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Sammanfattning

Ar 2016 var det tredje 4ret i rad di det noterades rekord pa jordens medeltemperatur.
Klimatforandringar forklaras till stor del av utslipp av véxthusgaser och anvéndandet av
fossila bréanslen och icke fornybara resurser. Trd som byggmaterial har flera positiva
miljoeffekter jamfort med konkurrerande byggmaterial, bland annat inlagringseffekter och
minskade utsldpp under byggprocessen. Att 6ka anvdndandet av fornybara resurser som tré
vid byggande kan vara en del av att tackla klimatforandringarna.

I Sverige rader det bostadsbrist vilket har lett till att det byggs som aldrig forr. Detta har fort
med sig att det idag rader brist pd hantverkare. Att erbjuda produkter som underlittar
byggprocessen och minskar byggtiden kan leda till 6kat byggande i trd genom prefabricerade
hus- och byggkomponenter. Prefabricerade byggkomponenter innebér att tillverkning sker 1
kontrollerade miljoer. Prefabriceringsgraden kan variera mycket mellan produkter, alltifran
fardigkapade stommar till mer kompletta moduler och fardiga byggsatser. Forutom att
underlitta byggprocessen for att battre kunna hantera den hoga arbetsbelastning som
hantverkare har idag och att mdta den 6kade efterfragan frdn konsumenter pé klimatsmarta
produkter, kan ett okat byggande i trd dven vara en del av att minska klimatpaverkan i
byggprocessen.

Syftet med studien &r att identifiera vilka faktorer som pdverkar kunders val av prefabricerade
huskomponenter, fardigkapade stommar och/eller fardiga byggsatser. Studien ska &ven
beskriva om det sker ndgon marknadsforing kring milj6fordelarna av att bygga med trd fran
de deltagande foretagen till deras kunder.

Studien baseras pa semistrukturerade intervjuer som genomforts med representanter fran tio
foretag 1 olika storlek som &dr verksamma inom byggbranschen. Studiens resultat visar pa att
de intervjuade foretagen ser bade for- och nackdelar med prefabricerade byggelement.
Fordelar som framkommer &r ett snabbare byggsitt, en Okad produktivitet, en béttre
arbetsmiljo och bittre kvalitetskontroll da tillverkningen av byggelementen sker i skyddad
milj6. Nackdelar som framkommer &r lédnga leveranstider, att det finns risker vid
tillverkningen och en storre utsatthet for vider vid leverans.

Resultatet visar att priset i hog grad péaverkar val av leverantor. Andra viktiga aspekter r bra
service och kvalité. Den typ av prefabriceringsgrad som respondenterna har preferenser for ar
fardigkapad stomme, fardigkapad panel och urjackade reglar. Utover fysiska aspekter visar
resultatet pd att det finns onskemaél kring bra leveranstid, att leverans sker med viderskydd
och att det finns vaderskydd pa produkten.

Néstan inget av de deltagande foretagen hade idag ndgon aktiv marknadsforing kring
klimatférdelarna av att bygga med trd. Anledningar till detta ar bristande kunskap i1 d&mnet
samt att slutkunden ofta redan bestimt sig nir byggaren anlitas varfor ingen aktiv
marknadsforing sker kring detta. Samtliga respondenter tror att byggande med prefabricerade
byggelement kommer att 6ka i framtiden.

Nyckelord: Marknadsundersokning, prefabricerat byggande, relationsmarknadsforing,
semistrukturerad intervju, service dominant logic, tjdnstedominant logik, tjdnste-
marknadsforing



Summary

In 2016 the average temperature on earth reached a record for the third consecutive year. The
explanation to this development points to the role of greenhouse gas emissions. One way to
manage the greenhouse gas emission is to use wood as construction material. Wood as a
building material has many positive environmental benefits compared with competing
building materials, including carbon storage-effects and reduced emissions during the
construction process. Increasing the use of renewable resources such as wood in construction
can be a part of tackling climate change.

In Sweden, there is a housing shortage which has led to a house construction increase. This
has in turn led to a shortage of craftsmen. To offer products that facilitate the building process
and reduce construction time can lead to increased use of wood construction through
prefabricated housing and construction components. Prefabricated building components
means that the manufacturing is done in controlled environments. The prefabrication degree
can vary greatly between products, from pre-cut frames to more complete modules and ready-
made kits. In addition to facilitating the construction process to handle the high workload
craftsmen today have and meet the growing demand from consumers for climate-smart
products, increasing wood in construction can also reduce the carbon footprint of the
construction process.

The aim of this study is to identify the factors that influence craftsmens choices, it focuses on
expectations on prefabricated housing components, pre-cut structures and/or ready-made kits.
The study also investigates the development of marketing on the environmental benefits of
building with wood from the participating companies to their clients.

The study result is based on semi-structured interviews conducted with representatives of ten
companies of various sizes operating in the construction industry. Study show that the
interviewed companies see both the pros and cons of prefabricated building elements.
Benefits that are mentioned is a faster construction methods, increased productivity, a better
working environment and better quality when the production of the construction elements
takes place in a protected environment. Disadvantages relate to long delivery times, risks in
the production process and a greater exposure to weather on delivery. All of the respondents
believe that the use of prefabricated building elements will increase in the future. The results
show that the price greatly influences the choice of supplier, other important aspects are good
service and quality. The type of prefabrication that respondents express need for is pre cut
frame, ready cut panel and pre-cut studs. In addition to the physical aspects, the result shows
that good delivery time and protection for the products, both on site and delivery, are
desirable.

Almost none of the participating companies were currently communicating the climate
benefits of building with wood. The reasons for this are assorted with lack of knowledge on
the subject and that the end customer often already decided when the builder are hired why no
active marketing were conducted.

Keywords: Marketing research, prefabricated building, relationship  marketing,
semistructured interview, service dominant logic, service marketing
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1 Inledning

Forsta kapitlet beskriver bakgrunden till dmnet som studeras, detta for att ldsaren ska fa en
forstdelse over vad som studeras. Detta efterfoljs av en problemformulering som mynnar ut i
en definition av studiens syfte och fragestdllningar. Vidare klargors vilka avgrdnsningar som
gjorts i studien och avslutningsvis presenteras en disposition av studien

1.1 Bakgrund - En global utmaning

Temperaturfordndringar utpekas som en av vér tids stora héllbarhetsutmaningar (IPCC, 2014).
Det kan till viss del forklaras av hojda halter av vixthusgaser 1 atmosfaren. Enligt
Naturvérdsverket (ud, s.4) har halten koldioxid i atmosfiaren 6kat med &ver 35 procent sedan
1800-talets mitt. Jordens medeltemperatur har 6kat med 0,7 grader det senaste seklet (ibid.).
De 20 varmaste dren har enligt NASA (2016) intriffat efter 1981 och de 10 varmaste aren har
intraffat de senaste 12 aren (ibid.). 2016 var det varmaste aret nagonsin sedan mitningarna
startade och det tredje ret i rad som nytt virmerekord sattes, detta enligt oberoende studier av
NASA (2017) och National Oceanic and Athmospheric Administration. Enligt IPCC (2014)
finns det en tydlig koppling mellan den klimatpaverkan manniskan har och den 6kade globala
uppvarmning som skett det senaste seklet. De utsldpp av véixthusgaser som har okat kraftigt
sedan den industriella revolutionen &r framforallt koldioxid, metan och dikvéveoxid (ibid.).

Under FN:s klimatkonferens som genomfordes i Paris ar 2015 skapades ett avtal som bdrjar
gilla ar 2020. Avtalets mal &r att begridnsa den globala uppvarmningen till under tva grader
(EU-upplysningen, 2016). EU har ett Overgripande miljomal att minska utsldpp av
vaxthusgaser och minska den forhdjda globala uppviarmningen. De globala utsldppen av
vixthusgaser méste enligt EU minska med minst 50 procent till 2050 jamfort med 1990 &rs
siffror och ar 2100 maste utsldppen vara nédra noll for att klimatmalet om 2 graders
temperaturdkning ska kunna nds (ibid.). Utdver EU:s klimatmal stéiller dven konsumenter
hogre krav pa miljon och efterfragar i hogre utstrackning produkter och tjanster som &r mer
klimatsmarta (Ljunggren, 2015).

1.2 Skogens potential

I ljuset av den globala utmaning som forhdjda véxthusgaser och koldioxid innebér har
skogsindustrin en viktig roll att fylla. Genom fotosyntesen kan vixter och vixande skog binda
in koldioxid i sin biomassa (Andersson, 2011). Att anvinda skoglig rdavara som
byggnadsmaterial for att ersétta alternativ som cement, metaller och plast dr darfor positivt ur
miljosynpunkt. Cement, metaller och plast kridver stora méngder energi vid produktion av
respektive byggnadsmaterial (Skogsstyrelsen, ud a). Fran skogen kan det produceras produkter
som har en lagre klimatpaverkan dn de produkter som blir ersatta (WWF, 2013, s.2). Vidare ar
skogsrdvaran en fornyelsebar produkt eftersom den kontinuerligt atervéxer. Nar trd anvinds
som byggnadsmaterial binds kolet in och lagras i produkten under hela produktens livsldngd
(Skogsstyrelsen, ua b). Utdver detta finns det dven positiva aspekter nar produkten val uppnatt
sin livslingd, da kan det rivningsvirke eller de returfibrer som skapas, anvéndas for att
producera klimatvinlig el eller vdarme och ersdtta fossila alternativ vid exempelvis
uppvéarmning i virmeverk (Skogsstyrelsen, ua a, Gustafsson et al. 2013).

1.3 Utmaningar och majligheter

Boverket (2016 a) uppger att det 1 240 av Sveriges 290 kommuner rader bostadsbrist. Detta for
med sig att det byggs som aldrig forr (Branschkanalen, 2016), SCB (2015) anger att antalet
paborjade bostdder mer dn fordubblades mellan forsta kvartalet 2009 och forsta kvartalet 2015



(Figur 1). Antalet pdborjade bostidder har 6kat med 43 procent mellan forsta kvartalet 2012
och forsta kvartalet 2015, d&ven om antalet paborjade bostdder varierar mellan perioderna
menar SCB (2015) att det gér att utldsa en positiv trend ur denna statistik.
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Figur 1. Antal pabdrjade bostdder, i tusental (SCB, 2015).

Boverkets senaste byggbehovsprognosen visar ett arligt behov av 88 000 bostdder fram till
2020, darefter ett arligt behov av 54 000 bostider fram till 2025. Totalt prognosticeras behovet
till 710 000 bostader fram till 2025 (Boverket, 2016 b). Figur 2 visar pé antalet fardigstéllda
bostider i tusental, vért att notera &r att fardigstéllandet av bostdder kraftigt understiger det
arliga behovet.
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Figur 2. Antalet firdigstdllda bostdder, i tusental (SCB, 2015).

Det okade bostadsbyggandet har lett till att det idag rdder brist pd hantverkare. Enligt
Manpower (2015) toppade utbildade hantverkare listan pa bristyrken 2015. Bristen pa
hantverkare som kan arbeta med husbygge for med sig en rekrytering av mindre utbildad
arbetskraft, som har mindre erfarenhet och materialkinnedom. Intresset for industriell
tillverkning och industriella processer har okat d& bristen pa byggarbetskraft innebér ett dkat
behov av industriell tillverkning vilket skulle kunna vara en del av 16sningen att tackla denna
problematik (Nord & Brege, 2013).

