del av
byggherrens tilrettelegging. Dette gjelder ogsa med tanke pa samarbeid i prosjekter, og at de
krav som stilles 1 prosjektene handheves likt i alle prosjekter. Det har ifelge intervjuobjektene
veert store lokale forskjeller pa hvordan disse kravene blir fulgt opp i forhold til
kontaktpunktene.
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Det vil alltid vaere dpent for diskusjon nar det gjelder i hvor stor grad de offentlige
byggherrene skal tilrettelegge for entreprenerene, bdde nye og etablerte. Det som blir
avgjoerende er at det foregar 1 henhold til gjeldende regelverk, og ikke minst at det foregér i
full &penhet. Det storste problemet inntreffer dersom hjelpen og tilretteleggingen spesielt de
nye entreprenerene fir gir en konkurransevridning, og ulike vilkar for konkurransen. Samtidig
er det byggherrenes jobb a serge for tilstrekkelig konkurranse, og & spille entrepreneren god,
for & fa til et best mulig sluttresultat. Det endelige mélet er tross alt & oppfylle resultatmal, og
samfunnsmalene for prosjektet.

Det norske markedet er relativt transparent og enkelt & operere i, flere av intervjuobjektene
sier at det er et av de enkleste markedene & komme inn i, men at det altsé har sine utfordringer
a operere pé det norske infrastrukturmarkedet. At entreprenerene opplever markedet som
relativt stabilt, med store muligheter for videre vekst er selvfolgelig ogsa positivt. Likevel er
det altsé flere punkter under tilrettelegging av byggherrene som kritiseres. For de etablerte
entreprenerene handler dette forst og fremst og konkurranse pa like vilkar, og det er liten tvil
om at de foler seg presset av det internasjonale markedet.

Det er riktig & hjelpe de nye entreprenerene godt pé vei nér det kommer til det offentlige
systemet 1 Norge. Hvis en setter seg 1 skoene til en ny entreprener kan ogsa han hevde at det
er konkurransevridende at de ikke har den samme bakgrunnen for 4 konkurrere som de
etablerte aktorene. Gjennom vare intervjuer har vi ikke oppfattet at dette er tilfelle, de nye
entreprenerene er opptatt av & vise at de er seriose aktorer, at de ensker a levere og at de kan
levere i1 henhold til fremdrift, kvalitet, HMS etc. De er offensive, og ser ikke store problemer i
det & opererer pé det norske markedet, sa lenge de er kjent med hvordan det fungerer.

Oppsummert sa er markedet avhengig av tilrettelegging fra de offentlige byggherrene, men
det ma skje pa en apen maéte, og for kontraktene signeres. Slik vil det alltid vere like vilkar,
bade i tilbudsevaluering og i gjennomfering. De offentlige byggherrene er avhengige av at de
entreprengrene som gjennomforer prosjekter for dem, gjennomferer de pa en god mate og at
det gir den samfunnsnytten det skal. A tilrettelegge for entreprenerene, bade nye og etablerte
er en av hovedoppgavene til de offentlige byggherrene, men alt til sin tid.

4.4.11 KONKURRANSE PA LIKE VILKAR

De flest entreprenerene vi har intervjuet nevner konkurranse pa like vilkar som det viktigeste
momentet nar det kommer til konkurransesituasjonen pé det norske markedet. Hva de legger i
dette er noe ulikt, men det er hovedsakelig hvordan de norske og utenlandske entreprenerene
pavirkes ulikt av ulike reglement og lover. Det andre punktet er hvordan verdiskapningen til
norsk registrerte selskaper gir andre utslag for den norske gkonomien samlet sett enn det
selskapene med utenlandske eiere har.

Mange av intervjuobjektene papeker at konkurransen med de nye entreprengrene er en
utfordring, da de konkurrere pa ulike premisser. Det er flere ting som nevnes som ulikheter.
Den viktigste ulikheten er kostnad. Det har en reelt hoyere kostnad & benytte norske arbeidere
1 prosjektene enn a bruke utenlandsk arbeidskraft. I realiteten er det opp imot dobbelt sa dyrt a
benytte en norsk tunnelarbeider som en utenlandsk, beregnet ut fra minstelonn.
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Minstelgnnssatsene er ogsa omdiskutert, spesielt med tanke pa sosial dumping som det har
veert, og er, mye fokus pd. Det er viktig & nevne at bidde nye og etablerte entreprenerer
benytter seg av utenlandsk arbeidskraft. Det er selvfolgelig ulike méter & lose dette pd, men de
store internasjonale selskapene baserer seg ogsa pé et internasjonalt arbeidsmarked. Det vil si
at arbeidere, ofte innleid gjennom datterselskaper eller andre selskaper leies inn pé
prosjektene for & gjennomfere arbeid.

De offentlige byggherrene har tidligere blitt kritisert for at de ikke hdndhever reglene rundt
innleie og andel egne ansatte pa lik méte overfor nye og etablerte entreprenerer. Ifelge noen
av intervjuobjektene er det et eksisterende problem at reglene lempes noe pa for de nye
entreprengrene, men handheves svart strengt ovenfor de etablerte entreprenerene. Dette er en
klar konkurransevridning, og bidrar ikke til konkurranse pa like vilkar. De offentlige
byggherrene har satt i gang en rekke tiltak for & unnga at dette skjer, og de jobber altsa
kontinuerlig for & unnga sosial dumping pa sine prosjekter. Gjennom revisjoner av selskapene
jevnlig gjennom prosjektene forsgker de offentlige byggherrene & avdekke tilfeller av sosial
dumping og annen misbruk av arbeidstakerne. Det er likevel vanskelig &4 avdekke en del av
dette, da det ofte skjules godt i regnskaper og 1 lennssystemer. Man har hort tilfeller av at
utenlandske arbeidere mottar minstelonn nir de arbeider i Norge, for s & bli avkrevd
forskjellen mellom reel lonn og minstelonn nar det kommer tilbake til hjemlandet. Dermed er
den reelle kostnaden mye lavere enn den som vises pa revisjonene som byggherrene
gjiennomforer. Det er viktig & papeke at dette ofte skjer internt i de innleide selskapene og
ikke nedvendigvis er noe hverken entreprenerene eller byggherrene er klar over, eller greier &
avdekke. Sosial dumping er et internasjonalt problem og det er vanskelig & komme til bunns 1
dette, da det ofte er organiserte kriminelle som stir bak.

Statens Vegvesen har som et tiltak mot sosial dumping innfert en maksimumsgrense pé to
nivaer av underentreprenerer. Dette er antagelig gjort for & gjore det mer oversiktlig & kunne
revidere entreprenerene og for & minske sjansen for at det foregar organisert
arbeidskriminalitet i statlige prosjekter. De har ogsé i enkelte prosjekter krav til andel
egenproduksjon, altsa produksjon som foregar med egne ansatte. Slik vil entreprenerene
matte ansette og oppfylle alle sosiale utgifter for de ansatte som gjennomforer arbeidet for
dem.

Andre kostnader knyttet til anleggsdrift og ansatte pa anlegg, slik som reise, kost og losji er
andre mater enkelte selskaper minimerer sine utgifter. Pa norske anlegg er det vanlig at kost
og losji er inkludert i arbeidsforholdet, det samme er reise til og fra arbeidsstedet. Dette har
selvsagt en stor kostnad for entreprenoren, og dersom de kan kutte alle slike kostnader vil det
folge med seg store besparelser, som gjor at de enten kan ha mindre marginer, og dermed
storre sjanse for & vinne prosjekter, eller rett og slett tjene mere penger. I andre europeiske
land, spesielt de som er medlemmer 1 EU er det svaert vanlig med innleie av mannskaper, og
at en da leier inn disse fra ulike selskaper fra lavkostland, ofte fra @st-Europa. Her er de
sosiale utgiftene svaert lave og det er ogsa et svert lavt minstelonnsniva sammenlignet med
det norske nivaet. Dette gjor selvfolgelig at disse blir sveert konkurransedyktige, og
arbeidskraften blir billig. For et land som Norge, med hoye levekostnader og et hayt
kostnadsnivé vil dette gi store utslag nér dette sammenlignes. Det er selvfolgelig slik at
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selskapene som opererer 1 Norge 1 utgangspunktet ma felge norsk arbeidsrett, og norske
bestemmelser. Dette gjelder ogsa for minstelonn, men som nevnt er noen mer kreative enn
andre nér det kommer til nivdet pd den reelle minstelennen.

Det er ikke kun nye entreprengrer som benytter seg i stor grad av innleide selskaper for &
utfore arbeidet for dem. Dette gjelder ogsa de etablerte entreprenerene. Likevel roper for
eksempel Skanska varsku, og er bekymret for utviklingen for den norske anleggsarbeideren.
Skanska leier ogsa inn mannskap pé sine prosjekter, fra for eksempel datterselskapet 1
Tsjekkia. Dermed er det ikke utelukkende de nye entreprenegrene som tar med seg denne
utviklingen inn i markedet, den eksisterer i aller hogyeste grad fra for i det norske
infrastrukturmarkedet.

Innleie via vikarbyréer er ogsd mye brukt 1 anleggsnaringen. Dette medferer store fordeler for
entreprengrene, som kan redusere faste ansatte, og bruke vikarbyréer for & dekke toppene i
prosjektene. Dette er en velkjent metode, men etter innferingen av vikarbyradirektivet 1 2012
gjorde at de innleide vikarene sikres mange av de samme rettighetene som de fast ansatte har.
Dette gjor at bruk av vikarbyraer blir noe mindre lukrativt, og samtidig gir det en okt innsikt i
hvilke premisser som ligger til grunn for de innleide mannskapene, og avlenningen av disse.

De nye entreprenerene, som gjerne har operert i et internasjonalt marked, er vant med & kunne
dekke inn mye av ressursbruken i et prosjekt med innleide selskaper. Slik har de fa egne
ansatte, relativt sett. Ofte er det kun ledelsen 1 prosjektet som er ansatt i selve selskapet, resten
baseres pd innleie av underentreprenerer som utforer arbeidet for dem. Ifolge Statens
Vegvesen er dette ikke en onsket trend, og de ensker at selskapene utforer arbeid med egne
ansatte. Dette er ogsd noe av bakgrunnen for det nevnte kravet til egen produksjon 1
prosjektene. For de etablerte entreprenerene som er vante med en situasjon der de har hoy
andel av egne ansatte, i tillegg til innleide underentreprenerer, er dette selvfolgelig en klar
fordel. Samtidig kan det bidra til at selskapene blir mer emfintlige for nedgang i
ordreinngangen hos entreprengrene. Det medforer store kostnader 4 ha egne ansatte som blir
permittert, og i ytterste konsekvens kan en bli tvunget til & si opp faste ansatte. Konkurranse
pa like vilkér er et vanskelig tema, mye fordi de grunnleggende premissene for konkurransen
er ulike. Tarifflonn og organiserte arbeidere gjor at kostnadsnivaet blir hoyt. Men, de etablerte
entreprenegrene har en stor fordel i at de er/har lert seg & veere langt mer effektive enn mange
av de nye akterene som en ser pd markedet i dag. Dette har selvfolgelig ogsa med en satsning
pa teknologi & gjore. De etablerte entreprengrene har en moderne maskinpark, og har lang
erfaring 1 & utnytte denne pa en god mate. For andre entreprenerer, som er vant med & operere
1 markeder der kostnadene er lavere, har ikke nedvendigvis det samme fokuser, altsa ikke et
vilkar, men en konkurransefordel.

Det har veart vanskelig a fa intervjuobjektene til 4 konkretisere hva de mener er urettferdig nér
det kommer til konkurranse pa like vilkar. Organiseringen av arbeidskraft, sosiale kostnader,
minstelonn og tarifflonn er nevnt av de fleste, men ikke konkret hva som ber gjeres for a rette
opp 1 dette.

De etablerte entreprenerene pa det norske infrastrukturmarkedet har haye kostnader. Dette er
en konsekvens av hvordan de er organisert, og selvfolgelig det generelle kostnadsnivaet i
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Norge. De nye akterene som kommer inn pd markedet har andre premisser, men ikke pé
grunn av at de nedvendigvis kommer fra andre land, men pé grunn av at de er organisert pd en
annen mate, de baserer seg 1 stor grad pé innleie. De er heller ikke fagorganiserte pd samme
méte som norske arbeidere, og dermed har de kun minstelenn 4 forholde seg til. A skylde alle
kostnadsdifferanser pa ulike vilkar blir ikke riktig. Den generelle kostnadsutviklingen i Norge
har veert hey i lang tid, som figuren under viser.

Byggekostnadsindeks for vegzanlege og KP1
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Figur 28 Kostnadsutvikling for veganlegg og KP1 2004-2014. Kilde: Husey (2014)

I tillegg har altsa arbeidstakerforeningene vaert dyktige til & fremforhandle gode avtaler for
sine medlemmer, som igjen er med pa a gke differansen mellom den aktuelle minstelennen og
det faktiske lennsnivaet.

De tiltakene som blant annet Statens Vegvesen har innfert, med tanke pa nivéer av
underentreprengrer og med tanke pé egenproduksjon er selvsagt fordelaktig for det etablerte
anleggsmarkedet. Det er likevel viktig at dette ikke gir en urimelig konkurransefordel for de
etablerte. Det er en balansegang, men en ma selvfolgelig sette pris pa tiltak som gir mindre
sosial dumping, noe som er ugnsket, i hvert fall for akterer som ensker & drive serigst.
Dessverre vil det nok alltid vere en del som opererer i en grasone, dette gjelder bade nye og
etablerte entreprengorer.

