




















Vennligst fordel den samlede omsetningen i bedriften pa fglgende kategorier (i prosent)?
(Prosentsatsene i svarene bgr utgjgre totalt 100%)

Prosent
Lokale kunder (mindre enn 1 times reisevei fra din bedrift)
Nasjonale kunder

Utenlandske kunder

Fordel utenlandssalget pa:
(Prosentsatsene i svarene under bgr utgjgre totalt 100%)

Salg til egne datterselskaper i utlandet

Salg til eksterne kunder i utlandet

Hvilke markeder eksporterer din bedrift til og hvor viktige er de?

Prosent

Omtrentlig hvor stor andel av eksporten

gikk til dette markedet?

Eksporterer til i dag

Norden (uten Norge) (1) Qa
Europa (ma
Nord-Amerika (M a
Sargst Asia (M Aa
Afrika (1) Qa
Resten av verden (1) Qa

Vennligst fordel den samlede omsetningen i bedriften pa fglgende kategorier (i prosent)?
(Prosentsatsene i svarene bgr utgjgre totalt 100%)

Lokale kunder (mindre enn 1 times reisevei fra din bedrift)

Nasjonale kunder

Antall arsverk og formelt utdannelsesniva

Hvor mange arsverk hadde bedriften i 2009?

Antall arsverk (kan veere lavere enn antall ansatte)
Antall arsverk i Norge

Antall arsverk i utlandet

Formell utdannelse
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Prosent
Hvor stor andel av de ansatte har fagbrev eller annen yrkesfaglig utdannelse?

Hvor stor andel av de ansatte har universitets- eller hgyskoleutdanning?

Fordel ansatte med universitets- eller hgyskoleutdanning pa fglgende utdanningstyper (i prosent)

Prosent
Ingenigr- og realfag
Jkonomisk/administrative fag

Andre fag

Hvor stor andel av de ansatte jobber med salg, markedsfgring og kunderelasjoner?

Kilder til kompetanse

De neste spgrsmalene omhandler rekruttering og kompetanseutvikling i bedriften. Med kompetanseutvikling menes
forbedring av de ansattes kunnskap, ferdigheter og holdninger. Dette kan skje som sideeffekt av det daglige arbeidet
eller giennom systematiske tiltak.

Ansla hvor stor andel av bedriftens omsetning som ble brukt pa kompetanseutvikling i 2009?
1) U Mindre enn 1 %

%) Qi12%
(3) U2-4%
() U4-8%
(5) Us-15%

(6) U Merenn 15 %

I hvilken grad bidrar fglgende kilder til styrking av bedriftens kunnskap/kompetanse?

1=Ingen grad 2 3 4=hey grad Ikke relevant
Rekruttering av nyutdannede mAa = Qa 3 «04d & Qa
Rekruttering av personer med erfaring fra naeringen (1) =4 ed ¢4 & a
Rekruttering av konkurrenters medarbeidere | o4 ad «d 4
Rekruttering av personer med internasjonal erfaring (1) @34 ®»4d 034 &3
Rekruttering av personer med erfaring fra FoU mAa @34 ®»4d 034 &3
Rekruttering av personer fra andre neeringer | o4 ad «d 4

Hvordan foregar kunnskaps- og kompetanseutvikling i din bedrift?

1=Ingen grad 2 3 4=hoy grad Ikke relevant
Gjennom aktiv praving og feiling A @34 eQd «Q &3
Gjennom intern opplaering og kurs md o4 ed @4 4
Gjennom etterutdanning pa universitets- /hgyskoleniva (1yd =4 »d @4 & a
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1=Ingen grad 2 3 4=hgy grad Ikke relevant

Gjennom systematisk maling og deling av kunnskap
ma @ @ »d s 4

(knowledge management)

Forskning og utvikling (FoU)

De neste spgrsmalene omhandler forskning og utvikling i bedriften.

Her inkluderes alle forskningsprosjekter, samt prosjekter hvor formalet er & utvikle nye produkter, nye prosesser eller
arbeidsmetoder.

Nar undersgkelsen spgr om FoU-institusjoner refereres det til frittstaende forskningsaktgrer (for eksempel Sintef) og
institutter tilknyttet universiteter og hgyskoler.