Att erbjuda produkter som underléttar byggprocessen och minskar byggtiden kan leda till 6kat
byggande 1 trd genom prefabricerade hus- och byggkomponenter. Prefabricerade
byggkomponenter innebir att tillverkning sker i kontrollerade miljoer, prefabriceringsgraden
kan variera vildigt mycket, alltifran tillverkning av fardigkapade stommar till mer kompletta



moduler och fiardiga byggsatser. Dessa utvecklade och vidarefoérddlade produkter kan vara en
del i att tackla EU:s klimatmal och &ven hantera den hdga arbetsbelastning som hantverkare
inom husbyggande har idag och dven mota konsumenternas 0kade efterfraga pd klimatsmarta
produkter och tjénster (Ljunggren, 2015). Detta skulle troligtvis dven minska utslédpp av
viaxthusgaser nir produkterna kan ersitta mindre miljovinliga alternativ som t.ex. cement,
samtidigt som det skulle underlitta och effektivisera byggprocessen. Sveriges bostadsminister
vill se fler byggprojekt i trd och ser ménga miljofordelar med trd som material (Svenska
Maissan, 2016).

Att 4 kunskap kring vad hantverkare och de som anvénder produkterna pd daglig basis
efterfragar ar viktigt for att kunna erbjuda passande produkter som uppfyller kundbehov pa
bista sitt.

1.4 Syfte

Syftet med studien &r att identifiera vilka faktorer som paverkar kunders val och vilka
onskemal som finns for differentiering av hogforadlade produkter i form av prefabricerade
trabaserade huskomponenter, fiardigkapade stommar och/eller fiardiga byggsatser. Studien ska
dven beskriva om det sker nagon marknadsféring kring miljoférdelarna av att bygga med trd
fran de deltagande foretagen till deras slutkunder.

Forskningsfragor
- Hur ser kunder inom byggsektorn pd de foreslagna produkterna (prefabricerade
huskomponenter, fardigkapade stommar och/eller fardiga byggsatser) med avseende pa
for- och nackdelar?
- Vilken grad av prefabricering efterfrdgar kunderna
- Vilka krav pé produkterna har kunderna?

1.5 Avgransningar

Studien avgrinsas till att undersoka nagra utvalda delar av forddlingskedjan dir fokus ligger
pa kunden och vidareforddling av rdvara. Med kunden avses 1 detta fall proffsbyggare. Urvalet
till respondenterna dr inhdmtat fran vardforetagets kunddatabas och en avgrinsning har gjorts
med avseende pa geografisk spridning. Samtliga foretag som ingdr i studien dr verksamma 1
Sverige. De teoretiska avgriansningar som studien har dr kopplat till vad som ska undersokas,
d.v.s. teorier kopplat till hur kunder stéller sig till produkter och kringliggande faktorer samt
teorier for att kunna bedoma konkurrenssituation. Metoden som anvédndes var
semistrukturerade telefonintervjuer, vilket anvindes istillet for personliga direkta intervjuer,
denna avgransning gjordes for att nd ut till en storre geografisk spridning pa respondenterna.

1.6 Studiens disposition

Studiens disposition illustreras i Figur 3. Studien inleds med en bred bakgrundsproblematik
dér en koppling till studiens syfte gors. Det andra kapitlet innehdller en litteraturgenomgang
som har haft paverkan 6ver vilka metodval och teorier som studien anvénder sig av. Detta
foljs av ett metodkapitel som presenterar de metodval som berdr studien. I det fjidrde kapitlet
presenteras den teori som anvénds i studien for att kunna ge forstielse for resultat, diskussion
och analys. I det femte kapitlet redovisas det resultat som studien genererat. I kapitel sex
analyseras resultaten kopplat till den teori studien utgar ifrdn. Kapitel sju innefattar en
diskussion som kopplar till de tidigare studier som presenterades i litteraturgenomgéngen.
Kapitel atta presenterar studiens syfte genom slutsatser samt relaterar studiens resultat till
tidigare forskning, kapitlet avslutas med forslag pa framtida studier.



Studiens kapitel och dess sammankoppling illustreras 1 Figur 3.
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Figur 3. Studiens disposition.

Kapitel 1. 1 det forsta kapitlet, Inledning, tas bakgrundsproblematiken till studiens &mne upp.
En bred bakgrund kopplas till en problemstéllning och studiens syfte. Kapitlet avslutas med
studiens frigestdllningar och en genomgang av studiens disposition.

Kapitel 2. Det andra kapitlet, Empirisk bakgrund, innehaller en litteraturgenomgéng som
undersoker vad som tidigare har studerats inom narliggande omrade, bakgrunden berér dven
industriellt byggande och prefabricerat byggande i allmdnhet och kapitlet avslutas med en
kortare presentation av vardforetaget for studien, AB Karl Hedin.

Kapitel 3. 1 det tredje kapitlet, Metod, presenteras de metodval som berdr studien. Kapitlet
redogor dven hur etik- och kvalitetsaspekter beaktas. Samt vilka avgransningar som gjorts.

Kapitel 4. 1 det fjarde kapitlet, Teori, redogérs den teori som anvénds i studien for att skapa
forstaelse 1 resultat, analys och diskussion.

Kapitel 5. 1 det femte kapitlet, Resultat, redovisas studiens resultat som framkommit frén
intervjuerna.

Kapitel 6. 1 det sjitte kapitlet, Analys, analyseras resultatet utifran det givna teoretiska
ramverk som presenterades 1 kapitel fyra.

Kapitel 7. 1 det sjunde kapitlet, Diskussion, besvaras de uppstéllda forskningsfrdgorna fran
kapitel ett. Studiens resultat och analys jamfors &dven med de tidigare studierna som
presenterades 1 kapitel tva.
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Kapitel 8. 1 det attonde och avslutande kapitlet, Slutsatser, presenteras studiens syfte genom
slutsatser. Kapitlet avslutas med ett avsnitt diar forslag pa framtida studier presenteras, dir
tangerade @mnen som berér studien bor undersdkas vidare.

Genomgdende for de ovanstdende kapitel dr ett avsmalnande angreppssitt dér varje kapitel
fyller en funktion for att kunna presentera studiens slutsatser i det sista Kkapitlet.
Bakgrundsproblematiken borjar brett for att smalna av och avslutas med en koncis koppling
till studiens syfte vilket kan liknas med den utformning Figur 3 har.
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2 Empirisk bakgrund

Det andra kapitlet innehdller en litteraturgenomgdng som underséker vad som tidigare har
studerats inom ndrliggande omrdde, bakgrunden berdr dven industriellt byggande och
prefabricerat byggande i allmdnhet och kapitlet avslutas med en kortare presentation av
vdrdforetaget for studien, AB Karl Hedin.

2.1 Litteraturgenomgang

Tidigare studier inom omradet prefabricerade byggelement och prefabricerat byggande
redovisas nedan 1 Tabell 1 och Tabell 2. Flera olika aspekter har undersokts kring
byggmetoden, bland annat ekonomiska aspekter, miljoméssiga effekter av att bygga 1 tré,
byggprocessen, omvérldsfaktorer som paverkar forutsittningar, ekonomisk paverkan,
konsumenters efterfragan, tankar kring framtiden for byggsittet och hinder for byggsittet.
Utifrén litteraturgenomgéngen identifierades olika teman som tidigare undersokts vilket
redovisas som rubriker i Tabell 1 och 2.

Tabell 1. Sammanfattning tidigare studier av industriellt och prefabricerat byggande

Miljomaissig effekt

Byggprocessen

Ekonomisk paverkan

Omviirldsfaktorer

Minskad paverkan av
miljomaissiga effekter vid
byggande med stomme av trd
jamfort med byggande av stomme
i betong (Larsson et. al. 2016).

Mindre miljopaverkan vid
anvindande av prefabricerade
innervédggar jamfort med
konventionellt platsbygge (Friberg
och Ringtun 2015).

Hela byggprocessen viktig att ta i
beaktning vid berdkning av
klimatpéaverkan. (Larsson ez. al.
2016).

Minskat spill och svinn i
produktionen (Falk och Akiki
2014).

Viktigt att anpassa materialval vid
byggande med avseende pa
klimatsynpunkt och
resursanvandning (Larsson et. al.
2016).

Minskad byggtid, 6kad kvalitét
da tillverkning sker i
kontrollerade miljoer
(Christensen 2007).

Starkt behov av planering vid
anvindande av prefabricerade
byggelement (Elwing och
Sjogren 2006).

Starkt samband mellan givna
grundforutsittningar,
byggprocessen och foretagets
agerande (Nord 2008).

Okad kvalitetskontroll vid
prefabricerade tak jamfort med
platsbyggda tak (Christensen
2007).

Fokusering av ritt sak, dvs.
byggandet snarare dn
transporterande (Christensen
2007).

Prefabricerat modulbyggande
som byggteknik passar for vissa
typer av bostadsobjekt (Falk och
Akiki 2014).

Minskad produktionstid anges
vara den mest betydande
fordelen av anvindandet av
prefabricerade trdelement, vilket
ar positivt for Ionsamheten
(Mohammad och Youssef 2012)

Misstag vid tillverkningen leder
till onddiga kostnader, misstagen
tros uppsta vid tidspress och
misskommunikation (Bundy och
Eriksson 2006).

Uppfattning om att
kostnadsbilden 6kat av
prefabricerade trdelement de
senaste 10 aren, orsak anges vara
okad kvalitét (Mohammad och
Youssef 2012).

Okad konkurrens frén linder
med lagre produktionskostnad
(Nord 2005).

Konkurrens fran
substitutionsprodukter inom
vissa marknadssegment (Nord
2005).

Intrdde 1 EU har inneburit
6kad konkurrens (Lenell och
Tell 2009).
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Tabell 2. Sammanfattning tidigare studier

Konsumenters efterfriga och
kundanpassning samt
produktutveckling

Utveckling och strategi

Framtida forslag

Hinder/Utmaningar

Produktutveckling tillsammans med

kund (Nord 2005).

Produkt- och processutveckling
gynnas av integration av

kundénskemal i det industrialiserade

byggsystemet (Bergstrém 2004).

Priset avgorande for svenska kunder

(Lenell och Tell 2009).

Balans mellan kundfokus och

produktionsprocesser for effektiv

byggprocess (Bergstrom 2004).

Konsumenters képbeteende av

prefabricerade trihus ar oftast nykop
foljt av direkta aterkop (Lovgren och

Roénnholm 2008).

Konsumenter efterfragar

leveransprecision. Tillverkningsort dr

mindre viktigt (Lovgren och
Ronnholm 2008).

Viktiga kvalitéer for konsument:
utformning, planlésning och

arkitektonisk kvalitét (Nilsson 2015).

Okat byggande i tré p.g.a. 6kad

miljémedvetenhet i samhallet (Falk

och Akiki 2014).

Storre inriktning mot
marknader och kunder genom
marknadsnérvaro, anvindande
av distributionscentraler,
produktutveckling
tillsammans med kunder
(Nord 2005).