Konkurranse pa like vilkar er viktig, men en méa ha med grunnpremissene for hvorfor noen av
vilkarene er sa forskjellige. En kan ikke straffe nye entreprenerer for at de benytter seg av
innleid utenlandsk arbeidskraft for & komme lavt nok til & vinne prosjekter. De driver
forretning, og det betyr at de ma tjene penger. Likevel skal det forega pa en fair mate, og slik
sett har altsé de offentlige byggherrene en jobb & gjore, bade nar det gjelder a handheve alle
krav likt uansett hvilken entreprener de har pé sine prosjekter.
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Det er vanskelig a se at enkelte nye og etablerte kan konkurrere pa de samme vilkérene. Men,
det er likevel forskjell pa at like vilkér, og & konkurrere pd best mulig méate. Systemet er bygd
opp pé en slik mate at det er mulig & opererer 1 markedet uten & matte gi de ansatte lonn etter
tariff. Det foreligger et minstelennskrav, og dette ma oppfylles uansett. Samtidig er det viktig
at de offentlige byggherrene benytter seg av mulighetene de har for & gjore revisjoner og etter
g4 kontraktene. Men, ogsa her ma disse kravene handheves likt, uansett om det er en ny eller
ctablert entreprener.

4.4.12 DE SISTE ARS UTVIKLING

Entreprengrene virker 4 ha en felles oppfatning om at markedet er under sterkt press, og det er
sterk konkurranse knyttet til jobbene 1 de fleste segmenter. Det faktum at den totale
investeringsrammen oker kraftig, er selvfolgelig en utlesende faktor for dette, som igjen forer
til den internasjonale konkurransen vi ser pd markedet i dag. At det blir sterkere konkurranse
er sunt, bade for byggherre og entreprenerer. Flere av intervjuobjektene vi snakket med
papekte at det for 15 &r siden var et helt annet marked i Norge. Da kontrollerte de sterste mye
av markedet og delte neermest markedet mellom seg. Dette har selvfolgelig uheldige
virkninger spesielt med tanke pa pris og prisutvikling. Samtidig har det norske
infrastrukturmarkedet veert preget av til dels darlig styring historisk sett. Klattvis utbygginger,
for lite finansiering til & tenke helhetlig, og ikke minst en filosofi som virker & vere at en skal
bygge for nétiden ikke for fremtiden. Det er mange eksempler pa dette, og her har
entreprenorene vert tidlig ute og sagt at det ma endringer til, bade for 4 kunne bygge helhetlig
for fremtiden, og for & redusere kostnadsutviklingen 1 bransjen. Den teknologiske utviklingen
1 anleggsnaringen har vert relativt lav, sammenlignet med andre bransjer. P4 konferansen om
Mega-Kontrakter i Bygg- og Anleggsnaringen som ble avholdt i mars 2016 i regi av Prosjekt
Norge papekte blant annet administrerende direktor Stile Rod i Skanska dette. Det er ikke s&
stor forskjell pd hvordan man bygger vei i dag og for 50 &r siden, teknologisk sett. Maskinene
har blitt sterre og flere, men det er den sterste utviklingen.

Entreprenerene oppfordres og tar egne initiativ til & tenkte utvikling hele tiden. Det er en
forutsetning at det ligger til rette pa en slik mate i prosjektene at dette er mulig. De offentlige
byggherrene har tradisjonelt sett ikke vaert sarlig flinke til & folge opp dette, og har dessverre
benyttet «det samme gamle» istedenfor & tenke nytt. Entreprengrene som opererer pa dagens
marked er generelt opptatte av & utvikle seg, og forholdene ma legges til rette for dette.
Bruken av totalentreprise er et av virkemidlene som kan skape dette rommet for utvikling hos
entreprener og byggherre. Samtidig ma markedet suppleres med en jevn strom av prosjekter,
det ma vere et stabilt voksende marked, og timingen pa prosjektene er avgjorende. Det ma
ogsa vere «nok til alle». Forfatterne mener ikke at det dermed skal legges til rette spesielt for
de etablerte entreprenegrene, men det er viktig a se disse i sammen med det totale markedet.
Bare 1 2014 gkte sysselsettingen i anleggsnaringen isolert sett med 10,8 prosent og dette
utgjor 17228 personer. (Statistisk Sentralbyra, 2016) Det er all grunn til & tro at denne
utviklingen vil fortsette i arene fremover.

Entreprenerene som opererer pa det norske markedet er endringsvillige og fleksible. De
onsker a vaere tilstede, men meter samtidig utfordringer. Det forventes et hoyt
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investeringsnivd ogsé i tiden fremover. Allikevel er det ikke fritt frem for entreprenerene &
kaste seg pa 1 kapplepet. Det har store kostnader for en entreprener & vokse, samtidig som
organisasjonen ma vare forberedt til det. I tillegg kommer usikkerhet rundt
markedssituasjonen. Det er et paradoks at samtidig som de offentlige byggherrene
proklamerer tidenes anleggsboom 1 Norge, sd mé entreprenerene spesielt pa Vestlandet
permittere og kutte innleie. Det sier seg selv at markedet ikke fungerer optimalt nér slike ting
skjer. Kanskje er det lovet mye, og kanskje kommer det, men det kommer for sent. Dersom
SVV og JBV ensker & ha de etablerte entreprenerene pa laget, ma de legge til rette for,
gjennom 4 ha til en veer tid tilstrekkelig med aktive prosjekter, at de kan sysselsette sine
ressurser 1 markedet. Det er selvfolgelig ikke slik at alle skal {4, men samtidig er det ikke
nedvendigvis positivt med et hjemmemarked som ikke fungerer.

Det norske etterslepet i Samferdselssektoren er enormt. I rapporten State of the Nation (SoN)
som Ridgivende Ingenigrers Forening (RIF) presenterer hvert femte ar, er
vedlikeholdsetterslepet pa jernbane, riks- og fylkesveinett pd over 150 milliarder kroner.
(Radgivende ingenigrers forening, 2015) Névarende samferdselsminister Ketil Solvik-Olsen
har sagt at de nd vil bevilge midler for 4 redusere dette etterslepet, spesielt med tanke pa veg
og jernbane. Dermed utvider man et eksisterende marked, som kan bety, dersom politikerne
holder det de lover, at det vil bli flere prosjekter pa vedlikehold og utbedring av eksisterende
vegnett. Norge har et omfattende vegnett, og vedlikeholdet har veert tilneermet neglisjert i
lengre tid, og dermed oker etterslepet for hvert ar. Disse jobbene kommer ofte i de nedre
segmentene nér det kommer til prosjektstorrelse og vil vare et motstykke til den ekende
prosjektstarrelsen pa utbyggingsprosjekter. For maskinentreprenerene og de mindre akterene 1
bransjen har dette stor betydning. Som en konsekvens av farre kontrakter, har andelen innleie
1 disse selskapene blitt kraftig redusert, hvilket fir store konsekvenser for de minste
entreprengrene som baserer seg pa innleie hos de storre etablerte entreprenerene. Risa AS fra
Nerbg er en av entreprenerene som virkelig har merket nedgangen i antall kontrakter mellom
100 og 700 millioner. Normalt sett har de hatt en storre andel av innleide bedrifter for &
gjiennomfore ordreportefoljen. Med en nedgang i antall prosjekter i det segmentet de opererer
1, har de kraftig redusert andelen innleie, og dette er svart uvanlig ifelge intervjuobjektet som
representerer Risa AS i denne oppgaven. Dette er en av flere ringvirkninger som oppstar i
kjelvannet av at det er for fa prosjekter i dette segmentet, og at konkurransen er beinhard.

De nye entreprenerene pa markedet er tydelig tilfreds med mulighetene i og med at de
etablerer seg i markedet, og byr pa prosjekter i stor stil. Ifolge intervjuobjektene er
mulighetene for nye, og ikke kun enkeltprosjekter, jobber avgjerende. Nar det er sagt sa er de
klar over at de har kommet inn 1 et toft marked, med lave marginer, og andre typer
gjennomferingsmodeller enn det som er vanlig i hjemmemarkedene og i andre land de har
operert tidligere. Alle de nye entreprengrene som vi har snakket med har bred erfaring fra
stort sett hele verden bér det kommer til prosjektgjennomfering. De fleste mener at det norske
markedet er et greit marked & forholde seg til, men de meter selvsagt noen uventede
utfordringer. Noen av intervjuobjektene mener dessuten at de har tilfort markedet sunn
konkurranse, og at det har vart en liten vekker for de etablerte akterene at de nye kommer inn
og byr i konkurransene. Konkurransen har hardnet til, og som nevnt over er det svaert mange
tilbydere pa de fleste kontrakter, spesielt 1 klassen 100-700 millioner.
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De nye entreprenerene var kanskje forventet 8 komme til Norge for & ta de store
milliardkontraktene. I det siste har det vaert en tydelig trend at de nye entreprenerene ogsa byr
pa kontrakter 1 de lavere segmentene, og konkurransen hardner til ytterliggere. Det er ogsé
slik at flere av de entreprenerene som né gar inn 1 dette segmentet alene, tidligere har vert 1
Joint Venture konstellasjoner med store etablerte entreprenerer. Prosjektet E16 Qye-Eidsbru
som ble tildelt Strabag AG 1 april 2016. Strabag AG har tidligere levert tilbud pa prosjekter
sammen med Skanska AS. De har ogsd samarbeidet i et Joint Venture pa jernbaneprosjektet
Arna-Bergen. En ser altsa at selskaper som har benyttet muligheten for Joint Ventures for &
entre markedet, nd opererer pa egenhand, og dermed gir sine tidligere samarbeidspartnere
sterk konkurranse. Det viser ogsd at de nye entreprenerene er svaert konkurransedyktige og at
de dermed legger et godt grunnlag for videre arbeid pa det norske infrastrukturmarkedet.

De nye entreprenerene kommer pa mange maéter til dekket bord nér de entrer det norske
infrastrukturmarkedet, det er et marked 1 vekst, det er gode utsikter for arbeid, og det er lite
proteksjonisme fra myndighetenes side.

4.4.13 FREMTIDENS MARKED

Det er lite tvil om at utsiktene for infrastrukturmarkedet 1 Norge er gode. Store portefoljer av
prosjekter som venter pa a bli igangsatt og store nok bevilgninger gjor at markedet burde se
lyst pé fremtiden. Likevel er noen av entreprenerene usikre pa strategien til Statens Vegvesen,
og hva den sittende regjeringen ensker med Nye Veier AS.

Figuren under viser de totale investeringene i anleggsmarkedet de neste arene, og historisk fra
2008. Det har altsa skjedd en rivende utvikling, og dette er for de storste prosjektene som skal
gjiennomfores av Nye Veier AS og videre av Jernbaneverket med sin intercity-satsning.
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Figur 29 Graf som viser anleggsinvesteringer i perioden 2008-2017. Kilde: Maskinentreprenerenes
Forbund (2016)
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Det er ogsa store endringer pa gang rent organisatorisk i det norske markedet. Fra og med
01.01.16 er altsd Nye Veier AS aktivt, og har per dags dato annonsert et prosjekt med god
konkurranse. Nye Veier vil bli en betydelig aktor i fremtidens infrastrukturmarked i Norge.
De satser pd en litt annen méte enn det Statens Vegvesen har gjort tidligere, og vil ogsa
gjennomfore sine prosjekter hovedsakelig som totalentrepriser. De vil ogsd se pd andre
muligheter til & redusere bade planleggingstid og byggetid samtidig som de skal bygge mer
vei enn for. Alt dette er positivt for markedet, men det krever at markedet responderer godt,
og at det ligger til grunn en god fordeling mellom de ulike byggherrene nar det kommer til
annonsering og oppstart pa prosjekter. Alle vére intervjuobjekter har imidlertid uttrykt en viss
usikkerhet nar det kommer til hva Nye Veier AS skal gjore, som er sd veldig annerledes enn
det Statens Vegvesen selv kunne gjort, gitt at de hadde fitt de samme premissene for
finansiering. Flere av intervjuobjektene mener ogsé at etableringen av Nye Veier AS kan fore
til et uheldig press pd arbeidsmarkedet, da nekkelpersonell til det ny oppstartede selskapet
rekrutteres fra andre offentlige byggherrer. Det er likevel forelopig fa av de ansatte i Statens
Vegvesen som har gatt over til Nye Veier AS, men det skal bli spennende & folge utviklingen
etter hvert. Det er lite tvil om at de blir en betydelig akter, og at de vil ha en betydelig
investeringsportefolje 1 drene fremover. Figuren under viser den forelopig antatte
omsetningen til det nye veiselskapet i drene frem til 2036. Som man kan se er det betydelige
summer, og snittet ligger altsd pd omkring 5 milliarder arlig, og dette er kun pd Nye Veier
sine prosjekter.

Omsetning per ar

Figur 30 Planlagte investeringer i regi av Nye Veier AS i perioden 2016-2036. Kilde: Hovland (2016)

Det er et interessant spersmal som de fleste av intervjuobjektene stiller seg, dette med hvor
stor forskjellen egentlig kommer til & bli fra den tiden nar Statens Vegvesen gjennomforte
samme type prosjekter. Statens Vegvesen vil selvfolgelig fortsatt spille en viktig rolle, men
det er klart at ved a opprette Nye Veier AS sa vil en anta at mange store prosjekter som SVV
hadde 1 sin portefolje altsd vil bli overfort hit. Hvordan dette vil sla ut markedsmessig blir
spennende & se i tiden fremover, mange av intervjuobjektene understreker ogséd at en ma gi det
ny oppstartede selskapet tid til & komme i gang og gjennomfore noen prosjekter for en kan
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gjore en evaluering. Noen mener ogsa at det vil bli vanskelig & sammenligne Statens
Vegvesen og Nye Veier AS direkte, da de har noe ulike premisser for
prosjektgjennomfoeringen, samt at det ogsa oppstér et nytt grensesnitt, da SVV fortsatt vil ha
ansvar for gvrig vegnett 1 tilknytning til Nye Veier sine prosjekter.

I Jernbaneverket har en valgt & gjore det noe annerledes nér det gjelder omorganisering. Fra
og med 01.01.17 blir utbyggingsdelen til JBV omgjort til et statlig foretak, og kan dermed
organiseres pa en noe annen mate, spesielt med tanke pa finansiering av prosjektene. Hvordan
dette vil sl ut er for tidlig & mene noe om, men det er ingen tvil om at ogsd JBV har en
betydelig investeringsportefolje som skal aktiveres de naermeste arene. Figuren under viser
investeringene som JBV skal gjore frem til 2030. En ser spesielt at perioden mellom 2020-
2024 er en hgyintensiv periode, det er nemlig her hoveddelen av intercity utbyggingen skal
skje. En ser ogsé av figuren at andelen totalentrepriser skal ekes kraftig. Dette er en
interessant utvikling 1 markedet.

