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SAMMENDRAG

Temaet for denne utredningen er lgannsomhet og produktdifferensiering i markedet for Ballast
Water Treatment Systems (BWTS). Dette er et marked som er i sterk vekst og som samtidig
er preget av mye usikkerhet knyttet til nyetableringer. Differensieringsparametere er avdekket
giennom intervjuer med sentrale akterer i markedet. Resultatene fra intervjuene samt
markedsinformasjon fra sekundeerdata, har blitt brukt som utgangspunkt for dreftingen om
rivaliseringsgraden i dagens marked. Videre er det foretatt en analyse om hvordan horisontal
og vertikal differensiering pavirker dagens marked, og hvordan disse konkurransemessige
forholdene kan pavirke markedet frem mot 2016.

Var utredning har avdekket at BWTS- markedet for olje- og kjemikalietankere i dag er preget
av en middels grad av rivalisering. Leverandgrenes forhandlingsmakt og trusselen fra
nyetableringer er i dag de konkurransekreftene som i sterkest grad pavirker rivaliseringen.
Videre har analysen av produktdifferensiering vist at OceanSaver og Techcross i dag er
differensiert bade horisontalt gjennom produktkarakteristika, og vertikalt gjennom kvalitet.
Analysen viser at rivaliseringen i markedet i stor grad dempes pa grunn av differensieringen.
Videre viser differensieringsmodellene hvordan OceanSaver kan ta en hgy pris og samtidig

kapre markedsandeler.

Modellen som inkluderer bade den vertikale og horisontale differensieringsdimensjonen, viser
at OceanSaver vil kapre starre markedsandeler enn da vi utelot kvalitetsparameteren. Likevel

vil den hgye prisen dempe denne effekten.

| den andre delen av differensieringsanalysen ser vi hvordan markedet vil bli pavirket av
nyetableringene som antas @ komme i arene fremover mot 2016. Modellen som blir benyttet,
viser at aktgrene vil prise sine produkter over marginalkostnaden, uten at de oppnar positiv
profitt. P& grunn av sterk etterspgrselsvekst og kapasitetsbegrensninger er det diskutert

hvorvidt OceanSaver kan forsvare sin hgye pris i tiden fremover.



FORORD

Denne masteroppgaven er skrevet som et ledd i var femarige utdanning ved Norges
Handelshgyskole med Markedsfaring og Konkurranseanalyse som hovedprofil. Vi har valgt a
skrive om BWTS markedet ettersom dette er et meget spesielt og spennende marked.
Markedet har et sveert stort lgnnsomhetspotensial samtidig som levetiden er relativt kort.
Ettersparselen er ventet og stige kraftig i arene som kommer, for sa a falle dramatisk nar alle
skip har fatt installert rensesystemer. Denne spesielle situasjonen, samt at det ikke er skrevet
noe om dette markedet tidligere, gjorde at vi fant dette temaet sveert interessant. Da markedet
er sapass nytt og umodent, har det veert vanskelig a skaffe historiske tall for spesielt salg og

produksjonskostnader.

Vi vil rette en stor takk til OceanSaver, ved Leif Erik Caspersen, for mye god informasjon og
hjelp. Vi vil ogsa takke BW Fleet Management ved Nicolai Omejer, Dag Schjerven ved
Wilhelmsen Maritime Ships Services og Jad Mohawad ved DNV for deres bidrag. Videre vil
vi ogsa takke var veileder Kurt Brekke, som har vert til god hjelp og veiledning under vart

arbeid med denne masteroppgaven.

Oslo, 18. juni 2010

Johan Christian Sejersted Hans Christian Moen
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BEGREPSFORKLARING

Aktive substanser
Defineres av IMO som: ”En substans eller organsime som inkluderer et virus eller sopp som har en
generell eller aktiv funksjon pa eller mot skadelig akvatiske organismer og patogener”.

Ballastvann
Sjevann som pumpes inn i store tanker pa skip for a bedre stabiliteten. Ballastvann benyttes
etter at skipet har losset og skal seile uten last til ny destinasjon.

Bulk
Upakket og homogent gods som fraktes lgst i lasterom. Forekommer bade i fast eller flytende
form.

BWTS
Ballast Water Treatment Systems.

Coating
Et lag eller en tynn film av beskyttelsesmateriale over en overflate for beskyttelse eller
Dekorasjon.

Dokk

Et lukket omrade med nok sja eller vann til at et skip kan seile inn og ut. Dokkeportene gjer at
det kan lukkes mot tidevann eller andre vannstandsendringer. Verftsdokker kan ogsa temmes
for vann slik at den kan gjennomfgres arbeid under skipets vannlinje. Det skilles mellom tre
typer: havnedokkanlegg, tarrdokker og flytedokker.

Dvt — Dgdvektstonn
Makismal vekt et skip kan beere av last.

EX — godkjenning
Et enkelt BWTS som monteres i et skip, som er godkjent for montering i eksplosjonsfarlige
omrader pa olje- og kjemikalietankere.

Flaggstat
Det landet der skipet er registrert og baerer flagget til.

Havnestat
Myndighet som utaver kontroll av utenlandske skip i nasjonale havner for & verifisere at
skipet mgter internasjonale krav.

IMO - International Maritime Organisation
FNs sjgfartsorganisasjon etablert i 1948.

Korrosjon
Er det generelle navnet pa fenomenet oksidasjon/rust av metaller, og kan oppsta pa metallene
nar de kommer i kontakt med vann.



LNG - Liquefied Natural Gas
Spesialskip som frakter flytende naturgass som bestar av metan, etan, hydrokarboner og
nitrogen.

LPG - Liquefied Petroleum Gas
Spesialskip som frakter propan eller butan.

Nautisk mil (nm)
1 nm er lik 1852 meter.

Ratifisert
Viser til den handling et styringsorgan eller myndighet gjgr nar den godkjenner eller
stadfester en avtale mellom to parter eller flere parter som er endelig og bindende.

Tankskip
Betegnelse for et fartgy som frakter flytende laster i bulk. Raolje og kjemikalier den vanligste
lasten.

Ro-Ro (Roll-on/ Roll-off)
Ulike typer skip som er designet for a frakte bade passasjerer og biler/ trailere.

VLCC - Very Large Crude Carrier
Ogsa kalt supertanker, som har en kapasitet fra 100 000 dvt.

ULCC - Ultra Large Crude Carrier
Supertanker med kapasitet over 320 000 dvt.
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1. INNLEDNING

1.1 BAKGRUNN

| dag eksisterer det i overkant av 50 000 lasteskip som frakter gods i internasjonalt farevann.
Av verdens totale varetransport er det hele 90 prosent som utfares sjgveien, og industrien er i
stadig vekst (marisec.org). Skipsfarten utgjer samtidig en alvorlig trussel mot marine miljger
rundt om i verden. Dette fordi skipene frakter med seg blindpassasjerer i ballastvannet i form
av ulike typer akvatiske arter, samt bakterier og virus. Det er anslatt at det fraktes hele 10
milliarder tonn ballastvann hvert ar og det fraktes mer enn 3000 ulike arter mellom
verdenshavene hver dag (bellona.no). Forente Nasjoners (FN) sjgfartsorganisasjon (IMO)
hevder at dette er en av de starste truslene mot verdens marine miljger, fordi det kan skape
miljemessige og gkonomiske problemer, samt negative helsemessige konsekvenser. Skadene
som ballastvannet har pafgrt miljget de siste seks arene er beregnet til 2 medfare kostnader pa

mer enn 50 milliarder dollar (WWF.no).

13. februar 2004 vedtok IMO ballastvannkonvensjonen som i korte trekk palegger alle skip i
internasjonal handel & rense ballastvannet fra og med 2016. Dette vil redusere risikoen for
introduksjon og spredning av nye arter. Ballastvannkonvensjonen er per i dag ikke ratifisert
av nok medlemsland til & kunne gjares gjeldene. Det er dog forventet at dette vil skje i neer

fremtid, og rederiene har allerede begynt & kjgpe og teste ulike rensesystemer.

Den korte levetiden og det store forventede markedspotensialet pa 25 — 30 milliarder
amerikanske dollar', gjer markedet for rensesystemer svart spennende. Ettersom alle skip vil
bli palagt a ha installert godkjente rensesystem innen 2016, vil etterspgrselen fremover veere
stor og gkende. Etter dette vil det kun veere behov for installering pa nybygg, noe som vil
redusere lgnnsomheten til leverandgrene for rensesystem betraktelig. Denne situasjonen gjar
at mange leverandgrer ikke vil overleve etter 2016, og det er derfor kritisk & skaffe seg en god
markedsposisjon sa tidlig som mulig. I falge IMO er det registrert 41 ulike leverandgrer, men
kun 11 av disse har mottatt fullstendig godkjennelse for sine systemer av de respektive
flaggstatene. Det forventes at flere vil komme til & fa godkjent sine systemer, og

rivaliseringen vil av den grunn tilta i arene fremover mot 2016.

1 Nybygg og retrofit markedet med en snitt pris pa 500 000 - 600 000 USD, og etter samtaler med Dag
Schjerven, Wilhelmsen Ships Services
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OceanSaver er et norsk selskap som har utviklet et meget avansert rensesystem som ikke
benytter noen kjemiske substanser for a rense ballastvannet. Selskapet ble opprettet i 2003, og
i 2009 mottok rensesystemet full typegodkjennelse for installering pa alle typer skip. Systemet
deres er spesielt egnet for store tankskip der det stilles krav til bade plassering av de ulike
enhetene og kapasiteten til systemet. OceanSaver skrev 29. januar 2010 den farste kontrakten
for levering pa tre supertankere (VLCC) som representerer en milepael for
ballastvannkonvensjonen. Dette fordi rederier nd begynner a investere i rensesystemer og
antar at konvensjonen blir gjort gjeldene. Rederiet Leif Hoegh & CO har ogsa signert en
kontrakt for levering til bade nybygg og eksisterende skip verdt 50 millioner norske kroner.
Pa tross av lang erfaring og gode relasjoner i skipsnaringen, vil utfordringen til OceanSaver
vaere a overbevise rederier om a investere i deres system, som i dag er svart hgyt priset i

forhold til sine n&ermeste konkurrenter.

Rederiene er de som vil vaere ansvarlige for a etterleve ballastvannkonvensjonen, og vil alene
sitte igjen med hele regningen. Dette betyr relativt store kostnader for en industri som fortsatt
sliter etter den globale finanskrisen. Av den grunn forventes det at et stort antall rederier vil
vente med a innga kontrakter for levering av rensesystemer til gkonomien har stabilisert seg
noe. Den usikre gkonomiske situasjonen i Europa (Lindteigen, 2010) vil ogsa fa konsekvenser
for nar det kan forventes at flest rederier vil kjgpe rensesystem. Likevel har de kun seks ar pa

seg til & etterleve ballastvannkonvensjonen.

1.2 FORMAL OG PROBLEMSTILLING

Formalet med denne masteroppgaven er a analysere graden av rivaliseringen i dagens marked
for leveranse av BWTS til olje- og kjemikalietankere. Videre vil vi analysere
konkurransemessige forhold med utgangspunkt i vertikal og horisontal differensiering, samt
studere ulike markedstilpasninger i arene frem mot 2016 nar flere aktgrer forventes a etablere

seg. Analysen vil ta utgangspunkt i problemstillingen:

“Hvordan kan OceanSaver forsvare sin prisstrategi i et voksende marked der Ignnsomheten
trues av nyetableringer?”

Vi vil i oppgaven ta utgangspunkt i det Drammensbaserte selskapet OceanSaver, som er en
norsk leverandgr av BWTS til det aktuelle markedet. For a fa tilgang pa primeerdata har vi
gjennomfart intervjuer med OceanSaver, BW Fleet Management AS og Wilhelmsen Maritime
Services, samt Det Norske Veritas (DNV).
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1.3 AVGRENSNING OG OPPGAVENS STRUKTUR

For & kunne gjennomfgre analysen innenfor de gitte betingelsene, da bade gkonomisk og
tidsmessig, har vi veert ngdt til & avgrense markedet til & gjelde BWTS for olje- og
kjemikalietankere. Dersom det ikke hadde veert noen begrensninger, hadde det veert
interessant a analysere hele markedet for & se om det foreligger noen forskjell mellom de ulike

kundesegmentene.

Utredningen er delt inn i syv kapitler, der de to ferste kapitlene omhandler bakgrunn for
oppgaven og metode. Videre gar vi gjennom den negative pavirkningen som ballastvannet har
pa marine miljger, og forklarer ballastvannkonvensjonen. | kapittel fire gjennomfarer vi en
markedsanalyse, for sa a gjere en analyse av rivaliseringen i markedet i kapittel fem. I neste
kapittel diskuteres konkurransemessige forhold ved hjelp av teori om produktdifferensiering,

far vi i siste kapittel diskuterer markedet med utgangspunkt i analysen.
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2.0 METODE

2.1 FORSKNINGSDESIGN

Forskningsdesignet er den overordnede planen for hvordan man har tenkt til & ga frem for a
lgse prosjektet. Det skilles ofte mellom tre ulike forskningsdesign: deskriptiv, eksplorerende
eller kausalt design. Et eksplorerende design gar ut pa a utforske et fenomen som man vet lite
om, da ofte ved at et mindre utvalg undersgkes. Deskriptivt design benytter man nar det skal
beskrives en sammenheng mellom en eller flere begreper eller variabler virkeligheten, og det
kausale designet brukes nar formalet er & bevise sammenhenger (Saunders et al., (2007). De
ulike designene som er beskrevet over, kan sees pa som ulike stadier i en studie. Det fgrste
man gjer er a benytte seg av et eksplorerende studie for a utforske et emne. Etter dette kan
man kartlegge sammenhengene i en deskriptiv studie. | det siste stadiet kan man bevise

sammenhengene i en kausal studie.

Malet med denne utredningen er & kartlegge markedet for levering av BWTS til olje- og
kjemikalietankere, samt a identifisere de viktigste arsakene til at aktgrene skal kunne oppna
positiv profitt for & kunne overleve i markedet. Dette er det tidligere ikke blitt gjort noe
forskning pa, og vi har derfor valgt & benytte oss av en case studie med et eksplorerende

forskningsdesign.

2.2 METODE

Metoden viser hvordan man har tenkt til & ga frem for & samle inn data om virkeligheten. Det
er imidlertid en del problemer som kan oppsta nar man samler inn dataene. For det farste ma
man ta hensyn til om man skal velge en induktiv eller deduktiv metode. Ved bruk av en
deduktiv metode gjares det farst antakelser om virkeligheten, for deretter & samle inn empiri
for & undersgke om forventningene stemmer. Her kan det imidlertid trekkes feil konklusjoner
hvis forskeren bare samler inn data for & underbygge de antakelsene han har tatt, og utelater
data som ville ha motbevist forventningene. Hvis man velger en induktiv metode kan dette

problemet unngas ved at innsamling av data gjares far man systematiserer og tolker den.

Et annet problem med forskningsmetode er pavirkningen som kan oppsta som falge av
naerheten til det som undersgkes. Det er viktig at forskeren ikke pavirker det fenomenet som

skal studeres. Hvis dette oppnas, vil det si at forskningen er repliserbar som med andre ord
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betyr at en annen forsker skal kunne fa det samme resultatet ved a gjennomfgre den samme
studien med samme metode. Det siste man ma bestemme seg for er om man skal benytte seg
av kvalitativ eller kvantitativ eller begge typer data. Forskjellen er om dataene som samles inn

er ord eller tall.

Med utgangspunkt i den problemstillingen som er satt for denne utredningen og det
eksplorerende casedesignet, har vi valgt & samle inn kvalitative data gjennom intervju med
aktarer i det aktuelle markedet. Sekundaerdata i form av publiserte rapporter om BWTS

markedet og skipsnaringen, har ogsa blitt benyttet som kilder til data.

2.3 UTFORMING AV INTERVIJU

Basert pa teori, litteratur og problemstillingen utformet vi en intervjuguide, som ble benyttet
ved intervjuene. Vi formulerte korte og konsise spgrsmal som vi stilte respondenten. Vi hadde
i tillegg ogsa forberedt en rekke oppfelgingssparsmal vi kunne benytte der det viste seg

hensiktsmessig.

Utvalget vart er noe begrenset pa grunn av tidsrammen for oppgaven og de kostnadsrammer
som vi har jobbet innenfor. Vi fikk intervju med en norsk leverander av BWTS systemer,
samt to akterer i shippingbransjen. Intervjuene var personlige og ble gjennomfart hos deres
respektive kontorer. | tillegg til dette har vi innhentet informasjon gjennom
mailkorrespondanse og telefonsamtaler.
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3.0 BALLASTVANNKONVENSJONEN

3.1 BALLASTVANNETS PAVIRKNING

Ballast er materiale som blir brukt for a stabilisere skipet. | mange ar har dette vaert sand, stein
eller metall, for det i senere tid har blitt byttet ut med vann. Ballastvann er enklere a laste pa
0g av, og det er samtidig langt mer effektivt og mer gkonomisk enn den gamle typen ballast.
Nar skipene operer uten last, fylles tankene med vann for a stabilisere skipet. Ved lasting av

skipet tammes ballastvannet ut.

@ At source port © During voyage

" cargohold
full

N /

Discharging ballast water

Ballast tanks empty

) )
© At destination port & O buring voyage

Figur 1 Ballastvannoperasjon (GloBallast.imo.org)

| ballastvannet, ballasttankenes vegger og i bunnsedimentene kan virus, bakterier, sopp og
planter overleve. Ettersom utviklingen har gjort at skip na kan trafikkere raskere mellom to
havner, har dette gkt sannsyneligheten for at organismene overlever ferden. De organismene
som overlever ferden slippes stort sett ut i miljger langt unna deres vante miljg, noe som faerer
til at de dar. Enkelte av disse overlever imidlertid miljgendringen, og kan dermed formere seg
i de nye omgivelsene. Problemet er at disse nye artene er sveert vanskelig a fjerne nar de farst

har etablert seg, og skadene kan derfor bli permanente.

Av de 3000 artene som fraktes hver dag, anslas det at en tiendedel av de transporterte artene
vil overleve og dermed kunne etablere seg i det nye miljget (Jelmert, 2005). Noen av disse
artene kan veere i stand til & danne store populasjoner som vil ha en merkbar negativ

innvirkning pa sitt nye miljg. Hele gkosystemet kan settes i ubalanse og fiskebestander kan i
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verste fall utslettes. De fremmede artene kan ogsa vere farlige for oss mennesker ved at de

forgifter sjgmat som skjell og muslinger.

Norges store eksport av olje og oljeprodukter medfarer at det arlig innfares ca 30 — 40 mill
tonn ballastvann til landet (Jelmert, 2005). Dette temmes i stor grad ved olje- og
gassterminalene pad Vestlandet. Mye av dette ballastvannet er tappet inn i andre havner i
Europa samt pa vestsiden av Atlanterhavet, der vestsiden av Atlanterhavet i starre grad ikke
har den samme flora og fauna som vi har her i Norge. Tester foretatt ved Sture i @ygarden
viser frekvensen av ni ulike arter som ble funnet i ballastvann (Figur 2). Frakten av stykkgods
og containere til Norge er i stor grad verdensomspennende, noe som vil bety at vann fra andre
biologiske soner vil importeres. 1 2006 ble det anslatt at 50 nye arter var kommet til norske
farevann pa grunn av ballastvann (WWF.no). Et av de nyeste eksemplene pa innfarte arter er
importen av den nordamerikanske ribbemaneten (Mnemiopsis leidyi). Dette er en manet som
har fert til gkologisk kollaps i Svartehavet, Azovasjgen og i det Kaspiske hav, og kan medfare

betydelige skader i norsk farevann.

Frekvens

Figur 2 En oversikt over de plante- og dyregrupper som ble funnet i utpumpet ballastvann ved Sture i @ygarden.
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3.1 ARTER SPREDT MED BALLASTVANN?