Kundlojalitet viktigt vid 6kad
konkurrens, kan uppnés
genom bra kommunikation
och samproduktion (Lenell
och Tell 2009).

Prefabricerat byggande anges
som framtidens byggsitt givet
de fordelar byggmetoden for
med sig (Mohammad och
Youssef 2012).

Produktutveckling sker ofta
genom informella
arbetsmetoder dar flexibilitet
ar vanligt (Stendahl 2008).

Blandning mellan akademisk
och erfarenhetsbaserad
kunskap viktig for
produktutveckling (Stendahl
2008).

Tydlig vision av
produktutvecklingsprojekten
samt tydlig projektledning och
marknadsforing viktigt for att
na framgang vid
produktutveckling (Stendahl
2008).

Positiv instéllning och
utveckling av prefabricerade
traelement de senaste tio aren
(Mohammad och Youssef
2012).

Okad kunskapsspridning frin
branschen med fokus pé tré
som konstruktionsmaterial
(Gréns 2015).

Helhetsténk pé hela
byggprocessen, inkluderande
logistik och affarssystem
(Gréns 2015).

Okat nyttjande av trd som
materialval p.g.a. 6kad
miljomedvetenhet i samhéllet
(Falk och Akiki 2014).

Industrialiserat byggande som
byggmetod kommer att 6ka i
framtiden (Elwing och Sjogren
2006).

Resursbrist, hogt tempo i
operativ verksamhet (Stendahl
2008).

Prefabricerade tak kan vara
olonsamt vid for smé byggen
(Christensen 2007).

Fungerande logistik och hog
leveranssikerhet viktigt for att
leveransplaner ska fungera och
underlatta byggprocessen
(Elwing och Sjégren 2006).

Bristande kunskap om trd som
konstruktionsmaterial vilket
leder till 6kad osdkerhet hos
konstruktorer (Gréns 2015).

Hog grad av kundanpassning
innebir en utmaning da det
medfor produktionsvariationer
och tidskrdvande processer
(Johansson och Levén 2010).

2.1.1 Miljomadissig effekt
De miljomissiga effekter som byggande i trd medfor finns studerat i flertalet studier.

Larsson et al. (2016) genomforde en livscykelanalys ddr klimatpdverkan av ett nybyggt
flerbostadshus med massiv stomme 1 trd berdknats. Larsson et. al. (2016) resultat jamfordes
sedan med en studie fran 2014 dér en livscykelanalys genomforts pé ett lagenergihus med
stomme 1 betong. Jamforelsen visade att klimatpéverkan, berdknat 1 koldioxidekvivalenter, av
flerbostadshuset med stomme i trd under byggprocessen var mellan ca 55-75 procent av det
virde som lagenergihuset med stomme 1 betong producerade (ibid., s.55). Skillnaden i
intervall berodde pé ifall garageplanet riknades med eller ¢j 1 flerbostadshuset med massiv
stomme av trd. Vidare menar Larsson et. al. (2016) att det &r viktigt att ta med hela
byggprocessen vid berdknandet av klimatpéverkan och att materialval ska anpassas med
avseende péd klimatsynpunkt och resursanvéndning. Detta talar for en positiv effekt av att
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bygga i trd jamfort med betong. Friberg och Ringtun (2015) jimforde l6nsamheten mellan
prefabricerade byggelement och konventionell platsbyggning. Studien begrinsades till en
produkt och undersokte hur prefabricerade innerviggar paverkade parametrarna kostnad och
tidsaspekt, vid byggandet. Resultatet visade att tidseffektivitet kunde dka med upp till nio
ginger och upprittningskostnaden kunde mer 4dn halveras vid anvindande av prefabricerade
innerviggar jamfort med konventionellt platsbygge (Friberg, Ringtun, 2015, s.45). Forfattarna
menar dven att prefabricerade byggelement har andra fordelar 1 form av forbéttrad arbetsmiljo
och minskad miljépaverkan. Aven Christensen (2007) menar att prefabricerade byggelement
har flera fordelar med avseende pa arbetsmiljon.

Falk och Akiki (2014) argumenterar i sitt arbete att prefabricerade byggelement har en
miljomaéssig fordel dé tillverkningen sker industriellt och kan minska spill och svinn i en mer
kontrollerad produktion vilket dr béttre ur miljosynpunkt. Bergkvist (2015) har undersokt hur
kommunikationen sker fran foretag inom trdhusindustrin till kund med avseende pa de
klimatfordelar som finns av att bygga i trd, resultatet visar att kunderna inte upplever att de
positiva miljomissiga effekterna formedlas alls fran foretagen, medan fOretagen inom
tradhusindustrin upplever att kommunikation sker kring dessa positiva miljoeffekter av
trabyggandet.

2.1.2 Byggprocessen

Hur byggprocessen paverkas av prefabricerade byggelement har studerats tidigare.
Christensen (2007) har gjort en jaimforelse mellan platsbyggda tak och prefabricerade tak.
Resultatet visar att prefabricerade tak har flertalet fordelar jamfort med platsbyggda tak, dir
bland annat minskad byggtid och 6kad kvalitet genom battre kvalitetskontroll ndmns som
fordelar. Christensen (2007) ndmner att den kontrollerade produktionsmiljon ar positiv ur
fuktsynpunkt. Vidare ndmner Christensen (2007) som slutsats att byggarbetare béttre kan
fokusera pa att producera snarare én att transportera material, det framkommer dven att det ar
viktigt att vélja ritt byggmetod utifran objekt, da byggande med prefabricerade tak kan vara
olonsamt vid for smi byggen enligt Christensen (2007). Nord (2008) har 1 sin
doktorsavhandling beskrivit och analyserat hur tribyggforetag i Osterrike och Sverige arbetat
med strategisk utveckling. Resultatet visar att det finns ett starkt samband mellan de
grundforutsittningar som finns for byggprocessen i respektive land och forklarar skillnaden
mellan de undersokta linderna som att det i Osterrike ligger fokus pa att effektivisera interna
processer genom flexibla produktionsmetoder och byggplatsatagandet for att Oka
konkurrensformagan. I Sverige sker den strategiska utvecklingen for hur tribyggforetag kan
arbeta utifran vad som é&r givet baserat pd vilka grundfOrutsdttningar som finns och att
trabyggsystem baseras pa standardiserade modul- eller planelement (Nord, 2008).

Bergstrom (2004) har i sin doktorsavhandling sokt forstdelse for industrialiserat byggande 1
trd. Fokus pa avhandlingen har varit hur foretag inom omradet hanterar kundanpassning,
forandring och hur informationsflodet ser ut. Bergstrom (2004) genomforde fyra fallstudier
samt en kartlaggning dar respektive fallstudie undersokt olika saker. I ett fall undersoktes hur
en kundanpassad utformning kan integreras med produktionssystem, i ett annat ar fokus att
beskriva fordndring och integrering av affarsprocesser. I den tredje fallstudien beskriver
forfattaren inforandet av ett affarssystem och i den fjarde fallstudien undersoktes vilka
mdjligheter och svarigheter fyra trdhusforetag stdlls infor. Resultatet visar pa att produkt- och
processutveckling gynnas av att integrera kunddnskemdl och det industrialiserade
byggsystemet. Bergstrom (2004) skriver att det ar viktigt att kundfokusering och
produktionsprocesser balanseras for att kunna ha en effektiv byggprocess. Elwing och Sjogren
(2006) jamforde byggproduktionsmetoderna prefabricerat byggande och platsbygge for att
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undersdka huruvida ndgon av metoderna var béttre, med avseende pa byggtid, ekonomi samt
kvalitet. Elwing och Sjogren (2006) ndmner i sina resultat att byggandet med prefabricerade
byggelement gar snabbare och att kvalitén hojs dé tillverkning sker i kontrollerade miljoer. Att
bygga med prefabricerade byggelement stiller hoga krav pa leveranssidkerheten enligt Elwing
och Sjogren (2006). Falk och Akiki (2014) menar pd att industriellt byggande av
prefabricerade byggelement och modulbyggande &dr bra for att snabbt kunna producera
bostider, Falk och Akiki (2014) menar att det passar extra bra for vissa typer av bostadsobjekt
dir behovet av boende kan varierar over tid, t.ex. studentbostider.

2.1.3 Ekonomisk pdverkan

Den ekonomiska péverkan som byggande med prefabricerade byggelement har, har studerats 1
flera studier dir olika nyckelfaktorer identifierats for byggmetoden. Friberg och Ringtun
(2015) menar att anvindandet av prefabricerade litta innerviggar okar kostnadseffektiviteten
jamfort med traditionellt platsbygge, Friberg och Ringtun (2015) konstaterar dven en 6kad
tidseffektivitet vid anvéindandet av prefabricerade innervidggar vilket till viss del kan forklara
den o©kade kostnadseffektiviteten. Mohammad och Youssef (2012) har undersokt
prefabriceringens utveckling av tristommar och betongstommar och menar pd att det &r
minskad produktionstid som &r den storsta fordelen vilket gynnar lonsamheten. Forfattarna
kommer 1 sitt resultat fram till att det finns en uppfattning om att kostnadsbilden har okat av
prefabricerade byggelement i trd de senaste tio aren, forklaringen till det dr okad kvalitet pa
byggelementen. Bundy och Eriksson (2006) har undersokt problem med onddiga kostnader
inom byggbranschen och menar att en stor del av de misstag som uppkommit sker vid
tillverkningen. Forklaringen som ges &r att misstagen orsakas av tidspress och &dven
misskommunikation vilket 6kar onddiga kostnader.

2.1.4 Omviirldsfaktorer

Hur omvérlden paverkar dagens byggindustri har studerats tidigare dar det identifierats olika
faktorer som péverkar konkurrenssituation och teknisk utveckling. Nord (2005) har undersokt
travardekedjans struktur och wutveckling och skriver bland annat att den svenska
sagverksindustrin blir utsatt for okad konkurrens fran ldnder dir produktionskostnader ér
lagre, Nord (2005) menar dven att det finns en 6kad konkurrens frdn substitutionsprodukter
inom vissa marknadssegment. Aven Lenell och Tell (2009) har undersokt de forutsittningar
som rader for den svenska byggbranschen och menar att den svenska byggbranschen utsatts
for okad konkurrens efter Sveriges intrdde i EU. De europeiska byggentreprendrerna kan,
enligt Lenell och Tell (2009), erbjuda en ldgre prisniva generellt sett jamfort med de svenska
byggentreprendrerna.