I tillegg har vi altsd Statens Vegvesen som ogsé har sin portefolje av prosjekter. Det har ikke
lyktes & finne en lignende sammenstilling for disse, men det er ingen tvil om at ogsa her vil
aktivitetsnivaet vare hoyt 1 drene fremover.
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Figur 31 Omsetning per kontraktstype per ir i Jernbaneverket. Kilde: Bors (2016)

Det norske infrastrukturmarkedet er inne i en spennende utvikling. Nar en ser pa de samlede
investeringene i markedet er det ingen tvil om at det vil vaere en utfordring & dekke
ettersporselen i markedet. Nar en i tillegg skal serge for en kostnadseffektiv gjennomfering av
prosjektene byr dette pa utfordringer. At nye akterer har kommet og fortsetter & komme pa
banen og konkurrere 1 det norske markedet vil vaere positivt, og flere av intervjuobjektene
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mener ogsa at det er en nedvendighet for & dekke den mengden av prosjekter som vil komme
de neste arene. De etablerte entreprenerene mener selv at de har relativt god kapasitet,
samtidig som de er opptatt av at prosjektene ma vere av en slik storrelsesorden at de er mulig
a giennomfore for en etablert entreprener. Nye Veier AS har gjort en analyse for markedet
som viser pa en god mate hvordan det etablerte infrastrukturmarkedet er i stand til & handtere
stadig starre kontrakter. Som figuren viser mener de at markedet er modent for 2 milliarder.
Men det konstateres ogsa at det er fa nordiske entreprenerer som har sterrelse til & handtere
prosjekter over 4 milliarder. Dette sammenfaller ogsd med de funn som er gjort i denne
oppgaven, de fleste store nye og etablerte entreprenerene som ble intervjuet la en maks grense
pa mellom tre og fem milliarder kroner.

...men fa nordiske har sterrelsen til 2 handtere >

Markedet er modent for NOK 2 milliarder ... NOK 4 milliarder
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Figur 32 Markedsvurdering utfert pa vegne av Nye Veier AS Kilde: Hovland (2016)

Det er ogsa vist hvor mange entreprenerer som har tilstrekkelig omsetning og egenkapital til &
handtere de storste kontraktene. Som man ser er det svert fa i klassen fire til seks milliarder,
og dermed kan man ende opp med at det blir fa tilbydere, déarlig konkurranse og hoye
kostnader dersom man legger prosjektene 1 denne klassen. Men tilstromningen med nye
entreprengrer som byr pa det norske markedet er god, og her er det betydelig flere som har
storrelsen og kapitalen til & gjennomfore denne typen prosjekter. Det faktum at det vil bli en
betydelig grad av totalentrepriser er ogsa med pa a gjore markedet enda mer attraktivt for nye
entreprenerer.

Et interessant funn er hvordan JBV pa tross av dette har valgt a plassere prosjekter i
storrelsesorden fem til seks milliarder som figuren under viser. Det er ikke snakk om mange
prosjekter, men det er altsé tydelig at Nye Veier AS og Jernbaneverket tolker markedet noe
ulikt. Det vil bli spennende & folge disse konkurransene fremover, en skal huske at det var od
konkurranse pa Follobane-prosjektet som hadde en kontraktsverdi pa atte milliarder kroner.
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Figur 33 Antall kontrakter i forhold til sterrelse og kontraktstype Jernbaneverket. Kilde: Bors (2016)

Det er ingen tvil om at de etablerte entreprenerene ma folge med i utviklingen skal de kunne
konkurrere pa de storste prosjektene fremover. Flere av intervjuobjektene mener at man vil se
en utvikling der Joint Ventures og andre konsolideringer vil bli synlige i markedet. Forst ute
med dette var gruppen Isachsen Anlegg AS og Hahre Entreprenor AS som har dannet et
felles selskap for & kunne kjempe om de storste kontraktene. Andre losninger vil vaere 4 ga i
JV med nye entreprengrer, eventuelt hente samarbeidspartnere fra Europa og andre deler av
verden.

Med de investeringene som skal skje i det norske infrastrukturmarkedet og sterrelsen pé
dagens akterer er det lite tvil om at det norske infrastrukturmarkedet vil vare attraktivt i lang
tid fremover. Men, det ma vare god kommunikasjon mellom byggherrene. Nér en ser den
samlede investeringsportefoljen, spesielt 1 drene 2020-2024 er det liten tvil om at presset pa
markedet vil vere stort, spesielt med tanke pa kapasitet.

De mest vanlige svarene man far nér en stiller spersmal om hvordan de ulike akterene ser for
seg fremtiden er at det blir starre prosjekter, flere prosjekter og generelt mye a gjore for
aktarene. Spesielt byggherrene mener at det vil vaere en god oppdragsmengde fremover, og at
de etablerte entreprenerene har for liten kapasitet til a betjene den store mengden av oppdrag
som skal g& samtidig. Dette bestrider delvis de etablerte entreprenerene, men det kan vare
vanskelig & si hvor stor denne mengden faktisk er. Det gis stadig lovnader fra
Samferdselsdepartementet og politikere, men de sier i liten grad nér de ulike prosjektene skal
realiseres. Det som er kjent er selvfolgelig nasjonal transportplan, men pa grunn av revisjon
og endringer som kan forekomme sa er heller ikke denne annet en veiledende for hva som
faktisk kommer av oppdrag. Men, den er i det minste en pekepinn pa hvor store prosjektene
blir, og hvilke typer prosjekter. Det dreier seg om alt fra smé enkle prosjekter, til store
komplekse fjordkryssinger.

106



DUVHOLT & FOLLINGLO MASTEROPPGAVE 2016 NTNU

Markedet er modent for sterre prosjekter, men det ma skje 1 et passelig tempo. [ dag gér det
kanskje litt for fort, bade for entreprenerene og for byggherrene. Det vil bli avgjerende at de
fremover kommuniserer godt, og at koordineringen mellom byggherrene fungerer, slik at en
ikke setter for stort press pad markedet samtidig. Det vil ogsa kreves at en far pa plass gode
losninger for samhandling 1 tilbudsfasene. Det skjer mye i denne retningen hos de ulike
byggherrene hvilket lover godt for fremtidens infrastrukturmarked.

En skal ikke glemme at «etter den sote kloe kommer den sure svie». Pa et tidspunkt vil den
store bonanzaen ta slutt. For entreprenerene betyr dette at en stor oppbygning na antagelig vil
bety at de har mulighet til & delta pa det europeiske markedet etter hvert. Et par av
intervjuobjektene vare har antydet at de etablerte entreprenerene ber bruke denne
oppbyggingen av det norske markedet til & vokse seg store nok til & ta store prosjekter ogsa
utenfor norges grenser. Kanskje kan det bli en bi-effekt av den store satsningen pa
infrastruktur i Norge.

Det som er sikkert, er at det vil bli mye arbeid for entreprenerene fremover, og det vil bli gode
tider for alle deler av denne verdikjeden. Spersmélet er hvor mye av dette de etablerte vil sta
for og hvor mye nye entreprengrer vil std for. Det vil fremtiden vise.
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Figur 34 - Dette kartet viser den geografiske spredningen blant de nye entreprenerene pa det norske

markedet.

Med tilgang pé Jernbaneverkets og Statens Vegvesens anbudsprotokoller fra 2009-2015 sa

har det veert mulig & kartlegge hvilke entreprenerer som opererer pa det norske
infrastrukturmarkedet. Kartet over viser den geografiske tilherigheten til de nye
entreprengrene som har entret det norske infrastrukturmarkedet etter 2009.

Avgrensningen pd 400MNOK har gjort det mulig & skape et situasjonsbilde over hvilke
entreprengrer som vinner de ulike anbudene og samtidig utfere en analyse av hver enkelt

entreprener i form av sterrelse og stiftelsesland til morselskapene. I tabellen pa neste side er

samtlige av disse entreprengrene listet opp og sortert etter storrelse.
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Tabell 19 Liste over nye og etablerte entreprenerer som opererer i det norske infrastrukturmarkedet,
sammen med deres omsetning og stiftelsesland til morselskapene.

* Reinertsen AS sin anleggsvirksomhet er solgt til Veidekke
wok Mesta har solgt tunnelvirksomheten sin til Implenia og avviklet deler av entreprengrvirksomheten

sksksk

Implenia og Porr
ok

seokskokok

***kx%% Oden er solgt til Strabag SE

Betonmast har solgt anleggsvirksomheten sin til Implenia
Mika er solgt til Implenia

Etablerte Land - Omsetning | Nye entreprenorer Land - Omsetning
entreprengrer Morselskap | globalt Morselskap | globalt
Mrd NOK Mrd NOK
Skanska Sverige 165 (14) Vinci Frankrike | 477
NCC Sverige 62 (8,3) Hochtief Tyskland 285
Peab Sverige 44 (5,0) Strabag Osterrike 152
Veidekke Norge 24 SK Engin. & Korea 62
Constr.
Lemminkainen Finland 19 (2,3) Wayss & Freytag Nederland | 55
Ing.
AF Gruppen Norge 9,9 Acciona Spania 62
Kruse Smith Norge 3.9 Ghella Italia 55
Haehre Norge 2,5 Dragados Spania 55
LNS Norge 2,2 Obrascon Huarte Spania 41
Lain
Stangeland Maskin | Norge 1,2 Sallini Italia 37
Risa AS Norge 1,2 Sichuan B&R Kina
Group
Isachsen Gruppen Norge 1,1 Ziiblin Tyskland 36
Strem Gundersen Norge 0,89 Porr Osterrike 28,6
Leif Grimsrud Norge 0,73 Implenia Sveits 28,5
Park & Anlegg Norge 0,57 Aldesa Spania 13,6
Construcciones
KA Aurstad Norge 0,57 Condotte Italia 11,2
Hakanes Maskin Norge 0,39 CMC Di Ravenna Italia 10
TT Anlegg Norge 0,35 MT Hgjgaard Danmark 9
Repstad Anlegg Norge 0,23 Metrostav Tsjekkia 7,1
Alf Brekke og Norge 0,2 American Bridge USA 4,8
Senner
Marti Contractors Sveits
OSSA Spania

Deler av Bilfinger konsernet, avdeling Infrastructure og Construction, er solgt til entreprenerene

Forfatterne har provd a gjenskape dagens situasjon, sa godt det lar seg gjore, i form av

navnendringer nér oppkjep av ulike firmaer har forekommet. Sa lenge firmanavnet er beholdt
etter oppkjepet, og det fortsatt eksisterer et selskap med det samme navnet sa er de med pa
listen. Forfatterne har valgt & ogsa ta med alle selskaper som har operert her, og markere de
som har gatt konkurs og de som har solgt sin virksombhet til tidligere konkurrenter med rodt.
Det er ogsa gitt forklaring pa hvilke bedrifter som har kjopt opp de ulike bedriftene. Dette for
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at det skal veere mulig 4 f4 med seg utviklingen som faktisk har vaert i markedet. Det kan for
eksempel vere at det er ukjent for mange at et firma har blitt solgt til andre eller at de har gatt
konkurs.

5.2 HVA ER DE STORSTE MULIGHETENE OG UTFORDRINGENE MED A VARE
PA DET NORSKE INFRASTRUKTURMARKEDET?

Det kan trygt konkluderes med at det norske infrastrukturmarkedet er fullt av muligheter,
enten man er byggherre, ny entreprener eller en etablert entreprener. Selv om de ulike
entreprenerene kan ha ulik erfaring eller kompetanse pa ulike gjennomferingsmetoder, si kan
forfatterne ogsa konkludere med at mulighetene er like for de nye og de etablerte. Det er noen
punkter som 1 sterre grad er foretrukket hos de nye entreprenerene, som for eksempel
totalentrepriser, TBM-prosjekter og prosjekter over 700MNOK, men de etablerte har like fullt
muligheter for & tjene penger pa slike prosjekter de ogsé. Det at det er en lav politisk risiko 1
landet medforer en forutsigbarhet 1 det som skal investeres framover i1 tid. Det at den norske
stat har en hey betalingsevne og i tillegg ogsa evner a betale i tide er noe entreprengrene
setter hoyt. I flere markeder har de nye entreprenerene opplevd & vente lenge for de fér betalt.
Slik forfatterne ser det, sa er det ogsa store muligheter for byggherrene. Nar konkurransen
oker, sa er det storre sannsynlighet for at de far nok tilbydere og riktig pris pé sine prosjekter.

Tabell 20 Mulighetene i det norske markedet for henholdsvis entreprenerene og byggherrene.