Ja Nei Vet ikke
Har din bedrift gjennomfart FoU-prosjekter i egen regi i 2009?  (1hQd P | @ Qa
Har din bedrift kjgpt FoU-tienester i 2009? mAa P | @ Qa
Har din bedrift deltatt i FoU-samarbeidsprosjekter i 2009? | o4 34

Ansla hvor stor andel av bedriftens omsetning som ble brukt til FoU i 2009?
(1) U Mindre enn 1 %

%) Qi12%

(3) U2-4%

() U4-8%

s d8-15%

(6) U Merenn 15 %

Nyskaping

Har relasjoner til falgende aktgrer hatt betydning for din bedrifts utvikling av nye ideer, prosesser og

produkter? (Sett kryss pa alle relevante altemnativer).

Lokalt Nasjonalt Intemasjonalt Ikke relevant
Vare kunder (1) Qa (2)0 (3)0 4)0a
Véare leverandgrer (1 Qa (2)0 (3)0 4)0a
Vare konkurrenter (M a (2)Q (3)0 4)0
Vare alliansepartnere (M Aa (2)Q (3)0 4)0
FoU-institusjoner (1 Qa (2)0 (3)0 4)0a
Andre enheter i konsernet (1) Qa (20 (3)0 4)0a
Radgivere/konsulenter (M Aa (2)Q (3)0 4)0
Finansinstitusjoner (M Aa (2)Q (3)0 4)0
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Lokalt Nasjonalt
Bransje- og nettverksorganisasjoner (1)Qa (2)0

Offentlig virkemiddelapparat (for
ma (20
eksempel Innovasjon Norge)

Véare personlige nettverk (1) Qa (2)0

Intemasjonalt

3)a

3)a

3)a

Ikke relevant

4)Q

4)Q

4)Q

| dette spgrsmalet gnsker vi at du skal rangere hvilke typer aktgrer som har veert viktigst for bedriftens utvikling av nye

ideer, prosesser og produkter.

Ranger kun de fem viktigste aktgrene, hvor 1=viktigst og 5=minst viktigst (NB benytt tallene 1 -5, men kun en gang)

Velg ut og ranger kun fem aktartyper

Vare kunder

Vare leverandgrer

Vare konkurrenter

Radgivere/konsulenter

Finansinstitusjoner

Bransje- og nettverksorganisasjoner

Vare alliansepartnere

FoU-institusjoner

Andre enheter i konsernet

Offentlig virkemiddelapparat (for eksempel Innovasjon Norge)

Véare personlige nettverk

Konkurranse og koblinger

Hva er bedriftens ambisjon for de neste 2 -3 &rene?

6) O Haen jobb & ga til der jeg bor

) O Vekst og lgnnsomhet i det lokale markedet

3) O vokse og bli en betydelig aktgr i det norske markedet
(4) QA lykkes pa internasjonale markeder

(5) U] Bli blant de ledende i verden innenfor vart marked

Hvor mgter bedriften hardest konkurranse om kundene?

(1) U Fra lokale konkurrenter (mindre enn 1 times reisetid)
2 O Fra nasjonale konkurrenter
(3) O Fra utenlandske konkurrenter

Har du minst en direkte konkurrent i din region (mindre enn 1 times reisetid)?
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1) U Ja
) O Nei

I hvilken grad opplever du bedriftens kunder som krevende/sofistikerte?

1=ingen grad 2

Lokale kunder (mindre enn 1 times reisetid) (1) Qa (2)0
Nasjonale kunder (1) Qa (2)0
Utenlandske kunder (1) Qa (20

@A

@A

@A

I hvilken grad opplever du at dine leverandgrer er internasjonalt konkurransedyktige?

1=ingen grad 2 3
Lokale leverandgrer (mindre enn 1 times reisetid) Mma (2)Q3)Aa
Andre leverandgrer i Norge (M a 2y @)a
I hvilken grad opplever du leverandgrene dine som teknologisk ledende?
1=ingen grad 2 3
Lokale leverandgrer (mindre enn 1 times reisetid) Mma (20 (3)0
Andre leverandgrer i Norge Mma 2)Q (3)Q
Utenlandske leverandgrer (M a (2)Q (3)0

Har din bedrift inntekter fra utenlandske markeder?