2.1.5 Kundanpassning och Konsumenters efterfrdiga

Flertalet studier har undersokt hur produktutveckling sker inom trivdrdekedjan och har
identifierat nagra aspekter kring hur produktutvecklingen bor ske, vilken efterfriga som
kunderna har och faktorer som paverkar kunderna. Nord (2005) ndmner bland annat att det ar
viktigt att sdgverk har en storre inriktning mot marknaden och kunder for att kunna bibehalla
lonsamhet. Nord (2005) ndmner att detta kan ske bland annat genom 6kad marknadsnérvaro
och att produktutveckling sker tillsammans med kunderna. Nord (2005) menar i sin analys att
sagverksforetagens strategier har en tydlig inriktning mot marknaden. Stendahl (2008) har
undersokt hur produktutvecklingen sker 1 trdindustrin. Stendahl (2008) skriver att
produktutvecklingen ofta sker genom informella och flexibla arbetsmetoder. Kunskapen som
beskrivs som viktig for att 6ka och framja produktutveckling bor vara en blandning mellan
akademisk- och erfarenhetsbaserad kunskap, Stendahl (2008) betonar dven betydelsen av
projektledarskap och en tydlig marknadsforing. Avslutningsvis menar Stendahl (2008) att det
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ar viktigt med en tydlig vision och en klar bild dver vilka egenskaper de nya produkterna skall
ha for att na framgang.

Bergstrom (2004) har undersokt industrialiserat byggande i trd med fokus pé hur foretag inom
omradet hanterar kundanpassning, fordndring och hur informationsflodet ser ut. Bergstrom
genomforde fyra fallstudier samt en kartliggning dir respektive fallstudie undersokt olika
aspekter. I ett fall undersoktes hur en kundanpassad utformning kan integreras med
produktionssystem, i ett annat dr fokus att beskriva fordndring och integrering av
affarsprocesser. Vidare beskriver Bergstrom (2004) inforandet av ett affirssystem och
slutligen undersoktes vilka mojligheter och svérigheter fyra trdhusforetag som tillverkar
vidareforadlade produkter med hog grad av prefabricering stills infor. Resultatet visar pa att
produkt- och processutveckling gynnas av att integrera kundonskemédl och det
industrialiserade byggsystemet. Bergstrom (2004) skriver att det dr viktigt att kundfokusering
och produktionsprocesser balanseras for att kunna ha en effektiv byggprocess.

Lenell och Tell (2009) har undersokt de forutsédttningar som den svenska byggbranschen har
ndr det kommer till langsiktig overlevnad. Enligt forfattarna ar priset den mest avgorande
faktorn for en stor del av de svenska kunderna. Arbetet har undersokt hur kundlojalitet kan
uppnas och resultatet visar pd, enligt Lenell och Tell (2009), att kommunikation och
samproduktion dr de viktigaste faktorerna for att skapa kundlojalitet. Lovgren och Rénnholm
(2008) har undersokt konsumenters kdpbeteende for prefabricerade trahus, resultatet visar pa
att nykop ar det vanligaste kopbeteendet idag. Det viktigaste kriteriet som ligger till grund vid
kop av prefabricerade trdhus dr leveransprecision, var tillverkningen skett dr mindre viktigt
enligt Lovgren och Ronnblom (2008). Nilsson (2015) genomférde en marknadsanalys med
syftet att skapa ett verktyg, en checklista, som kan matchas mot prefabricerade byggelement.
Detta for att effektivisera hela processen frdn idé till fardigt hus. Resultatet visade vilka
aspekter respondenterna fokuserade pé, vilka var: utformning, planlésning och arkitektonisk
kvalitét. Falk och Akiki (2014) skriver att en 6kad miljomedvetenhet i samhillet troligtvis
kommer ©ka nyttjandet av trd som materialval. Bergkvist (2015) har undersokt hur
kommunikation sker frdn foretag inom trdhusindustrin till kund med avseende pé
klimatfordelar av att bygga i trd. Vidare undersoker Bergkvist (2015) hur informationen kan
forbdttras och hur den kan skapa nytta for bade trdhusindustrin samt kunden. Studien visar pa
att kunderna vill ha information genom olika kanaler, men framf6rallt ska kommunikationen
ske via personlig forséljning. Resultaten fran studien visar dven att kunderna inte vet var de
skall vinda sig idag for att ta del av information kring de klimatférdelar tribyggandet for med
sig och att det finns ett behov att forbattra denna kommunikation. Abrahamsson (2016)
genomforde en marknadsundersokning dér kunders syn pa underlagsspontluckor undersoktes.
Det framgar i resultatet att det finns en efterfraga frdn marknaden pa alternativ utformning av
underlagsspontluckorna jamfort med den som finns idag for att underldtta byggandet
(Abrahamsson, 2016).

2.1.6 Utveckling och strategi

Den pigaende utveckling som skett samt vilka strategier som anvinds har studerats i tidigare
arbeten. Nord (2005) skriver att sdgverksstrategierna idag mer an tidigare har stérre inriktning
mot marknader och kunder vilket sker genom en 6kad marknadsnérvaro och anvéndande av
distributionskanaler samt att produktutveckling sker tillsammans med kunderna. Lenell och
Tell (2009) har undersokt de forutsittningar som rader i den svenska byggbranschen och hur
kundlojalitet kan uppnas. Resultatet visar att kommunikation och samproduktion ar de
viktigaste faktorerna for att skapa lojala kunder. Stendahl (2008) har undersokt hur
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produktutveckling sker i trdindustrin och menar att produktutvecklingen ofta sker genom
informella arbetsmetoder dar flexibilitet dr viktigt och att en blandning mellan akademisk- och
erfarenhetsbaserad kunskap &r viktig for att gynna produktutvecklingen. Mohammad och
Youssef (2012) har bland annat undersokt prefabriceringens utveckling av trastommar och
studiens resultat visar pd en positiv instillning och utveckling av prefabricerade trdelement de
senaste tio aren och avslutar med att byggande med prefabricerade byggelement ses som
framtidens byggsitt, givet de fordelar byggmetoden for med sig.

2.1.7 Framtida forslag

Flertalet av de studier som ingatt 1 litteraturgenomgéangen har forslag pa framtida aspekter att
ta 1 beaktning, vilka fyller viktiga funktioner for att gynna anvédndandet av prefabricerade
byggelement och trd som byggmaterial. Grians (2015) har undersokt konstruktorers syn pa tra
som konstruktionsmaterial och kommer fram till att det finns en begriansad kunskap om trd
som konstruktionsmaterial och att det finns en osdkerhet pa trd som byggnadsmaterial. Han
menar att det krdavs en aktiv och okad kunskapsspridning fran branschen for att ticka den
kunskapslucka som finns kring trd som konstruktionsmaterial. Det &r viktigt att konstruktorer
har ritt kunskap och erfarenhet av trd som byggmaterial da detta efterfrigas av marknaden.
Grins (2015) menar att det dr viktigt att applicera ett helhetstink dédr dven logistik och
affarssystem tas med i beaktning parallellt med kunskapsspridningen. Falk och Akiki (2014)
papekar att det okade behovet av att kunna producera bostider snabbt kan ldsas genom
industriellt byggande av bostadshus bestdende av prefabricerade byggelement med
stommaterial 1 trd. Falk och Akiki (2014) argumenterar for att en 6kad miljomedvetenhet i
samhillet kommer att 6ka nyttjandet av tri som material. Aven Elwing och Sjdgren (2006)
skriver att industrialiserat byggande &dr en byggmetod som kommer att 6ka i framtiden.

2.1.8 Hinder och utmaningar

Litteratursokningen visar pd att tidigare studier identifierat ett antal hinder och utmaningar
som travarubranschen stills infér. For produktutveckling ndmner Stendahl (2008) att de
hinder som begriansar mojligheterna for produktutveckling &r resursbrist och att det hoga
tempot 1 den operativa verksamheten. Christensen (2007) har i sin jimforande studie
identifierat att byggandet med prefabricerade tak kan vara olonsamt vid for smé& byggen.
Elwing och Sjogren (2006) studie betonar vikten av planering och leveranssidkerhet vid
anvindandet av prefabricerade byggelement. Aven Abrahamsson (2016) har identifierat att
logistiklosningen vid leverans och lagervolym upplevs som kritisk, det argumenterades d@ven
for att mindre leveranser skulle kunna vara en del av 16sningen av denna problematik. Gréns
(2015) har identifierat den kunskapsbrist som finns kring trd som konstruktionsmaterial vilket
leder till en osdkerhet hos konstruktdrer. Denna osédkerhet leder till att konkurrerande
byggmaterial kan upplevas som littare att rekommendera och mindre tidskrdvande att arbeta
med enligt Gréans (2015). Johansson och Levén (2010) skriver i1 sin rapport att tillverkande
foretag idag utmanas av en hog grad av kundanpassning. Hog grad av kundanpassning leder
till stora produktionsvariationer och tidskrdvande operationer vilket kan innebéra flaskhalsar 1
produktionen enligt Johansson och Levén (2010).

2.2 Sammanfattning litteraturgenomgang

Litteraturgenomgéngen har visat att manga aspekter kring industriellt byggande och
prefabricerade byggelement har undersokts. Fokus pa frigor som tidigare studerats har varit
de miljomassiga effekter trabyggande och byggande med prefabricerade byggelement for med
sig, hur byggprocessen ser ut och paverkas av att bygga med prefabricerade element, vilken
ekonomisk péverkan byggande med prefabricerade byggelement har. Andra aspekter som
undersokts dr hur olika omvirldsfaktorer paverkat byggbranschen, hur produktutveckling och
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kundanpassning ser ut med avseende pa efterfriga. Det finns dven studier om de strategier
som foretag anvéander sig av idag och hur utvecklingen sett ut. Flera studier tar upp forslag pa
forbattringar for att underlétta byggande i trd och byggande med prefabricerade byggelement
samt vilka hinder som finns for att uppna detta.

Denna studie syftar till att undersdoka hur proffsbyggare stéller sig till prefabricerade
byggelement och vilken efterfriga som finns hos respondentgruppen och vad som faktiskt
efterfrigas av anvindaren d.v.s. slutkonsumenten. Denna studie ska dven undersdka hur och
pa vilket sitt de som faktiskt uppfor och bygger byggnaderna marknadsfor klimatférdelarna av
att bygga i trd. Detta dr ndgot som tidigare inte undersokts enligt litteraturgenomgéngen.

2.3 Bakgrund kring byggande

Industriellt byggande ar en del i den tridindustriella byggsektorn. Det &r ett flexibelt system dér
fokus traditionellt tillampats pd sméhus och enplanslokaler. Idag finns mdjligheten att bygga
flerbostadshus med stomme i tré i flera vaningar (FOU, 2013). Detta har skapat mojlighet att
utveckla dven industriellt flervdningsbyggande i1 trd. Industriellt byggande har flera fordelar da
det bland annat mgjliggér att tillverkningen sker i kontrollerade miljoer dir fuktskador
minimeras. Vid god leveransplanering minimeras lagertid pa byggplatsen vilket forbattrar
bade arbetsmiljon samt minskar lagerkostnader.

Prefabricering innebir att produkter industriellt fortillverkas och graden av prefabricering kan
variera mellan produkter. Automatisering och mekanisering ar centralt for att skapa
effektivitet och repeterbarhet i processen, fortillverkning sker i industriell miljo och montering
sker sedan pa plats (Nord, Brege, 2013). Det vanligaste séttet att kategorisera industriella
byggsystem &dr genom “Gppna” respektive “slutna” system. Ett Oppet system innebér att
bestdllaren har mdjlighet att kombinera bestilld produkt med andra leverantorers produkter
och att det & mojligt att sdtta samman komponenter med andra leverantdrers Oppna
byggsystem. Det Oppna systemet stiller krav pa att en standard foljs med avseende pa
byggmatt for att det ska vara mgjligt att kombinera mellan olika leverantorer. Slutna
byggsystem innebidr att bestédllaren dr begrinsad till vad som erbjuds frdn leverantoren.
Vanligtvis levereras samtliga ingdende delar och det kan dven innebéra att atagandet fran
leverantoren stracker sig till ”titt hus” (Gustavsson et al. 2013).