De storste mulighetene pa det norske infrastrukturmarkedet

For entreprengrene

Mange store kontrakter (over 400MNOK)

Utradisjonelle prosjekter med innslag av TBM, OPS og komplekse konstruksjoner

Stor andel totalentrepriser og byggherren muliggjor for tidlig involvering av entreprenor
Arbeidsfellesskap muliggjer kompetanseoverforing mellom nye og etablerte entreprenerer
De nye entreprenerene kan fa “gratis inngangsbillett” til markedet ved a gjennomfore forste
prosjekt i arbeidsfellesskap med en etablert entreprener for a skaffe nedvendig erfaring og
kompetanse om markedet for senere & kunne gjennomfore prosjekter alene

Store muligheter i markedet som foelge av at det er jevnt fordelt mellom de etablerte i dag.
Det norske markedet anses som forutsigbart med lav politisk risiko og staten har hoy
betalingsevne

Nedgang i Europa gjer det attraktivt for nye entreprengarer & konkurrere i Norge

Lav kronekurs muliggjer gevinst for nye entreprenerer i form av valutaspekulasjoner
Dagens markedssituasjon forer til at entreprengrene stadig utvikler egen organisasjon

For byggherrene

Flere nye entreprenerer pa markedet kan fore til storre sannsynlighet for at de far den
dyktigste entrepreneren til & utfore jobben

Dagens markedssituasjon forer til at byggherren utvikler egen organisasjon for a ha god
nok kapasitet og riktig kompetanse til & styre prosjektene

Samtidig som de skal ta inn nye entreprenerer, sa mé de ogsa legge til rette for at de
etablerte klarer & utvikle seg
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Utfordringene pa det norske infrastrukturmarkedet kan sies a vaere ulike for de etablerte, nye
og byggherrene. De nye entreprenerene 1 vér studie har 1 meget stor grad benyttet seg av
utenlandsk arbeidskraft. Bade i ledelsen og 1 produksjonen. Dette har medfert noe
sprakvansker ndr byggherren krever at kontrakt og sprik pa anleggsplassen skal vare norsk.
En losning pa dette er 4 ansette norske arbeidere i de nyes stab. Dette har vist seg ogsé & vare
problematisk ettersom norske arbeidere er meget lojale overfor arbeidsgiveren sin, og
anskaffelse av lokal kunnskap blir dermed ogsa problematisk. De mangler som oftest ogsa
kunnskapen om for eksempel prisnivier pa materialer og tjenester og i tillegg sé har de lite
kjennskap til hvilke samarbeidspartnere, for eksempel UE eller RIB, som har et godt
rennomme 1 bransjen. For de etablerte entreprenerene sé er det lav tillit og en hey andel
konflikter med byggherren som blir ansett som det storste problemet 1 dag. I tillegg sa har
konkurransen okt drastisk i det siste, og som et resultat av dette s& ser man ogsa at de etablerte
entreprenerene vinner feerre jobber enn de gjorde tidligere. Byggherrene sliter pa lik linje med
de etablerte entreprenerene med et hoyt konfliktsnivé og lav tillit fra entreprenerene. En
forholdsvis ny problemstilling for de offentlige byggherrer er hvordan de skal serge for at de
legger til rette for et okt antall nye entreprenerer som kommer fra utlandet, samtidig som de
skal videreutvikle de allerede etablerte entreprenerene i markedet. Det er tydelig at de nye
entreprengrene har flest utfordringer. Dersom de etablerte entreprenerene og byggherrene
ikke loser dagens hoye konfliktsnivé, si skal man ikke se bort ifra at forholdet mellom de nye
entreprenorene og byggherren vil preget av lav tillit med tiden det ogsa.

Tabell 21 Liste over de storste utfordringene pa markedet, sett fra henholdsvis de nye entreprensrene, de
etablerte entreprenerene og byggherrenes side.

De storste utfordringene pé det norske infrastrukturmarkedet
Som ny entreprenor Som etablert entreprenor Som byggherre
Manglende kunnskap om Hoy andel konflikter og Hoy andel konflikter og
lokale forhold tvister pa byggeplass tvister pd byggeplass
Rekruttering av norske Lav tillit mellom dem og Lav tillit mellom dem og de
arbeidere og funksjonarer byggherren etablerte entreprenerene
Kontrahering av Kulturelle forskjeller Legge til rette for nye
underentreprengrer og vanskeliggjor samarbeid entreprenerer samtidig som
leveranderer med nye entreprengrer de skal utvikle de etablerte
Gi riktig pris pd anbud/tilbud | Gi riktig pris pd anbud/tilbud
Spraklige vanskeligheter Drastisk gkning i

konkurransen
Kulturelle forskjeller
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5.3 HVORDAN SIKRE KONKURRANSE MELLOM NYE OG ETABLERTE
ENTREPRENQ@RER I DET FREMTIDIGE INFRASTRUKTURMARKEDET?

Det norske infrastrukturmarkedet vokser fort. Med stadig nye prosjekter og en stor portefolje
med nye prosjekter hos de offentlige byggherrene Statens Vegvesen, Jernbaneverket og Nye
Veier AS ligger alt til rette for en positiv utvikling. Entreprenerene jubler allikevel ikke
heylytt av den grunn. De etablerte entreprenerene er bekymret for utviklingen, spesielt med
tanke pa konkurransen fra nye entreprenerer, men ogsa fordi kontraktene blir sterre, raskt. Det
norske infrastrukturmarkedet har utviklet seg raskt de siste 6-8 drene, og alle piler peker
fortsatt oppover.

En viktig faktor for & sikre konkurranse mellom nye og etablerte entreprenerer 1 det
fremtidige infrastrukturmarkedet er at storrelsen og kompleksiteten i prosjektene vokser i
sammen med markedet, og at de ikke vokser fortere enn det etablerte markedet klarer &
héndtere. I dag er konkurransen hard, det er mange tilbydere pa de fleste kontrakter, som gir
stort press pd pris, samtidig som marginene blir stadig lavere. Denne konkurransen er pd
mange méiter gunstig for de offentlige byggherrene, men det er viktig at de tar hensyn til at
hele markedet skal fungere, 1 alle segmenter. Kommunikasjon er et viktig stikkord for
markedet. Dette gjelder bade kommunikasjon mellom de ulike offentlige byggherrene, og det
gjelder kommunikasjon mellom byggherrer og entreprener markedet. For & ha et
velfungerende marked er det avgjerende at byggherrer og entreprenerer har en felles
forstéelse for hva som er mulig, bade med tanke pé sterrelse pa prosjektene, men ogsa pa
mengden prosjekter 1 de ulike segmentene. De etablerte entreprenerene ensker prosjekter i
storrelsesorden 1 million til 3 milliarder kroner. For dem er det viktig & ha god spredning i
storrelse pa kontraktene. De nye entreprenerene ensker store kontrakter, men vil ogsé bevege
seg ned 1 de lavere segmentene. Onsker prosjektstorrelse fra deres side ligger i storrelsesorden
600 millioner til 5 milliarder kroner. De offentlige byggherrene gir utrykk for at det vil
komme prosjekter som er storre en det entreprenerene sier selv at de kan gjennomfore, hvilket
kan skape nye utfordringer i markedet. En av utfordringene er hoy konkurranse i det
mellomstore markedet. Det er derfor viktig at byggherrene ikke bare sorger for store
kontrakter for a tiltrekke nye entreprenerer, men ogsa nok kontrakter som er tiltalende for de
mellomstore etablerte entreprenorene ogsa.

Det har lenge vert onsket totalentrepriser fra flere entreprenerer. Byggherren har i sine
fremtidsplaner lovet langt flere totalentrepriser og samtidig at entreprenerene skal involveres
tidlig i prosessen. Totalentrepriser er viktig for a sikre konkurranse fra nye entreprengrer.
Men flere av de etablerte entreprengrene har uttalt at de ensker et bredt spekter av ulike
entrepriser for a kunne spre risikoen. Det er derfor ogsé viktig at byggherrene ogsa lyser ut
ulike typer entrepriser, inkludert de vanlige utferelsesentreprisene.

De offentlige byggherrene har et ansvar for a skape et velfungerende marked, samtidig som
entreprenorene ma vare fleksible og offensive. Byggherrene ma veare proaktive og serge for
at markedet folger utviklingen. De ma ogsa serge for & forberede egen organisasjon pd den
massive portefoljen av prosjekter de skal implementere i markedet. Nd som Nye Veier ogsa
har kommet pa banen, sa betyr det at entreprenerene ma forholde seg til nok en byggherre.
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Koordinering mellom de ulike byggherrene, i form av at prosjektene kommer ut til riktig tid
og 1 en forutsigbar rekkefolge er viktig for at flest mulig entreprenerer fir mulighet til & delta.
Slik oppnds god konkurranse 1 anbudsprosessene og gode priser for byggherren.

Internasjonal konkurranse vil vaere nedvendig for fremtidens infrastrukturmarked. Det ma
legges til rette for dette, bade 1 gjennomferingsstrategi og gjennom 4 tilpasse lover og regler
pd en slik méte at de ikke rammer ulikt for etablerte og nye entreprenerer. Samtidig er det
viktig at konkurransen skjer pd like vilkar.

Kontraktssprék og arbeidssprak er viktig for de nye entreprenerene. Dersom kontrakter og
standarder tilrettelegges péd engelsk vil dette forenkle situasjonen kraftig for mange av de nye
entreprenerene. Bredere informasjon for anbudsrundene bidrar ogsa positivt, da det norske
regelverket er omfattende og noe rigid. Slik er alle klar over dette og byggherren behover ikke
bruker betydelige ressurser pa dette etter at kontrakt er inngétt. Flere av de nye entreprenerene
virker & ha hatt en strategi der de gér for store kontrakter i starten, for si & by pa mindre etter
hvert. Dette kan ha sammenheng med et onske om & raskest mulig dekke etableringskostnader
og lignende.

Konfliktsnivéet i bransjen har veert hoyt de siste drene. Béde de offentlige byggherrene og
entreprengrene ma bidra til & redusere dette, og serge for at det ikke slases store ressurser pa
ting som ikke gir merverdi for prosjektene. En helt konfliktfri bransje er vanskelig & oppné,
men det ber jobbes grundig fra alle aktorer, slik at konfliktsniviet kommer ned pa et
akseptabelt niva.

Raskere planprosesser, som muliggjer mer effektiv bruk av ressursene i markedet, bade hos
byggherre og entreprenorene er viktig for fremtidens marked. En halvering av dagens
planleggingstid pa ca. 10 ar ber veere mulig innen kort tid, med de riktige omstillinger i de
offentlige etatene, og om nedvendig bruk av statlig reguleringsplan.

Konkurranse pé like vilkar nevnes som den viktigste faktoren for konkurranse i det fremtidige
infrastrukturmarkedet. Alle ma stille likt, om det er en ny eller etablert entreprener. Det er
avgjorende at de offentlige byggherrene handhever regler og krav pé lik mate, uansett hvem
de star ovenfor i prosjektene. Dette gjelder bade i anbudsprosessen og i utferelsesfasen. Gode
tildelingskriterier er ogsa en del av dette. Tidlig involvering av entreprenerene,
prekvalifisering og skjerpede krav til gjennomferende entreprener er viktige tiltak som skal
implementeres fremover pa det norske infrastrukturmarkedet.

Det norske infrastrukturmarkedet vil vere et av de mest attraktive markedene i Europa i arene
fremover. Dette gir noen utfordringer, men ogsé store muligheter bade for entreprengrer og
byggherrer. Dersom alle planer blir gjennomfort som lovet, vil det vare jobb til alle, men man
ma vere bevisst pa at det ikke skjer for raskt, og at alle som ensker det henger med 1
utviklingen.
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6 VIDERE ARBEID

Utviklingen med sterre prosjekter og flere nye entreprenerer viser seg 4 vare en relevant og
interessant problemstilling. Resultatene viser at det ikke trengs & ga lenger tilbake i1 tid enn 2009
for & se at investeringssummene per kontrakt var langt lavere enn det de er né, og samtidig
antallet nye entreprenerer som konkurrerer er langt lavere enn det det er 1 dag. Videre forskning
pa dette temaet er derfor sterkt anbefalt pd flere fronter. De ulike avgrensninger som er
gjeldende for rapporten er satt med tanke pa tidsbegrensning og raske analyser ved bruk av
anbudsprotokollene. Néar det gjelder intervjuene, sa vil det vaere interessant & gjennomfore fler
casestudier, spesielt der hvor nye entreprenerer er hovedansvarlig for gjennomferingen. Under
har forfatterne listet opp hvilke punkter vi mener ber forskes videre pé:

Vurdere strategiendringer hos de ulike nye entreprenerene som finnes i dagens marked

Forfatterne har kartlagt hvilke segment de nye og de ectablerte entreprenerene primeert
opererer i. De nye entreprenegrene ensker primaert store prosjekter, gjerne over 400MNOK.
Allikevel har en entreprener som Strabag, som har vunnet flere prosjekter 1 Norge, begynt &
regne pd prosjekter ogsd under 400MNOK. Dette fordi de begynner & fi en etablert
organisasjon her i Norge og ser mulighetene ogsd pa mindre prosjekt. Det vil vere interessant
a se om flere av de nye entreprenorene ogsd, etter at de har gjennomfort fler prosjekt, vil se
muligheter i det mellomstore markedet og dermed ogséd gjennomfere prosjekter under
400MNOK. Det er derfor mulighet for & fjerne denne rammebetingelsen og analysere ogsa
anbud og tilbud under denne investeringsgrensen Store etableringskostnader blir nevnt som
en hovedgrunn for at de onsker de store prosjektene. Men vil det ogsd vare en
“unnskyldning” etter at de er etablert?

Se pa leveranderutviklingen av de mellomstore entreprenorene

Forfatterne viser 1 sine resultater at flere av byggherrene er bekymret for de mellomstore
entreprengrene, ettersom det kan vaere at de blir for sma for de storste prosjektene og for store
for de minste. Ettersom det blir flere store kontrakter, sa vil konkurransen ogsa antakeligvis
okes betraktelig 1 det mellomstore markedet (100-700MNOK). Forfatterne viser i sine
resultater at flere mellomstore entreprenegrer, som 1 2009 ikke konkurrerte om
milliardprosjekter, har tatt steget og nd begynt & konkurrere om de store prosjektene.
Okningen 1 2009-2010 sammenlignet med 2014-2015 var pa 30%. Vil denne ekningen
fortsette, eller vil vi fa faerre etablerte entreprenerer som konkurrerer om de storste
prosjektene?

Se pa inngangen av de nye entreprengrene

Det er flere faktorer som avgjor om en ny entreprener velger a entre et marked. Poltisk risiko,
kultur- og sprékforskjeller blir nevnt som viktige faktorer. Jernbaneverket utlyste for forste
gang fler jernbaneprosjekter hvor kontraktsspraket var pa engelsk, og de sa at dette ogsa var
noe de kom til & fortsette & gjore 1 fremtiden. Det ble ogsé vist til at dette ikke er vanlig 1
mange andre land. Vil en slik endring fore til at andelen nye entreprengrer fortsetter & oke?
Dersom det fortsetter & veere nedgangstider i store deler av Europa, vil dette ogsa kunne
péavirke inngangen av nye entreprengrer? Inngangen av nye entreprenerer har gkt drastisk de
siste arene, og det vil vere interessant & folge denne utviklingen og ikke minst hvilke
konsekvenser det far for markedet dersom inngangen av nye entrepreneorer stadig okes.

Vil flere store etablerte entreprenerer, som folge av stor konkurranse her, operere utenlands?