Konsekvensene for et marint gkosystem som mottar fremmede arter kan bli katastrofale.
Eksisterende arter kan bli utryddet, og endre det marine miljget totalt. I denne delen vil vi
trekke frem ulike arter som blir ansett som & vere de stgrste truslene mot marine miljger
verden over. Felles for disse artene er at de ikke utgjer noen trussel i sine naturlige omgivelser
der de har en naturlig plass i gkosystemet. A kontrollere konsekvensene for slike invasjoner

kan bli enorme, og noen steder har det allerede fatt alvorlige falger.

3.1.1 Ribbemaneter

Ribbemaneten har sin opprinnelse i Nord- og Sgr Amerika og ble pa 1980-tallet, mest
sannsynelig gjennom ballastvann, overfert til Svartehavet. Spredningen skjedde sa raskt at
den i 1988 ble observert i store deler av Svartehavet. Maneten spiser dyreplankton, fiskelarver
og fiskeegg noe som medfarer at den forstyrrer den naturlige naringskjeden. Spredningen av
maneten pa 80-tallet medfarte at bestanden av ansjos ble kraftig redusert som igjen medfarte
at fiskeriindustrien i omradet fikk store gkonomiske problemer. Pa slutten av 90-tallet
etablerte det seg enda en ribbemanet i Svartehavet, en manet som ogsa kan ha blitt innfart via
ballastvann. Den nye maneten spiste imidlertid ribbemaneten noe som medfgarte at situasjonen

i omradet bedret seg og fiskebestanden na er pa vei opp igjen.

Maneten er sannsynligvis ogsa spredt til Kaspihavet gjennom ballastvann. Den ble oppdaget
der i 1999, og hvis utviklingen blir den samme som i Svartehavet, vil det fa store negative

konsekvenser for fiskere i omradet.

3.1.2 Europeisk sebraskjell

Sebraskjellet er per i dag ikke et problem i Norge, men har blitt et stort problem i Nord-
Amerika. Arten kom fra @st-Europa og ble innfgrt til de store nordamerikanske sjgene (Great
Lakes), pa slutten av 1980-tallet. Skjellet har infisert mer enn 40 prosent av sjgene og elvene i
Amerika, og blokkerer vanninntak, gdelegger fiskeredskaper, dekker alle harde flater som
skipsskrog og installasjoner, og fortrenger lokale arter. Arten har endret gkosystemet bade nar

det gjelder habitater og naringskjeder

Z Basert pa Jelmert et al. (2005)
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3.1.3 Sngkrabber

Sngkrabbens naturlige utbredelse er i Stillehavet fra Japan til Beringstredet, og i det vestlige
Atlanterhavet fra Cape Cod til Grgnland. Den farste observasjon av krabben pa gstsiden av
Atlanterhavet ble gjort pa Gasbanken, gst i Barentshavet, av russiske forskere i 1996. Det er
imidlertid ikke bevist hvordan krabben har klart & spre seg til disse omradene og man

mistenker ogsa her at ballastvann er arsaken.

3.1.4 Amerikansk hummer

Siden sent pa 90- tallet har det gjentatte ganger blitt fanget amerikansk hummer i norske
farevann. Hummeren er ekstremt tilpassningsdyktig og fleksibel. De norske bunnforholdene
samt sjgtemperaturene gjgr at det er stor sannsynelighet for at hummeren overlever. Den
amerikanske og den europeiske hummeren har mange likheter, blant annet utseende,
nattaktivitet, allsidighet i kost, vekst og atferd. Det eksisterer imidlertid ogsa noen vesentlige

forskjeller bade nar det gjelder gener, atferd, reproduksjon og vekstpotensial.

Den mest alvorlige pavirkningen hummeren har pa miljget, er dens spredning av ulike
sykdommer. Det er pavist at den kan bare dedelige hummersykdommer og parasitter som
ikke finnes naturlig hos europeisk hummer. Enkelte av disse sykdommene er naturlige i

amerikanske farevann og farer til 100 prosent dedelighet hos den europeiske hummeren.
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3.2 IMO — INTERNATIONAL MARITIME ORGANIZATION

| 1948 ble International Maritime Organization opprettet av FN under en internasjonal
konferanse i Geneve. Den farste konvensjonen tradte i kraft elleve ar senere, og omhandler
sikkerhet for menneskeliv til sjgs (The Safety of Life at Sea Convention (SOLAS)).
Konvensjonen omfatter minimumskrav for konstruksjon, utstyr og drift av skip for a bidra til
a oke sikkerheten. Skipsfartens gkte omfang og karakter har siden den gang gjort det mer
effektivt & diskutere sjgfartsrelaterte problemstillinger i et internasjonalt forum, slik at man
kan oppna felles godkjennelse fra alle med medlemsland. I dag er IMOs hovedformal a
arbeide for gkt sikkerhet og hindring av forurensning til sjgs, samt anti-terror tiltak i maritim
virksomhet (NOU 2005: 14). | dag bestar IMO av 169 medlemsland, der Panama er den
starste flaggstaten med 23 prosent av verdensflatens bruttotonnasje i dedvektstonn (Asariotis,
2009).

3.2.1 Ballastvannkonvensjonen

Den 13. februar 2004 vedtok IMO den internasjonale konvensjonen for kontroll og handtering
av ballastvann og sedimenter (International Convention for the Control and Management of
Ships' Ballast Water and Sediments — BWM Convention 2004). Konvensjonen er et tiltak mot
det stadig gkende problemet med spredning av fremmede og skadelige akvatiske organismer
via ballastvannet pa alle skipsfartgy. Konvensjonen ma ratifiseres av 30 av IMOs
medlemsland, som i tillegg ma representere 35 prosent av verdens bruttotonnasje far den kan
tre i kraft. 12 maneder etter enighet er oppnadd, blir den gjort gjeldende. 30. april 2010 var
det 24 land som hadde ratifisert konvensjonen, noe som tilsvarer 23 prosent av verdens
bruttotonnasje (IMO.org). Flere store medlemsland har vert avventende i forhold til
ratifiseringen, men bransjen venter blant annet at Panama, skal ratifisere konvensjonen i naer
fremtid®. Som falge av dette er det trolig at flere avventende medlemsland vil folge Panama

og ratifisere konvensjonen.

Konvensjonen bestar av selve konvensjonsteksten (articles), vedlegg (regulations) som er delt
inn fem seksjoner, og to bilag (appendix). Det vil ikke vare relevant 3 gd mgysommelig
gjennom alle vedlegg og bilag til ballastvannkonvensjonen, men vi vil trekke frem det som vil

ha starst betydning for leverandgrene av ballastvannrensesystemer.

De landene som ratifiserer konvensjonen forplikter seg ogsa til & gi bestemmelsene i BWM

3 Etter samtale med Dag Schjerven Wilhelmsen Ships Service (25.03.2010)
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Convention 2004 og dens vedlegg full virkning.

”Konvensjonen skal tolkes dit hen at den ikke hindrer en part i a treffe, pa egenhand eller i
samarbeid med andre nasjoner (parter), strengere krav for a forebygge, minske eller fijerne

overfgringer av skadelige fremmedarter med ballastvans ” (St.prp. nr. 5 (2006- 2007)).

Norge var selv tidlig ute med a ratifisere konvensjonen og har dermed forpliktet seg til a sikre

nasjonal gjennomfaring.

3.2.2 Nasjonal handtering

Samtidig som Norge er underlagt BWM Convetion 2004, vil regjeringen at Norge skal ha et
nasjonalt regelverk for handtering av ballastvann. Dette skal veere i trad med
ballastvannkonvensjonen, og 4. september 2008 ba Miljgverndepartementet om at
Sjofartsdirektoratet skulle sende forslag til en forskrift om ballastvann pa hering
(Sjefartsdirektoratet, 2008). Dette skjedde 12. september samme ar, og etter gjennomgang av
samtlige hgringskommentarer sendte Sjgfartsdirektoratet revidert forslag tilbake til
Miljeverndepartementet. 7. juli 2009 vedtok Miljgverndepartementet denne forskriften om
spredning av fremmede organismer. Miljg- og utviklingsminister Erik Solheim sa i en
pressemelding at dette er et viktig i ledd for & veere et foregangsland for internasjonal
skipsfart, og at det samtidig sendes ut et signal internasjonalt om at ballastvannkonvensjonen

ma ratifiseres sa fort som mulig (Miljgverndepartementet, 2009).

3.2.3 Seksjon D — Konvensjonens leverandgrkrav

Seksjon D av konvensjonen er det som i sterst grad vil ha betydning for leverandgrer av
rensesystem, og inneholder to vedlegg: Ballast Water Exchange Standard (D-1) og Ballast
Water Performance Standard (D-2). Sistnevnte setter en standard for hvor stor andel av ulike
organsimer som vannet kan inneholde etter rensing, og er listet i tabell 1. Som vist i denne
tabellen omhandler standarden plankton av ulike starrelser, der det stilles strengere krav til
plankton av den mindre sterrelsen 10-50 mikrometer (um). Nar det gjelder de organsimer som
er listet i de tre nederste radene i tabellen, er dette bakterier og tarmbakterier av ulike slag.
Her benytter man cfu (Colony forming unit) som maleenhet. Dette er, i motsetning til vanlige
prgver der man teller antall celler, en maleenhet som teller antall kolonier med levedyktige
celle som har formert seqg til i de nye forholdene. Toxicogenic Vibrio cholera er en bakterie
som ofte er beerer av kolera epidemier, og det er derfor svart strenge krav knyttet til denne
bakterien (kun 1 cfu pr 100 ml).
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Type organisme Regulering

Plankton, >50 um in minimum dimension <10 cells / m3
Plankton, 10-50 um <10 cells / ml
Toxicogenic Vibrio cholera (01 and 0139) <1 cfu* /100 ml
Escherichia coli < 250 cfu* /100 ml
Intestinal Enterococci <100 cfu* / 100 ml

Tabell 1 - IMO D-2 standard for uttgmt ballastvann
*cfu - Colony Forming Unit

Vedlegg D-1 er i utgangspunktet kun regnet som en overgangsfase far vedlegg D-2 gjares
gjeldende. D-1 omhandler spesifikasjoner pa hvor et fraktskip skal skifte ut ballastvannet far
den gar inn i et havneomrade. Her gjelder 200 nautiske mil (nm) fra land, og/eller ved dyp pa
minst 200 meter. Dersom skipet ikke kan tifredsstille dette kravet, vil 50 nm veere
tilstrekkelig, men da ma utskiftingen finne sted pa ca 200 meters dybde. Dette vil redusere
faren for invasjon av fremmedarter, da mindre organismer ikke vil ha mulighet for a overleve
under disse forholdene. Likevel mener WWEF at ballastvannutskifting i hgyeste grad er et
midlertidig og usikkert virkemiddel. Bestemmelsene vil gjelde ulikt avhengig av starrelse pa

skip og byggear, og kan oppsummeres som i tabell 2 under.

Skipets byggear
Ballastvannets For 2009 2009+ 2009 - 2012+
kapasitet 2011
<1500 m3 D-1 eller D-2 inntil
2016. Kun D-2 etter Kun D-2
2016
1500 - 5000 D-1 eller D-2 inntil
m3 2014. Kun D-2 etter Kun D-2
2014
> 5000 m3 D-1 eller D-2 inntil D-1 eller D-2
2016. Kun D-2 etter inntil 2016. Kun Kun D-2
2016 D-2 etter 2016

Tabell 2 - Tidstabell for innfasing av BWTS for ulike skipsstgrrelser av ulik alder
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3.2.4 Godkjennelsesprosessen

De teknologier som blir utviklet for rensing av ballastvann, er underlagt en godkjenning fra
IMO for & mgate kravene listet i tabell 2. Systemene skal i tillegg til & mgte disse kravene,
veere tilstrekkelig robust, ikke utgve gkt skade pa miljeet og skal vaere egnet for bruk i et skip.

Fra den dagen et system er ferdigstilt til testing vil det ga opp mot to ar fer systemet er
fullstendig godkjent etter retningslinjene gitt av IMO® | Norge skal systemet formelt
godkjennes av Den Norske Veritas (DNV) pa vegne av Sjgfartsdirektoratet. Selve
prosedyrene i testprosessen er gjengitt i figur 3.

subtanser

Godkjenning av de Godkjenning av Godkjenning av de Utstedelse av
miljgmessige systemet miljemessige godkjennings-
konsekvenser utslipp (Utfores av flaggstat) konsekvenser utslipp sertifikat.
av ballastvann av ballastvann (Utfgresav flaggstat)
medferer medforer
Systemer som Initiell Land delig Type-
benytter aktive = godkjenning basert godkje : = godkjenning
substanser
Systemer som ikke Land Type-
benytter aktive basert == godkjenning

Figur 3 GodKkjennelsesprosessen

Det skilles videre mellom to typer systemer; systemer som benytter kjemiske
desinfeksjonsmidler (aktive substanser) og de systemer som benytter mekanisk rensing. Forut
for testing ma systemer som benytter aktive substanser fa en initiell godkjenning av
GEASMP® Ballast Water Working Group. Dette gjares for & forsikre om at bruken av sékalt
aktive substanser ikke utgver skade mot miljget, og for a forhindre at bedrifter investerer store
ressurser pa a utvikle et system som i seg selv skader miljget. Dersom systemet
systemgodkjennes skal flaggstaten typegodkjenne systemet. OceanSaver mottok dette fra
DNV 15.april 2009 (OceanSaver.no).

Godkjennelsesprosessen er som beskrevet over meget omstendelig, tidkrevende og kostbar.
Det kan ta opp til to ar fra man har levert sgknad om initiell godkjenning til systemet er

typegodkjent av en flaggstat. Dette gjelder systemer som benytter aktive substanser. For

4 Etter samtale med Leif Erik Caspersen, OceanSaver (22.02.2010)
5 GESAMP bestér av IMO/FAO/UNESCO-I0OC/WMO/WHO/IAEA/UN/UNEP og er en forkortelse for Joint

Group of Experts on the Scientific Aspects of Marine Environmental Protectioni. Kommiteen er underlagt
IMO.
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eventuelle nye utviklere av rensesystemer, vil dette bety at de vil ha utfordringer i forhold til &

fa full typegodkjennelse far konvensjonen trer i kraft.

| februar 2010 (Loyd’s Register, 2010) har atte systemer fatt full typegodkjennelse, der fem
benytter seg av aktive substanser for rensing. I samme rapport hevder Loyd’s Register (2010)
at fire systemer er ventet & motta en initiell godkjennelse og tre andre typegodkjennelser i

mars samme ar.

3.2.5 Eksplosjonsfarlige omrader®

Olje og kjemikalietankere frakter i hovedsak flytende gods som har antenningspunkt pa
mindre enn 60 grader celsius, og er derfor sveert antennelig. Slike skip har ett eller flere
omrader som IMO definerer som eksplosjonsfarlige omrader. Dette kan vere lasteomradene,
pumperom, ballasttanker og ogsa noen omrader pa dekket av skipet. Disse omradene skal
vaere fri for alle typer kilder som kan forarsake gnister, som igjen gker risikoen for
eksplosjoner. Dette er beskrevet i SOLAS konvensjonen, der det ogsa er gjengitt hvordan
ulike typer skip skal mgte denne standarden. Dette gjelder ikke bare installering av
renseanlegg for ballastvann, men ogsa for alle mulige elektriske kilder som skal monteres i
disse omradene. For skip bygget far 2007 gjelder strengere regler enn for skip bygget etter
2007, da IMO har delt inn eksplosjonsfarlige omrader i tre soner med ulik grad av

restriksjoner’.

| de fleste tilfeller er ballastpumpene plassert i maskinrommet pa baten, og rensesystemene
monteres ofte pa eksisterende ballastvannutstyr. Utfordringen er at det ikke skal veaere noen
kobling mellom et eksplosjonsfarlig omrade og maskinrommet. Siden ballastvannet ikke kan
bli pumpet fra eksplosjonsfarlige omrader inn til maskinrommet, vil dette bety at
rensesystemene ma monteres i de omradene som er klassifisert som eksplosjonsfarlige. Av
den grunn ma systemet vaere helt eksplosjonssikkert (EX-proof), og godkjent som sadan (EX-

godkjent).

De fleste ballastvannrensesystemer benytter en eller flere kilder som forarsaker gnister, det
veere seg UV lamper, ulike sensorer og malerutstyr og annet elektrisk utstyr. Dersom
systemene benytter slike elektriske kilder ma dette plasseres pa et annet sted i baten, eller

sikres helt mot eventuelle gnister som kan forarsake eksplosjon.

6 Etter samtaler med Jad Mohawad i DNV (31.05.2010)
7 IEC Publication 60092-502
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4.0 MARKEDSANALYSE

4.1 MARKEDSAVGRENSING FOR BWTS MARKEDET

For a foreta en markedsavgrensing av BWTS markedet vil vi benytte en kvalitativ metode. Ut
i fra gkonomisk teori kan det argumenteres for at aktagrer konkurrerer i det samme markedet
dersom de leverer og/eller produserer varer som er perfekte substitutter. Dersom produkter er
differensierte kan de klassifiseres som imperfekte substitutter og det vil vaere aktuelt & benytte
en skjennsmessig vurdering av hvilken grad substituttene konkurrerer i samme market. Denne
kvalitative metoden avgrenser markedet ut i fra tre parametere: Produktkarakteristika,

anvendelsesomrade og geografisk lokalisering (Besanko et al., 2007)

For & definere relevant marked for rensesystemer av ballastvann, vil det vare hensiktsmessig
a bestemme markedet ut i fra produktkarakteristika og hvilke anvendelsesomradet dette
produktet matte ha. Den geografiske lokaliseringen vil her veere av mindre betydning da

aktagrene konkurrerer i et globalisert marked.

4.1.1 Produktkarakteristika

Hovedmarkedet vil veere aktgrer som leverer systemer som kan handtere og rense ballastvann
pa lasteskip effektivt og i henhold til de retningslinjer som er gitt av IMO gjennom
ballastvannkonvensjonen. Vi har videre valgt a fokusere pa systemer som kan utfare rensing
av ballastvann pa lasteskip som krever spesiell handtering i forhold til eksplosjonsfare. Dette
gjelder i hovedsak skip som frakter rdolje og kjemikalier. Innenfor dette markedet har IMO

definert to typer overordnede teknologier som tilfredsstiller IMOs krav til ballastvannrensing:

1. Systemer som benytter kjemiske desinfeksjonsmidler (aktive substanser)

2. Systemer som benytter ikke- kjemisk rensing

Disse to teknologiene lgser samme oppgave pa to ulike mater, og kan i falge skonomisk teori
ansees for & veere horisontalt differensierte produkter. Det betyr at konsumentene har ulike
preferanser om hvordan produktene skal rangeres (Tirole, 1988). Pa tross av det, Vil
produktene likevel veere nert substituerbare og derfor konkurrere innefor det samme

markedet.
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Innenfor disse overordnede teknologiene velger leverandarer ulike teknologiske lgsninger for
a mgte IMOs D-2 standard. De fleste systemer benytter ogsa et filter som tar hand om starre
organismer. Renseprosessen kan gjgres bade ved inntak eller uttak av ballastvann, eller en

kombinasjon av de to.

4.1.2 Anvendelsesomrade

Vi vil definere markedet OceanSaver konkurrerer i, til & gjelde BWTS som er spesielt
tilpasset i forhold til potensiell eksplosjonsfare fra lasten pa noen typer lasteskip.
Raoljetankere og kjemikalietankere er eksempler pa skip som ikke har lov a fere ballastvann
inn i maskinrommet da dette vil utgjere en risiko i forhold til eksplosjonsfare. Som beskrevet i
kapittel 3.2.5 vil dette bety at systemer ma kunne monteres og operere i omrader som er
kategorisert som eksplosjonsfarlige omrader. Her kan leverandgrene enten velge et
modulbasert system der kilder til eksplosjon blir plassert utenfor disse omradene, eller a sikre

disse kildene slik at de kan plasseres i de eksplosjonsfarlige omradene.