I dagsldget finns det vanligtvis fyra olika tillvdgagingssitt vid uppforande av byggnader
sasom bostads- och fritidshus, flerbostadshus, hallar och lantbruksbyggnader. Det é&r
modulsystem, prefabricerade element, konfektionerad stomme och platsbyggt utan
anviandning av prefabricerade byggelement. Modulsystem kan liknas med byggklossar dir
prefabricerade moduler lyfts pa plats och sammanfogas, prefabricerade element innebér att
tillverkning sker pé ett stdlle for att sedan transporteras och monteras ihop pa ett annat stille,
prefabriceringsgraden kan variera mycket mellan produkter. Konfektionerad stomme innebar
att stommen &r fardigstélld for enkel montering pé plats och platsbyggt utan anvéndning av
prefabricerade byggelement syftar till att 10svirke anvénts.

2.4 Foretagspresentation av vardforetaget AB Karl Hedin

AB Karl Hedin dr en koncern som har flera olika verksamheter i form av egna sagverk,
emballagefabrik och handelskoncern. Koncernen har 42 byggvaruhandlare utspridda i
Mellansverige (AB Karl Hedin, 2016 b). Foretaget har 28 500 hektar skog i Sverige och
10 300 hektar i Estland. AB Karl Hedin tillhor topp tio 6ver Sveriges storsta privata sdgverk,
foretaget dger tvd hyvlerier, fyra sdgverk och en impregneringsanliggning. Anlidggningarna
ligger i Mellansverige och i Estland. (AB Karl Hedin, 2016a). Forbrukningen for samtliga
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produktionsanliggningar uppgar till nistan 800 000m’to och produktionen dr 480 000 m’sv
arligen. Foretaget sagar 77 % gran och 23 % furu. De sdgade produkter som AB Karl Hedin
producerar siljs bade pa den inhemska marknaden samt exporteras. Ca 60 procent séljs pa den
inhemska marknaden och ca 40 procent gar pa export.

Foretaget producerar traditionella tribaserade byggprodukter men dven forddlade produkter.
AB Karl Hedin har som malséttning att utveckla nya produkter men ocksé forenkla byggandet
for koncernens kunder. I takt med att foretaget utvecklar sitt erbjudande till svensk
bygghandel och med en malséttning att vara en komplett leverantdr av byggtri ér ett steg i den
riktningen att undersdka marknaden for huskomponenter till enklare byggnader, fardigkapade
stommar och eller fardiga byggsatser, vilket denna studie syftar att géra. Denna rapport har
skrivits 1 samarbete med AB Karl Hedin och foretaget bendmns i texten som vérdforetag for
studien.
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3 Metod

I det tredje kapitlet presenteras de metodval som berér studien. Kapitlet redogor dven hur
etik- och kvalitetsaspekter beaktas. Kapitlet avslutas med vilka etiska aspekter som tagits
hénsyn till och vilka avgrdnsningar som gjorts.

Inriktningen av arbetet &r ett utvecklingsarbete och syftar till att undersoka hur ett urval av
kunder ser pé de undersokta produkterna (prefabricerade byggkomponenter och eller fardiga
byggsatser). Studien undersoker vad kunderna, det vill sdga proffsbyggare, efterfragar for
egenskaper pa produkterna, vilken prefabriceringsgrad som efterfragas samt hur och om
kunderna marknadsfor sig ndr det kommer till byggande i1 trd ur miljosynpunkt till
slutkonsument. Studien syftar dven till att undersoka hur den nuvarande marknaden for
prefabricerade byggkomponenter ser ut.

3.1 Marknadsundersdkningens syfte

Christensen et al. (2010) skriver att syftet med marknadsundersokningen kan formuleras efter
ett relevant undersokningsproblem har identifierats. Syftet anger den inriktning som
undersokningen skall ha, Christensen et al. (2010) beskriver tre olika grupper av
syftesformuleringar. Dessa grupper édr Overlappande till en hog grad. De tre grupperna
presenteras 1 Tabell 3. Se

Tabell 3. Syftesformulering av marknadsundersékning (Christensen et al. 2010, s.55)

Studiens syfte Kirnfraga
Explorativ Vad?
Beskrivande Hur?
Forklarande Varfor?

En explorativ studie innefattar liten kunskap om det undersokta omradet, forkunskapen ar lag
och huvudfrigan som besvaras dr, “vad”? Detta ar en vanlig undersokningsmetod nér en
Overgripande bild av en marknad, specifik bransch eller specifika kundbehov ska skapas. En
beskrivande studie har kdrnfragan ”hur”? Denna syftesformulering ar ldmplig nar kunskap och
kdnnedom om en marknad finns, men att den kunskap som finns ar ndgot fordldrad och att det
darfor behdvs en mer uppdaterad och klar bild. En beskrivande studie passar bra for att
beskriva en kunds beslutsprocess men passar samre for att upptdcka nya fenomen (Christensen
et al. 2010). En forklarande studie passar bra dir god kunskap om fenomenet finns sedan
tidigare. Forklarande studier bygger enligt Christensen (2010) ofta pa bade explorativa och
beskrivande undersokningar, men undersdker dven orsaken till det undersokta fenomenet,
karnfragan ar “varfor”?

Denna studie har bade en explorativ del ddar marknaden skall utredas dé litteraturgenomgangen
visade pa att det fanns begrinsad kunskap inom omridet, samt har studien ett beskrivande
syfte dédr kunders tankar kring undersokt produkttyp och dagens marknad skall undersokas.

3.2 Genomgang av litteratur

Genom en litteraturgenomgéng kan det kartldggas vad som undersokts tidigare inom omradet
for att ldttare kunna motivera sin egen studie (Bryman, 2011). En litteratursokning innebdr en
genomgang av litteratur. Bryman (2011) skriver att genomgangen kan ske genom sokning av
bocker, tidskrifter och rapporter. Efter detta kan nyckelord identifieras som preciserar fortsatt
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sokning av tidigare studier och forskning. Sokord for denna studie har varit: byggteknik*,
prefabricerat byggande*, industriellt byggande*, service dominant logic*, tjanstedominant
logik*, byggteknik*, produktutveckling®, modulsystem*, konfektionerad stomme*,
marknadsundersokning*, prefabricated housing components®*. Sokning av relevant material
har skett genom olika databaser, t.ex. Google Scholar, Sveriges lantbruksuniversitet Primo,
uppsatser.se. Denna studie har utgétt fran litteratur och tidigare studier, ddr huvuddelen av de
tidigare studierna ej varit dldre &n tio &r.

3.3 Metodansats

Jacobsen (2002) skriver att det finns tvé strategier vid datainsamling. Den ena strategin kallas
deduktiv dér arbetsgdngen ir att forst skaffa sig forvantningar kring det som undersoks, skapa
en hypotes och sedan samla in empiri for att se ifall hypotesen stimde. Detta arbetssitt kan
innebéra problematik vid datainsamlandet eftersom de forutfattade meningarna kring det som
undersoks kan paverka hur datainsamlingen sker och dven paverka vad forskaren ldgger fokus
pa. Tillgéng till information och datainsamlingsprocessen begransas utifrdn de forutfattade
meningar som finns av fenomenet som undersoks (Jacobsen, 2002). Vid deduktiv ansats utgar
forskaren fran teorin och undersoker ifall verkligheten stimmer Overens med denna.
Motsatsen kallas induktiv ansats, vilket innebar att forvintningarna &r laga vid undersdokandet
av ett fenomen. Efter datainsamling systematiseras insamlade data och generaliserbara
slutsatser formuleras utifrdn detta (Bryman, 2011). Fordelen med induktiv ansats &r att den
Oppna ansatsen inte begrinsar vilken information som samlas in.

Denna studie anvinder sig av en induktiv ansats eftersom ingen hypotes finns formulerat kring
kunders preferenser vid prefabricerat byggande. Detta minskar risken for att datainsamlingen
paverkas av forfattarens personliga asikter kring studieimnet och mdjliggor att fler aspekter
och synvinklar kommer fram i rapporten.

3.4 Forskningsstrategier

Kvantitativ och kvalitativ forskningsstrategi skiljer sig enligt Christensen et al. (2010) genom
att kvantitativa data forklaras genom siffor, den har oftast en deduktiv inriktning dir teorier
provas mot en presenterad hypotes. Kvantitativa data bearbetas statiskt och syftar ofta till att
méta samband mellan variabler (Christensen ef al. 2010). Kvalitativ forskningsstrategi innebér
ofta att data dr insamlad i ord och bilder (Christensen et al. 2010). En kvalitativ strategi syftar
till att presentera konceptuella beskrivningar av det som studeras. En kvalitativ
forskningsstrategi innebdr en induktiv inriktning (Bryman, 2011). Christensen et al. (2010)
menar att det inte &r mojligt att enbart vara kvalitativ eller kvantitativ eftersom verkligheten &r
bade och. Det som avgor vilken strategi som viljs dr givet det fenomen som skall undersokas
och syftet med resultatet. Det finns for- och nackdelar med bada forskningsstrategierna.

Denna studie kommer ha en kvalitativ forskningsstrategi eftersom en djupare forstaelse dver
fenomenet “kunders instillning till prefabricerade byggelement” skall undersokas. Intervjuer
anvinds for att samla in data, intervjuerna transkriberas for att i ord kunna beskriva det
undersdka fenomenet.

3.5 Datainsamling

Datainsamling till detta examensarbete sker genom intervjuer med verksamma proffsbyggare
fran foretag 1 olika storlek och med olika geografisk spridning. Intervjuunderlaget har
inhdmtats fran vardforetagets kunddatabas och totalt ingér tio foretag i studien, de foretag som
ingdr i studien har selekterats i samrad med virdforetaget for att passa studien. De kriterier
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som finns &r att deltagande foretag ska vara verksamma proffsbyggare med erfarenhet av
prefabricerat byggande. Deltagande foretag har en spridning av storlek med avseende pa antal
anstillda och omsittning samt en geografisk spridning var foretagen dr verksamma. Det som
ligger till grund for antalet foretag som ingdr i studien styrs av att nd maittnad med
intervjuerna. Mittnad uppnds enligt Bowen (2008) nir insamling av data inte ldngre tillfor
nagot nytt till studien utan att data upprepar sig, d.v.s. nir svaren bdrjar upprepa sig.