Resultatene vére viser at de nye entreprenerene stadig far et storre grep om markedet, og at
de etablerte entreprenerene taper 1 konkurransen om flere av de aller storste prosjektene. Det
vil vaere interessant & se om de etablerte entreprenerene klarer & opprettholde det overtaket
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de har hittil, eller om de nye entreprenerene vil fortsette & ta de sterste kontraktene. Kan et
resultat av den store konkurransen, fore til at de store etablerte entreprenerene begynner &
operere 1 storre grad utenlands enn det de gjor i dag? Kan ogsé inntoget av nye internasjonale
entreprenerer vare behjelpelig med at de tar det steget ut, 1 form av nettverksbygging etc?
Svare pa de samme problemstillingene, men gjennomfore flere casestudier.

I anbudsprotokollene ble det kartlagt flere prosjekt som er aktuelle for casestudier. Det vil si
at det er mange av de nye entreprenerene som forfatterne ikke har intervjuet. Spesielt
interessant var det & intervjue prosjektledere med erfaring fra prosjekter over hele verden. De
hadde mye input i forhold til hvordan marked- og konkurransesituasjonen er i andre land,
sammenlignet med det norske. Det kan derfor anbefales bade & gjennomfere nye casestudier
som har en ny entreprener som ansvarlig for gjennomferingen, men ogsa ogsa ta for seg de
samme casene som forfatterne har gjort 1 denne oppgaven ettersom flere av dem var helt i
starten av gjennomferingsprosessen. Det kan vere at det oppstir bade muligheter og
utfordringer underveis 1 gjennomferingen som vil kunne vare aktuelt for erfaringsoverforing
1 bransjen. Spesielt ogsé & se hvordan de nye entreprenerene klarer seg pé sitt aller forste
prosjekt 1 Norge. Har for eksempel Jernbaneverkets proaktive handlinger gjort
entreprengrene godt nok rustet til & gjennomfere prosjekter i Norge uten komplikasjoner?
Ny problemstilling med fokus pé at det er en ny byggherre i bransjen

Forfatterne har gjort en rekke funn underveis som kan brukes for & danne nye
problemstillinger for andre artikler og rapporter. Nye Veier er for eksempel et meget aktuelt
tema. Et funn forfatterne gjorde var at det var dérlig koordinering mellom de ulike byggherrer
1 form av utlysinger og kommunikasjon til bransjen. Det blir derfor enda mer spennende nér
entreprengrene skal forholde seg til enda en ny byggherre. Det kan veare aktuelt 4 se om
etableringen av Nye Veier AS er problematisk med tanke pa organisering og ansettelser. Det
vil ogsa vere aktuelt & se om entreprenerene er mer eller mindre forneyd med samarbeidet
mellom Nye Veier kontra Statens Vegvesen. Vil det hoye konfliktsnivdet med Statens
Vegvesen og Jernbaneverket vaere lavere ndr entreprenerene utferer prosjekter for Nye
Veier?

Hvilke inngangsstrategier gir best resultater for de nye entreprenerene?

Forfatterne viser til tre ulike mater som de nye entreprenerene benytter seg av nar de skal
prove & etablere seg 1 markedet. Oppkjop av firmaer med pagaende prosjekter, etablering av
joint ventures med enten ny eller etablert entreprener og gjennomfering av prosjekt pa
egenhdnd er alle strategier som har blitt benyttet av de nye entreprengrene. Forfatterne har
ogsa gjort en vurdering i forhold til hvilke strategier som det er knyttet stor og liten risiko til.
Kan noen av prosjektene vise til bedre ekonomiske resultater for entreprenerene? Og har
dette en direkte sammenheng med inngangsstrategien som har blitt benyttet? Det vil ogsa
vare interessant 4 se om erfaringsoverforingen i et joint venture selskap er sd stor som
intervjuobjektene skal ha det til.
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PUBLIKASJONER

PUBLISERT
”»KRETSMESTERE RETT TIL VM” —

Kronikk som ble publisert i Dagens Neringsliv 05.04.2016. Kronikken ble utarbeidet pa
bakgrunn av resultatene fra masteroppgaven. Forfatterne setter lys pd konkurransesituasjonen 1
dagens infrastrukturmarked og hvilke entreprenerer, nye og etablerte, som er best skikket til &
konkurrere om de store prosjektene som de ulike byggherrer har planer om & utlyse. Forfatterne
viser ogsa til hvordan dette kan péavirke de mellomstore entreprengrene i form av at de risikerer
a bli for sma for de storste kontraktene og for store for de minste.
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YKRETSMESTERE RETT TIL VM?”

De etablerte anleggsentreprenerene mener at Statens vegvesen og Jernbaneverket glemmer
dem nér de na lyser ut gigantiske kontrakter for a tiltrekke seg nye, internasjonale tilbydere —
og samtidig lyser ut faerre mellomstore kontrakter.

Kretsmesterne har faerre kontrakter & konkurrere om, for gigantkontraktene er det
verdensmesterne som vinner.

Dermed permitterer etablerte, mellomstore entreprengrer — det vil si mindre enn de fire-fem
storste — sine ansatte samtidig med at Statens vegvesen og Jernbaneverket tiltrekker nye
tilbydere.

Vi har i forbindelse med véar masteroppgave fatt samtlige av Statens vegvesens
anbudsprotokoller fra 2009 og frem til i dag, og vi har intervjuet totalt 28 representanter fra
ctablerte entreprengrer, nye entreprenorer og de offentlige byggherrene. Dette har vi gjort for
a se pa hva som skjer i entreprenermarkedet.

@nskede kontraktsstgrrelser
av entreprengrene i markedet

v

0 MNOK Ca. 700 MNOK Ca. 3 MRD NOK
Reelle kontraktsstgrrelser
bestemt av myndighetene \ A
Stor andel kontrakter fgr 2010 Stor andel av fremtidige kontrakter

Tallene viser at 1 2009 var den storste veikontrakten én milliard kroner. Fra avisoppslag ser vi

at i fjor satte Vegvesenet og Jernbaneverket nye rekorder med kontraktssterrelser pa
henholdsvis 2,3 og 8,7 milliarder kroner.

Byggherrene utvikler entreprenermarkedet bevisst ved & tiltrekke nye entreprenerer som kan
konkurrere om gigantkontraktene til Fergefri E39 pa Vestlandet, Nye Veier as og Intercity-
utbyggingen.

Gigantkontraktene er sé attraktive at nye entreprenorer tar engangskostnaden ved a etablere
seg i Norge.

Bade de etablerte og de nye entreprenerene uttaler at de ikke onsker a gjennomfore kontrakter
pa over tre milliarder kroner alene. Skal de gjore det, mé de tilpasse organisasjonen eller
eventuelt samarbeide med andre.
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Det er ogsa interessant at det er faerre kontrakter fra 100 til 700 millioner kroner & konkurrere
om nd enn tidligere, slik at konkurransen er svart hard. Flere av intervjuobjektene opplever
dermed at de etablerte, mellomstore anleggsentreprenerene mé permittere fordi kontraktene
som lyses ut forelopig er for gigantiske for dem.

De fire-fem store, etablerte entreprenerene her hjemme kan ta pd seg noen gigantoppdrag. De
vi intervjuet, mener at de etablerte mellomstore entreprenerene kan delta i «VM» pa
hjemmebane hvis de forst far tid til & bygge opp organisasjonen sin eller samarbeider med
andre. Entreprenerene hevder seg allerede bra 1 internasjonale konkurranser om 4 bygge
tunneler.

Noen av dem mener til og med at de mellomstore norske entreprenerene med tiden kan bli 1
stand til & konkurrere 1 «VM» pa bortebane. De trekker paralleller til norske
oljeservicebedrifter, som opplevde internasjonal konkurranse pa hjemmemarkedet. Bedriftene
som mette konkurransen der, ble sa gode at nd hevder de seg godt pa det internasjonale
markedet.

Selv om det er de store, etablerte entreprengrene som har satt i gang diskusjonene rundt
kontraktssterrelse, rammer politikerne de mellomstore hardest nar de prioriterer
gigantkontraktene og lyser ut fa mellom 100 og 700 millioner kroner. De store, etablerte
entreprenerene vinner noen av gigantkontraktene, og de bygger i tillegg for eksempel boliger
og n&ringsbygg.

De mellomstore anleggsentreprenegrene har gjerne spesialisert seg pa a bygge vei og jernbane.
Derfor er de ekstra avhengig av forutsigbare utlysninger og at konkurransen skjer pé like
vilkar.

Statens vegvesen og Jernbaneverket gjor sikkert rett 1 4 lyse ut gigantkontrakter og bygge
sammenhengende, men kontraktene ma ikke endre storrelse sa raskt at de etablerte
kretsmesterne forsvinner for de rekker a trene seg opp til verdensmesterskapet.

Det virker fornuftig a tiltrekke nye entreprenerer til markedet for & sikre konkurranse om de
fremtidige gigantkontraktene, men det er samtidig viktig & ta vare pa og utvikle dem som
allerede er pa det norske markedet.
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UNDER GJENNOMGANG
”INTERNATIONAL COMPETITION ON THE NORWEGIAN INFRASTRUCTURE MARKET”

Den vitenskapelige artikkelen er tenkt publisert for konferansen Sustainable Built
Environment (SBE) 1 Tallinn. Artikkelen viser hvordan det norske infrastrukturmarkedet blir
preget av okt konkurranse fra nye entreprenerer og flere store prosjekter. Resultatene viser til
hvilke utfordringer og muligheter entreprenerene ser 1 dagens marked og hvordan
konkurransen kan sikres I fremtiden.
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Abstract

The Norwegian infrastructure market experiences a development of larger projects with bigger budgets than ever
before. This paper provides an overview of the current situation in the Norwegian rail and road infrastructure
market, in order to grant contractor and client input on how value can be increased through efficient procurement
and contract models in the future projects. The papers addresses the following research questions:

*  What are the biggest opportunities and challenges of operating on the Norwegian infrastructure market
for the clients and contractors?
* How can we ensure a healthy competition on the Norwegian infrastructure market?

An initial literature study was followed by fourteen semi-structured open-ended interviews with key persons
involved in one rail and three road projects, respectively. These case specific interviews were supported by six
semi-structured interviews with experienced practitioners. Our findings present several challenges and possibilities
of being on the Norwegian market. The identified factors, such as cultural differences and political stability makes
the market challenging and preferred at the same time. We also found that clients can increase the international
competition by offering contracts that are written in English, contracts of a certain size and by letting the
contractors handle the design phase themselves. The public clients find themselves in a position where they feel
an obligation to protect the established contractors, but at the same time attract new ones. This study is limited to
projects where the contract is signed after 2012, and with a net value above 40 million euros.

Due to an ongoing change in the market, where new contractors win several large-scale projects, it becomes
important to identify the opportunities and challenges that occur when the competition in the market increases.
The paper describe how clients can facilitate for a healthy competition and also successful projects in the near
future. Some of the opportunities and challenges may also exist in other infrastructure markets, which may make
the results usable for not only the Norwegian public clients, but also construction clients in other parts of the world.

© 2016 The Authors. Published by Elsevier Ltd.
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1. Introduction

The future investments on the Norwegian infrastructure market surpasses the levels of the last decades by far.
To meet this portfolio of projects in an efficient manner, public clients has acknowledged that international
competition is inevitable. The Norwegian government, and the public clients have ambitious goals, when it comes
to new road and rail projects. As a consequence, the competitive environment in the Norwegian infrastructure
market is changing rapidly. Most significantly, contracts are increasing in both size and complexity, rendering the
Norwegian market highly interesting for international actors. The severe financial situation witnessed by several
European countries has affected many contractors’ home markets. Low activity and high competition, especially
in the Southern parts of Europe, draws the attention of several contractors to compete in the Norwegian market.
The portfolio of planned large-scale infrastructure projects in Norway is another reason why the international
contractors now consider the Norwegian market as highly attractive. In 2016, the total budget allocation for railroad
and road projects is set to 40 billion euros. This represents an increase of about 10 % as compared to the 2015
budget. Following this, the Norwegian market is by many contractors seen as the most attractive market in Europe
right now.

With a growing market, and new international contractors submitting tenders, the question of how this will
affect the Norwegian market imposes itself. Equally interesting, in fact, is the question of how it affects the
competitiveness of the established Norwegian contractors in the market. Due to the unprecedented inflow of
international competitors, it is not strange that established contractors feel a certain pressure. As the competition
is increasing, a main inquiry for traditional actors, is if the established ones are capable of handling the largest
contracts being announced. To set things in perspective, the largest infrastructure project implemented in Norway
before 2009 had an investment value of about 100 million euros. In 2015, the largest infrastructure project in
Norway ever, the Follo-Line project with a total value of 900 million euros, was initiated. This illustrates the
ongoing development of contract size in the Norwegian market. According to official plans the frame of investment
for the period between 2018-2029 has a value of approx. 7 billion euros per year. In comparison the National
Transportation Plan for the period from 2006-2015 had a yearly frame of about 1,9 billion euros. The increasing
dimensions of projects, and the volume of projects to come represent opportunities for both the clients and the
contractors. It can be challenging, however, to ensure a healthy competition and that the total gain from the projects
for and the actual users of the roads and railroads is optimal.

The research presented in this paper has addressed the following two research questions:

¢ What are the most significant opportunities and challenges of operating on the Norwegian infrastructure

market for the clients and the contractors?

*  How can a healthy competition on the Norwegian infrastructure market be assured?

The first research question maps the different opportunities and challenges in the Norwegian market. The
answers are related to why so many contractors choose to compete in the Norwegian market and what kind of
challenges the different actors are facing today. However, the second research question shows that we are not only
interested in how the situation today is affecting the competition. We also seek to investigate how the authorities
in the future can facilitate for a market that attracts new contractors, but at the same time develop the already
established contractors.