I markedet for ballastvannrensing er den interessante parameteren hvor stor kapasitet systemet
har. Dette oppgis i hvor mange kubikkmeter med ballastvann systemet er kapabel til a
handtere pr time (m*h). | dette markedet vil det vere ngdvendig for et system & kunne

handtere ballastpumper starre enn 400 m*/h.

Markedet kan videre deles i to, da det i dag er etterspgrsel for rensesystemer pa nybygg og
eksisterende skip. Sistnevnte blir omtalt som retrofit- markedet og bestar i dag av ca 86
prosent av det totale markedet®. Dette vil utgjere markedet for denne utredningen. De fleste
skip av denne typen er bygget far 2007, da strengere krav gjelder i forhold til hva som er
klassifisert som eksplosjonsfarlige omrader. Dette stiller igjen strenge krav til de aktuelle

leverandgrene for dette kundesegmentet.

4.1.3 Geografisk avgrensing

Aktagrene konkurrerer i et globalt marked og lokalisering vil derfor veere ubetydelig i forhold

til markedsavgrensningen.

4.1.4 Oppsummering av markedsavgrensing

Vi har avgrenset markedet til & gjelde aktarer som leverer rensesystemer av ballastvann til

retrofit- markedet, som bade tilfredsstiller IMOs krav til typegodkjenning og som kan levere

8 Basert pa tall fra OceanSaver og Loyds Register
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effektive systemer til oljetankere og kjemikalietankere. Systemene ma videre kunne tilpasses

ballastvannpumper fra sterrelse 400 m*/h og oppover.

4.2 AKT@ORER

Basert pa markedsavgrensingen i forrige delkapittel har vi identifisert to aktgrer som
konkurrerer pa den aktuelle arenaen. | denne delen vil vi presentere OceanSaver og selskapets

naermeste konkurrent, Techcross Inc.

4.2.1 OceanSaver AS’

OceanSaver AS er lokalisert i Drammen, og produserer rensesystemer for ballastvann pa ulike
typer skip. Ved oppstart i 2003 het selskapet ”Foss & Varenhed Enterprises AS, men endret i
2004 navnet til OceanSaver AS. Systemet de har utviklet gar ogsa under navnet OceanSaver,

og selskapet bestar i dag av 25 ansatte.

| 2008 hadde OceanSaver driftsinntekter pa 20 millioner kroner, en gkning pa om lag 16

millioner fra &ret far. Arsresultatet i 2008 var pa -27 millioner kroner.

Sa langt har de har inngatt en kontrakt om leveranse av 10 enheter til rederiet Leif Hogh &
Co, og i desember 2009 inngikk de en teknisk avtale om levering av 18 rensesystemer til flere
skipsverft i Asia. I januar 2010 ble det inngatt en avtale med et stort koreansk verft om
leveranse av OceanSaver sitt rensesystem til tre store supertankere (VLCC) for et rederi fra
Midtgsten. Sa langt har OceanSaver levert 6 enheter som er installert pa ulike skip for testing.
| 2010 er det budsjettert en ordreinngang pa 523 millioner kroner og omsetning pa 168
millioner kroner. 10 juni 2010 annonserte de en storkontrakt pa 105 millioner kroner for
levering til seks VLCC som skal bygges pa det kinesiske storverftet SWS (Lindteigen, 2010).
Sa langt har OceanSaver kun solgt til nybygg, men venter a skrive kontrakter for levering til

retrofit- markedet i naer fremtid.

Teknologien som OceanSaver benytter seg av er bygget opp rundt kavitasjon. Det patenterte
”Close Circuit Cavitation” (C3T™) konseptet, er kjernen av teknologien. Kavitasjon sgrger
for 4 fjerne all oksygen i vannet gjennom sterke trykkbglger. Organismer og fragmenterte

bakterier i ballastvannet blir dermed utslettet pa grunn av oksygenmangel.

Kavitasjonskammeret bestar av en torpedoformet enhet i en sylinder (C3T™). Kammeret

tvinger vannet til a skvise seg rundt torpedoen, noe som resulterer i et kraftig trykkfall og

9 Basert pa informasjon fra Leif Erik Caspersen, OceanSaver AS (22.02.2010)
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etablering av fordampningsbobler som kollapser nar trykket gkes. Nar vannet kaviterer
sprenges luftboblene med en frekvens pa 100 kHz og gir presspulser som overstiger 1000 bar.

Denne intense energiutlgsningen dreper de fleste organismene.

Etter kavitasjonen blir nitrogen som er produsert om bord, tilfert ballastvannet. Dette vil
effektivt redusere oksygennivaet som finnes naturlig i sjgvannet. To mal blir nd oppnadd. For
det farste vil barrierer mot en potensiell reformering av organismer opprettes. For det andre
oppnas en effektiv beskyttelse mot oksidering og korrosjon av overflaten av

ballastvanntanken og coatingen.

Ved & benytte prinsipper for elektrodialyse pa en liten andel av det sjgvannet (1,6 prosent av
det spesifiserte ballastvannet), blir desinfiseringen fra vannkavitasjonen generert. Denne
desinfiseringen gdelegger enhver gjenlevende organisme og blir gradvis degradert uten a ha

noen negativ effekt pa skipet og miljget.

o

OceanSaver bruker fysiske krefter for a sikre at renseprosessen mgter D-2 standard.
Alternative metoder som tar utgangspunkt i andre industrielle behandlingsmetoder, kan
inkludere kjemikalier eller fare til kjemiske reaksjoner som kan gi uforutsette pavirkninger pa

det marine miljget.

Systemet til OceanSaver er modulbasert. Det vil si at hver enkelt komponent kan plasseres pa
ulike steder pad skipet. Dette gjor montering i retrofit- markedet enklere, da
skipskonstruksjoner kan variere. OceanSaver sitt system krever at to komponenter monteres
pa ballastvannrgrene. Dette bidrar til at det oppnas stor fleksibilitet pa de eksisterende
komponentene, og at disse kan tilpasses til der de matte passe best. | figur 3 vises hvordan

monteringen kan se ut pa et tankskip.

For & fa sitt system godkjent i henhold til retningslinjene som er gitt av IMO, engasjerte
OceanSaver Det Norske Veritas (DNV) for a gjgre en rekke undersgkelser. Dette ble gjort for
a teste om systemet lot seg installere i eksisterende og nye oljetankere, LNG Carriers,
kjemikalietankere og store bulkskip. Hver undersgkelse bekreftet at systemet til OceanSaver

fungerte, noe som innebar at systemet ble EX-godkjent.
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System layout -

pump room application
viLCC

Figur 4 OceanSaver sitt system

En av stgrste kostnadene som er knyttet til ballastvann er vedlikehold av tankene som rommer
ballastvannet. Problemet er at ballastvannet over tid ferer til rust i disse tankene. OceanSaver
skiller seg fra andre produsenter av rensesystemer ved at kavitasjonsprosessen fjerner all
oksygen i vannet som igjen farer til at det ikke vil kunne oppsta rust i ballasttanken.
Vedlikeholdskostnader knyttet til ballasttankene vil derfor reduseres betraktelig, og selskapet
hevder at ballasttankene vil kunne tale 15 ar uten vedlikehold. To fullskalatester ble
giennomfart over et tidsintervall pa 12 maneder for & underbygge dette. Disse ble igjen stattet
av en seks maneder lang laboratorietest. Alle testene ble gjennomfert av uavhengig
erosjoningenigrer og coatingeksperter ved Det Norske Veritas i samarbeid med Sinfah, et
Britisk konsulentselskap. Disse testene beviste at OceanSaver sitt rensesystem ikke gjorde

noen skade pa coatingen i ballasttanken.
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4.2.2 Techcross Inc.

Techcross Inc. er lokalisert i Korea og leverer sitt rensesystem under navnet Electro-Clean.
Selskapet fikk endelig godkjenning av sitt system i oktober 2008, og typegodkjenning i
slutten av desember 2008. Techcross har sa langt installert 13 systemer pa ulike skip for
testing, og skrev ved begynnelsen av 2010 en kontrakt om & levere systemer til flere VLCC
skip. Selskapet har ogsa oppgitt at de kan levere opp mot 1200 enheter i aret.

Systemet til Techcross er basert pa et elektrokloridsystem (ECS), som vil si at de benytter seg
av klorid for a rense ballastvannet. Ettersom systemet ikke inneholder noen form for filter, vil
dette kunne medfere at det bygger seg opp mye sand og gjerme i ballastvanntankene.
Techcross sitt system krever ogsa mye energi for & kunne fungere. Det vil si at jo sterre
ballastvanntankene er desto stagrre energikilde trenger systemet. Starre systemer betyr at
behovet for tilgjengelig plass ogsa blir starre.

Figur 5 Techcross sitt system
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Leverandgr

Nasjon

Type Approval

Aktive substanser

Max stgrrelse pr pumpe (m>/h)
Teknologi

Installeringskost

(2 x 2000 m*/h) $’1000
Installeringskost

(2 x 200 m*/h) $’1000
Produksjonskapasitet pr ar

Ex godkjenning

OceanSaver

Norsk

April 2009

Nei

5000

Deoksidering + kavitasjon

1600

288

250

Ja

Techcross
Koreansk
Desember 2008
Ja

N/A
Elektrolyse

600

200

1200

Ja

Tabell 3 Liste over akterer (Loyd’s Register 2010)

Som vi ser av tabellen over priser OceanSaver sitt produkt langt hgyere enn Techcross sitt.
Snitt pris pr system er henholdsvis ca USD 950 000 mot USD 400 000. Hovedgrunnen til

dette er at OceanSaver benytter seg av en langt dyrere og mer komplisert teknologi enn

Techcross som benytter klor som hovedkomponent i renseprosessen. En annen interessant

parameter er produksjonskapasiteten pr ar. OceanSaver har en langt lavere kapasitet enn det

Techcross har. Selv om Techcross ikke har oppgitt maksimal pumpekapasitet, vil vi anta at de

kan levere pumper med lik kapasitet som OceanSaver. Begge selskapene hevder ogsa at de

har skrevet den farste kontrakten av sitt slag for store tankskip (VLCC), men det finnes

riktignok ingen klare beviser som taler for eller mot hvem som var farst ute.
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4.3 ETTERSP@RSELSANALYSE

1. juli 2009 utgjorde den totale handelsflaten 53 003 skip pa verdensbasis (Fairplay 2009).
Prosentvis fordeling mellom de ulike skipstypene vises i figur 6.

Verdens handelsflate 2009

& General Cargo
& Bulk

= Container

& Tankers

& Passenger ships

& Other

Figur 6 - Verdens handelsflate fordelt i prosent (Loyds Register, 2009)

Dersom vi fjerner markedet for passasjerskip, tar hgyde for at 15-20 prosent av eksisterende
skip vil skrapes innen 2016 og nedjusterer noe i forhold til dette, star vi igjen med i overkant
av 25 000 skip. Den totale markedsverdien for bade nybygg- og retrofit- markedet er ventet &
ligge pa rundt 30 milliarder USD, noe som gjgr dette til et svert attraktivt marked for
produsenter av BWTS.

I markedet for ballastvannrensing er den interessante parameteren stgrrelsen pa
ballastvannpumpene. Denne angir hvor mange kubikkmeter vann pumpene kan handtere pr
time (m*h). Dette varierer med stgrrelsen pa skipet, men ogsé i forhold til skipstype. Under
presenteres ettersparselen fordelt pa skipstype rangert etter hvilken stgrrelse pa

ballastvannpumpene som ettersparres.
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LNG General Refrigerated Bulk/0il/ | Ro-Ro Chemical | Oil Tanker | Container | Dry Total Pump Size
Cargo Cargo Specs Tanker Bulk (2 pumps pr
ship)

0 0 0 61 0 0 0 0 221 283 | 5500 - 6000

0 0 0 0 0 0 982 0 0 982 | 5000 - 5500

0 0 0 0 0 0 0 0 277 277 | 4000 -5000

0 0 0 0 0 0 669 288 | 1502 2460 | 2500 -3000

142 0 0 0 0 0 0 0 0 142 | 2000 - 2500
157 0 0 0 27 22 1160 755 632 2754 | 1500 -2000
480 35 0 0 14 0 446 886 | 1107 2968 | 1000 - 1500
283 248 0 173 0 1748 1026 1366 | 2530 7375 800 - 1000
71 0 0 0 109 224 45 172 239 859 600 - 800

0 227 0 20 435 101 0 467 949 2199 500 - 600

0 0 0 0 0 0 0 323 449 772 400 - 500

134 0 64 0 449 830 0 625 0 2102 300 - 400

0 0 64 0 231 867 45 714 0 1921 200 - 250

8 0 0 0 0 289 89 14 0 400 100 - 150

1275 510 128 255 1265 4080 4463 5610 | 7905 | 25491

Tabell 4 Oversikt over retrofit-markedet fordelt pa skipstyper og stgrrelser (OceanSaver, 2010)

Som vi ser av tabell over er markedet splittet opp ytterligere fra forrige figur, der blant annet

tanksegmentet er delt inn i LNG, kjemikalietankere og oljetankere.

For tankskip i retrofit- makedet der det kreves systemer som handterer eksplosjonsfare, har vi

falgende ettersparsel som vist i tabell 5. Her har vi fjernet markedet for de aller minste batene.

Rensesystemet til OceanSaver er for stort for de mindre batene, og utelukkes derfor for den

videre drgftelsen.

Chemical | Oil Total | Pump Size
Tanker Tanker 2 pumps pr ship
0 0 0 5500 - 6000
0 982 982 5000 -5500
0 0 0 4000 - 5000
0 669 669 2500 -3000
0 0 0 2000 - 2500
22 1160 | 1182 1500 - 2000
0 446 446 1000 - 1500
1748 1026 | 2774 800 - 1000
224 45 268 600 - 800
101 0 101 500 - 600
0 0 0 400 - 500

2094 | 4463 | 6423

Tabell 5 Etterspgrsel for det aktuelle markedet (OceanSaver, 2010)
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4.3.1 Utvikling av etterspgrsel

Ettersparselen som beskrevet i tabell 5 over kan observeres i to ulike scenarioer. | det farste
scenarioet vil ettersparselen fordeles jevnt utover de kommende seks arene, fer vi vil
observere et kraftig fall. Dette fordi det ikke lenger vil eksister flere skip i retrofit- markedet

som vil trenge rensesystem.

Etterspgrsel
A

> Tid
2010 2016

Figur 7 Konstant etterspgrsel i markedet
| det andre scenarioet star vi overfor et marked der ettersparselen vil veare stigende frem mot

2016, for den vil falle markant. Grunnen til dette er at flere rederier kan velge a utsette kjgp

av rensesystemer til det kommer flere leverandarer pa markedet.

Etterspgrsel
A

> Tid
2010 2016

Figur 8 Voksende etterspgrsel i markedet
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4.3.1 Kjemikalietankskip

Kjemikalietankere er konstruert spesielt for & kunne frakte og handtere flytende kjemikalier
som representerer en helserisiko for bade mannskap og miljg. Skipene er ofte konstruert med
mange ulike tanker, slik at det er mulig a frakte ulike laster pa én og samme reise. Markedet
for kjemikaliemarkedet kontrolleres av fa og store eiere som da kan antas a besitte relativt stor
markedsmakt (DNV rapport NO. 2008-0192). Skipene er relativt mindre i sterrelse enn andre

tankere som oljetankskip, og deles ofte inn i tre kategorier.

Klasse Stgrrelse i dgdvektstonn (dvt)

Small 10 000 - 19 000
Handy 19 000 - 25 000

Medium | 25000 - 50 000

Tabell 6 Klassifisering av kjemikalietankere

4.3.2 Oljetankskip

Oljetankere er spesielt designet for a frakte raolje i bulk. Markedet for oljetankskip er noe mer
fragmentert enn markedet for kjemikalieskip, og bestar av mange eiere av ulik starrelse (DNV
rapport NO. 2008-0191). Denne type skip finnes i mange ulike stgrrelser og de klassifiseres

som vist i tabell 7.

Klasse Storrelse i dgdvektstonn (dvt)

Seawaymax | 10 000 - 60 000
Panamax 60 000 -380 000
Aframax 80 000 - 120 000
Suezmax 120 000 - 200 000
VLCC 200 000 - 315000
ULCC 320 000 - 550000

Tabell 7 Klassifisering av oljetankskip
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5.0 KONKURRANSEANALYSE |

5.1 TEORI

Det eksisterer mange ulike faktorer som pavirker graden av konkurransen i et marked. En
analyse av omgivelsene er viktig for a forsta hvorfor lgnnsomhetsnivaet i markedet er slik det
er eller har vart. Analysen er ogsa viktig for a forsta hvordan lgnnsomhetsnivaet vil kunne
endre seg i fremtiden og for & identifisere muligheter og trusler i omgivelsene. Rammeverket
til Porter (1980) er utviklet for & analysere attraktiviteten / profittpotensialet i et marked, og
dermed identifisere kildene til konkurransen i en industri eller en sektor (Johnson et al., 2006).
Logikken i rammeverket er at det er avvik fra frikonkurranse som skaper positiv avkastning i
et marked. Graden av konkurranse i markedet avhenger av styrken pa fem ulike krefter. Porter
(1980) identifiserte disse kreftene som trusler fra substitutter, trusselen fra nyetableringer,
leverandgrenes forhandlingsmakt, kundes forhandlingsmakt og intern rivalisering. Bak hver
av de ulike kreftene ligger det en rekke gkonomiske mekanismer som avgjer

konkurranseintensiteten. Figur 9 viser forholdet mellom de fem kreftene.

TRUSSEL FRA
NYETABLERINGER

LEVERAND@RENES Lo KUNDENES
RIVALISERING —
FORHANDLINGSMAKT 1 FORHANDLINGSMAKT

[ TRUSSEL FRA
SUBSTITUTTER

Figur 9 Porter’s Five Forces

5.1.1 Rivalisering

Rivaler er organisasjoner med like produkter eller tjenester som er ment for samme
kundegruppe (Johnson et al., 2006). Rivaliseringen i et marked angir hvor stor andel av

verdiskapningen som overfares til kundene pa grunn av konkurransen mellom de etablerte
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aktarene. Porter (1980) hevder at det er 10 indikatorer som er med pa a bestemme graden av

rivalisering mellom aktgrene i et marked:

1) Utgangsbarrierer

2) Markedskonsentrasjon
3) Faste kostnader

4) Markedsvekst

5) Periodisk overkapasitet
6) Produktdifferensiering
7) Byttekostnader

8) Merkeidentitet

9) Antall rivaler

10) Bedriftens avhengighet til markedet

Rivaliseringen skjer primert pa tre dimensjoner, pris, kapasitet og kvalitet. Hvor sterk graden
av rivaliseringen er, avhenger blant annet av mulighetene for differensiering og

kapasitetsbegrensninger i markedet.

5.1.2 Trussel for nyetableringer

En bransje som ansees som attraktiv, vil kunne tiltrekke seg nye akterer. Faren for
nyetableringer vil imidlertid avhenge av om det eksisterer etableringsbarrierer. Dette er
barrierer som nye aktgrer mgter nar de skal etablere seg i et marked. Johnson et al., (2006) ser
pa disse barrierene som arsaker til forsinkelse av etablering og ikke som permanente barrierer
for etablering. Bain (1956) definerer etableringsbarrierer som ... anything that allows

incumbent firms to earn supranormal profits without threat of entry.”