Datamaterialet samlades in genom semistrukturerade telefonintervjuer. Alternativet vore
direkta intervjuer dér intervjuare och respondenter tréffas. Att anvidnda telefonintervju var
fordelaktigt givet den geografiska spridning som respondenterna hade. Telefonintervjuer har
flera fordelar jamfort med direkta intervjuer. Forutom den tidsbesparing som gors anses
tekniken vara billigare, det gér att na ett storre urval, med en storre geografisk spridning pa en
kortare tidsperiod. Bryman (2011) skriver att telefonintervjuer ar littare att hantera och att det
dven minskar felkdllor som kan uppsta vid direkta intervjuer ndr respondentens svar paverkas
av faktorer hos intervjuaren. Nackdelar som Bryman (2011) ndmner &r att teknisk utrustning
kan vara begrinsande vilket forsvéarar datainsamlingen, vid exempelvis skyddat nummer och
dalig mottagning kan det vara svart att genomfora datainsamlingen. Svarsfrekvensen har dven
minskat i takt med att telefontekniken utvecklats. Indirekta telefonintervjuer kan passa sdmre
ndr kinsliga fragestéillningar ska undersokas och diar menar Bryman (2011) att en direkt
personlig intervju passar bittre. Telefonintervjuer kan &dven forsvara mojligheten f{or
intervjuaren att anvdnda sig av tekniska och visuella hjdlpmedel under intervjun for att
fortydliga fragor.

I de fall respondenter ej hade mdjlighet att deltaga i en intervju, erbjods mdjlighet att istallet
besvara frdgorna via en webbenkat, (Bilaga 1). Orsaken var att dataunderlaget ska vara sé brett
som mojligt. Fordelen med en webbenkét ar att respondenten kan delta helt efter egna
forutséttningar och dven far mojlighet att ldsa fragorna flera ganger och tinka over sitt svar.
En nackdel med webbenkdter dr att bortfall av svar kan ske ifall respondenten ej har mgjlighet
att deltaga, avsaknad av mdjlighet att kunna stdlla fordjupade foljdfragor frdn bade
datainsamlare och respondent &dr ocksd en nackdel vilket kan paverka kvalitén pé de svar som
insamlas. I studien var det inget av de deltagande foretagen som besvarade den webbaserade
enkiten.

En intervju kan vara strukturerad eller semistrukturerad. En strukturerad intervju innebér att
intervjuaren stiller fragorna utifran ett intervju- eller frageschema. Syftet med en strukturerad
intervju dr enligt Bryman (2011) att kontexten av samtliga intervjuer ska vara likartad. Det &r
anvandbart ndr data ska jaimforas. En semistrukturerad intervju ar ett relativt vitt begrepp som
innebdr att intervjuaren utgar frén en lista som beror ett tema, dér frigor finns uppstéllda som
skall besvaras under intervjun, detta kallas en intervjuguide, frdgornas ordning och tema kan
variera mellan intervjuer (Christensen et al. 2010).

Denna unders6kning anvinder sig av en semistrukturerad datainsamlingsmetod med
telefonintervjuer. Intervjuerna spelades in efter samtycke fran respondenterna, for att
mojliggora en effektiv insamling av data. De inspelade intervjuerna transkriberades till viss
del och ett referat skapades, detta for att bearbeta materialet till en 16pande text i rapporten.
Fragorna finns i Bilaga 1 och utgar ifrdn en fragemall déir fragorna som stilldes till
respondenterna har en koppling till nagon av teorierna som anvénds i rapporten, den teoretiska
kopplingen mellan fragor och teorier finns 1 Bilaga 2. D4 de intervjuade foretagen skiljer sig at
avseende erfarenhet, storlek och vilka kunder som foretaget arbetar med, var det svért att
formulera en kvantitativ undersokning som fdngar upp dessa olikheter hos foretagen.
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3.6 Urvalsgrupp

De foretag som deltog i studien presenteras i Tabell 4. Urvalet skedde i samrad med vérdforetaget
for att finna passande foretag till studien. En variation i foretagsstorlek och geografisk spridning
Onskades for att finga upp eventuella skillnader 1 erfarenhet och 6nskemaél kring den undersokta
produktgruppen prefabricerade byggelement och huskomponenter.

Tabell 4. Presentation av foretagen som valts ut i samrdd med vdrdforetaget

.. Antal Verksamhets- Typ av Datum for

Foretag .. o . . . .
anstillda omriade intervju intervju

Foretag A 19 Strangnis Telefon 2016-12-19
Foretag B 5 Strangnis Telefon 2016-12-15
Foretag C 1 Strangnis Telefon 2016-12-15
Foretag D 52 Ostersund Telefon 2016-12-16
Foretag E 22 Trollhéttan Telefon 2016-12-15
Foretag F 8 Trollhdttan Telefon 2016-12-16
Foretag G 8 Borlénge Telefon 2016-12-23
Foretag H 12 Enkoping Telefon 2016-12-23
Foretag 1 40 Falun Telefon 2016-12-16
Foretag J 12 Hudiksvall Telefon 2016-12-19

Tabellen presenterar de deltagande foretag med antal anstdllda, vilket som é&r foretagets
verksamhetsomréde, vilket typ av intervju som genomfordes samt intervjudatum.

3.6.1 Kriterier for val av respondenter

De kriterier som fanns vid val av deltagande respondenter presenteras i Tabell 5. De
respondenter som ingér i studien dr “proffsbyggare”, dvs. hantverkare som arbetar med
snickeri och uppforande av byggnader i ndgon form. Storleken pa det foretag respondenterna
representerar, varierar mellan smé foretag med 1-5 anstéllda, medelstora 6-25 anstdllda och
stora foretag med fler &n 25 stycken anstédllda. Anledningen till uppdelningen av storlek &r att
kunna undersoka och eventuellt identifiera olika behov och Onskemdl hos de olika
kundgrupperna. Det finns dven en geografisk spridning mellan respondenterna.

Kundgruppen har inhdmtats fran vérdforetagets key-account manager, dd denne har god
kidnnedom kring hur vil de valda kunderna passar in 1 studien.

Tabell 5. Vilka kriterier som funnits vid val av respondenter samt motivering till detta

Kriterium Motivering

Verksam proffsbyggare Storre erfarenhet dn vad "vanlig" konsument har vad gillande
byggande och produktkinnedom vilket ger béttre underlag vid
utformandet av produkt

Varierad storlek pa foretaget, fran Varierad storlek pa foretaget mojliggor identifiering av olika behov

mindre till storre foretag som kan ha sitt ursprung i olika fOrutséttningar givet foretagets
storlek

Geografisk spridning men inom For att kunna fanga upp skillnader i behov geografiskt, men &ven

foretagets verksamhetsomrade undersoka tédnkbara framtida kunder av produkten

3.7 Reliabilitet

Reliabilitet innebar hur tillforlitlig en studie dr och att en undersdkning ska kunna upprepas
igen med samma resultat (Bryman, 2011). Reliabilitet dr oftast viktigt 1 kvantitativa
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undersdkningar och blir ett métt pa undersdkningens stabilitet och hur vdl mdtmetoden kan sta
emot slumpmaissiga fel (Christensen et al. 2010). Enligt Christensen et al. (2010) finns det
problem med reliabilitet och kvalitativa undersdokningar. Detta eftersom verkligheten é&r
foranderlig och det gar darfor inte i absoluta termer att samla in identiska data. Reliabilitet blir
déarfor starkt kopplat till den som utfor studien (Christensen et al. 2010). Reliabilitet har
sdkerstillts genom att intervjuer spelats in for att kunna bearbeta data pa ett tillforlitligt sétt.
God reliabilitet har uppnatts genom att intervjuer utgatt ifrdn en intervjuguide som var identisk
for samtliga deltagande foretag, samt har dven reliabiliteten stirkt genom kontinuerlig kontakt
med handledare pd virdforetag och universitet funnits, for att ha en dialog om att rétt saker
undersoks pa ett tillforlitligt satt.

3.8 Validitet

Validitet dr ett matt pa att ratt sak mats. Christensen et al. (2010) definierar validitet som ett
matt pd hur det som undersoks stimmer Gverens med det som avsigs att méta. Hur vl
resultatet stimmer med verkligheten kallas intern validitet. Extern validitet avser 1 vilken grad
det gar att generalisera resultat. Bade extern och intern validitet handlar om trovérdighet. Vid
kvalitativa undersdkningar ska bakomliggande faktorer och strukturer beskriva det undersokta
fenomenet, da dr det viktigt med validitet (Christensen et al. 2010). Det dr viktigt att de
uppstéllda fragorna ritt formulerade for att svara pa studiens syfte. God validitet har
efterstravats genom att ett teoretiskt ramverk anvéints vid analys av datamaterial. De
avgransningar som studien har satt upp strdvar efter att kontrollera att ratt sak undersoks.
Insamlat datamaterial har kontrollerats av handledare for att sékerstilla att rétt data samlats in.

3.9 Etiska aspekter

Infor intervjutilifillen meddelades respondenterna vad studiens syfte var och varfor
respondenten kontaktas. Det skickades ett foljebrev som beskrev temat for intervjun och hur
insamlat data hanteras. Foljebrev skickades for att respondenterna skulle hinna forbereda sig
for vad for slags frdgor som skulle stdllas. Intervjuerna spelades in vilket respondenterna fick
ge sitt medgivande till. Respondenternas svar har anonymiserats for att inga svar ska kunna
kopplas till en enskild individ.

3.10 Avgransningar

Detta arbete behovde begransas givet de restriktioner som fanns med avseende pé tid och vad
som skulle undersdkas. Vilka avgransningar som har gjorts presenteras nedan.

3.10.1 Empiriavgriisningar

Skogens virdekedja bestar av flera delar, frin rdvaran i skogen, drivning till bilvédg, transport
till industri, vidareforddling av rdvara, olika flodeskanaler av produkter ut till kund och
slutligen atervinning. Denna virdekedja illustreras forenklat i Figur 4.

7

Sagverk/ R Vidare- 1, Ater- [ [, -
Skogen Massabruk foradling forsaljare K Atervinning

Figur 4. Forenklad skiss av skogens virdekedja, de rodmarkerade omradena dr vad som ingdr i studien.
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Studien fokuserar pa utvalda delar av denna virdekedja for att kunna besvara studiens syfte.
Studien utgar ifran ett behov fran sagverket, fokus ligger pa vidareforddling av produkten i
samrdd med kunden, kunden som avses for denna studie dr proffsbyggare. Denna studie
fokuserar pd vidareforddling av skogsrdvaran, men eftersom skog som révara har ett
divergerande flode med manga olika typer av utfallande produkter, ligger fokus pa sédgad vara
och vidareforddling av denna. Produkter som massaved, flis, GROT, energiskog eller andra
typer av varor exkluderas. Vidare ligger fokus inte pa hela skogens virdekedja, utan studien
undersoker och utgdr fran sagverket och den vidareforddling som kan ske, samt
respondenterna som i Figur 4 bendmns som kund. Eftersom studien ska undersoka
prefabricerade byggelement och eller firdigkapade stommar maéste avgrdnsning goras till
vilken rivara som ingar i studien. Aterforsiljare av produkterna utlimnas i denna studie
eftersom det dr kundens behov som ska undersdkas. De kunder som undersoks é&r
proffsbyggare fran foretag i varierad storlek. Storleken pa undersokta foretag, mitt i antalet
anstéllda varierar fran en anstilld till drygt 50 anstéllda.