2. Theory

The public clients in Norway are changing their strategy in hope of reducing costs and optimizing the total gain.
According to Ballard et al. (2012) the investment costs potentially can be reduced by letting the contractor take all
the risk in terms of announcing Design-build contracts. According to Ghavamifar og Touran (2008), the Design-
build contracts may also reduce the project duration and minimize the conflicts between the project parties. Due
to changing contract strategies, a large number of new contractors have entered the Norwegian market.
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Large international contractors face several challenges when they try to enter new markets. Their entry is always
related to risk. Chen (2005)conclude that the contractors can enter different markets with different strategies, and
two contractors establishing a joint venture-company is a well-known strategy. Gabriel (2012) says that Portuguese
contractors prefer establishing a joint venture together with a local company in new markets, in order to get local
expertise in the project organization. Having the local knowledge in a market can be crucial for success in many
ways. Underestimating the consequences of both language and cultural differences can be fatal for the contractors
when operating in a new market Carpintero (2011). Contractors who have similar cultural relations and speaks the
language that is used in the market do have a great history of making success when entering these markets.
Carpintero (2011) refers to the many Spanish contractors who have succeeded when implementing projects in both
Latin- and South-America because of their advantage from only small cultural and linguistic differences. The
importance of the cultural factors is also supported in Oz (2001), as he refers to the Turkish contractors having
successfully entered the construction market in other countries. He relate their success to the Turkish contractors’
ability to adapt and a high cultural proximity to several construction markets in European countries.

Chen og Messner (2010) stresses the importance of following country related factors when contractors are
considering an entry-strategy for new markets:

¢ Laws and regulation

¢ Political and economic stability

e Corruption

¢ Currency

Even though many countries are following the same international laws and regulations, new contractors still
have to know and interpret the national laws, the local policy guidelines and taxation rules given by the authorities.
Failing to adapt a business plan to this can cause projects with bad profits (Han et al., 2007). The political and
economic stability of the country can be a big challenge in terms of guaranties for the contractors to get paid for
their work. The political stability may also affect the promises made for future projects, which can be a factor that
the new contractor has considered when determining whether to establish an organization in the respective country
or not. These factors are also directly related to the risk of corruption in the country, as a country with a tradition
of corruption can make it difficult for any contractor to play by the legal rules and win projects. According to
Diawara (2003), many of the African markets are strangled by corruption, something which makes contractors
prefer markets in other parts of the world. Although there are many challenges and risk factors when considering
projects in new markets, contractors will still seek for new markets with possibilities for projects with high
profitability. The currency fluctuation in the market may be seen as a big risk factor, but many contractors also see
it as a great opportunity to make good profit. Still, Ling og Hoi (2006)concludes that many of the Singapore
construction firms that took the fluctuation risk when entering the Indian market, have turned out to be non-
profitable investments.

A well-functioning market is crucial for getting the most out of the invested funds. This also off course applies
to infrastructure projects. To ensure competition and international competition on a market there are several
challenges, for example threating new and established contractors on equal terms. For the public clients there are
strict regulations for selecting the right contractor and enter into contract. The political environment and the
economic environment is stable in Norway, and this gives good reason for entering the market, however to have a
well-functioning market it is important that rules and regulations have the same consequences both for new and
established contractors. The new contractors claims that one of the entry barriers contractors claim that the laws
for taxes and working environment is formulated in such a way that it gives different consequences for the
contractors. This is supported by Chen (2005) as he claims that some government policies (i.e tax policies) may
be given in such a way that the foreign and local contractors do not grant mutual benefits of them. Other factors
that applies to the market is the amount of projects, the project size, and last the frequency of projects. It is
important that the public clients contribute to a stable and well-organized market. The growth of the market,
meaning both the size of the projects, and the number of projects has to be conform, so that the established
contractors that want to build their organization accordingly, has a clear perspective of similar jobs in the future.
This also applies to new contractors that want to enter the market and establish an organization in Norway.
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3. Research method

Due to different constellations and foreign ownership, the contractors are divided into two groups, notably new
and established. In order to be called an established contractor, the first submitted tender by the contractor has got
to be after 2012. If the contractor has been submitting tenders in the market for more than four years, they classify
as established. The minimum investment limit is set to approx..40 million.

A document study of the tender protocols from the National Public Roads Administration in the period between
2009-2015 was carried out in order to see, firstly, the development in contract sizes, and, secondly, which
contractors — both new and established — have joined the tender process. All tender protocols from projects with
cost above 40 million euros announced by the National Rail Administration was also handed out explicitly for our
project, as not all of the information in these protocols is easily available to the public. This means that we could
only use the total sum of the project and not detailed information about the tenders.

The research started with a literature study carried out in four steps, as described by Blumberg et al.
(2011)Due to limited research of the market and competitive situation on the Norwegian infrastructure, the
literature study focused on how other infrastructure markets in other countries have evolved. The study also
included what kind of challenges and opportunities contractors are facing when entering foreign markets, as well
as how different contract types affects time, quality and costs in different projects.

The initial literature study was followed by fourteen semi-structured open-ended in-depth interviews with key
persons involved in one rail and three road projects. Multiple-case study was selected as method, as it can help
to provide a holistic and real-world perspective (Yin (2013)). The two biggest road and rail projects in history
in Norway are among these four, namely the Follo-line project and the E39 Kristiansand-Trondheim project. The
projects were chosen specifically because of their size, complexity and that the projects are being partly
implemented by new contractors with little or no experience of implementing projects in Norway. These case-
specific interviews were supported by six semi-structured interviews with experienced practitioners in higher
management positions. These experienced practitioners were from all three respective sides of the industry,
established contractors, new contractors and public clients, in terms of getting a clear picture of the market as a
whole and not only from one perspective. After request, one of the participating respondents is anonymous, while
the others accepted that their answers were public available.

Employer Site Project Project Country Other Total pr.
Manager  Manager  Director =~ Manager employer

Public Clients 8 1 3 12

Established contractor 3 2 1 7

New contractor 1 2 3 2 8

Total number of 27

interview objects

Figure 1 - List of interviewees and their respective employer

The interviews were carried out mainly on site, the same questions were asked on all management levels, and
the same questions were asked to all interviewed objects, so that the answers would be more comparable. We
interviewed site managers, project managers, project directors and country managers. A total of 27 persons from
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the public clients, established and new contractors were interviewed. The interviews lasted on average 1, 5 hours.
The questions from the interview guide formed the basis of the interviews, but the interviewees were allowed to
interpret the questions from their point of view. Therefore, some of the questions were of a more general nature,
and some were pointed specifically to the contractors and to the clients.

4. Findings

Present situation in the market

Some of the findings were identified using tender protocols from the public clients. These protocols show which
companies participated in the tender process, how high their bids were and what the winning company was. From
the results of the document study, it is possible to get an overview of the current situation in the market, compared
to how it was back in 2009. The protocols show that the contractors’ origin not only from European countries, but
also from countries like China, US and South Korea.

The findings in the protocols allow us to see the actual increase in both number of competitors and the amount
of projects that are being announced in the different investment scales. It also shows us the market shares of the
new and the established contractors.

Projects over Number of new Number of established
€40M contractors competing  contractors competing in this
in this segment segment
2009-2010 13 3 10
2014-2015 27 8 13
Percentage 108% 167% 30%

increase

Figure 2 - Showing percentage increase of projects over €40M and number of new and established
contractors in 2009-2010 compared with 2014-2015.

Projects over Number of new Number of established
€70M contractors competing  contractors competing in this
in this segment segment
2009-2010 3 1 10
2014-2015 14 17 9
Percentage 367% 1600% -10%

increase
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Figure 3 - Showing percentage increase of projects over €70M and number of new and established
contractors in 2009-2010 compared with 2014-2015.

The findings from projects over 40 million euros shows that there has been a large increase in this scale of
projects. Between 2009 and 2010 there were 13 projects that had an investment value over 40 million euros. There
were three contractors that could be classified as new. It also has to be said that none of these contractors have
successfully established themselves in the Norwegian market, as none of them won any tenders published by the
public clients in 2009-2010 and still none of them have won any tenders. One of these contractors have also went
bankrupt. Back then, all of the tenders over 40 million euros were won by established contractors. Compared to
2014-2015 the amount of projects above 40 million euros were more than doubled as the amount increased to 27
projects. The number of new contractors also increased from 3 to 8. What has to be said, is that the number of
established contractors also had an increase of 30%. This means that smaller contractors already established in the
mid-size segment have taken a step up, and compete about projects with bigger investment values. As the number
of them have had an increase, this may show that the clients have partly succeeded in developing the established
contractors. Even though the number of newcomers have increased, the established still have a market share of
67% in the projects above 40M euros.

The findings from projects over 70M euros show that there has been a tremendous increase of projects in this
scale. In 2009-2010, there were a total of 3 projects that had an investment value over 70M euros and in 2014-
2015 there were a total of 14. The number of new contractors in 2009-2010 was 1 and in 2014-2015 there were a
total of 16. This may be explained as a negative trend being that the number of established contractors in 2009-
2010 competing in this segment was 10 contractors. In 2014-2015, the number had decreased to a total of 9. This
may be a consequence of a too quick development towards increased contract sizes. It would have been best for
the clients if the number of established contractors increased, rather then decreased, in this segment as well. It also
has to be said that the newcomers have a higher winning rate in the segment with projects above 70 million euros,
compared to the segment of projects over 40M euros, as the established contractors have a market share of 63%.

The principal opportunities and challenges on the Norwegian infrastructure market

The Norwegian Government has stated in their National Transport Plan (2014-2023) that they will announce
several infrastructure projects in the near future, and that they will implemented some of them in ways that are not
common in Norway. They are planning to announce more design and build contracts of a considerably larger size
than before, as they believe this potentially can lower the investment costs. They also say that this approach are
crucial for making the Norwegian market sufficiently competitive, as they strive to facilitate for new contractors
to enter the market. The public infrastructure clients say that the entry of new contractors is necessary to have
enough qualified tenderers for the large projects in the pipeline.

The new contractors confirm that the approach with large design and build contracts is important. They also
mentioned that having English as contract language, as they decided on the Follo Line-project, is something all
stakeholders will benefit from. Their opinion is that the new contractors do not benefit more from this than the
established, as the language skills of a Spanish contractor is just as good as of a Norwegian. The foreign
competitors will stay, regardless of the language, as the new contractors already submit tenders for projects with
Norwegian as the main language. They say that they are used to competing in countries where the contracts are
written in the respective countries’ language.

Another approach that can attract new contractors to Norwegian infrastructure market is use of Tunnel Boring
Machines (TBM), Design and Build (DB) and Private Public Partnership (PPP) contracts in both present and future
projects. The established contractors lack experience from use of TBM when doing tunneling projects. This is —
by far — more commonly used in other countries in the world. According to the interview client representatives,
who have been travelling around Europe to collect international experiences, TBMs are widely used in countries
such as Austria, Switzerland and Italy. For them, it is no surprise that new contractors were involved in 2 out of
the 3 last Norwegian TBM projects, as the established contractors lack expertise on these type of projects. Design

132



Available online at www.sciencedirect.com

Energy

ScienceDirect Procedl(]

Energy Procedia 00 (2016) 000—-000

www.elsevier.com/loca
te/procedia

and build contracts are also very common in the rest of the Europe, and it is the type of contract preferred by all
the interviewed new contractors. The new contractors also say that they prefer large and also complex projects,
while they find it difficult to compete against established contractors on traditional projects, with for example
construction of a straight road that is 2 km long or a drill and blast tunnel project where the established contractors
are among the fastest ones in the world.

Even though the complexity of the project is important, according to all interviewees, the size of the projects
do matter. For the new contractors to take the establishing cost of a local branch or organization in Norway, the
projects must have investment costs of minimum 70 million euros. According to the interviewed clients, The
National Transport Plan has granted the new contractors’ wishes by promising to announce several projects above
70 million euros in the near future.

The established contractors may not have the same expertise on mega-projects, design and build contracts and
TBMs as many of the newcomers have got. Some of the clients say the established contractors should grab the
opportunity from learning from the very best, as they now have to compete in the same market. Establishing a
Joint Venture is a common entry-strategy for new contractors, and according to the clients, it is also a great
possibility for gaining valuable experience. Joint Ventures between the established and the new contractors have
been made in contracts where the new contractors possess expertise the established lack, for example on TBMs.
The entry of the newcomers also represents an opportunity for the established contractors to get an international
network, and future advantages if they decide to enter markets in other parts of the world. In combination with a
tougher competition on their home market, that can make them competitive enough not only to compete nationally,
but also internationally. The clients refer to Norwegian oil and gas service companies that experienced tough
competition and a demand for fast growth in their early years, as the announced contracts increased both in number
and size. Thanks to the competition from all the newcomers entering their market 20 or 30 years ago, many of the
Norwegian oil and gas service companies are now operating worldwide.

At last, the opportunities do not only rely on the big amount of projects or the entry of the newcomers. The
Norwegian government is among the richest governments in the world, which means that their financial backbone
is solid, and the contractors can also be expected to get paid for their work. The political risk in the country is also
considered as low, which makes the market predictable, not only regarding the payments, but also regarding the
amount of projects that will be announced in the future.

According to all interviewees, you can’t just focus on the opportunities as there are many challenges that both
clients and contractors are facing when operating on the Norwegian market. All of the established contractors
carries out about the tremendous amounts of disputes that they are having with the clients. They say that the
relationship between them and the clients is worse than ever. Instead of coming to agreements on site, most of the
cases is drawn to the court.

A challenge for the new contractors is the complex law and regulations that they have to be familiar with. They
say that the legal aspect is challenging in every market where they operate in, although some are worse than others,
like the peculiarity of the anti-mafia law in Italy, which is very heavy and intricate. The language barriers are also
considered as a challenge. Follo Line-project is the only project where the contractual language is English. For the
rest of the large projects in Norway the main language in both the contracts and meetings is Norwegian. This
forces the newcomers to recruit interpreters to work with them under the meetings, or to hire engineers and project
managers who knows both languages.

There are also some cultural differences between the new contractors and the established. The new contractors
tend to have a more hierarchical build-up in their organizations while the established are used to a have a flat
organization on the projects. Both ways to organize have pros and cons, and the new contractors considers their
way of organizing as more structural and easier to control as the individual worker has less freedom compared to
the ones in a flat organization. One of the established contractor mentioned this as a challenge when operating
together with a new contractor in a joint venture. The differences in how they organize led to some disputes
according the implementation of the project. This also led to lower cooperation between the companies and more
individualistic approach from each company as they kept focus on their own part of the contract and let the other
mind their own business.
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At last, the main challenge for all of the new contractors is of course the lack of local knowledge. When they
come as new contractors, they do often not know which suppliers that have a solid reputation, which consultancy
firms that are well experienced, what’s considered as a low price for materials and machines and at last which
project managers that are easy to cooperate together with at the client’s office. Many of the new contractors are
trying to get the local knowledge by hiring project- and site managers from the established contractors. This is a
big challenge for them as the Norwegian workers are considered as very loyal, and do often stay at the same firm
through their whole lives.