Det skilles mellom to typer etableringsbarrierer. Den forste av disse er naturlige elementer
ved markedsstrukturen som kan forhindre bedrifter i a etablere seg. Disse eksogene barrierene
kan for eksempel skapes av myndigheter gjennom konsesjoner, patenter og lisenser. Bain
(1956) hevder i tillegg at det eksisterer fire eksogene barrierer som pavirker rivaliseringen i et

marked og er listet i tabell 8.
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Skalaavkastning Naturlig monopol dersom tilstrekkelig hgye
faste kostnader i forhold til etterspgrsel.

Absolutte kostnadsfordeler Etablerte har bedre produksjonsteknologi
(lzeringskurveeffekter, FoU), akkumulert
kapital, tilgang pa ngdvendig input
(kontrakter med leverandgrer) etc.

Produktdifferensieringsfordel De etablerte har patenterte
produktinnovasjoner, de kan ha satset pa
riktige nisjer, eller mer konsumentlojalitet

Kapitalkrav Nykommere kan ha problemer med a
finansiere investeringer knyttet til
etableringer pga risiko for kreditorene.

Tabell 8 Bains 4 eksogene etableringsbarrierer

Den andre typen etableringsbarrierer er strategiske/ endogene, der eksisterende bedrifter
foretar strategiske handlinger for & forhindre nye akterer & etablere seg i markedet.
Handlingene ma vere troverdige, og kan gjgres fer og etter etablering. Bain (1956)

klassifiserer denne typen etableringsbarrierer i tre ulike klasser, som vist i tabell 9.

Blokkert etablering Etablerte konkurrerer som om det ikke er
noen trussel om etablering.

Forhindre etablering En etablering kan ikke bli blokkert, men de /
den etablerte endrer sin atferd for & forhindre
nykommer fra a etablere seg.

Tilpasning til etablering En aktgr ser pa det som mer Ignnsomt a la

nykommer fa etablere seg enn a lansere
kostbare etableringsbarrierer.

Tabell 9 Bains 3 strategiske etableringsbarrierer

5.1.3 Trussel fra substitutter

Et substitutt kan veere med pa a redusere ettersperselen etter det opprinnelige produktet
ettersom forbrukeren kan bytte til substituttet, og likevel fa dekket det samme behovet. Porter
(1980) forklarer i sin modell substitutter som produkter i andre industrier som erstatter
bransjenes egne. Johnson et al. (2006) trekker frem tre ulike mater for substitusjon: produkt-

for- produkt substitusjon, substitusjon av behov og generisk substitusjon. Produkt- for-

38




produkt substitusjon innebzrer at det er et annet produkt som kan erstatte ditt produkt.
Substitusjon av behov gjennom et nytt produkt, vil si produkter som gir den samme nytten
som det opprinnelige. Den tredje og siste formen er generisk substitusjon. Denne formen for
substitusjon oppstar nar produkter konkurrerer om den samme disponible inntekten til

kundene.

Substitutter eksisterer ogsa i ulik grad, og det skilles mellom modne og umodne substitutter
(Besanko et al., 2007). De modne substituttene er produkter som i dag utgjer en reell trussel,
og man kan se hvor kundene vil forsvinne ved en prisoppgang. Umodne substitutter utgjer
ingen trussel i dag, men kan bli det ved et senere tidspunkt grunnet for eksempel utvikling av

ny teknologi.

5.1.4 Kundenes forhandlingsmakt

Kundenes forhandlingsmakt er den pavirkningen kundene har pa den produserende industrien.
Hvis kundenes forhandlingsmakt er sterk, kan det for eksempel veere mange produsenter og fa
kunder. Dette medferer at kundene sitter med den starste forhandlingsmakten, og har dermed
muligheten til & pavirke prisen og redusere marginene i den aktuelle bransjen. Besanko et al.
(2007) hevder at kundenes forhandlingsmakt i hovedsak avhenger av antall kunder, hvor store
disse er og hvor stor del av selskapets omsetning som kan tilskrives den aktuelle kunden.
Mulighetene for leverandgrene til a prisdiskriminere vil ogsa dempe forhandlingsmakten til
kundene. Dersom kundenes forhandlingsmakt er tilstrekkelig hgy, vil rivaliseringen i

markedet veere sterk.

5.1.5 Leverandgrenes forhandlingsmakt

En industri krever tilgang pa ramaterialer for & kunne produsere output. Disse ravarene
inkluderer arbeidskraft, og andre innsatsfaktorer som for eksempel kapital. En analyse av
leverandgrenes forhandlingsmakt, vil kunne avdekke hvor lett det er for leverandarene a sette
opp prisene. Den faktoren som i stgrst grad pavirker forhandlingsmakten til leverandgrene er
hvor mange av disse som leverer ngkkelkomponenter til produksjon av den aktuelle varen.
Ogsa produktets eller tjenestens unikhet, leverandgrenes styrke og kontroll samt
byttekostnadene til kundene pavirker forhandlingsmakten. Dersom leverandgrenes

forhandlingsmakt er tilstrekkelig hay, vil dette redusere rivaliseringen i markedet.
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5.2 PORTER’S FIVE FORCES — ANALYSE

Vi vil gjennom denne Porter- analysen vise hvor sterk rivaliseringen i markedet for BWTS er
i dag, og identifisere truslene som markedet star overfor. Analysen vil ta utgangspunkt i de
fem kreftene, som videre danner utgangspunktet for a avgjere konkurranseintensiteten i

markedet.

5.2.1 Kundenes forhandlingsmakt

Foer vi diskuterer kundenes forhandlingsmakt vil det vaere hensiktmessig & dele den maritime
sektoren inn i to deler; skipsfart og skipsindustri (Benito et al., 2000). Som tabell 10 viser, vil
OceanSaver og Techcross vaere leverander av skipsutstyr og operere innen den maritime
skipsindustrien. De to aktarene kan videre betraktes som underleverandgrer til bade skipsverft
og rederivirksomhet, da et rensesystem er en del av den totale leveransen som tilbys av
skipsverftene. Dette har starst betydning for levering av utstyr til nybygg som bygges av verft,
men vil ogsa ha betydning for ettermontering av utstyr til retrofit- markedet. Montering av
rensesystem gjares ofte ved et verft pa oppdrag fra den aktuelle leverandgren. Pa bakgrunn av

dette vil vi analysere kundenes forhandlingsmakt pa to nivaer.

Skipsfart Skipsindustri
Rederivirksomhet Skipsverft

Skipsmegling Skipsutstyr

Sjpassuranse Skipsmotorer

Bank/ Finans Shippingorientert engroshandel
Klassifisering

Konsulent

Tabell 10 Oversikt over den maritime sektoren (Benito et. al, 2000)

| utgangspunktet blir det etterspurt systemer for rensing av ballastvann fra rederiene som er
ansvarlig for a etterleve ballastvannkonvensjonen, og vil videre i analysen bli betraktet som
kunde. OceanSaver vil ogsa vere avhengig av et skipsverft som kan utfgre arbeidet pa vegne
av dem, og skipsverftet vil derfor ogsa opptre som kunde. Denne delingen av kundeforholdet
er helt ngdvendig, da den vertikale forhandlingsmakten kan variere mellom OceanSaver og

verft, og OceanSaver og rederi.
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Forhandlingsmakt rederiene

Rederiene er som omtalt den aktgren i den maritime verdikjeden som ma bzre
hovedkostnadene, og er ansvarlige for & ha godkjente rensesystem installert pa deres skip.
Innen skipsfart og skipsindustrien er ettersparselen til aktgrene i utgangspunktet drevet av
store kunder (Benito et al., 2000). Dette betyr at rederiene sitter pa mye av makten og kan
velge underleveranderer fra et globalt konkurrerende marked. Det vil imidlertid kunne variere
fra segment til segment. Som beskrevet i kapittel 4.3.1, bestar markedet for kjemikalieskip av
fa og store eiere som besitter relativt stor markedsmakt. Markedet for oljetankere er noe mer
fragmentert og disse rederiene besitter tradisjonelt mindre markedsmakt relativt til eiere av
kjemikalietankere. Det er likevel grunn til & tro at den tradisjonelle maktbalansen mellom
leverandgr av skipsutstyr, og deres kunder er noe endret som fglge av
ballastvannkonvensjonen. Dette kan begrunnes i at rederiene ma investere i et rensesystem,
og handlingsfriheten er derfor begrenset. Rederiene besitter derfor liten forhandlingsmakt i
dag, noe som vil gjelde for bade olje- og kjemikaliemarkedet. Pa den andre siden har
rederiene fortsatt noen ar igjen pd & etterleve de reglene som er bestemt i
ballastvannkonvensjonen, og kan derfor avvente kjgp av rensesystemer. Da det ogsa er ventet
at flere leverandgrer vil entre markedet med EX- godkjente systemer™, vil dette fare til
sterkere konkurranse. Den gkte konkurranse kan fare til at kundene kan pavirke og presse
prisene ned pa det aktuelle produktet (Besanko et al., 2006), og av den grunn, oppna starre

forhandlingsmakt.

Det som likevel taler imot dette, er den kapasiteten som vil vere tilgjengelig i arene fremover.
| underkant av 6500 skip skal fa installert rensesystem de naermeste arene, og relativt til dette
er det fa tilbydere. Dersom vi antar at denne ettersparselen blir jevnt fordelt utover de neste
seks arene vil likevel dagens to leverandgrer kunne dekke hele markedet. | motsetning til dette
kan vi se for oss en situasjon der ettersparselen etter rensesystemer vil stige eksponentielt mot
2016. Vi vil da fa en situasjon der de to leverandgrene ikke alene kan dekke hele markedet.
Dette vil redusere forhandlingsmakten til kundene betraktelig, da OceanSaver kan sette opp

prisene uten & miste kunder.

Forhandlingsmakt verft

Som beskrevet i forrige avsnitt er ettersparselen i skipsindustrien drevet av store kunder.

Verftene besitter derfor stor forhandlingsmakt overfor sine leveranderer, og kan velge fra et

10 Etter samtale med Leif Erik Caspersen, OceanSaver (22.02.2010)
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stort konkurrerende marked. | tabell 11 under er det listet opp de stgrste nasjonene innefor
skipsbyggerindustrien, der den sterste nasjonen er Sgr-Korea med en markedsandel pa drgyt

50 prosent.

Verdens skipsbyggerindustri fordelt etter stgrrelse (2008)

Plass | Nasjon 10.000 Brutto Tonnasje Markedsandeler
1 Sgr-Korea 1240 50,6%
2 Kina 840 34,4%
3 EU 140 5,7%
4 Japan 90 3,7%
5 Resten 140 5,6%
TOTAL 2450

Tabell 11 Verdens skipsbyggerindustri fordelt pa den stgrste nasjonen (2008) (Wikipedia.org)

De tre storste i verftene Sgr-Korea er: Hyundai Heavy Industries, Samsung Heavy Industries
og Daewoo Shipbuilding & Marine Engineering. Disse ligger samlet i en naringsklynge
lokalisert langs kysten av Sgr-Korea, og utveksler 1 stor grad informasjon om
underleverandgrer og FoU (Hassink og Shin, 2005). Bruken av nasjonale og lokale
underleverandgrer blir anslatt som en viktig del av & styrke den stadig voksende
skipsindustrien i landet. Tradisjonelt er det derfor vanskelig for internasjonale
underleverandarer a skrive kontrakter med disse verftene. | figur 10 vises linken mellom

Samsung og deres partnere.

Kunder
Internasjonale ,
konkurrenter /H B M
| Nasjonale
[ pe ] r 1 | konkurrenter
Subcontractors of
et _SAMSUNG [—
‘ Subcontractors on
[ : site
Internasjonale
delleverandgrer

| Nasjonale underleverandgrer |

Uavhengige

Avhengige
d leverandgrer

Andre
| L er I

Leverandgrer av
medium deler

Leverandgrer av sma
deler

Figur 10 Samsungs link til deres partnere (Hassink og Shin, 2005)
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Hassink og Shin (2005) viser at det er fult mulig & bygge et hvilket som helst skip kun basert
underleverandgrer fra Sgr-Korea, noe som svekker konkurransen fra internasjonale

leverandgrer.

Som ved forhandlingsmakten til rederiene, vil relasjonene vare noe ulikt det vi tradisjonelt
kan observere i maktforholdet mellom leverandgr av skipsutstyr og verft. | markedet for EX-
godkjente BWTS, er det fa tiloydere, og verftene er pa mange mater avhengig av bade
OceanSaver og Techcross for & kunne levere tankskip som tilfredsstiller
ballastvannkonvensjonen. Verftenes forhandlingsmakt kan derfor ansees for a veere liten og
vil derfor redusere rivalisering i markedet. Ogsa her vil situasjonen kunne endre seg i arene
fremover. Dersom vi far en kraftig ettersparselvekst frem mot 2016 vil ogsa verftene sta
overfor en kapasitetsbegrensning, og kan da veere i en sterkere posisjon til & forhandle pa
priser. De vil da kunne kapre en stgrre del av marginene til leverandgrene av rensesystem, og

rivaliseringen mellom disse intensiveres.

Kundenes forhandlingsmakt

Verft Liten - middels

Rederi Liten - middels

Tabell 12 Oppsummering kundenes forhandlingsmakt

5.2.2 Trussel fra nyetableringer

Trusselen fra nyetableringer omhandler de aktgrer som i dag er midt i godkjennelsesprosessen
og de aktgrene som enda ikke er etablert. Som tidligere nevnt er det pr i dag bare OceanSaver
og Techcross som har fatt sine systemer EX- godkjente. Likevel kan vi anta at trusselen for
nyetableringer er sterk, grunnet den potensielt gode lgnnsomheten i markedet. Den stgrste
etableringsbarrieren i markedet for EX- godkjente systemer er den todrige
godkjennelsesprosessen rensesystemene ma igjennom. Ettersom godkjennelsesprosessen er
tidkrevende, vil den begrensede tiden kunne veere en etableringsbarriere for nye aktarer. |
tillegg til tidsaspektet, er prosessen relativt omstendelig, og systemet ma besta en rekke tester

for det far endelige godkjenning.
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Kostnadene som er knyttet til utviklingen av rensesystemet er ogsa en etableringsbarriere. |
falge Hagen og Hope (2004) har kostnader til utvikling av ny teknologi og nye tjenester en
dominerende plass i det totale kostnadsbilde i innovative naringer. Videre papeker de at
investeringer i FoU i all hovedsak er irreversibel i den forstand at de ikke har noen alternativ
verdi hvis prosjektet misslykkes. Utviklingen av rensesystemer krever store irreversible
investeringer i FoU og aktgrene er dermed avhengige av tilgang pa kapital. OceanSaver har
gjennom sitt samarbeid med Leif Hoegh & Co, Statoil, Innovasjon Norge, Kongsberg
Innovasjon, Campus Kjeller AS, Sumitomo Corporation og Storebrand Group
(oceansaver.com) fatt tilgang pa kapital og kunnskap som begge er viktige innsatsfaktorer.
Finanskrisen har samtidig fert til at tilgangen til kapital har blitt darligere, og akterene er

derfor avhengige av samarbeidspartnere som er villige til & investere i FoU.

OceanSaver kan antas a ha en absolutt kostnadsfordel ved at de har veert etablert i markedet i
noen ar. Dermed har de opparbeidet seg leringskurveeffekter, bade med tanke pa produksjon
og markedskunnskap. De har ogsa opparbeidet seg verdifull kunnskap gjennom flere pa
markedet. Disse positive leeringskurveeffektene gjer at de vil kunne ha hgyere effektivitet og

dermed produsere med lavere enhetskostnader relativt til eventuelle nye aktarer pa markedet.

OceanSaver har ogsa en produktdifferensieringsfordel i forhold til eventuelle nye aktgrer pa
markedet. Deres patentering av systemet gjer at de er de eneste pa markedet som kan levere
akkurat dette produktet, og gir dem derfor en konkurransefordel overfor eventuelt nye pa
markedet. De er den eneste aktgren i det aktuelle markedet som bruker kavitasjon som
hovedkomponent i renseprosessen. Dette gjer at de leverer et produkt som vil skille seg fra

nyetableringer.

Relasjoner og relasjonsbygging i denne nzringen er ogsa viktig. OceanSaver har over tid
opparbeidet seg gode kontakter og et godt rykte i markedet. Dette gir dem en fordel i forhold
til nye aktarer, nar rederiene skal velge rensesystemer.

OceanSaver har overvunnet etableringsbarrierene gjennom gode samarbeidspartnere og deres
gode kunnskaper om markedet. Deres tidlige etablering i markedet har gitt selskapet en fordel
ved at de har kunnet skaffe seg kontrakter med selskaper pa et tidlig tidspunkt. Denne
farstetrekksfordelen til OceanSaver vil gjgre det mindre lgnnsomt for nye aktgrer a etablere

seg i markedet.
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Til tross for OceanSaver sine fordeler med tanke pa nyetableringer, er det stor grunn til & tro
at det vil komme nyetableringer i arene frem mot 2016. Markedet for BWTS er et svert
lennsomt marked, noe som i utgangspunktet vil tiltrekke seg nye akterer. Pa tross av den
omstendelige godkjennelsesprosessen, antar respondentene vi har snakket med at nye aktgrer
vil etablere seg. Etablerte leverandgrer av rensesystem som ikke er EX- godkjent jobber med
a fa denne godkjenningen, og er derfor en reell trussel. Disse har da overvunnet de eksogene
barrierene og kan derfor lettere etablere seg i markedet. Samtidig er det fa leverandarer
relativt til antall kunder, noe som underbygger pastanden om at trusselen fra nyetableringer er
sterk.

Det er til na ikke observert noen strategiske etableringsbarrierer i markedet for BWTS.
Arsaken til dette kan veere at markedet er umodent, og at de etablerte ikke har foretatt

handlinger for & senke forventet lannsomhet for en inntrenger.

5.2.3 Leverandgrenes forhandlingsmakt

| tabell 13 har vi listet opp de viktigste leverandgrene av innsatsfaktorer, og hva disse leverer.

Leverandgr Komponent

Bollfilter Protection Systems Filtrering - separasjon av organismer
Tamrotor Marine Compressors Lufttilfgrings kompressor

Air Products Nitrogen generator

Tabell 13 Leverandgroversikt

| tillegg til leverandgrene som er gjengitt overfor vil leverandgrer av kapital og humankapital
veere viktige, disse inkluderer: Leif Hoegh & Co, Statoil, Innovasjon Norge, Kongsberg

Innovasjon, Campus Kjeller AS, Sumitomo Corporation og Storebrand Group.

Leverandgrenes forhandlingsmakt avhenger av hvor mange leverandarer som er tilgjengelig
pa markedet, og hvorvidt det eksisterer substitutter for disse. Leverandgrene til OceanSaver
far gkt makt jo mer differensierte produktene er, og dersom byttekostnadene til OceanSaver er
store. Hvis leverandgrene ogsa produserer en innsatsfaktor som er av stor betydning for
bedriften, vil forhandlingsmakten overfor deres kunder gke, og de vil samtidig veere i posisjon

til & gke prisene.
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| utgangspunktet er hvert rensesystem unikt, men noen komponenter er standardisert og kan
derfor leveres av mange leverandgrer. Filter er en slik standardisert komponent, der
leverandgrene besitter liten forhandlingsmakt. BWTS markedet er nytt, men teknologien de
benytter er til en viss grad allerede eksisterende. Det betyr at enkelte leverandarer ikke er
avhengig av a levere til BWTS markedet for & overleve. De fleste leverandgrene av filter
leverer allerede sine produkter til andre industrier som benytter en form for filtrering
(drivstoff, kjemikalier, skjerevaesker, olje, rensevaesker og vann) (Bollfilter.no). Dette vil
ogsa veere et poeng som styrker leverandgrmakten, ettersom det eksisterer gode alternative

markeder for disse leverandgrene.