1) Q Ja

2) U Nei

4=hgy grad
40
40

4)Q

4=hgy grad
4

40

4=hgy grad
4
4

40

Ikke relevant
(50
(5)0

(®a

Ikke relevant
(50

(5)0

Ikke relevant
(5)0
(5)0

®a

I hvilken grad har relasjoner til fglgende aktgrer hatt betydning for at bedriften har lykkes i viktige utenlandske

markeder?
1=Uten betydning 2

Vare kunder A P |
Vare leverandgrer mQa P |
Vare konkurrenter md |
Vare alliansepartnere md |
FoU-institusjoner A =Q
Andre enheter i konsernet mQa P |
Radgivere/konsulenter md |
Finansinstitusjoner md |
Bransje- og nettverksorganisasjoner mAa »Q
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@ Qa
@A
34
34
@A
@A
34
34

@ Qa

4=Avgjarende betydning
@
@
«Qa
«Qa
@A
@A
«Qa
«Qa

@d



1=Uten betydning 2

Offentlig virkemiddelapparat (for

mAa P
eksempel Innovasjon Norge)
Offentlige myndigheter 3 @34
Véare personlige nettverk 3 »Q

@ Qa

@ Qa

@ Qa

4=Avgjerende betydning

@d

@d

@d

Ut fra en totalvurdering, hvor sterke vil du si din bedrifts relasjoner/koblinger til fglgende aktgrgrupper i Norge er?

Solenergi

Vindkraft

Bioenergi

Annen ren energi (saltkraft, hydrogen, balge)

Vannkraft

Distribusjon av og handel med kraft

Avfallshandtering, rensing og resirkulering (fast og vatt avfall)

Energieffektivisering (mer effektive prosesser, elbil og varmepumpe etc)

Overvakning av miljget

CCS og rensing av avgasser fra industri og transport

Radgivning, FolU, IKT og finans

1=ingen

relasjon
md
mAa
mAa
md
md
mAa
mAa
md
md
mQa

mAa

o4
P |
P |
o4
o4
P |
P |
o4
o4
P |

P |

@3
34
34
@3
@3
34
|
@4
@4
34

34

4=sterk relasjon

@4
@
@
@4
@4
@
@
@4
@4
@

@d

Ut fra en totalvurdering, hvor sterke vil du si din bedrifts relasjoner/koblinger til andre naeringer i Norge er?

1=ingen relasjon 2
Olje og gass (onshore og offshore) mA »0Qa
Maritim mQa @4
Fiskeri og havbruk mQa P |
Metaller og materialer md |
Helse og biotek/medtek md |
It og software A =Q
Telekom og media mQa =4
Finansnaeringen md |
Handelsvirksomhet md o4
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@ Qa
@A
34
34
@A
@A
34

@0

4=sterk relasjon
@4
@
@
@4
@4
«Q
@
@4

«Q



1=ingen relasjon 2 3 4=sterk relasjon

Bygg, anlegg og eiendom mQa @Qa ®Qa @A

Hva er din vurdering av offentlige myndigheters rolle:

1=Helt uenig 2 3 4 5 6=Helt enig
Offentlige reguleringer og lovpalegg er avgjgrende for

ma @ @ @wd 04 e d
ettersparselen etter vare produkter
Offentlig sektor er en sentral kunde/innkjeper mQa @ @4 @A GIn] © Q4
Tilskudd/statte/lan fra det offentlige er avgjerende for
utviklingen av nye produkter/tjenester innenfor vart mQa od @4 | &4 ©a
segment
Milj@- og energiregelverket i sentrale utenlandske
markeder er mer nzeringsvennlig for oss enn norsk mA Q Q4 «Qa GYn| © Q4

regelverk

Bedriftens innkjop

Hva var bedriftens samlede innkjgp i 2009 (MILL NOK)?

Vennligst fordel de samlede innkjgpene i bedriften pa fglgende

kategorier (i prosent) Prosent
(Prosentsatsene i svarene under bgr utgjgre totalt 100%)

Lokale leverandgrer (mindre enn 1 times reisetid fra din bedrift)
Nasjonale leverandgrer

Utenlandske leverandarer

Resultatene fra undersgkelsen vil foreligge i desember 2010. Vennligst oppgi e-post hvis du vil ha tilsendt rapporten
elektronisk.

Takk for at du tok deg tid til & svare pa undersgkelsen!
Med vennlig hilsen

Anne Espelien

Menon Business Economics

KONTAKTINFORMASION

Norwegian Renewable Energy Partners - INTPOW MENON Business Economics
Hoffsveien 23 Essendrops gate 3,

P.O. Box 631, Skgyen P.O. Box 5250,

N-0214 Oslo N-0303 Oslo

TIf. 2101 12 90 TIf. 9516 39 71
WWW.intpow.com http://www.menon.no
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