Anledningen till att proffsbyggare intervjuas och inte “vanliga” hemmasnickare &r den
kunskapsbas och erfarenhet som finns hos den forstndmnda gruppen. I samradd med
virdforetaget for studien, konstaterades att proffsbryggare genomfor flera byggprojekt per ar
medan hemmasnickare har mer begridnsad kunskap och erfarenhet kring produktgruppen.
Proffssnickare torde ha bittre insikt om vilket behov som finns och hur produkter kan
utformas samt vilken prefabriceringsgrad som efterfragas for att mota dessa behov. De
respondenter som ingick i studien baserades pd vardforetaget AB Karl Hedins kundunderlag.
En geografisk avgransning gjordes till vardforetagets verksamhetsutbredning 1 Sverige.

3.10.2 Teoriavgrinsningar

For att hitta [ampliga teorier for detta arbete genomfordes forst en litteraturgenomgang for att
undersoka vad som tidigare har undersokts kopplat till angridnsande dmnen. Dessa tidigare
studier paverkade valet av det teoretiska ramverk som presenteras i ndstkommande kapitel. De
teorier som anvédnds dr framforallt kopplat till hur kunder stéller sig till produkter och
kringliggande faktorer. Vidare anvinds é&ven teorier for att kunna beddma
konkurrenssituationen. De teorier som ingér dr Porters femkraftsmodell for att kunna bedéma
konkurrenssituation och aspekter kopplat till detta. Porters generiska strategier for att beskriva
inriktningar hos foretag. Lauterborns 4C-modell anvéndes for att ha en mer kundorienterad
fokus, d4 marknadsmixmodellen 4P-modellen har mer fokus pa forsédljningen snarare &n
kunden. Den klassiska produktdominanta logiken har fokus pé sjdlva produkten och inte
kringliggande faktorer som kan spela in, ddrfor anvidndes den tjdnstedominanta logiken
istillet, d4 denna dven tar hinsyn till andra aspekter runtomkring sjilva produkten. Aven
Rogers innovationsteori anvéandes i studien for att kunna forklara eventuella skillnader i svar
med avseende pa intresset for det undersoka produktsegmentet prefabricerade byggelement.
Teorierna som ingar i studien ligger som grund for analysen i kapitel sex.

3.10.3 Metodavgrinsningar

Ett alternativ till att anvdnda semistrukturerade intervjuer kunde ha varit att genomfora
personliga intervjuer dir respondent och intervjuare triffades i ett personligt méte. Detta
alternativ valdes bort da respondenterna hade en geografisk spridning som skulle innebéra en
kostsam och mer tidskravande datainsamling. Det skulle &ven innebéra problem med bokning
av intervjutider d& det visade sig att respondenterna hade fulltecknade scheman. Den
flexibilitet en telefonintervju ger var fordelaktigt givet de hinder som fanns med avseende pa
tid och deltagande foretags geografiska spridning. Metodvalet kan ha paverkan pé resultatet
for denna studie.
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4 Teori

I det fjdarde kapitlet presenteras den teori som kommer ligga till grund for analysarbetet i
senare kapitel. Teorikapitlets delar avser marknadsforing, varu- och tjinstedominant logik
samt innovationsteori

Studiens teoretiska ramverk innehéller en kort introduktion av forsorjningskedjan och teori
som ska ge forstdelse for lasaren over vilka utmaningar som kan finnas i forsorjningskedjan.
Sedan ett avsnitt kring marknadsforingens utveckling, detta for att visa pa hur
marknadsforingens fokus fordndrats Over tid. Studien anvénder Porters olika teorier for
strategisk anpassning och beddmning av konkurrensstrategi och Lauterborns marknadsmix
som satter kunden i fokus vid marknadsforing for att forsoka forklara respondenternas svar.
Vidare anvénder studien sig av Lusch och Vargos teori kring tjdnstedominant logik som har
ett vidare begrepp kring vad som kan kopplas till en produkt. Avslutningsvis diskuteras
Rogers innovationsteori.

4.1 Forsorjningskedjan

Chopra och Meindl (2007) beskriver en forsorjningskedja som alla ingdende delar som krévs
for att uppfylla ett kundbehov. Detta innefattar alltifran hur tillverkning sker, distributionsnit,
logistiklosningar och dven slutkunden ses som en del av forsorjningskedjan enligt Chopra och
Meindl (2007). For att forsorjningskedjan ska fungera och uppfylla kundbehov, finns flertalet
olika funktioner inom forsorjningskedjan som maste fungera. Detta kan vara exempelvis
marknadsforing, produktutveckling och kundservice. Forsorjningskedjans mal bor enligt
Chopra och Meindl vara att maximera vardeskapande for hela kedjan.

4.2 Strategisk anpassning

Enligt Chopra och Meindl (2007) innebir strategisk anpassning att foretagets strategi for hur
forsorjningskedjan ser ut och vilken konkurrensstrategi foretaget anvinder, ska striva mot
samma mal. Foretaget ska ha ritt anpassning mellan hur forsérjningskedjan dr uppbyggd och
detta ska vara anpassat till kundens behov. Enligt Chopra och Meindl (2007) finns det tre steg
for att kunna uppna ritt strategiska anpassning:

1. Foretaget maste forstd den osdkerhet som finns hos kund och de begrinsningar som
finns 1 fOrsorjningskedjan. Att forstd kundbehov och begrinsningar i
forsorjningskedjan dr viktigt for att kunna hantera osdkerhet i efterfraga och eventuella
leveransproblem i forsorjningskedjan. Detta innebér ofta att lager maste existera for att
kunna hantera dessa osékerheter.

2. Foretaget maste ha forstéelse for vilka mojligheter som finns i forsorjningskedjan.
Detta for att kunna utforma forsorjningskedjan for att fungera pa bista mdjliga sitt.

3. Att uppna strategisk anpassning sker genom att identifiera ojimnheter mellan
kundbehov och forsorjningskedjans utformning. Detta kan leda till att foretaget méste
omstrukturera forsorjningskedjan for att bittre stimma Overens med foretagets
konkurrensstrategi. (Chopra, Meindl, s.26. 2007)
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4.3 Marknadsforingens utveckling

Marknadsforingens roll har fordndrats dver tid, betydelsen av marknadsforingen har 6kat inom
de flesta branscher (Magnusson & Forssblad, 2009). Utvecklingen av marknadsorienteringen
klargdrs i Tabell 6.

Tabell. 6. Marknadsorienteringens utveckling (Magnusson & Forssblad, 2009, 5.17)

Artal Inriktning
1940-50-talet Produktionsorientering
1950-60-talet Produktorientering
1960-70-talet Forséljningsorientering
1970-80-talet Marknadsorientering
1980-90-talet Kundorientering
1990-talet Relationsorientering
2000-talet Virdeorientering
Framtiden? Upplevelseorientering?

Fran att ha varit mestadels produktionsinriktad med avstamp frén den industriella revolutionen
diar fokus legat pd att rationalisera och effektivisera processer i1 verksamheten, har
marknadsorienteringen utvecklats till att vara mer produktorienterad déir foretag och
varumdrken hamnat i fokus (Magnusson & Forssblad, 2009). Nista steg 1 utvecklingen var att
ha en mer forsdljningsorienterad inriktning for att na ut aktivt till kunderna, dir anvindande av
reklam blev vanligt. Marknadsfilosofin innebdr att fokus ligger pd att uppfylla behov,
tillmotesga onskemal samt 16sa problem. Filosofin sitter kunden i centrum. Kundorienteringen
har utvecklats d& det i manga fall finns ett stérre utbud péd varor och tjinster &n den efterfraga
som marknaden har, vilket innebér ett 6kat behov av kundfokus for att skapa trogna kunder.
Att utveckla langsiktiga kundrelationer &r viktigt for framtiden och det anses dven vara
billigare att behalla en gammal kund jaimfort med att forvdrva nya. Relationsorienteringen ar
en utveckling av kundorienteringsinriktningen och fokus ligger pd mjukare véirden for att
skapa vérde for kunden och uppna kundlojalitet. Exempel pé detta dr kundklubbar och dven en
genomgdaende tillforlitlighet och god tillgdnglighet leder till forbéttrade kundrelationer.
Virdeorientering &r ett steg dér kunden ska kunna identifiera sig med foretaget och kan handla
om fragor som berdr etik, men dven samarbeten mellan foretag for att erbjuda exempelvis
rabatter och liknande forméner. Sammantaget leder detta till ett battre vardeskapande (ibid.).

Utvecklingen av marknadens inriktning bygger vidare pa tidigare virden och erbjudanden.
Utvecklingen verkar gd mot att skapa nya védrden som appliceras pd tidigare erbjudanden av
produkter och tjanster.

4.4 Porters generiska strategier

Michael Porter beskriver tre olika strategier, som beskriver olika inriktningar ett foretag kan
arbeta mot, dessa tre marknadsstrategier ér: kostnadsledarskap, differentiering och fokusering
(Kotler et al. s.51. 2012).

1. Foretaget kan vara kostnadsledare, vilket innebér att foretaget arbetar mot att minimera
produktionskostnader och transportkostnader for att kunna ta marknadsandelar fran
konkurrenter och erbjuda kunder ldgsta pris. Denna strategi krdver mindre kunskap om
marknadsforing, men innebdr risker ndr andra aktorer kan erbjuda liknande
prissittning.
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2. Foretaget kan arbeta med differentiering vilket innebér att foretaget sérskiljer sig fran

sina konkurrenter. Det kan rora sig om att erbjuda en alternativ produkt, eller
exempelvis erbjuda hogsta kvalitét. Denna strategi krdver mer arbete med
marknadsforing och kommunikation kring de produkter som erbjuds.

Den sista strategin innebar fokusering. Detta kan innebdra bade att foretaget fokuserar
pa att vara kostnadsledare for en mindre del av marknaden. Det kan &ven innebéra att
foretaget differentierar sig mot en mindre den av marknaden (ibid.).

4.5 Porters femkraftsmodell

Michael Porter skapade en modell, ”femkraftsmodellen” som anvénds inom marknadsforingen
for att bedoma konkurrenssituationen inom en bransch genom olika strukturfaktorer som
bestammer intensiteten av konkurrens (Porter, 1983). Modellens fem delar analyseras for att
undersdka huruvida en bransch ér lamplig att verka i. De fem delarna i modellen &r:

1.

Leverantorers forhandlingsstyrka, vilket innebédr pa vilket sétt en leverantor kan utéva
makt genom kontroll. Finns det ménga leverantdrer inom en bransch som levererar
liknande produkter eller tjanster minskar forhandlingsstyrkan hos leverantérer. Om
déremot leverantdrens produkt eller tjanst spelar stor roll for slutprodukten och att det
inte finns andra leverantdrer som kan erbjuda dessa produkter eller tjdnster har
leverantoren en mycket storre forhandlingsstyrka (ibid.).

Kundens forhandlingsstyrka syftar till de valmgjligheter en kund har vid val av
leverantor eller tjdnst. Finns det ménga alternativ for kunden ar forhandlingsstyrkan
storre for kunden. Kunden kan da spela ut aktorer mot varandra for att pressa ned
priserna. Finns det ddremot fa foretag som erbjuder produkten har kunden inte samma

forutsittningar for att kunna pressa priser (ibid.).