Ettersom hvert rensesystem er unikt, betyr dette at leverandgrene av systemene trenger
komponenter som er spesialtilpasset deres produkt. Avtalene som inngas om leveranse av de
spesialiserte komponentene gjer at avhengighetsforholdet til disse leverandarene blir sterkt.
OceanSaver har ogsa uttalt at leverandgrene kan legge begrensninger pa deres

produksjonskapasitet. 'Dette gjer at leverandgrene sin forhandlingsmakt styrkes.

OceanSaver har papekt hvor viktig det er med godt kvalifisert arbeidskraft. Derfor vil det
vare hensiktsmessig & inkludere leverandgrer av humankapital i denne analysen. Tilgangen
pa arbeidskraft er relativ god, og arbeidsledigheten her i landet er gkende (SSB.no). Dette gjar
at det er stor konkurranse mellom arbeidssgkere, og OceanSaver vil derfor besitte starst
forhandlingsmakt. Likevel krever OceanSaver spisskompetanse innenfor sine omrader og
tilgangen pa slik arbeidskraft kan vaere noe begrenset. Dette er pa sin side med pa a styrke

leverandgrenes forhandlingsmakt.

Som analysen over viser, er det vanskelig a gi et klart svar pa hvor sterk leverandgrmakten er.
Ettersom akterene i BWTS markedet 1 stor grad benytter seg av spesialtilpassede
komponenter, vil leverandgrene likevel besitte forhandlingsmakt. Etter hva vi vet, inngas det
langsiktige kontrakter for & sikre leveranse av denne type komponenter. Bindene kontrakter
og haye byttekostnader for leverandgrene av rensesystem, vil bety at leverandgrmakten er

sterk.

5.2.4 Substitutter

| dag finnes det ingen substitutter til ballastvann. Man vet riktignok at det ble brukt stein og

murstein som ballast helt tilbake i hanseatenes tid pa 1400-tallet (Elvestad, 2003), men dette

11 Etter samtale med Leif Erik Caspersen, OceanSaver (17.04.2010)
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er ikke sarlig gunstig i den moderne skipsfart. Nar det gjelder rensing av ballastvann

eksisterer det i dag to substitutter: Bytte av ballastvann og rensing av ballastvann i havn.

Bytte av ballastvann (Ballast Water Exchange D-1) er en overgangslasning for retrofit-
markedet frem mot 2016, og er ogsd vedtatt av det norske Miljgverndepartementet®?.
Forskriften gjelder i norsk territorialfarvann, men de landene som til na har ratifisert IMOs
ballastvannkonvensjon har ogsa pliktet seg til a falge denne forskriften. Bytte av ballastvann
gar i korte trekk ut pa at ballastvann skal skiftes ut pa dypt vann fer man skal inn til en
flaggstat, og det er knyttet relativt store sikkerhetsbegrensninger til denne metoden. Man er til
en viss grad avhengig av rolig sjg, noe som vil veere en stor begrensning i en del farvann.
Dette er et modent substitutt som i dag utgjer en trussel mot aktgrene i BWTS markedet, med

mindre ballastvannkonvensjonen blir ratifisert.

Som et annet substitutt til rensing av ballastvann om bord pa skip, kan ballastvannet renses
gjennom store anlegg i den aktuelle havnen der skipet ligger til kai. Her vil man pumpe
vannet inn i permanente landbaserte renseanlegg som pumper vannet ut i sjgen. Lgsningen
med renseanlegg pa land er sveert tidkrevende, og vil pafare skipene store kostnader i form av
ekstra dokketid. Denne lgsningen kan klassifiseres som et umodent substitutt, som i dag
utgjer en svak trussel. Dersom ballastvannkonvensjonen ikke blir ratifisert kan landbaserte

renseanlegg bli et modent substitutt, og utgjare en reell trussel for aktgrene i BWTS markedet.

Dersom ballastvannkonvensjonen blir ratifisert av et tilstrekkelig antall av IMOs
medlemsland, vil det ikke eksistere noen substitutter til ballastvannrensing om bord pa skip.
Ingen av aktgrene vi har snakket med tviler pA om konvensjonen vil tre i kraft. Rederier og
verft har allerede skrevet kontrakter og installert rensesystemer, noe som bekrefter aktgrenes

antakelser om full ratifisering. Trussel fra substitutter er derfor lav.

5.2.5 Rivalisering

| tillegg til de fire kreftene som vi na har diskutert, blir rivaliseringen pavirket av 10
markedskarakteristika som beskrevet i kapittel 5.1.1. Vi vil fokusere pa utgangsbarrierer,
produktdifferensiering,  markedsvekst, byttekostnader og antall rivaler. Disse

markedskarakteristika antar vi i sterst grad vil pavirke rivaliseringen i BWTS markedet.

12 Forskrift om hindring av spredning av fremmede organismer via ballastvann og sedimenter fra skip
(ballastvannforskriften)
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Hgye utgangsbarrierer kan gjgre at ulannsomme bedrifter velger & fortsette a konkurrere i et
marked selv om de taper penger. Dette gjor at en eventuell priskrig kan paga lenger enn
ngdvendig da ulgnnsomme bedrifter kjemper for a overleve i stedet for a trekke seg ut av
markedet. Samuelsen et al. (2007) argumenterer i sin artikkel for at investeringer i
relasjonsbygging utgjer en utgangsbarriere. Caspersen*? i OceanSaver uttalte at det er viktig &
ha gode relasjoner med aktgrene i den maritime sektor for & kunne selge sitt rensesystem.
Investeringer i relasjoner er derfor viktig i BWTS markedet, og skaper i henhold til
Samuelsen et al. (2007) utgangsbarrierer for aktgrene. Disse barrierene gker graden av
rivalisering i bransjen. Noen aktarer er ogsa etablert innenfor vannrensing i andre markeder,

som vil redusere utgangsbarrierene. Dette fordi deres teknologi har en alternativ anvendelse.

Markedsvekst er ogsa en faktor som er med pa a pavirke graden av rivaliseringen i markedet.
Et voksende marked tillater enkeltbedrifter til 4 gke deres produksjonsvolum uten at det gar
pa bekostning av de andre aktgrene i markedet. Av den grunn vil rivaliseringen bli noe
dempet. BWTS markedet for olje- og kjemikalieskip er et marked som er i stor vekst, og som
i arene frem mot 2016 vil vokse seg enda starre. Dette fordi rederier i dag har muligheten til &
avvente kjop av rensesystem, og det er derfor forventet at den arlige ettersparselen vil gke
frem mot 2016. Denne veksten vil fare til at rivaliseringen i markedet reduseres. Det skal
likevel legges til at ettersom markedet er i stor vekst og har et stort lannsomhetspotensial, vil
dette tiltrekke seg nyetableringer. Dette vil dermed gke konkurransen og ha en negativ effekt

pa rivaliseringen i bransjen, da flere aktarer vil konkurrere om de samme kundene.

Porter (1980) hevder at liten grad av produktdifferensiering i et marked, vil det bety en
sterkere rivalisering mellom aktarene. Det vil vaere vanskelig a skille seg ut pa noen som helst
mate, noe som ofte resulterer i en priskonkurranse for a kapre kunder (Pindyck og Rubinfeld,
2005). Ut i fra markedsavgrensingen identifiserte vi to aktgrer som benytter ulike teknologier
for & handtere og rense ballastvann. Produktene er differensierte i den form at de laser
renseprosessen pa ulik mate, men resultatet av renseprosessen skal vaere den samme etter
bestemmelsene i ballasevannkonvensjonen (D-2). | utgangspunktet kan aktgrene differensiere
seg fra hverandre pa to dimensjoner (Tirole, 1988). Ved horisontal produktdifferensiering har
kundene ulike preferanser for produktvariantene, der noen vil foretrekke det ene produktet
fremfor alternativet. Ved a identifisere det som rederiene anser som viktige kjgpskriterier, kan
vi bestemme grad av differensiering mellom OceanSaver og Techcross. Systemets

kompleksitet, fysisk sterrelse pa systemet (“footprint™), stramforbruk, trykkfall ved operasjon

13 Etter samtale med Leif Erik Caspersen, OceanSaver (22.02.2010)
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som igjen krever stgrre generatorer og grad av korrosjon er de viktigste observerbare
differensieringsparameterne'®. Aktarene i dagens marked, OceanSaver og Techcross, leverer
systemer som begge er unike, og er differensiert pa alle de nevnte parameterne. Dette vil

dempe rivaliseringen i markedet.

Vertikal produktdifferensiering er den andre dimensjonen som aktgrene kan skille seg fra
hverandre pa. Tirole (1988) beskriver dette som en situasjon der alle konsumentene er enige
om rangeringen av produktene. | et marked med to produkter vil da det ene produktet vaere av
hayere kvalitet enn det andre. For lik pris vil alle kjgpe det produktet med hgyest kvalitet. Av
de rederiene vi har snakket med, foreligger det liten tvil om at OceanSaver leverer et produkt
av hgyere kvalitet enn Techcross. Hovedgrunnen til dette er at systemet i fremtiden vil
redusere vedlikeholdskostnader pa ballastvanntankene. Ogsa de generelle driftskostnadene til
systemet hevdes av OceanSaver a veere lavere enn sin konkurrent. At systemet til OceanSaver
ogsa er modulbasert, og kan tilpasses sa a si alle skipskonstruksjoner, gker kvalitetsinntrykket.
Av den grunn kan vi identifisere grad av fremtidig korrosjon (vedlikeholdskostnader), og
systemets tilpasningsmuligheter som kvalitetsparametere. Ettersom OceanSaver anses for a
levere et produkt av hgyere kvalitet enn Techcross, kan vi konkludere med at de i stor grad er

vertikalt differensiert. Dette vil bety at rivaliseringen i markedet vil dempes.

Eksisterer det lave byttekostnader for kundene, hevder Porter (1980) at dette vil gke
rivaliseringen i det aktuelle markedet. | BWTS markedet er det relativt hgye byttekostnader,
da det vil vaere store kostnader knyttet til det & skifte ut et system. Levetiden pa systemene er
antatt & vaere lik levetiden pa skipet, og det vil derfor ikke vere rasjonelt & bytte rensesystem

etter installasjon. Dette vil igjen medfare at rivaliseringen dempes.

Det siste punktet som Porter (1980) trekker frem hva gjelder pavirkning av rivaliseringen, er
antall aktgrer i det aktuelle markedet. Dersom det eksisterer mange tilbydere, vil dette fore til
at en eventuell priskrig kan oppsta. Noen vil vere fristet til & senke priser for a kapre
markedsandeler, og som en faglge av dette, redusere lgnnsomheten i hele markedet. Innenfor
markedsavgrensingen har vi identifisert to akterer, OceanSaver og Techcross. Pa bakgrunn av
ettersperselen kan vi anta at det er relativt fa tilbydere i forhold til det som ettersparselen.

Derfor vil det lave antallet av tilbydere dempe rivaliseringen i markedet.

14 Etter samtale med Nicolai Omejer, BW Fleet Management AS (16.03.2010), og Leif Erik Caspersen,
OceanSaver AS (22.02.2010)
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5.2.6 Totalvurdering av Porter's Five Forces

Konkurransekrefter Argument Rivalisering

Kundens Generelt kan man argumentere for at kundenes Lav
forhandlingsmakt | forhandlingsmakt er liten, da ballastvannkonvensjonen
palegger rederiene a kjgpe rensesystem til sine skip. Fa
leverandgrer begrenser ogsa deres handlingsfrihet
ytterligere.

Leverandgrenes Leverandgrene til OceanSaver og Techcross star i Sterk
forhandlingsmakt | posisjon til 4 utgve forhandlingsmakt. Hvert system er
unikt, og med unntak av filter, bestar hvert system av
deler som er spesialtilpasset. Byttekostnadene for
produsentene av rensesystemer er derfor hgye.

Trussel fra Den store potensielle lgnnsomheten i markedet, og det | Sterk
nyetableringer lave antallet av etablerte aktgrer, gjgr at trusselen for
nyetableringer er stor. Det er imidlertid vanskelig a
ansla hvor mange som vil etablere seg.

Trussel fra Det finnes ingen reell trussel fra substitutter, da Lav
substitutter ballastvannkonvensjonen kun godkjenner at
rensesystemet skal veere om bord pa hvert enkelt skip.

Rivaliseringen i Av de faktorene vi har diskutert er det graden av Lav
dagens marked produktdifferensiering som i stgrst grad er med pa a
dempe rivaliseringen i markedet. Ogsa det lave antallet
av konkurrerende aktgrer trekker rivaliseringen i
samme retning. Det siste avgjgrende momentet som
pavirker rivaliseringen er markedsveksten som ventes i
arene fremover.

Totalvurdering Middels

Tabell 14 Oppsummering Porters Five Forces
Tabellen over konkluderer med at rivaliseringen i markedet i dag er middels. | arene fremover
vil det imidlertid veere grunn til & tro at rivaliseringen vil gke ettersom markedsveksten og den

potensielt haye lgnnsomheten vil tiltrekke seg flere aktarer.
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5.3 KRITIKK AV PORTER SIN MODELL

Porter sin Five Forces modell er i utgangspunktet et enkelt rammeverk for & analysere
konkurransekreftene i et marked. Grunnen til at vi benytter oss av dette rammeverket er at det
tidligere ikke er gjennomfart noen analyse pa dette markedet. Selv om modellen er enkel
mener vi at den gir en god indikasjon pa rivaliseringen i BWTS markedet, pa tross av

kritikken som er rettet mot rammeverket.

Hovedkritikken gar pa at modellen kun ser pa kunder, leverandgrer og konkurrenter som
atskilte enheter uten noen mulighet for samarbeid. Nalebuff og Brandenburger (2002) hevder
at modellen ma utvides til & inkludere komplementgrer som forklarer bakgrunnen for

strategiske allianser. Dette kalles for den “sjette kraften”.

Recklies (2001) trekker ogsa frem fire kritiske punkter. For det forste antar modellen et
perfekt marked. Det vil bety at jo mer regulert industrien er, desto darligere resultat gir
modellen. BWTS markedet er en industri som er regulert av IMO, og derfor kan rammeverket
ansees som mindre relevant for dette markedet. Videre passer modellen best til & analysere
enkle markedsstrukturer. En god analyse blir vanskelig & gjennomfare i markeder hvor det
eksisterer mange produktgrupper, biprodukter og segmenter. Pa den annen side vil et for neert

fokus pa enkelte segmenter i en industri medfare at man mister viktige elementer.

For det tredje antar modellen en statisk markedsstruktur, noe som i dag ikke er tilfelle. En
Porter analyse bgr derfor bare veere et utgangspunkt for en videre analyse av markedet. Det
siste kritiske punktet er at modellen tar utgangspunkt i konkurranse. Modellen antar at
selskaper prever & oppna konkurransefortrinn overfor andre akterer i bransjen, leverandgrer

eller kunder. Dette betyr at den ikke tar hensyn til strategier som strategiske allianser.

Disse kritiske punktene viser at modellen bgr veere et utgangspunkt for en videre og dypere

analyse av markedet.
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6.0 KONKURRANSEANALYSE I

6.1 TEORI - PRODUKTDIFFERENSIERING™

Bedrifter som selger identiske produkter, og hvor de konkurrerer pa pris, vil til enhver tid
veere interessert i a sette prisen marginalt lavere enn de andre for & kapre mest mulig av
markedet. Denne prosessen vil fortsette helt til prisen er lik marginalkostnaden, p = MC, og
bedriftene oppnar nullprofitt. Hvis konsumentene imidlertid opplever produktene som ulike,
snakker vi om differensierte produkter. Dette betyr at kundene krever en betydelig
prisforskjell for a velge et mindre foretrukket produkt. Bedriften vil dermed ikke miste alt
salget hvis den setter prisen pa produktet marginalt over prisen pa produktet til konkurrenten.
Produkter vil veere differensiert hvis det eksisterer en konsument som far hgyere nytte av a
konsumere det ene produktet fremfor det andre. Samtidig eksisterer det en konsument som far
lavere nytte av @ konsumere det samme produktet. Dette viser at produktene er differensiert
dersom de ikke oppleves som perfekte substitutter av konsumenten. | teorien skilles det

mellom vertikal og horisontal produktdifferensiering

6.1.1 Vertikal Produktdifferensiering

Vertikalt differensierte produkter betyr at alle konsumentene er enige i rangeringen av
produktene i markedet, og dermed hvilke produkter som da er bedre enn andre. Kvalitet er et
vanlig eksempel pa vertikal produktdifferensiering der alle konsumentene for eksempel er
enige om at BMW er et produkt som er bedre enn Lada. Dersom produktene innenfor det
samme markedet hadde veert priset likt, ville alle kjgpt det produktet som var av hgyest

kvalitet.

I en modell for vertikalt differensierte produkter ser vi pa to bedrifter, H og L, som tilbyr ett
produkt hver, der produktene er av hhv hgy (H) eller lav (L) kvalitet. 8,(6;) angir kvaliteten
pa produkt H (L) der 84 > 6,. Konsumentene har ogsa ulik betalingsvilje for kvalitet, hvor
betalingsviljen er gitt ved er 7 €[0,1]. Videre er konsumentene uniformt fordelt i intervallet 0
til 1, noe som gir en forutsetning om at kundenes preferanser er heterogene. Det forutsettes at
konsumentene Kjgper én enhet av enten produkt H eller L til prisen p;. Nytten av a

konsumere produkt i er da gitt ved:

15 Basert pa Tirole (1988) og Lipczynski et. al (2005)
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(1.1.1) u._{QH-r—thvisizH
I = l_

0, t— p hvisi =1L

Konsumenten er nyttemaksimerer og vil kjgpe det produktet som gir hgyest nytte. Som (1.1.1)
viser, vil nytten til konsumenten kun avhenge av prisen dersom t = 0, og konsumenten vil
velge det produktet med lavest pris. Dette viser at det er avgjerende for vertikal
produktdifferensiering at konsumentene har heterogene preferanser. Konsumentene vil velge

produktet H fremfor produkt L sa lenge prisen pa produktene er like, hvilket betyr at

(1.1.2) Ou-T—pu> 0, 71— p forpyu= pL

Hvis py = p, Vil bedrift L miste alt sitt salg og det antas derfor at py > p,. Denne
antakelsen viser at en konsument er indifferent mellom produktene H og L nar

preferanseparameteren er lik forholdet mellom prisdifferansen og kvalitetsdifferansen:

PH—PL

(113) QH'T—pH=0L'T—pL@f=
Oy—0y

Den marginale konsument er gitt ved £, og vil vere indifferent mellom a konsumere produkt
fra H eller L. Konsument med t > 7 vil kjgpe produkt fra bedrift med hgy kvalitet mens en

konsument med T < 7 vil velge bedrift med lav kvalitet.

Ettersparselen til hver bedrift er da,

Py—PL
On—0L

og D, = [ ds = a2

1
(1.1.4) Dy=[ ds=1- P

gitt at hele markedet blir dekket.