Ensuring healthy competition

The Norwegian infrastructure market has seen a severe development over the last 10 years. With bigger projects
and more contestants in the market, it is important that the authorities are able to ensure a healthy competition in
the market. Norway is a regulated society, meaning that a new contractor has to really put an effort understanding
the rules and regulations that apply to them. Especially the labor regulations and the so-called “green card” policy
is something that new contractors are not used to. The regulations on different fields, within for example blasting,
are very strict and the demands for documentation regarding the demands for qualifications of key personnel are
high. On the Follo-line project the Norwegian National Rail Administration worked proactively by arranging
workshops for the contractors, so that they could learn how to deal with the rules and regulations before entering
the market. These workshops were available for everyone in the infrastructure sector, but still some of the
established contractors see this as a distortion of competition, since they already had the necessary knowledge and
experience on these topics. It is also known that Norwegian National Rail Administration gave a bullet-point list
to the contractors after they signed the contract, that included important factors such as permissions they needed
to have to be able to start their work, and also recommendations for which subcontractors to hire. The clients
defend their actions by saying that they are only helping the new contractor after they have signed the contract,
which still makes the competition fair.

The established contractors stress the importance of having competition on equal terms. The responsibility of
having competition on equal terms lies mainly in the hands of Norwegian Road Administration and Norwegian
National Rail Administration, but also other public authorities have to be aware about this, as for example the
Norwegian Labor Inspection Authority and the Norwegian tax administration. The rules and regulations has to be
in such a way that all contractors compete on equal terms when it comes to tax rates and labor times. Many of
them feel that with today’s laws and regulations the new contractors often get advantages, for example by not
being registered as a Norwegian company, and thereby avoiding Norwegian tax-laws. It must be mentioned that
the public clients can demand in their contract that the international companies found a Norwegian subsidiary to
compete on the market.

It is also important to mention that many of the Norwegian workers are members of unions, and therefore have
their rights accordingly, which the foreign workers do not have. This means that for example the minimum vague
for Norwegian tunnel worker is double compared to the minimum vague of a foreign worker. Labor cost is an
important factor for the companies the minimum wages are an important factor. It is a challenge the established
contractors that the wage level is so high for the Norwegian workers, thereby creating a competitive disadvantage
for them as they are forced by the Norwegian working act to pay the organized workers minimum wage. Ever
since the borders where opened, especially to Eastern-European countries there has been a great number of non-
organized workers coming to Norway. The established contractors may evidently also hire the non-organized
foreign workers.

The fact that Norway is a part of the European Economic Area-agreement, where there are strict rules that apply
to the tender-processes, means that every contractor that are qualified submitting tender may do so, regardless of
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their nationality. This means it is not possible to, in any way exclude international or foreign contractors to protect
the home market.

The norm for a road and rail projects in Norway has been to divide larger projects it into several parcels and
announce them as design-bid-build (DBB) contracts. Meaning that the contractor is not responsible for the design,
but only the construction phase. This model creates many interfaces that the public clients have to manage, which
has a higher cost, and is time inefficient, according to the clients. Over the 3-5 years, there has been changes to
this practice. The contracts are now larger as the clients consistently try not to divide one project into several small
ones. The clients are also giving the contractors more freedom, in terms of giving them the responsibility for both
the design and construction phase, by announcing design and build (DB) contracts. The complexity of the projects
also increases as the clients demands advanced products in terms of both architectural and technical solutions. The
new contractors are also much more familiar with the design and build contracts compared to the established ones
in Norway. According to the clients, the new contractors may have an advantage in these types of contracts, as
some of them also have design teams in-house. Many of the new contractors are also ranked as some of the largest
contractors in the world and they have a mobile organization to move cross boarders, meaning they are versatile
and able to implement several large projects at once.

In the document study, one saw that the biggest contract in 2009 was about 100 million euros. In 2015, the
biggest road contract was 240 million euros, and the biggest rail contract was about 950 million euros. This shows
that the contracts sizes have increased quickly, which is a concern for many of contractors as many of them will
not be able to compete in these big projects alone. Some of the established contractors are especially concerned
about the mid-size construction firms, as there are fewer mid-size projects being announced due to the clients’
wishes of announcing projects as a whole and not by dividing them. The large contractors are also facing threats,
as the contractors also are getting too big for them. For the established contractors that were interviewed for this
paper, the maximum size they are willing to bid is around 300 million euros. Meaning that above this limit, you
will have to depend on new contractors to submit tenders, or that some of the contractors submit tenders in
partnership with others. The clients do think that the largest companies always find a way to interact with the
challenges regarding big contracts, but they are much more concerned about the mid-size construction companies
as they face fatal consequences if they do not manage to cope with the challenges in a proper way. The largest
construction companies also benefit from operating in several sectors such as housing, commercial buildings,
property development and so on. Most of the mid-size rail and road construction companies are only operating in
the infrastructure sector, which makes them vulnerable if the competition is too though, because of the low amount
of mid-size projects.

The Norwegian ministry of Transport and Communication has funded a new company Nye Veier AS, which is
a publicly owned limited company that should work in parallel with Norwegian Road Administration in
implementing the road projects in the future. Their mandate is to build faster, more cost efficient and to build more
continuous that what one has seen before. Norwegian National Rail Administration is also going to reorganize
from 01.01.2017, to a similar model as Nye Veier AS, but instead of founding a new company, they reorganize as
an entity within the existing Norwegian National Rail Administration. The founding of Nye Veier AS and the
reorganization of Norwegian National Rail Administration will ready them for bigger DB contracts, and put them
in a position to implement continuous cost effective projects, at least that is the goal.

4. Discussion

The authors do think that the Norwegian market is having a major change due to the large income of new
contractors. The way the new contractors describes the Norwegian market — as the most attractive market in Europe
—is a fitting and well-earned description. A market that isn’t isolated from foreign competition and who does have
many new contractors is most likely also a competitive market. A competitive market is something the Norwegian
authorities have been striving for the past years, in order to make sure that they do have a sufficient amount of
competent contractors to submit tenders for the large amount of future projects. The bad financial situation of
several large infrastructure markets is may be seen a positive factor for the Norwegian market as the client
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potentially could pay less for good infrastructure systems as we do think the competition most likely will lower
the prices. A result of new contractors submitting low tenders can also be a consequence of them not having a very
few amount of projects in their home markets. This could make them forced to get jobs just in order to maintain
their financial situation in status quo. This of course was denied by the new contractors as they can’t afford losing
money on projects and that they always see their bids as opportunities for making profit. Still, 10 out of 17 new
contractors had origins from Italy and Spain. The economic situation of these two countries is according to the
European Commission (2014) really bad. They describe these two countries, together with Greece and Portugal,
as the most vulnerable nations in the EU zone, regarding their financial situations. That may be a direct result of
them searching new markets, because of the low activity in their home markets. The authors do think that the
clients have to be aware of what kind of challenges low-priced market could give them. Low prices are in a way
positive for the clients, but if the prices are too low and if the contractors are not able to make profits based on
their tenders, then the contractors could risk getting bankrupt. This would not benefit the client at all and both the
time and cost aspect of the project could be dramatically increased. This is also supported in Zorn og Sackley
(1991) as the consequences of the supply of goods greatly exceeds the demand can be bankruptcy of several actors
in the market. This is called a buyer’s market, and even though the Norwegian market may not be considered as a
buyer’s market yet, continuously low pricing of tenders could turn the market into one. A market analysis made
by Skaldebeo et al. (2011) back in 2011 states that the ongoing financial crisis in the European market gives good
reason to believe that it is a buyers’ market in Europe right now.

Regardless of the financial situation in many European markets, the new contractors have chosen specifically
to enter the Norwegian market when they could have chosen many other markets. The authors have reasons to
believe that the low activity solely is not a reason for them to come here. Chen og Messner (2010)described several
factors that contractors are looking for when they are entering new markets. Corruption, political and economic
stability are mentioned as important factors. The Norwegian market do not have a history of corruption in the
public sector and is ranked as one of the least corrupt nations in the world (Transparency International (2015)).
Norway do also have the world’s largest Sovereign Investment Fund and are therefore considered as one of the
richest countries in the world. (Sovereign Wealth Fund Institute (2015)). The market situation, regardless of the
specific types of projects being announced, can therefore be considered as very good. The fact that all of the new
contractors mentioned these specific factors as important when considering their entry in the market supports the
statements made by Chen og Messner (2010). Combined with the fact that many of the new contractors in Norway
have been operating in Switzerland, Germany, Austria and Italy where the differences between the Norwegian
cultural is rather low, they may prefer the Norwegian market compared to others. The climate conditions are also
pretty much the same, as they do have snow and minus degrees in Italy and Austria as well. According to Oz
(2001) contractors who are able to adapt quickly to the cultural aspect of the home-market do often have a higher
possibility for success when establishing themselves.

The National Transport Plan is according to the authors also a factor for the newcomers entering the market.
The NTP describes that the clients are going change their contract strategy by announcing more Design-Build and
Public Private Partnership contracts and also announce several large projects with high complexity such as
different fjord crossings on the E39-project and the use of TBM on the Follo-Line project. Contractors that have
been implementing these types of contracts before, have in our opinion, advantages because of their expertise on
these areas. It is also natural for contractors with a special type of expertise, for example TBM, to search for
markets where this kind of project implementation is wanted, and for some cross boarders’ operations the long
distances is not even an issue because of their workers’ mobility. When asking the new contractors what types of
contracts that is preferred by them, their clear answer is design and build contracts. It is also important to pinpoint
the fact that the established contractors, and not only the newcomers, also see great opportunities in the NTP and
that they tend to compete in all of the tenders that are supposed to be announced. Some of the established
contractors like Skanska and NCC do have organizations in other parts of the world where they do have expertise
on both TBM and complex bridge constructions. As an example Skanska Norway used expertise from their sister
organization in Poland to build a large bridge in Norway. Some of the contract types are new, and the sizes have
changed. The client still believe that the established contractors have an extreme ability to adapt to changes in the
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market. The established contractors have also for a longer time been demanding more freedom in form of design
and build contracts and also larger projects — as long as there are not only large projects and not only one type of
contract types. Concerning the large established contractors, the authors do feel that their complaint about too large
contracts is related to the fact that the new contractors have won several contracts the last year, as our figure shows.
If the winner of all these contracts where established, then we do think that the discussion about contract sizes had
been otherwise. Nevertheless, in our opinion this will only make the established contractors more competitive, as
they now are forced to be more effective if they want to compete with several of the worlds largest construction
firms at their home ground.

Han et al. (2007) concluded in his paper that one of the most common reasons for bad profit in overseas projects
is failure in understanding the laws- and regulations and also the fairness of the requirements that are demanded
by the the foreign companies. In our interviews there have not been indicated that the new contractors have had
any problems with the law- and regulation, and many of them said that these factors were pretty simple to manage.
Some new contractors, which we did not manage to book interviews with, have had several problems regarding
the laws and regulations. According to Véare Veger (2015)a Spanish contractor got their contract with the client
cancelled as they failed to follow the demands of law and regulations. The authors do believe that the laws and
regulations in the Norwegian market are pretty demanding, but also very understandable, as many of the
newcomers also said.

Carpintero (2011)do stress the importance of language differences when contractors enter new markets.
According to the clients, language is an issue, but not an issue that is not manageable. The new contractor’s opinion
is the same, although they do think that the outcome of the project could have been much better if they all spoke
the same language and if the contract were in English.

Regarding the lack of local knowledge, the authors see that as a big challenge for the newcomers. It also has to
be said that every man has a price, and several of the new contractors that we have interviewed have managed to
recruit Norwegian workers in key positions. Many of the now established were once considered as “new
contractors” as well, and many of them gained the local experience by either establishing JV with local contractors,
recruitment or fully buying other companies. This factor is therefore a manageable factor, although it can be very
challenging.

The competition on the Norwegian market today is high, to high according to some contractors. The public
clients think the competition is good in some segments, but they still want more competition on the biggest
contracts. The most alarming situation seems to be that the communication regarding contract sizes and
implementation models, between the public clients and the contractors doesn’t seem to be good enough. There are
some mismatches between the understanding that the public clients seem to have, and what both new and
established contractors have. Also in the segment below the mega-contracts, between 20 and 70 million dollars,
you might see a clear mismatch, not so much on competition, but on supply and demand. As the contracts grow
bigger fast, the established contractors in this segment does not seem to follow. This creates a vacuum that has to
be filled, if not, you stand the chance of ruining this market. The maximum size of contracts that the established
say they are willing to bid on is about 400 million euros. Over this sum, the risk is too high, and the economic

Largest established contractors

Contract sizes wanted by the

Mid-size established .
contractors competing in the contractors 4 7

Norwegian market

0 Ca 70 million euros Ca 300 million euros

Actual contract sizes being
announced by the public
clients

Figure 4 - Showing the contract sizes wanted by the contractors compared to the contracts that are being

137



Available online at www.sciencedirect.com

Energy

ScienceDirect Procedl(]

Energy Procedia 00 (2016) 000—-000

www.elsevier.com/loca
te/procedia

backbone you depend on do to this projects, they simply do not have. This favors the big international contractors
off course. There exist, evidently, several ways of meeting this development. Joint Ventures and other types of
collaboration is one opportunity. We have seen that also the new contractors create joint ventures to be able to win
the biggest and most complex projects. There are several opportunities for the market, but the most important we
think is communication between the players in the market.