For & fremstille dette visuelt kan vi tenke oss en vertikal linje der konsumentene er uniformt

fordelt utover intervallet T €[0,1].
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Fis Py —PL
Oy — 6,

g

Figur 11 Vertikal produktdifferensiering og konsumentenes fordeling mellom bedrift L og H

Figur 11 viser hvordan bedrift L betjener konsumentene som har betalingsvilje mellom 0 og 7.
Dette viser hvordan bedrift H og L fordeler markedet seg i mellom pa bakgrunn av pris og

kvalitet. Videre vil hver bedrift i, oppna profitt lik:
(1.1.5) m; = (p; — ¢;)D;,hvor i = H, L

For & finne Nash-likevekten i dette spillet mellom to aktgrer, tas det utgangspunkt i
profittfunksjonen. Det antas videre at bedriftene star overfor ulike marginalkostnader, c;, da
det er dyrere & produsere et produkt med hgy kvalitet, ¢ > ¢,. | Nash — likevekt har ingen
aktarer gnske om a endre sin egen tilpasning, gitt den andre aktgrens tilpasning. For & finne
dette ma vi kjenne adferdsmensteret til bedriftene, naermere bestemt hvilken pris bedrift H vil
sette for en gitt pris av bedrift L. Denne reaksjonsfunksjonen, eller beste respons funksjonen,
vil vaere et godt hjelpemiddel for a forsta likevekten; bedrift H sin optimale pris som en
funksjon av L sin pris. Vi starter med & derivere profittfunksjonen (1.1.5) med hensyn pa p;

for & bestemme farsteordensbetingelsene til bedrift H og L:

OmH _ 4 _ 2PH—PL=CH _
(1.1.6) P o6, 0

omy, _ _ 2PH-PL—CL _
1.12.7) onL o6, 0
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Deretter lgser vi uttrykket over med hensyn pa p, og py for & finne bedriftens

reaksjonsfunksjon, eller beste respons funksjon.
(1.18) Ru(Py) =5 [(Br — 6,) +py + cy]

(1.19) Ry(Py) =[Py + ci

Som vi ser av reaksjonsfunksjonene over, vil en prisgkning hos bedrift L medfgre at bedrift H

vil gke sin pris, ettersom pris er strategiske komplementer.

For & finne den prisen som bedrift H vil sette gitt bedrift L sitt valg, priser i Nash-likevekt,
erstatter vi p; i bedrift H sin reaksjonsfunksjon med bedrift L sin reaksjonsfunksjon og lgser

med hensyn pa Py. Tilsvarende gjares for bedrift L, og vi far da falgende likevektspriser:

(1.1.11) p;

~[(6y — 6,) + 2¢, + ci]

Av uttrykkene over ser vi at likevektsprisene gker med gkt differensiering, eller gkte
kvalitetsforskjeller, (6, — 6,). Dersom det ikke hadde foreligget noen differensiering mellom
de to bedriftene, altsa at, 8,; — 6, = 0, vil prisene kun avhenge av hvilke marginalkostnader
bedriftene star overfor. Om bedriftene har identiske marginalkostnader vil prisene til de to
produktene bli like. Vi far da en Bertrand-likevekt der bedriftene konkurrerer bort all profitt.
Dette viser at det ma eksistere kvalitetsforskjeller mellom produktene til bedriftene for a
oppna profitt. Denne egenskapen ved Bertrand-konkurranse betyr at dersom en bedrift setter
opp prisen pa sitt produkt, vil den andre bedriften ha insentiver til & gjgre det samme. For a
finne profitt og ettersparsel i Nash-likevekt setter vi inn likevektsprisen inn i ettersparsel- og
profittfunksjonen. For identiske marginalkostnader, ¢y = ¢, far vi;

(1.1.12) Dy =2,D; ==

(1.1.13) i =20y — 0,), T = (O — 6y),

Likevel vil ikke dette gdelegge for det faktum at bedrift H vil oppna starre markedsandel og
hayere profitt enn bedrift L. Vi ser ogsa profitten for begge bedrifter gker som falge av gkt
produktdifferensiering. Hovedgrunnen til dette er at vertikal prisdiskriminering vil dempe

priskonkurransen. Videre viser dette at man kan drive ut lavkvalitetsprodusenter fra markedet
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dersom forskjellene er tilstrekkelig store. | figur 12 vises Nash-likevekten ved punkt A, altsa

skjeeringspunktet mellom reaksjonsfunksjonene til bedrift H og L.

Py
A

Ru(pu)

Ri(pw)

P*, pr=m=mmmemennnna-

N e

v
o

Figur 12 Nash-likevekt ved differensierte produkter

6.1.2 Horisontal produktdifferensiering

For enkelte produkter er ikke konsumentene enige om rangeringen av produktet og man kan
derfor ikke karakteriser noen produkter for ”gode” eller ”darlige”. Kundenes optimale valg, til
lik pris, avhenger av deres egne preferanser. Noen av konsumentene vil foretrekke produkt a
fremfor produkt b. Dette betyr at begge produktene vil ha en positiv ettersparsel. Hvis bedrift
A setter ned prisen pa sitt produkt, vil noen, men ikke alle av kundene til bedrift B bytte til

produkt a.

En enkel modell for horisontal produktdifferensiering kan beskrives gjennom Hotelling
(1929) sin "linezere by” som beskrives ved hjelp av en linje hvor lengden er 1. Konsumentene
har ulik smak/preferanser og er uniformt fordelt over intervallet S = [0,1]. Konsumentenes
preferanser er gitt ved dens lokalisering x € S. Lokaliseringen til den gitte konsument kan

ogsa tolkes som konsumentens ideelle produkt. Det viktige er at S kan tolkes bade geografisk
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og produktmessig der konsumentene enten velger produkt ut i fra direkte reiselengde
(reisekostnad), eller velger pa bakgrunn av ulike preferanser for produktvarianter. Det antas
videre & veere to bedrifter i samme by hvor begge bedriftene selger det samme produktet.
Bedriftenes lokalisering er gitt ved z;, hvor i = 1,2. Bedrift 1 selger produkt 1 og er lokalisert i
0 (z; = 0). Bedrift 2 selger produkt 2 og er lokalisert i 1 (z, = 1). Nytten til en konsument

som er lokalisert i x € S av a konsumere produkt i er gitt ved
(2.1.2) u(x) =v—p;, —tlx — z|

hvor v er bruttonytten (reservasjonsprisen) av a konsumere produktet i. p; er prisen pa produkt
I, 0g t er transportkostnaden per enhet fra lokalisering til produkt i (z;) og konsumentens

ideelle produkt x. Konsument x vil velge produkt 1, dersom

(2.1.2) @ >u,x)ev—p —tx)>v—p, —t(1—x)

Konsumenten som er indifferent mellom produkt 1 og 2 er gitt ved

(2.1.3) @ =u,E)ev—p —tx=v—p,—t(1—X%x)

Laser man denne likningen med hensyn pa & finner man lokaliseringen til den marginale
konsumenten

o _ 1 DiP2
(2.1.4) g=2-0

Hvis vi antar at markedet er dekket (alle kjgper) og at tetthet / antall konsumenter er uniformt
fordelt vil ettersparselen til henholdsvis bedrift 1 og bedrift 2 veere gitt ved

— (Pge=1_p1p2
(2.1.5) D, = [ sds = -

2t

(2.1.6) D, = [ sds =5 -2

2t

Likningene over viser at det er de relative prisene som avgjgr markedsandelen til bedriftene.
Hvis tilfellet er at p, = p, vil markedet deles likt mellom bedriftene og vi far: D, = D, =
1/2. Dersom p; > p,, har bedrift 2 en starre markedsandel enn bedrift 1: D, > 1/2 > D;.
Hvor stor differensieringen er, males ved t. Hvis t— 0 oppfattes produktene som identiske
(perfekte substitutter) og vi far en situasjon med Bertrand konkurranse hvor det kun er de

relative prisene, og ikke avstand / smak som styrer valget av produkt.
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Profitten til bedriftene er gitt ved:
(217) ;= (pl - C)Di, i = 1,2

Den prisen som maksimerer bedriftenes profitt er gitt ved bedriftenes farsteordensbetingelser:

Omy _ 1 2p;—pa—c _
(2.1.8) .

Omy _ 1 2pp—pi—Cc _
(219) a_pz =27 - 0

Bruker man sa symmetri, dvs p; = p,, far man fglgende Nash-likevekt i priser:
(2.1.10) pi=p,=c+t

Som vi ser av likningen over vil hgyere grad av produktdifferensiering, dvs en gkning i t, fare

til en gkning av prisene. Hvis t — 0 vil vi fa en Bertrand-likevekt, hvor p; = c.

Huvis prisene er like ser vi fra etterspgrselsfunksjonene at bedriftene vil dele markedet mellom

seg, dvs D; = D; = 1/2. Setter man dette inn i profittfunksjonene far man
(2.1.11) m=my ==

Som likningen over viser vil en gkning i t, dvs en gkning av differensieringen, fare til at
profitten gker. Arsaken til dette er at jo mer differensierte produktene er, desto mindre hard

blir priskonkurransen.

Hotelling (1929) forklarer priskonkurranse der to aktarer konkurrerer med differensierte
produkter. Det vil imidlertid ogsa veere hensiktsmessig a forklare Salop — modellen ettersom
denne analyserer hva som vil skje nar flere akterer etablerer seg i markedet. Modellen er
modifisert versjon av Hotelling sin modell, og antar at akterene star overfor
produksjonskostnader, da faste og variable kostnader. Det forutsettes videre at det ikke

eksisterer etableringskostnader med unntak av faste- og etableringskostnader, f.

Salop antar et to trinns spill der potensielle inntrengere simultant velger & entre markedet eller
ikke, der n angir antall bedrifter, for sa velge pris pa trinn to. De faste kostnadene ved
etablering er gitt ved f. Sa fort en bedrift er lokalisert vil den fa marginalkostnad lik c.
Lokaliseringen av bedriftene vil veere eksogent gitt, da de automatisk vil lokalisere seg med

lik avstand. Dette betyr maksimal differensiering som er analogt med hva vi antok i Hotelling
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modellen. Vi lgser spillet ved farst a predikere Nash-likevekt i priser der antall bedrifter n er

eksogent gitt, for sd & avgjare Nash-likevekt i etableringsspillet.

Bedrift 1

Bedrift 4 Bedrift 2

Bedrift 3

Figur 13 Salp modell 1

Dersom vi gar ut fra at n antall bedrifter lokaliserer seg symmetrisk vil det vere
hensiktsmessig a se pa likevekten hvor alle tar den samme prisen p*. Avstanden mellom hver

akter vil derfor veere lik 1/n noe som igjen vil bety at en konsument aldri vil veere lokalisert
1 0 1. . .
lenger unna en akter enn P Konsumentene som gnsker a kjgpe varen vil videre ha en

transportkostnad lik t, og de vil veere villige til & kjgpe til den laveste kostnaden sa lenge den

ikke overstiger nytten de far av & konsumere godet, gitt ved

(2.1.12) iu; =v—p; —tlx — z|

1/n 1/n

P.i=P + + P, =P

Figur 14 Salop modell 11
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Antar sa at bedrift i velger prisen p;. En konsument som er lokalisert x € (0%) fra selskap i

vil veere indifferent mellom a kjepe fra selskap i eller en av de naermeste konkurrentene hvis
N 1

(2.1.13) pi+tx=p + t(; —X)

Dette gir at selskap i vil fa en etterspgrsel som er lik

(2114  Di(pyp) = 2x =P

Pa trinn 2 vil selskap i maksimere sin profitt, gitt ved fglgende pris
max p+t/n-p;

(2.1.15) o | — o) () — 1]

Ved & anta symmetri, og sette p; = p*, far vi Bertrand - Nash likevekt

r—etl gr=l o=t
(2.1.16) pr=cto g = M=

Resultatet over er analogt med resultatet ved den lineaere by hvilket betyr at profittmarginen
(p — ¢) synker med en gkning i n. Som vi na ser vil altsa frikonkurranse (n —» o) der p = ¢
gi negative profitt. Betingelsen f > 0 inneberer imidlertid imperfekt konkurranse. Salop
hevder videre at det vil etablere seg aktgrer i markedet til all profitt er konkurrert bort, hvilket
betyr at antall bedrifter likevel vil vaere endogent gitt. Ved a ta utgangspunkt i nullprofitt-

betingelsen til selskap i, far vi:
(2.1.17) P-c)r—f=—=—f=0

Dette gir at antall selskaper og markedsprisen i en situasjon med imperfekt konkurranse og fri

etablering er:

(2.1.18) n = }—c
0g
(2.1.19) p* =c++tF

Et viktig poeng med denne modellen er at hvert firma vil prise sine produkter over
marginalkostnad, men likevel ikke oppnd positiv profitt, p* = c ++/tF. Vi ser ogsa av

formlene over at en gkning i de faste kostnadene farer til en reduksjon i antall selskaper, og en
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gkning i profittmarginen (p* — ¢). Videre ser vi at en gkning i transportkostnaden, t, gker
profittmarginen, noe som medfarer at antall bedrifter gker pa grunn av mulighetene for videre
differensiering.

Videre ser vi av (2.1.18) at nar f gar mot null, vil antall etablerende firmaer gke og prisen vil
nerme seg p*. Dette gjelder ogsda for en gkning av kundetettheten i markedet, mens
etableringskostnaden holdes konstant. Salop (1979) hevder at nar denne etableringskostnaden
blir tilstrekkelig stor, vil antall bedrifter reduseres og bade avstanden mellom aktgrene og

prisene vil gke. Dette farer til at likevekten endres, siden de konsumenter som er plassert midt
mellom to aktarer (%), vil na avsta fra konsum. Bedriftene vil da konkurrere i det Salop

(1979) kaller monopolregionen.

6.2 VALG AV MODELL FOR DAGENS SITUASJON

Som beskrevet i kapittel 4, er det stor prisforskjell mellom de to aktgrene i BWTS markedet
for olje- og kjemikalietankere. Aktarene leverer to helt ulike systemer som begge lgser det
samme problemet, nemlig a rense ballastvann. Likevel er prisforskjellen relativt stor. |
gjennomsnitt er rensesystemet levert av OceanSaver priset 137,5 prosent over systemet til
Techcross. Hvordan kan man forklare en slik prisforskjell, og hvordan kan man da forvente at
OceanSaver likevel kan kapre markedsandeler? Som beskrevet i kapittel 5.2.5, vil kundene i
dette markedet, rederiene, ha ulike preferanser for hva som vil tilfredsstille deres behov. Vi vil
i denne delen beskrive den store prisforskjellen ut i fra bade vertikal og horisontal
produktdifferensiering. Deretter vil vi utarbeide en modell der de to leverandarene skiller seg

fra hverandre bade vertikalt i kvalitet, og horisontalt i produktmessig lokalisering.

6.2.1 BWTS markedet med vertikalt differensierte produkter

En forutsetning for denne modellen er at kundene har perfekt informasjon angaende valg
mellom de to produktene hva gjelder pris, teknologi, stremforbruk og andre observerbare
kjepsparametere. Nar det gjelder rederienes mulighet for & avdekke grad av kvalitet hos de to
leverandgrene, er ikke dette like uproblematisk som det vil veere for en konsument & avgjere
kvaliteten pa for eksempel en grgnnsak eller et klesplagg. Et produkt der man kan undersgke

kvaliteten fer man konsumerer det, kalles ’search-good” (Tirole, 1988), mens andre produkter
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der kvaliteten bestemmes etter konsum, kaller samme forfatter for “experienced goods”. Det
sistnevnte vil si at det vil vaere vanskelig & sammenligne et gode mot et annet far man har
konsumert godet. For valg av rensesystem kan man diskutere om det faller under et ”search-
good” eller “experienced good”. Per i dag foreligger det god informasjon om hvilke kvaliteter
hvert system besitter, noe som er et resultat av den strenge godkjennelsesprosessen som er
bestemt av IMO. Her avdekkes det ikke bare om systemet tilfresstiller de gitte krav for
rensing. Godkjennelsesprosessen avdekker ogsa om systemet er sarbart i form av hgye
vedlikeholdskostnader i etterkant av kjgpet, samt systemets pavirkning pa skipets materialer.
Rust i ballasttankene er som nevnt en svert stor vedlikeholdskostnad for rederiene. Dersom
ett av de to systemene vil kunne motvirke slik rust, kan man si at dette systemet har hgyere
kvalitet enn det andre. Ogsa testresultater, som noen rederier har gjennomfart med de ulike
systemene, vil vare tilgjengelig. Ettersom markedet er relativt transparent, vil man med noksa
stor sikkerhet kunne fastsla om produktet er av hgy eller lav kvalitet. Ogsa systemets
muligheter for a bli tilpasset ulike konstruksjoner pa olje- og kjemikalietankere, vil ogsa veere
en faktor som kan tilsi kvaliteten pa produktet. Derfor er det grunn til & tro at BWTS markedet
bestar av det Tirole (1988) kaller “search goods”, og da at rederiene er klar over
kvalitetsforskjellene fer konsum. For den videre diskusjonen vil altsa lgpende
vedlikeholdskostnader i etterkant av kjepet og systemets tilpasningsdyktighet fastla om

produktet er av hay eller lav kvalitet.

Ut ifra informasjon om de to akterene kan vi fastsla at OceanSaver (H) lever et produkt av
hay kvalitet 8, mens Techcross (L) leverer et lavkvalitetsprodukt 6. Et rederi vil videre
velge & kjope det produktet som gir hgyest nytte, u;, og dersom produktene hadde veert likt
priset ville man derfor kjgpt OceanSaver sitt system. En forutsetning for denne modellen er at

alle rederiene har heterogene preferanser nar det gjelder betalingsvilje for kvalitet.

Som beskrevet i modellutledningen (6.1.1) vil bedriftenes prisstrategi bestemmes av
kvalitetsforskjeller og marginalkostnaden (c) til hver enkelt bedrift. Dersom vi forutsetter
identiske marginalkostnader vil prisen kun avhenge av kvalitetsforskjellen. Dette vil dog ikke
gi et berettiget bilde av dagens situasjon, der det er stor grunn til & tro at OceanSaver star
overfor hgyere marginalkostnad enn sin konkurrent, Techcross. OceanSaver sitt system er av

hayere kvalitet, og vil derfor vare dyrere a produsere.

(3.1.1) Dos = %[2(905 — Orc) + 2co5 + crcl
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(3.1.2) prc =< [(Bos — Orc) + 2¢r¢ + cosl

W

Som vi ser 3.1.1 og 3.1.2, kan den store prisforskjellen mellom de to akterene forklares
gjennom den store kvalitetsforskjellen mellom produktene, og OceanSaver sin hgyere
marginalkostnad. Ingen av aktgrene vil veere tjent med a sette ned prisene, da
kvalitetsforskjellen gir begge aktgrene positiv profitt.

Det vil videre vare hensiktsmessig a diskutere hva kundene er villige til & betale for hgy
kvalitet pa et produkt de er ngdt til & kjgpe? De store rederiene er i stor grad lokalisert rundt
Middelhavet, der finanskrisen og den usikre makrogkonomiske situasjonen fremdeles legger
feringer for rederienes investeringer (Lindteigen, 2010). Sammen med konvensjonen
rederiene ma etterfglge, er det derfor grunn til & tro at de fleste vil ha en lavere betalingsvilje
for hay kvalitet. Betalingsvilje vil i dette tilfellet vaere den inntekten rederiene har til radighet.
Uten seerlig sterk likviditet vil man heller ikke ha hgy betalingsvilje for hgy kvalitet. Men vi
skal ogsa huske pa hva som ble definert som hgy og lav kvalitet. Ved kjgp av et produkt med
hgy kvalitet vil dette gi lavere vedlikeholdskostnader i fremtiden. Spgrsmalet vil derfor veere
om rederiene vil veere likvide nok til & vere villige til & investere en stgrre kostnad i dag for a
oppna lavere kostnader i fremtiden. Momenter som skipets levetid og salgsverdi i fremtiden,
vil ogsa pavirke rederienes betalingsvilje.

Modellen for vertikal produktdifferensiering viser at den aktgren som leverer et
haykvalitetsprodukt, her OceanSaver, vil kunne ta hgyest pris samtidig som de vil kapre en
starre del av markedet.

% 2 * 1
(313) DOS ES E’DTC = 5

Dersom vi ogsa tar hgyde for ulike marginalkostnader blir etterspgrselen til bedriftene:

« _ 1(2(60s—6rc)—cos+crc
(3.1.4) Drc = 3< (6os—61c) )

« _ 1((Bos=bOrc)+cos—crc
(3.1.5) Dos = 3( (6os—6rc) )

Dette vil kun gjelde dersom ingen av aktgrene har noen kapasitetsbegrensninger og kan
produsere nok til & dekke sin markedsandel. Vi vet imidlertid at OceanSaver har en kapasitet
pa ca 250 enheter i aret, og vil med en arlig total ettersparsel pa 650 ikke kunne dekke sitt
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marked i Nash-likevekt pa 430 enheter i &ret. Om vi ogsé tar hgyde for den antatt store
ulikheten i marginalkostnader, vil OceanSaver miste markedsandeler til Techcross. Selv da
ser man at OceanSaver taper en stor del av den mulige profitten som ligger i markedet pa
grunn av deres kapasitetsbegrensning. Det skal ogsa legges til at denne modellen forutsetter at
rederiene vil vaere uniformt fordelt utover den vertikal linjen, og at hver enkelt av dem kjgper
kun ett produkt hver. Trolig gir dette et noe urealistisk bilde av virkeligheten, da rederiene vil
ligge mer klyngevis fordelt utover linjen, 7 €[0,1], og kundenes preferanser kan sies a vare
mer homogene. Pa tross av denne svakheten, vil man likevel kunne se hvorfor
kvalitetsdifferensiering vil fere til redusert priskonkurranse, og hvordan begge akterene vil

oppna profitt.

Prisforskjellen mellom OceanSaver og Techcross kan derfor forklares gjennom de relativt
store kvalitetsforskjellene mellom deres produkter, og at kundene er enige i disse forskjellene.
Det er samtidig grunn til & tro at produktene er horisontalt differensiert, og at rederiene ikke er
enige om rangeringen av de to produktene til OceanSaver og Techcross. Disse ulike
preferansene vil ogsa kunne forklare den store prisforskjellen, og vil diskuteres under.

6.2.2 BWTS markedet som horisontalt differensierte produkter

Dagens situasjon i det aktuelle markedet, kan ogsa beskrives med utgangspunkt i Hotelling
(1929) sin modell. Som beskrevet i Porters Five Forces analysen, skiller bedriftene seg fra
hverandre pa samtlige differensieringsparametere. Samtidig bruker Techcross kjemisk rensing
og OceanSaver benytter kavitasjon for a tilfredsstille de kravene som er satt av IMO. Vi ser
derfor pa OceanSaver (OS) og Techcross (TC) sine produkter som maksimalt differensierte.
Rederiene vil derfor ha linesere kostnadsfunksjoner, og vi kan benytte oss av modellen hvor

bedriftene er lokalisert i hver sin ende av intervallet, S = [0,1]

Konsumentene, her rederiene, antas a vaere uniformt fordelt over intervallet S = [0,1].
Lokaliseringen viser deres preferanser, gitt ved x € S. Bedrift 1, her OceanSaver, er lokalisert

I z; = 0 og Bedrift 2, her Techcross, er lokaliserti z, = 1.

Nytten til et rederi som er lokalisert i x € S av & konsumere produktet i, hvor i = OceanSaver

og Techcross, er da gitt ved:

(3.21) Ups(X) = v — pos — tlx — Zps

16 (2/3*650)
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(3.2.2) Urc(x) = v —pre — tlx — zpc|

Parameteren v er bruttonytten, eller reservasjonsprisen, for et rederi av & konsumere produktet
til OceanSaver eller Techcross. p er prisen pa de to produktene og t er transportkostnaden per
enhet fra lokaliseringen til rederiene til ett av deres ideelle produkt (zys, zr¢). Rederi x, vil

velge produktet til OceanSaver dersom
(3.2.3) Ups (x) > urc(x) © v —pos —tx > v —pr¢ — t(1 —x)
Rederiet som er indifferent mellom OceanSaver og Techcross er gitt ved

(3.24) Ups(R) = urc(®) © v —pos —tX =v —prc — t(1 — %)

Denne likningen danner utgangspunktet for a finne lokaliseringen til det marginale rederiet

som er gitt ved x.

Techcross

=

OceanSaver

1 _ Pos—prc

=
I

z1=0

Figur 15 Hotelling modellen

Lokaliseringen til de to bedriftene og den marginale rederen kan vises med linjestykket over.
Dos €r prisen til OceanSaver, mens pr. er prisen pa produktet til Techcross. Dersom prisen
for de to produktene hadde veert lik, pos = prc, Ville det marginale rederiet veere lokalisert i
X. Rederiene vil velge produktet til OceanSaver hvis dette systemet gir en stgrre nytte enn

systemet til Techcross, og motsatt. Ettersparselen til OceanSaver og Techcross er gitt ved

— (*oge = 1 _ Pos—prc
(3.2.5) Dos = [, sds = —
(3.2.6) D¢ = [, sds = 5 —Prbos

Som vi ser av likningene over er det de relative prisene som avgjer markedsandelene til de to
bedriftene. Hvis de tar den samme prisen vil de dele markedet mellom seg. | dagens situasjon
er dette imidlertid ikke tilfelle, da det er en prisforskjell pad 137,5 prosent mellom de to

produktene.
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Poceansaver = 950 000 USD

Prechcross = 400 000 USD

Ettersom pos > pre, Vil Techcross ha en sterre markedsandel enn OceanSaver. | dag kan t i
dette markedet antas & veere 1, noe som tilsier at vi ikke har en situasjon med Bertrand

konkurranse.

| utgangspunktet kan vi observere tre mulige markedstilpasninger i den horisontale
produktdifferensieringsmodellen. Kostnaden for et rederi som er plassert tilfeldig i punkt x er
Pos + tx for konsum av produktet til OceanSaver, og prc +t(1 —x) for konsum av
produktet til Techcross. Nytten til et rederi vil derfor veere henholdsvis v —pys —tx 0g
v —pre — t(1 — x) ved Kjgp av ett av de to produktene. | figur 16 vises kostnadene for kjgp av
de to produktene som en funksjon av rederienes lokalisering langs linjestykke S = [0,1].
Transportkostnaden, graden av differensiering, angir helningen pa kurvene. Nytten til

rederiene vil derfor reduseres jo lenger unna disse er lokalisert fra de to aktgrene.

Dersom de to aktgrene hadde priset produktene deres likt, ville markedet blitt delt likt. Men i
dette tilfellet der OceanSaver priser seg 137,5 % over Techcross, vil nyttefunksjonen til

rederiene flytte ned, og OceanSaver mister markedsandeler.

V=DPrc

v = prc —tlx = zzc|

\

V= Pos

z, = OceanSaver A z, = Techcross

Figur 16 Generaliserte kostnader for konsumentene som en funksjon av deres lokalisering, I
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Vi husker fra modellutledningen i 6.1.2 at likevektspriser er gitt ved p5s = prc = ¢ +t. Da
OceanSaver star overfor langt hgyere marginalkostnader enn Techcross vil ogsa

likevektsprisene endres, og markedet vil deles som i figur 16 hvor Dy > Dyg.

En annen mulig markedstilpasning i den horisontale produktdifferensieringsmodellen er nar
prisforskjellen mellom aktgrene blir sa stor at den overstiger transportkostnaden, t
(pos— prc = t). Da vil OceanSaver oppleve at de mister all etterspersel, og rederiene vil kun
benytte Techcross som leverandgr av rensesystem. Ethvert rederi vil uavhengig av

lokalisering, oppna starre nytte ved a kjgpe produktet til Techcross. Dette er vist i figur 17.

V= DPrc

V= Pos

z, = OceanSaver z, = Techcross

Figur 17 Generaliserte kostnader for konsumentene som en funksjon av deres lokalisering, 11

En siste mulig markedstilpasning vil kunne forekomme der graden av differensiering blir
tilstrekkelig stor. Da vil brutto nytte, v, for noen rederier bli negativ, og disse vil derfor avsta
fra kjop. Etter samtaler med BW Fleet Management'’, kan en slik markedstilpasning vare
realitet i dagens marked. Respondenten mener at markedet i dag er for umodent, og at det ikke
eksiterer gode nok alternativer for deres type skip. Derfor vil flere avvente kjgp inntil det
kommer flere leveranderer av rensesystemer, som vil maksimere nytten til disse rederiene.
Det skal legges til at dette ikke vil vaere en reell markedstilpasning i arene frem mot 2016, da

alle rederiene ma kjgpe et rensesystem pa tross av negativ nytte.

17 Samtaler med Nicolai Omejer, BW Fleet Management (04.03.2010)
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V—=">Prc

v = prc —tlx—zrc

V= Pos

V= Pos — tlx — zps

Rederier som avventer
kjop av BWTS

z, = OceanSaver \/ z, = Techcross

Figur 18 Generaliserte kostnader for konsumentene som en funksjon av deres lokalisering, III

Av figur 18 ser vi at hver akter innehar lokalt monopol. Dette betyr at de to aktarene ikke
konkurrerer om de samme kundene. Dermed kan de sette opp prisen uten & miste lojale
kunder til konkurrenten, da disse heller vil avvente med kjgp. Dersom prisendringen ikke er

stor nok vil den heller ikke pavirke prisen til rivalen

Det kan diskuteres hvorvidt dette er tilfelle for dagens marked. Imidlertid kan det argumenters
for at en slik type markedstilpasning kan forklare hvorfor rederier velger a utsette sine
investeringer. Likevel er dette scenarioet mindre interessant, da alle rederiene gjennom
ballastvannkonvensjonen er palagt & installere systemet, pa tross av negativ nytte. Ut i fra en
slik markedstilpasning kan det konkluderes med at en reduksjon i prisen for OceanSaver vil
fare til gkte markedsandeler. Samtidig vil selskapet tape verdifull inntekt fra de lojale

kundene som er villige til & betale pys.

6.3 OPPSUMMERING AV VERTIKAL OG HORISONTAL DIFFERENSIERING

Fra diskusjonen om differensiering i kvalitet, kom vi frem til at aktgrene er maksimalt
differensiert og at rederiene har informasjon og er enige om rangeringen av produktene.
Valget til rederiene vil avhenge av deres relative betalingsvilje for et produkt med hgy
kvalitet. Dette gav oss ogsa svar pa hvorfor de to aktgrene priser sine produkter sa ulikt, og
hva som pavirker denne prisstrategien. Vertikal produktdifferensiering konkluderte ogsa med
at OceanSaver vil kapre en starre del av markedet og oppna starre profitt enn sin konkurrent,
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Techcross. Dette er derimot mindre troverdig, da vi her diskuterer en kundebase som er svert
sarbar for konjunkturer. Nar vi na har vart gjennom, og fortsatt befinner oss i en gkonomi
preget av mye usikkerhet, er det grunn til & tro at betalingsviljen for hgy kvalitet er noe
redusert. Forutsetningen om at kundene er uniformt fordelt utover intervallet O til 1, er ogsa
sveert usikkert. Likevel viser denne modellen hvordan bedriftene strategisk differensierer seg

pa kvalitet for & unnga hard priskonkurranse.

Den horisontale differensieringsmodellen viste oss tre mulige markedstilpasninger basert pa
rederienes nyttefunksjoner. | den farste tilpasningen vil Techcross oppna starre
markedsandeler grunnet lavere pris. Likevel vil begge aktgrene oppna profitt grunnet den
store differensieringen. Det andre mulige scenarioet viser hvordan en stor nok prisforskjell
kan resultere i at OceanSaver mister alle markedsandeler. Den siste markedstilpasningen
presenterer muligheten for at hver akter innehar monopolmakt i hvert sitt markedssegment.
Flere rederier velger 4 avvente kjgp av rensesystem i pavente av nye aktgrer som vil
maksimere deres nytte ytterligere. Gitt at det ikke etablerer seg flere aktgrer, vil rederier som i

dag avventer, til slutt matte kjgpe fra enten OceanSaver eller Techcross til tross for negativ
nytte.

Diskusjonen over viser at markedet for levering av ballastvannrensesystemer og de store
prisforskjellene, kan forklares gjennom bade vertikal og horisontal produktdifferensiering.
Modellen varierer i forhold til markedsandeler og den profitten de vil oppna gjennom deres
differensieringsstrategi. Derfor vil det veere hensiktsmessig & kombinere de to dimensjonene,
der vi ser pa en modell der aktarene skiller seg fra hverandre vertikalt i kvalitet, og horisontalt

I produktmessig lokalisering.

6.4 MODELL FOR VERTIKAL OG HORISONTAL DIFFERENSIERING

Vi har vist at akterene skiller seg fra hverandre bade horisontalt og vertikalt, og vil na
presentere en modell der begge dimensjonene er inkludert. Vi tar utgangspunkt i Hotelling
modellen der bedriftenes lokalisering er eksogent gitt i endepunktene pa linjestykke.
OceanSaver er lokalisert i zos = 0 og Techcross er lokalisert i zy. = 1. Videre antar vi at
produktene har ulik kvalitet, gitt ved q; der q; > q;. Denne forutsetningen vil vare eksogent
gitt da OceanSaver sitt produkt er av hgyere kvalitet, som vil bety at qos > qrc. Som

beskrevet i kapittel 6.2.1 vil kvaliteten veaere et mal pa hvor godt systemet lar seg tilpasse ulike
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typer skip, samt systemets pavirkning pa korrosjon i ballasttankene. Det vil videre antas at det

er dyrere & produsere et produkt av hgy kvalitet, og vi far cps > crc.

Netto nytte for et rederi vil veere gitt ved

(4.1.2) u;(x) =v—p;+q; —tlx—z) hvori=0ceanSaver (OS), Techcross (TC)
Bruttonytten eller reservasjonsprisen til et rederi vil videre vare gitt ved

(4.1.2) v=p;— g+ t(x - z)

Funksjonen over vil ogsd utgjere rederienes kostnadsfunksjon, der v > 0. Det vil si at
rederiene uansett vil oppleve positiv nytte, selv om prisen er hgy eller om kvaliteten er
minimal. Det antas videre at rederiene vil ha ulik betalingsvilje for grad av kvalitet, og at det

er dyrere d produsere hgy kvalitet. Kundene vil altsa velge produktet til OceanSaver dersom:
(4.1.3) Ups(x) > urc(x) © —pos+qos—tx>v—prc+qrc —t(1—x)

Laser vi betingelsen over med hensyn pa x finner vi det rederiet som vil vare indifferent
mellom de to produktene, og vil da veere lokalisert i:

1_ pos—prC + dos—Arc
2 2t 2t

(4.1.4) %

Ut i fra betingelsen for den indifferente konsument, vil etterspgrselen for OceanSaver og

Techcross veere gitt ved

_ o _1 pos—prc |, 90s—491C
(4.1.5) Dos = % = 5 —PosPrc 4 dos—
_ o _1 DPrc—Pos , drc—4os

Vi ser av uttrykket over at markedsandelene bestemmes av relative priser og det relative
kvalitetsforholdet. Markedet vil derfor deles likt mellom aktgrene dersom de star overfor like
priser og lik kvalitet. Da OceanSaver tar en relativt hgyere pris enn Techcross, vil de altsa
miste en del kunder til Techcross. Nar vi na tar med det relative kvalitetsforholdet vil

OceanSaver ta tilbake markedsandeler.

Med utgangspunkt i bedriftenes profittfunksjon og ettersparselsfunksjonene kan vi na utlede

Nash-likevekten i priser. Profitten er gitt ved:

= (p; — c)D;
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Profittmaksimerende pris er gitt ved farsteordensvilkérene til hver bedrift"®:

o, 1 2 - - +c
(4.1.7) os _ 1 _ 2Pos=Prc | (@os—arc)+cos _ 0

apos 2 2t 2t

om 1 2 - - +c
(4.1.8) rc _ 1 _ 2Prc=Pos | (rc—qos)terc _ 0

apTC 2 2t 2t

Fra fersteordensvilkarene kan vi utlede bedriftenes reaksjonsfunksjoner med hensyn pa egen
pris. For & finne Nash-likevektsprisen p;, setter vi reaksjonsfunksjonen for Techcross inn i
OceanSaver sin reaksjonsfunksjon, og lgser med hensyn pd ps. Det samme gjeres for

Techcross og vi far:

. 2
(4.1.9) Pos =t + COSTHTC + (q0s — qrc¢)

. 2crc+
(4.1.10) pic =t + =2+ (qrc — qos)

Vi ser na at konkurranseparameteren pris vil avhenge av egen marginalkostnad, samt den
konkurrerende aktgren sin marginalkostnad. Som likningen viser har egen marginalkostnad
starre effekt pa egen pris enn det konkurrenten sin marginalkostnad har. Videre ser vi at de
relative kvalitetsforskjellene ogsa er av betydning, der hgyere egen kvalitet i forhold til
konkurrentens gir hgyere pris. Hvis kvaliteten pa de to produktene er lik vil det veare
forskjellene i marginalkostnad samt graden av differensiering som bestemmer

prisforskjellene.

For & vise delingen av markedsandeler mellom OceanSaver og Techcross vil det vere
hensiktsmessig a vise dette grafisk. Kostnaden for et rederi som er plassert tilfeldig i punkt x
er pos — qos + tx for konsum av produktet til OceanSaver, o9 prc — qr¢ + t(1 — x) for
konsum av produktet til Techcross. Et rederi vil videre oppna en nytte pd v — pos + qos — tx
dersom de kjgper OceanSaver sitt produkt og v —prc + qre — t(1 —x) ved Kkjop av
Techcross sitt produkt. | figur 19 vises kostnadene for kjgp av de to produktene som en
funksjon av rederienes lokalisering langs linjestykke S = [0,1]. Transportkostnaden, graden
av differensiering t, angir helningen pa kurvene. Nettonytten til rederiene vil reduseres jo

lenger unna de er plassert fra de to aktgrene. Vi antar videre at cos > cr¢ 09 at qos > qrc,

som gir pos > Pre-

18 Se vedlegg for utregninger
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V= Prc

V= Pos

V= Pos t qos — X

z; = OceanSaver z, = Techcross

Figur 19 Horisontal modell med en vertikal dimensjon

Som figuren 19 viser, vil kundenes kostnadsfunksjon pavirke markedsandelene til hver
bedrift. Dersom produktene hadde veart av samme kvalitet, ville vi fatt et resultat som er
analogt med det vi fant i figur 16. Til forskjell fra den markedssituasjonen, ser vi na at
nyttefunksjonen til rederiene som er lojale kunder av OceanSaver flytter opp, og
ettersperselen vil gke. Dette pd grunn av den hgyere opplevde kvaliteten. Samtidig vil
nyttefunksjonen til lojale kunder overfor Techcross flytte ned, og de kunder som var

marginalt lojale til Techcross, vil na foretrekke OceanSaver sitt produkt.

Nar aktgrene na ogsa er vertikalt differensiert, vil OceanSaver kapre stgrre markedsandeler pa
grunn av den hayere kvaliteten. Likevel er det grunn til a tro at den store prisforskjellen vil ha
starst effekt pa markedsandelene, men at kvaliteten vil dempe denne effekten. OceanSaver vil
da oppna sterre markedsandel enn tidligere antatt da vi kun sa pa produktene som horisontalt

differensierte.

6.5 VALG AV MODELL FOR ARENE FREM MOT 2016

Til nd har vi kun betraktet et marked med to konkurrerende aktgrer, OceanSaver og
Techcross. Men i et marked med stor markedsverdi, hgy grad av differensiering og middels
grad av rivalisering, er det trolig at flere aktarer vil etablere seg. Derfor vil det veere
hensiktsmessig a diskutere en markedssituasjon der vi far en nyetablering i markedet. Til dette

vil vi benytte Salop (1979) sin sirkulere by for & beskrive hva som vil skje med
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markedsandeler, priser og etterspgrsel i BWTS markedet. Som Salop (1979) beskriver, vil

forholdet mellom de faste etableringskostnadene og graden av differensiering avgjgre hvor
mange bedrifter som vil etablere seg i markedet, n* = \/; Som vi husker fra Porters Five

Forces analysen, og den horisontale differensieringsmodellen, er OceanSaver og Techcross
maksimalt differensiert. Transportkostnadene for rederiene vil derfor tendere mot 1 (trc — tos
= 1), hvilket i utgangspunktet vil fagre til flere nyetableringer. Grunnen til dette er at store
transportkostnader, t, vil fare til en gkning av profittmarginen, (p — c¢), som igjen vil gke
antall bedrifter. Bedrifter vil da se gkt mulighet for ytterligere differensiering i markedet.
Samtidig skal vi ogsd huske pa at de store etableringskostnadene for leverandgrer av
rensesystem, vil fare til at antall etablerende bedrifter reduseres. Det er grunn til & anta at
denne kostnaden vil vare tilstrekkelig stor slik at antall nyetableringer begrenses. Likevel vil
det veere hensiktsmessig a vise en situasjon der en ny aktar (NY) velger a etablere seg.