Competition on equal terms is a statement that the authors heard a lot during the interviews. This is of course
very important to the contractors, but also for the clients. The clients’ opportunity to create unequal terms is small,
because the tender process is strictly regulated through EU-regulations that Norway are committed by through the
EEA-agreement. The tender competitions themselves happens on equal terms, but there is still the question if the
laws and regulations, regarding labor times, minimum vague and so on is unfair, and creates a competitive
advantage for the new contractors. Still, the established contractors also have the opportunity to rent cheap laborers
from east-European countries like Poland and Slovakia, and they do this today. What the criticism is about is how
can we ensure that we have skilled people in Norway, if we don’t have jobs for them anymore. This topic has been
in the media for some time here in Norway, and the politicians now say that they will look into this, but can we
still maintain competition on equal terms if Norwegian workers are favored, maybe not. One must also take in to
consideration the technological development that is taking place in the road and rail sector, it lies a severe cost
saving opportunity here that both the new and established contractors can benefit from, the public clients will also
benefit from this in their projects.

5. Conclusion

From the document study and the interviews, it is possible to conclude that there are many opportunities and at
the same time many challenges of being on the Norwegian market. The challenges that the new contractors are
facing is primarily not the same as the established are facing. As the Norwegian market is open for any construction
firm to enter, the opportunities are the same, although some projects may be preferred either the new or the
established. A list of challenges and opportunities for both the contractors and the clients have been made:

Challenges of being  As a new As an established As a client
on the Norwegian contractor contractor
market
Lack of local High amount of disputes High amount of disputes with the
knowledge and/or  with the client contractors
expertise
Recruitment of Low trust between the Low trust between the client and the
Norwegian workers client and the contractor contractor makes cooperation
makes cooperation difficult
difficult
Language barriers  Increased competition Facilitate for new contractors and at

the same time develop the
established ones

Cultural
differences

Figure 5 - List of challenges
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The opportunities in the Norwegian market are primarily related to the contractors. But as a result of the
increased competition the clients have the opportunity of getting lower prices for the projects. Another opportunity
is getting qualified contractors for the project. Unlike the challenges, all of the the opportunities have been
identified as valid for both new and established contractors. Therefore, we do not separate the new and established
contractors in our table.

Opportunities on  As a contractor As a client

the Norwegian

market
Complex projects such as Getting many qualified
floating bridges contractors in the tender phase
Large projects (over 70M Getting the right price for the
euros) project
Larger share of DB and PPP-
contracts

Low political risk
Payment guarantees

Large amount of projects in
NTP

Figure 6 - List of opportunities

The most important factor in ensuring the competition between new and established contractors is that the
contract sizes and complexity grows alongside the market, and that it doesn’t outgrow the established market
overall. Today’s competition is hard, there are many bidders, and the prize pressure is high and the margins are
low. This of course benefits the public clients that get more for every euro invested, however it is also important
to remember that the market is supposed to work also in other segments, and when the boom is over, and the
situation normalizes, it still has to be a market to operate on for the contractors. It seems that even better overall
communication between the contractors and the clients is crucial to get the most value for the community.

According to government plans, there will be a sufficient amount of projects for everyone in the future. The
politicians and the public clients says it will be enough for everybody, both new and established, and in all
segments, both small projects, and big complex projects. This means that the competitive situation will be like
today in many of the segments, however to ensure competition it is important that the market is regulated, and
that the pubic clients are aware of their responsibility to do so. It is up to the public clients to ensure the
competition between new and established contractors. They have to do this by creating well organized projects,
well organized plans, and have an overall perspective of not only using the market to get low prices in their
projects, but also develop the market, and thereby the contractors so that they can be able to meet the
competition that lies ahead. The client do also have a responsibility for having the expected competence and
capacity when announcing a large amount of projects. As the projects are getting larger than ever and the
contract types are changing from Design-Bid-Build to Design-Build, the clients must develop their own
organization in order to be ready for the major plans that lies ahead. In being one of the most active markets in
Europe, this also comes with a responsibility to maintain a well-functioning market, and that all involved parties
are threated equally, and compete on equal terms. If the plans are executed as promised, it should be work for
everyone, but the public clients must remember not to move to fast. They must select the right procurement and
contract models so that the market can keep up, especially the home market, if they are to successfully reach
their ambitious targets.
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Factors for ensuring a healthy competition in the Norwegian
infrastructure market

Competition must be based on  Rules and regulations must be

equal terms adapted for international
competition

Sufficient amount of large and ~ Announce Design Build contracts

mid-size projects must be to ensure international

announced competition

Prepare the established The client must have the expected

contractors for the future capacity and expertise if they are

projects by not announcing a supposed to announce many large
large amount big contracts too  design build contracts
fast

Figure 7 - Factors for ensuring healthy competition
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”DE ETABLERTE ENTREPRENORENE ER FORTSATT KONKURRANSEDYKTIGE”

Denne artikkelen skal publiseres 1 spalten "nytt fra NTNU” i bransjemagasinet
Byggeindustrien. Artikkelen setter lys pd dagens konkurransesituasjon, og at de etablerte
entreprenerene fortsatt er konkurransedyktige 1 et marked som preges av stor inngang fra nye
store internasjonale entreprengrer.

143






DE ETABLERTE ENTREPRENORENE ER FORTSATT
KONKURRANSEDYKTIGE

De etablerte mellomstore og sterste entreprengrene opplever sterk konkurranse om
infrastrukturkontrakter, og nedskalerer virksomheten ved & si opp ansatte. Det skjer til tross
for store offentlige infrastrukturinvesteringer nd, og at de skal bli enda sterre 1 fremtiden. De
ctablerte mener at selv om de er konkurransedyktige, sd far nye entreprenerer en stadig storre
del av det norske markedet.

I masteroppgaven var har vi derfor sett pa hvilke etablerte og nye entreprenerer som
konkurrerer om infrastrukturkontraktene, hvem som fir dem og hvordan byggherrene bor
legge til rette for sunn konkurranse i fremtiden. Vi har sett pa kontrakter med verdi over 400
MNOK. For perioden 2009-2010 var det totalt to entreprenerer vi karakteriserer som nye”,
ettersom at de ikke hadde gjennomfort prosjekter i det norske markedet tidligere. 1 2014-2015
var det 17 ulike entreprengrer som konkurrerte i det samme segmentet. Som tabellen viser, er
det mer enn antallet nye entreprengrer som har gkt. 1 2009-2010 var det totalt 13 tildelte
kontrakter med verdi over 400 MNOK, mens 1 2014-2015 var dette antallet 27.

TABELL: Infrastrukturmarkedet har fdtt bdde flere store prosjekter og flere nye
entreprengrer.

Ar Kontrakter over Nye entreprenerer Etablerte
400 MNOK som konkurrerer om | entreprenerer som
disse kontraktene konkurrerer om disse
kontraktene
2009-2010 13 3 10
2014-2015 27 17 13
Prosentvis gkning 108 % 467 % 30 %

Vi intervjuet totalt 27 personer for blant annet a se pa hva som tiltrekker nye entreprenerer.
Nesten 50 % av de nye entreprengrene kommer opprinnelig fra Italia og Spania. Den
okonomiske situasjonen i disse to landene er blant av de mest sérbare i hele Europa. Den
sarbare pkonomien i hjemmemarkedene deres forer til lite aktivitet og at de ma se etter
muligheter i andre markeder. Norge har et betalingsdyktig infrastrukturmarked der den
politiske risikoen er lav og lovnaden om mange store prosjekter gjor det attraktivt &

konkurrere her.

Utfra anbudsprotokoller vi har fétt fra bdde Jernbaneverket og Statens Vegvesen, sd mener vi
at figuren var illustrerer at de etablerte entreprenerene fortsatt klarer seg bra i kampen om de
storste kontraktene. Vi har bade sett pa antallet kontrakter og hvor store de er.
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Fordeling ekskl. Follobanen Fordeling inklusiv Follobanen

Nye
entrepren
grer
26 %

Nye
entrepren
grer
37 %

FIGUR: Avhengig av om Follobanen holdes utenfor eller ikke, sd vant de etablerte
entreprenorene 74 % av kontraktene over 400 MNOK.

I Norge stér vi foran store investeringer 1 infrastrukturen, og det forer til utfordrende
endringer. De offentlige byggherrene utlyser storre kontrakter enn for, med innslag av for
eksempel totalentrepriser og tunnelboremaskiner (TBM). De offentlige byggherrene har
jobbet for 4 tiltrekke flere tilbydere til sine ndverende og fremtidige prosjekter. Etter at nye
entreprengrer har fatt flere store kontrakter, blant annet p& Follobane-prosjektet, har
antydninger om at konkurransen skjer pa ulike vilkar dukket opp. Vi har fatt opplysninger fra
noen av byggherrene at de, etter kontraktsignering med ulike nye entreprenerer, har brukt
ressurser pa 4 gi dem informasjon som er helt nedvendig for a kunne klare & gjennomfore et
prosjekt i Norge. Noen av de nye var ikke klar over hvilke sertifikater og godkjenninger som
var nedvendig for oppstart, ei heller hvilke underentreprenorer som hadde et godt rykte i
bransjen. Byggherrene sorger derimot for & skaffe dem slik informasjon.

Selv om de nye entreprenerene har tatt samtlige av de sterste kontraktene pa Follobanen, sa er
de etablerte konkurransedyktige og de vinner fortsatt kontrakter. Utviklingen der de etablerte
mellomstore og sterste entreprengrene nedskalerer virksomheten kan fore til en endring her.
De offentlige byggherrene ber serge for at fremtidige utlysninger er forutsigbare, at
overgangen fra mindre utforelsesentrepriser til store totalentrepriser skjer i et normalt tempo
og at tilbyderne meter like vilkér for blant annet tarifflonn, pendlertillegg og
leerlingordninger. Det er sunt med konkurranse i et marked, og at nye entreprengrer prover
etablere seg her. Det er dog viktig at de etablerte opplever endringene som forutsigbare og at
konkurransen om kontraktene skjer pa like vilkar
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Innledning

Vi er to studenter fra NTNU - Institutt for bygg, anlegg og transport som arbeider med
en masteroppgave med tema; Infrastrukturmarkedet.

Masteroppgaven utarbeides i samarbeid med Statens Vegvesen, og vil veere et bidrag til
en ph.d. innen gjennomfgringsstrategier og kontraktstyper.

Vi har begge bakgrunn fra Bygg og Anleggsbransjen gjennom relevante sommer-
/deltidsjobber og i denne sammenheng og gjennom generell interesse for feltet, kom vi
frem til dette temaet. Dette med bakgrunn i de dreiningene en har sett i markedet,
gjennom stadig stgrre kontrakter, og dertil stgrre entreprengrselskaper som skal gi
tilbud pa disse. Dette har ogsa gjort markedet mer attraktivt for nye entreprengrer, da
seerlig utenlandske, gjerne i ulike konstellasjoner med norske entreprengr selskaper.

[ forbindelse med dette temaet er det noen problemstillinger som gjgr seg gjeldende
og som er spesielt interessante.

- Hvilke muligheter og utfordringer som ligger i a veere pa det norske markedet.
For a fa svar pa dette gjennomfgrer vi intervjuer med representanter fra
byggherre organisasjonene og entreprengrene, bade nye og eksisterende.

- Hvordan sikre konkurranse mellom nye og etablerte entreprengrer i det
fremtidige infrastrukturmarkedet?

Malet er at resultatene av denne masteroppgaven skal gi Statens Vegvesen og
Jernbaneverket et bidrag i arbeidet med a utforme fremtidens infrastrukturmarked.

Tusen takk for deres bidrag!

Mvh.

Jan Erik Duvholt & Knut Arne Follinglo
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Spgrsmal:
Fglgende problemstillinger skal besvares i masteroppgaven:

* Hva er de stgrste mulighetene og utfordringene med d vaere pd det norske
infrastrukturmarkedet?

- Hvilke muligheter ser dere for nye entreprengrer pa det norske
infrastrukturmarkedet?

- Hvaer det som gjgr det norske markedet attraktivt for entreprengrene?

- Hvilke likheter og ulikheter har det norske infrastrukturmarkedet med
infrastrukturmarkeder i andre land?

- Hva er de stgrste utfordringene med a operere pa det norske markedet?

- Hvordan handterer dere disse utfordringene pa best mulig mate?

- Hvordan pavirker norsk klima og klimatiske forhold anbudskonkurransene?
- Hva er de stgrste utfordringene med a utlyse store kontrakter?

- Hvilke faktorer ma til for at nye entreprengrer skal levere et anbud pa det norske
markedet?

- Hva er den langsiktige planen for det norske markedet?

- Er det sannsynlig at nye og etablerte entreprengrer har ulik strategi i
anbudskonkurranser?

- Thvor stor grad tilrettelegger myndighetene/byggherrene for nye
entreprengrer?

- Dersom selskapet deres opererer over landegrensene, har dere hentet erfaring
fra andre markeder enn det norske? Eventuelt andre bransjer?

- Hvordan oppfatter dere de nye entreprengrenes forhold til Norsk Standard, og
norske prinsipper for prosjektgjennomfgring?
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Hvordan sikre konkurranse mellom nye og etablerte entreprenorer i det fremtidige
infrastrukturmarkedet?

Hva kan de offentlige byggherrene gjgre for a fasilitere for nye og etablerte, for a
gke konkurransen i markedet?

Hvordan tror dere det framtidige infrastrukturmarkedet i Norge vil se ut? Med
andre ord, hva vil veere ulikt fra slik det er i dag?

Er dere forberedt pa a iverksette ulike tiltak i fremtiden, som ikke er aktuelt a
iverksette allerede i dag, gitt konkurransesituasjonen i dagens marked? I sa fall
hvilke?

Hvordan mener dere de etablerte entreprengrers innstilling til dagens
konkurransesituasjon pa markedet er?

Hvordan mener dere de nye entreprengrers innstilling til dagens

konkurransesituasjon pa markedet er?

Hvilke tilpasninger ma de offentlige byggherrene forberede seg pa i fremtiden for
a gjore det mest mulig attraktivt for tilbyderne pa markedet?

Er det konkurransefordeler ved a veere enten en ny eller etablert entreprengr pa
dagens marked?

Hvordan vil etablering av Nye Veier AS bidra til konkurransesituasjonen for
dagens infrastrukturmarked?

Er dagens marked for lite konkurranseutsatt?

Hvis ja, hvordan kan det sikres enda stgrre konkurranse?