Vi vil derfor anta at én aktar vil etablere seg i markedet, og vil ved hjelp av Salop sin
sirkuleere by studere forholdet mellom OceanSaver sin prising og etterspgrselen de vil sta
overfor. Videre antar vi at OceanSaver og Techcross kostnadsfritt kan omplassere seg slik at
det vil veere lik avstand mellom de tre aktgrene. Vi lgser spillet ved a predikere Nash-likevekt
i priser der antall bedrifter n er eksogent gitt, lik 3. Deretter vil vi benytte rederienes

nyttefunksjoner til a vise delingen av markedet dersom OceanSaver vil ta en hgyere pris enn

*

D .

OceanSaver Techcross

NY

Figur 20 Salop sin sirkel med tre aktgrer

73



Nytten til et rederi ved a kjgpe et av produktene vil vere lik
u;, =v—p; —tlx—z| hvori= 0ceanSaver (0S),Techcross (TC)og ny akter (NY)

For a vise sitasjonen grafisk, vil det veere hensiktsmessig a vise dette der alle aktarer i
utgangspunktet priser sine produkter likt, p* = ¢ +V/tF, og deler da markedet likt D = %

Deretter ser vi hva som vil skje dersom OceanSaver priser sitt produkt hgyere enn Techcross
og NY. | figur 21 vises kostnadene for et rederi som en funksjon av deres lokalisering pa
sirkelen. Transportkostnaden (t), graden av differensiering, angir helningen pa kurvene.

Nytten til rederiene vil derfor reduseres jo sterre avstand det er til nsermeste leverander.

Vi antar videre at rederiene vil matte kjgpe fra en av leverandgrene, og kan ikke avsta fra
konsum grunnet ballastvannkonvensjonen. Dette kan fere til at enkelte rederier vil oppna
negativ nytte ved konsum. Nyttefunksjonen krysser da x-aksen og blir negativ. Modellen kan

vises som en rett linje, men her uten noen endepunkter.

V= Pos — tlx — Zps

Figur 21 Salops lokaliseringsmodell med tre aktgrer som viser pris og etterspgrsel til hver bedrift.1°

Figur 21 viser en situasjon hvor likevektsprisen er gitt ved p*, der aktgrene deler markedet
likt. Som beskrevet er prisen til OceanSaver hgyere enn prisen til Techcross og NY, p; > p™.

Ved denne prisen vil OceanSaver tape kunder som i utgangspunktet vil foretrekke & avsta fra

markedet enn & bytte leverander (dette gjelder kunder lokalisert i x mellom d;o0g 1/6). Som

19 Figur basert pa Lipczynski et al. (2005) sin tolkning av Salop modellen. Her med linezere
transportkostnader.
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beskrevet vil likevel disse rederiene matte kjgpe et rensesystem selv om deres netto nytte er
negativ. Dersom det ikke etablerer seg flere aktarer i markedet enn NY, vil OceanSaver fa en
ettersparsel fra d, til —d,. Om dette blir situasjonen, vil OceanSaver ikke veare tjent med a
sette ned prisen pa sitt produkt for & kapre flere kunder. Kundene som da er lokalisert mellom
d, og d5 vil betale mindre for et produkt de likevel ma kjgpe. OceanSaver vil samtidig tape
inntekt fra allerede lojale kunder. Grunnen til dette er at de kundene som er plassert rundt
OceanSaver er mindre prissensitive og vil veere villige til & betale en hgy pris for produktet.

Disse kundene blir mer lojale nar det etablerer seg flere aktgrer i markedet.

Som beskrevet i modellutledningen for Salop (1979), vil konsumenttettheten ogsa fere til flere
nyetableringer. Dette vil presse prisen ned mot marginalkostnaden og profittmarginen vil
reduseres. Et slikt scenario kan overfgres til markedet for BWTS, der etterspgrselen trolig vil
gke kraftig i arene frem mot 2016. Dette kan fare til at de etablerte aktgrene ikke kan
tilfredsstille den gkte ettersparselen alene. Kapasitetsbegrensningen til OceanSaver gjar at det
ikke vil veere rasjonelt & sette ned prisen for a kapre flere kunder. De kan da oppleve a ikke
kunne tilfredsstille etterspgrselen etter deres produkt. Selv om OceanSaver i utgangspunktet
tar en hgy pris for sitt produkt, vil de pa grunn av gkt etterspgrsel likevel kunne utnytte sin

kapasitet pa 250 enheter i aret.

De mest interessante observasjonene fra denne modellen er at aktgrene i likevekt vil prise sine
produkter over marginalkostnad, uten & oppna positiv profitt. Pa den andre siden er det grunn
til & tro at dette markedet ikke vil oppna Nash- likevekt pa grunn av den korte levetiden. Dette
argumentet kan forsvare OceanSaver sin hgye prisstrategi i dag, og kan mulig forsvares i
arene som kommer. Dersom var forutsetning om at det kun etablerer seg en akter til i
markedet vil vi kunne fa en situasjon som beskrevet i figur 21. Her ser vi at ved a redusere

prisen pa sitt produkt, vil dette fare til at de mister verdifull inntekt fra allerede lojale kunder.

Nar det gjelder konsumenttettheten skal det legges til at forutsetningen om at rederiene er
uniformt fordelt utover sirkelen, ngdvendigvis ikke er tilfredsstilt. Som diskutert tidligere er
det grunn til & tro at kundene er lokalisert mer klyngevis, og at deres produktpreferanser er
mer homogene enn modellen antar. Modellen vil derfor gi et unyansert bilde av
konkurransesituasjonen. En annen svakhet med denne modellen er at den ikke inkluderer den
vertikale differensieringsdimensjonen. Som vi diskuterte i kapittel 6.4 vil en inkludering av
kvalitetsdimensjonen fgre til at OceanSaver vil kapre starre markedsandeler. Likevel er det
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grunn til & tro at den store prisforskjellen vil ha stgrst effekt pA markedsandelene, men at den

opplevde kvaliteten vil dempe denne effekten.
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7.0 DISKUSJON

Vi har i kapittel fem vist hvordan rivaliseringen i markedet er i dag ved hjelp av rammeverket
til Porter (1980). | kapittel seks har vi diskutert produktene i vertikale og horisontale
differensieringsmodeller, samt utarbeidet en modell der produktene er vertikalt og horisontalt
differensiert i samme modell. | den siste delen har vi vist hva som kan skje i tiden fremover

mot 2016, nar det etablerer seg en ny akter i markedet for EX- godkjente BWTS.

I konkurranseanalysen i kapittel fem, kom vi fram til at rivaliseringen i dagens marked for
EX- godkjente BWTS er middels. Av de diskuterte momentene er det produktdifferensiering
som i stgrst grad er med pa a dempe rivaliseringen i markedet. Dette fordi produktene er ulike
pa alle de observerte differensieringsparameterne: systemets kompleksitet, stgrrelse pa
systemet (“footprint”), stremforbruk, trykkfall ved operasjon som igjen krever storre
generatorer og grad av korrosjon. Rivaliseringen, og da priskonkurranse mellom de to
aktarene, vil unngas pa grunn av dette. Som vi har beskrevet, vil markedet vokse betraktelig i
arene fremover pa grunn av at flere rederier ma installere system pa sine skip.
Markedsveksten og den gode lgnnsomheten vil derfor tiltrekke seg flere nyetableringer i
markedet. For & forklare delingen av markedet, og hvordan OceanSaver skal kunne kapre
markedsandeler, var det avgjerende & diskutere dette i lys av teorien om

produktdifferensiering.

Her sa vi hvorfor OceanSaver kan forsvare sin hgye pris, og hvordan markedet vil kunne dele
seg mellom de to aktgrene. | den horisontale produktdifferensieringen, sa vel som den
vertikale, tok vi utgangspunkt at aktgrene var maksimalt differensiert. Denne antagelsen ble
gjort pa bakgrunn av observasjonene i Porter’s Five Forces, der aktgrene skiller seg fra

hverandre pa samtlige av differensieringsparameterne.

De hgye byttekostnadene som ogsa fremgar av analysen, bygger opp under/forsterker denne
antakelsen. Dette er beskrevet i den horisontale differensieringsmodellen med parameteren t
som angir grad av differensiering eller transportkostnad. Dersom denne er hgy (tyc — tos =
1), vil det bety at aktarene befinner seg pa hver sin ytterkant av intervallet S = (0,1). Vi ser da
at aktgrene i utgangspunktet ikke konkurrerer om de samme kundene. Dette gjgr at Nash-

likevektsprisen er hgyere enn ved perfekt konkurranse der all profitt blir konkurrert bort.

77



Det vi likevel vet, er at OceanSaver priser sitt produkt langt over Techcross, og taper derfor
noen av sine kunder til sistnevnte. Dette tar likevel ikke bort modellens hovedpoeng om at en
aktgr kan ta en hgyere pris av sine lojale kunder. Det er ingen incentiver for OceanSaver til &
kutte prisen for & vinne lojale kunder fra Techcross, da dette vil fere til at de ogsa ma senke
prisen til egne lojale kunder. Dersom OceanSaver skulle vare i posisjon til & prisdiskriminere
mellom ulike rederier kan de likevel kapre kunder fra Techcross, og samtidig ta en hgy pris
fra egne lojale kunder. Det er grunn til & tro at dette ikke vil vaere en reell mulighet for
OceanSaver. Vi har et inntrykk av at prisinformasjon er relativt transparent i skipsindustrien,
og at dette vil redusere troverdigheten til OceanSaver i markedet.

Den store prisforskjellen kan pd mange mater ogsa forklares gjennom de store
produksjonskostnadene OceanSaver star overfor ssmmenlignet med Techcross. Derfor var det
interessant & ta hensyn til ulike marginalkostnader og den vertikale
differensieringsdimensjonen i samme modell. Den vertikale modellen forutsetter hgyere
kostnader knyttet til produksjon av hgy kvalitet, noe som ogsa kan forklare prisforskjellen.
Da vi ogsa inkluderte en kvalitetsparameter i den horisontale modellen, ble dette gjort under
flere forutsetninger. Lokalisering er eksogent gitt i endepunktene pa linjestykket i modellen.
Vi antok videre at kvaliteten pa OceanSaver sitt produkt er hgyere enn Techcross sitt produkt,
dos > qrc. Pa grunn av dette vil OceanSaver sta overfor hgyere marginalkostnad enn sin
konkurrent, cps > crc. | motsetning til den tilpasningen vi fikk i den horisontale
differensieringsmodellen, der vi utelot kvalitetsparameteren, observerte vi at OceanSaver vil

kapre kunder fra Techcross pa grunn av den hgyere kvaliteten

| Porter’s Five Forces analysen registrerte vi en reell trussel for nyetableringer. Det var to
antagelser som underbygget dette. For det farste er det stort profittpotensialet i markedet, noe
som vil tiltrekke nyetableringer i tiden frem mot 2016. For det andre forsterket uttalelser fra
aktgrer pa kundesiden dette?®. De uttalte at de vil utsette kjop av rensesystemer til det er
aktgrer som vil oppfylle deres preferanser. Videre hevder de at det med stor sikkerhet vil
komme nye aktgrer inn pa markedet. Dette gjorde det ngdvendig med en analyse der vi

inkluderte nyetableringer.

Salop (1979) sin sirkelmodell var da et nyttig verktgy der vi inkluderte én nyetablering.
Modellen bekrefter antakelsen om at det vil etablere seg flere aktagrer i markedet for EX-

godkjente BWTS. For det farste vil det i Nash-likevekt ikke eksistere noen aktarer som vil

20 Samtaler med Nicolai Omejer, BW Fleet Management (04.03.2010)
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oppna positiv profitt. For det andre vil det etablere seg flere akterer desto starre
differensiering det er mellom aktegrene. Bade markedspotensialet og den store

produktdifferensieringen tilsier derfor at vi kan vente oss nyetableringer i arene som kommer.

Likevel vil denne antakelsen bli dempet av den faste etableringskostnaden, som vi antar &
vere hgy. Vi identifiserte riktignok flere eksogene etableringsbarrierer i analysen fra kapittel
5, men dette vil ikke ta bort hovedpoenget med modellen som er vist i figur 21 (s. 74). Vi ser
her at kundene plassert rundt OceanSaver blir mer og mer lojale relativt til andre leverandarer,
ettersom det kommer flere aktgrer innpa markedet. Det vil derfor ikke vere rasjonelt for
OceanSaver a sette ned prisen for a kapre lojale kunder fra de andre aktgrene. OceanSaver vil
da tape verdifull inntekt fra deres egne lojale kunder, da disse er mindre prissensitive. De
kundene som i utgangspunktet vil avsta fra konsum, vil ogsa matte kjgpe rensesystem pa tross
av negativ nytte. Dersom det ikke etablerer seg flere aktgrer i markedet enn NY, vil
OceanSaver fa en etterspgrsel fra d, til —d,. Dersom dette blir situasjonen, vil det ikke heller
vaere rasjonelt av OceanSaver a sette ned prisen pa sitt produkt for a kapre flere kunder.
Kundene som da er lokalisert mellom d, og ds, vil betale mindre for et produkt de likevel

matte ha kjgpt. OceanSaver vil samtidig tape inntekt fra allerede lojale kunder.

Forholdet mellom etableringskostnaden f, og graden av differensiering ¢, vil gi svaret pa hvor
mange nyetableringer vi vil se i tiden fremover. Begge parameterne kan pa bakgrunn av
diskusjonen over antas a veere hgye. Dette relative forholdet vil derfor fare til at det ikke blir
svaert mange nyetableringer. Det er samtidig liten grunn til & tro at det vil etablere seg nok
aktarer til at all profitt i markedet vil konkurreres bort. Da vi her snakker om et sveert

kortsiktig marked, vil dette sette en begrensning pa hvor mange som rekker a etablere seg.

| lys av den horisontale differensieringsmodellen vil OceanSaver kunne stjele kunder fra
Techcross, pa tross av at de leverer et produkt av hgy kvalitet. Ved a redusere de marginale
produksjonskostnadene, ¢, vil de kunne ta en lavere pris. Samtidig ma vi ikke glemme
kapasitetsbegrensningen som OceanSaver star overfor. Med en begrensning pa 250 systemer i
aret, kan det veere mulighet for at de ikke vil kunne tilfredsstille den gkte ettersparselen som
falge av redusert pris. Dersom dette blir en realitet, vil OceanSaver tape potensiell inntekt fra
de kundene som har starre betalingsvilje. Om ettersparselen vil utvikle seg som i figur 22, er
det desto stgrre grunn til & anta at OceanSaver kan sta overfor kapasitetshegrensninger ved
redusert pris. Vi kan ogsa da sta overfor en situasjon der verken OceanSaver eller Techcross
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kan mette markedet alene. Dette viser igjen at det er grunn til a tro at det vil forkomme

nyetableringer i markedet.

Etterspgrsel
A

> Tid
2010 2016

Figur 22 Etterspgrselsscenario

Salop (1979) tar ikke hensyn til eventuelle kvalitetsforskjeller mellom leveranderene i BWTS
markedet. Derfor gir denne modellen ingen indikasjoner pa hvordan markedet deles nar den
nyetablerte aktgren leverer et produkt av hgy eller lav kvalitet. Men pa bakgrunn av den
vertikale differensieringsmodellen kan vi anta felgende: Dersom det etablerer seg en akter
med et lavkvalitetsprodukt, vil OceanSaver sitte igjen med mindre prissensitive kunder enn
for, og kan derfor gke prisen ytterligere. Techcross og den nyetablerte aktgren vil da
konkurrere om de kundene med lav betalingsvilje. Hvis den nyetablerte leverer et
hgykvalitetsprodukt, vil det fgre til at OceanSaver mister markedsandeler og vil konkurrere

mer pa pris enn tidligere. Den haye prisen til OceanSaver vil derfor bli vanskelig a forsvare.

Dagens marked er preget av middels rivalisering og egkende etterspgrsel, og det er sterke
indisier for at det vil etablere seg nye aktarer i det aktuelle markedet. OceanSaver leverer i
dag et hgykvalitetsprodukt som differensierer seg fra Techcross, og kan derfor forvente a
kapre markedsandeler pa tross av den hgye prisen. | arene fremover vil
produksjonskapasiteten til OceanSaver legge begrensninger pa hvor stor del av markedet de
kan kapre. Med den sterke veksten som forventes, vil det derfor ikke veaere noe som skulle tilsi

at OceanSaver bgr endre sin prisstrategi. Dersom de setter ned prisen pa sitt produkt, vil dette
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tiltrekke seg flere kunder. Om de ikke kan dekke ettersparselen de da star overfor, vil de miste

verdifull inntekt fra lojale kunder.

Dersom det etablerer seg nye aktarer som vil levere et produkt av lav kvalitet, vil OceanSaver
kunne forsvare sin hgye pris pa grunn av sine lojale kunder. Situasjonene vil riktignok bli
annerledes hvis det etablerer seg en eller flere aktgrer, som leverer et rensesystem som
oppfattes som et hgykvalitetsprodukt. Hvis en slik situasjon oppstar, bgr OceanSaver
iverksette strategiske tiltak for a differensiere seg ytterligere fra denne aktgren. Som vi har
vist, er det nettopp graden av differensiering som i sterst grad demper rivaliseringen og gker

lgnnsomheten for aktgrene i markedet.
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7.1 BEGRENSNINGER OG AVSLUTTENDE KOMMENTARER

BWTS markedet er et helt nytt og unikt marked. Derfor har det veart vanskelig a trekke
paralleller til liknende markeder, for og lettere kunne predikere utfallet av problemstillingen.
Modellene vi har benyttet, har mange forutsetninger som ikke tilfredsstilles i dette markedet,
og resultatene vil derfor gi et noe uklart bilde av virkeligheten.

Grunnet den begrensede tidsrammen, har vi ikke kunnet intervjue flere aktgrer i markedet.
Det hadde veert gnskelig & intervjue Techcross og langt flere rederier, da dette ville gitt oss
bedre grunnlag for & gjennomfare analysen. Videre er det begrenset informasjon om markedet
og om de ulike aktarene. Det har veert vanskelig a fa tak i informasjon om akterenes kapasitet,
priser og hvor mange som vil fa godkjenning i fremtiden. Nar tilgangen pa slik informasjon
blir bedre, vil det bli enklere & sammenligne og diskutere de ulike aktgrene opp mot

hverandre.

En svakhet med var utredning er at vi har utelatt nybyggsegmentet. Dette segmentet kunne
veert interessant & inkludere, da det fortsatt vil veere ettersparsel etter rensesystemer til nybygg
ogsa etter 2016. Bade OceanSaver og Techcross leverer sine systemer til nybygg, og
rivaliseringen mellom disse vil trolig gke etter 2016 pa grunn av redusert ettersparsel.

Vi vil ogsa oppfordre til videre studier av dette markedet. Det er stadig flere industrier som
blir palagt strenge miljgreguleringer fra myndighetene. Utfallet av konkurransen mellom

leverandgrene av BWTS kan derfor benyttes som utgangspunkt for studier av slike markeder.
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