Substitutionsprodukter innebdr produkter som kan ersdtta en vara med samma
funktion. Substitut for varan eller tjinsten innebér helt enkelt vilka alternativ som finns
for produkten eller tjansten, detta paverkar vilka mojligheter pris kan justeras. Finns
det minga alternativ till en vara dr det hg konkurrens da kunder kan vélja mellan flera
alternativ, vilket 1 sin tur paverkar prisbilden och marknadens mgjligheter (ibid.).

Konkurrens fran nya aktorer dr en konkurrenskraft som syftar till hur svért eller létt det
dr for nya aktorer att etablera sig pd marknaden. Ar det en komplicerad och komplex
produkt som krdver tunga initiala kapitalkostnader och hog teknologisk maskinpark
med mycket bundet kapital dr det svédrare for aktorer att kunna etablera sig pd
marknaden, jimfort med en produkt som inte kriver samma tunga kapital for
tillverkning. Detta pdverkar konkurrensen inom en bransch. Ett exempel pa andra
svarigheter kan vara kopplat till olika tillstdnd som krévs for att fa bedriva verksamhet
vilket dkar svarighetsgraden att kunna etablera sig pa en marknad.

Konkurrens mellan befintliga aktorer innebdr hur ménga aktdrer det finns inom
marknadssegmentet, hdr paverkas aktorerna av marknadens efterfrdga och tillvixt. En
hog konkurrens innebér att foretag maste skaffa sig konkurrensférdelar gentemot andra
aktorer. Detta kan uppnds genom olika differentieringsstrategier bland annat: dkad
kundservice, paverkan péd pris eller okade garantidtaganden for att skaffa sig
marknadsandelar. Konkurrensen mellan befintliga foretag paverkar de forutsittningar
som rader pa en viss marknad (ibid.).
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4.6 Marknadsmix

Ett foretags tillgdngliga konkurrensmedel som anvéinds inom foretagets marknadsforing
brukar kallas marknadsmix (Shaw, 2015a).

4.6.1 4-P modellen

Modellen anvinds for att kunna definiera olika produkters position pa marknaden. 4-p
modellen har fokus pd forsdljningen och de fyra p:na star for: pris, plats, paverkan och
produkt. 4-p modellen illustreras i Tabell 7.

Tabell 7. 4P-modellen (Shaw, 2015a, s.17)

Forklaring
8 Pris Vad kunden far betala
E
£ Plats Vilka distributionskanaler som finns
o
<
- .
§= Paverkan All form av kommunikation
]
£
ée Produkt Vad som erbjuds

Priset syftar till vilket pris kund far betala for produkten. Plats handlar om genom vilka
kanaler kunden kan tillhandahdlla produkten, detta kan ske exempelvis genom internet,
postorder eller via fysisk butik. Paverkan syftar till all den kommunikation och
informationsfléde som berdr produkten och hur detta formedlas till kunden. Produkten syftar
till sjdlva produkten eller tjdnsten som erbjuds (ibid.).

4.6.2 4C-modellen

4C-modellen dr en modell som kan vara ett alternativ till 4P-modellen (Shaw, 2015a). 4C-
modellen kallas ”Lauterborns marknadsmix™ och sétter kunden i fokus, de fyra C:na star for:
konsument (consumer), kostnad (cost), kommunikation (communication) och bekvamlighet
(convenience) och sammanfattas i Tabell 8.

Tabell 8. 4C-modellen (Shaw, 2015a, s.21)

Forklaring
- Konsument Vad &r kundens specifika behov
[
2
g Kostnad Kostnader som uppstar, bade monetdra och icke monetéra
<
<
é Kommunikation All kontakt mellan foretaget och kunden
3
<
Z
‘2" Bekvimlighet Inte bara var kdp kan ske, utan dven hur smidigt ett kop kan genomforas

Konsument innebér att fokus ska ligga péd att undersoka kundens specifika behov och
tillfredsstélla detta. Bra kommunikation mellan foretag och kund ar viktigt for att forsta
kundbehovet och kunna erbjuda produkter som matchar detta.
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Kostnad syftar till ett vidare begrepp én enbart monetira medel. Kostnader kan dven syfta till
vilken tid som krévs for att genomfora ett kop, eller utgifter i form av frakt och liknande som
uppstér 1 samband med kop av en produkt eller tjénst.

Kommunikation innebdr pa vilket sdtt kontakten mellan foretag och kunden sker idag. Bra
kommunikation ar viktigt for att forstd kundens specifika behov och ska ses som en
tvavigskommunikation.

Bekvéamlighet innebdr hur svart det dr for en kund att genomfora ett kop. Forutom att forstd
hur kunder vill handla &r det viktigt att ha forstaelse 6ver hur smidigt ett kop gér till samt var
information kring produkter finns (ibid.).

4.7 Det kundupplevda vardet

Kotler och Keller (2012) beskriver det kundupplevda virdet som en produkt av vad en kund
har haft for kostnader och vilken nytta kunden upplevt av en produkt eller tjanst. Kostnader
kan beskrivas 1 monetidra vdrden, men kostnader kan dven vara kopplat till avsatt tid och
energi som kréavts for att tillhandahdlla en produkt eller tjanst. Den upplevda nyttan av en
produkt eller tjanst dr kopplat till den direkta nytta en produkt kan ha for anvindaren. Detta
kan kopplas till att produkten eller tjdnsten har en funktionell nytta att 16sa en uppgift, andra
nyttor kan vara kopplat till personlig nytta i form av vilken image en produkt har eller ger
anvindaren. Kunder &r virdemaximerande och soker efter hogsta kunduppfyllande.
Kundno6jdhet dr kopplat till upplevd tillfredstillelse av en produkt och vilka forvantningar
kunden har till produkten (ibid. 5.125).

4.8 En varudominant logik

Traditionellt fokus pa marknadsforing har varit pd sjédlva produkten i1 sig och inte
kringliggande faktorer. Den varudominanta logiken innebir att fokus ligger pa varor och
sadant som Okar prestandan hos varor. Varorna dr nadgot som kunden behdver och kunden ses
som en mottagare av varan. Virdet finns 1 varan och sjdlva transaktionen till kunden &r ofta
vad som stod i centrum (Kristensson, 2009).

4.9 Den tjanstedominanta logiken

Lusch och Vargo (2004) presenterar begreppet tjanstedominant logik, (Service Dominant
Logic, (SDL)) som skiljer sig fran den traditionella varudominanta logiken. Den traditionella
varudominanta logiken fokuserar pa sjélva produkten som erbjuds och kringliggande tjanster
ses som nagot fristaende till produkten. Den tjdnstedominanta logiken anvénder sig av ett
bredare synsétt ddr allt som ingér 1 produkten for att uppfylla kundens behov tas med i
beaktning och ses som en del av produkten och inte som nagot fristdende frdn produkten
(ibid.). Tjansten samskapas tillsammans med kunden och marknaden ses som dynamisk och
skiftande. Den tjanstedominanta logiken har tio grundpremisser som sammanfattas i Tabell 9.
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Tabell 9. De tio premisserna inom den tjidnstedominanta logiken, med viss modifikation fran forfattaren (Vargo
& Lusch, 2014, 5.88)

Premiss Forklaring
1. Tjénsten dr grunden for allt utbyte Allt &r tjanster, dven fysiska varor &r tjénster
2. Indirekta utbyten doljer utbytets egentliga natur Tjanster byts mot tjanster, detta kan doljas

genom exempelvis ekonomisk byteshandel

3. Varor ér distributionsmekanismer for Varors virde genereras nér de anvidnds och
tillhandahéllande av tjénster ar en distributionsmekanism for en tjdnst

4. Operatorsresurser &r viktiga och dr grunden for Kunskaper och fardigheter kravs for att kunna
konkurrensfordelar nyttja resurser och &r kéllan till konkurrensfordelar
5. Alla ekonomier &r tjédnsteekonomier Allt &r en tjanst

6. Varde samskapas alltid med kunden Virde skapas vid konsumtion

7. Foretag levererar virdeforslag, inte viarde Virdeforslag innebér att potentiellt virde

for kunden, kunden maéste realisera vardet

8. Ett tjdnstecentrerat synsétt dr kund- och For att fa forstaelse over kunders behov
relationsorienterat till sin natur behovs varaktiga relationer med dessa

9. Resurser integreras av alla ekonomiska och sociala Forutsattningar for en tjdnst skapas
aktorer genom resursintegratorer

10. Virde bestims av brukaren Varje utbyte sker i ett eget kontext varfor
brukarnas upplevelse och vérdering skiljer sig

Den tjanstedominanta logiken kan beskrivas genom ett antal steg. Forsta steget dr att
identifiera och utveckla den kunskap och kidrnkompetens som finns for att skapa
konkurrensfordelar. Andra steget innebér att identifiera och skapa relationer med tdnkbara
kunder. Relationer stirks genom att involvera kunder i utvecklingen av virdeforslag for att
mota de behov kunden har. Tredje steget innebér att involvera och utveckla relationer med
kunder i vardeskapandet. Det fjarde steget handlar om att fa aterkoppling frdn marknaden och
analysera det finansiella utfallet for att kunna forbéttra foretagets erbjudande.

Den tjanstedominanta logiken har ett starkt fokus pa att samskapa véardeforslag med kunden.
Enligt den tjanstedominanta logiken levererar foretag vérdeforslag och det dr kunden som
maste realisera vardet (Vargo & Lusch, 2014).

4.10 Innovationsteori

Evert Rogers teori om innovationsspridning beskriver hur nya uppfinningar och teknologi
sprider sig 1 samhéllet (Shaw, 2015b). Rogers beskriver fem olika kundsegment som en
konsument av nya produkter kan hamna inom, teorin behandlar hur en person reagerar nir en
ny produkt bli tillgénglig pa marknaden och i vilken man konsumenten borjar nyttja den nya
produkten eller tekniken. Olika typer av marknadsforing passar olika bra for att nd de olika
kundsegment som finns (ibid.). Innovationsspridningen foljer en normalfordelning dér de fem
kundsegmenten &r: innovatorer, tidiga brukare, tidig majoritet, sen majoritet och eftersléntrare.
Se Figur 5.
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[ ‘
Innovatorer Tidiga Tidig Sen Efterslantrare

2.5 % brukare majoritet majoritet 16 %
13.5% 34 % 34 %

Figur 5. Rogers innovationskurva, viss modifikation fran forfattaren (Frichol, UA).

Innovatorer dr den del av konsumenterna som é&r tidigast med att nyttja nya produkter eller
tekniker nér de blir tillgingliga. De kdnnetecknas av att vara risktagande, ha god ekonomi och
det kan vara forknippat med status.

Tidiga brukare ir de som &r trendséttare, liknar innovatdrerna men r inte lika riskbendgna och
vill forsdkra sig om nyttan innan de nya produkterna eller tekniken anvénds. Betalningsviljan
ar hogre jamfort med nésta kundsegment, den tidiga majoriteten.

Den tidiga majoriteten ar relativt snabb att ta till sig nya produkter och tekniker jamf{ort med
genomsnittskonsumenten. Detta kundsegment &r &n mer man om att veta att de nya
produkterna och teknikerna fungerar innan de borjar anvinda nya produkter och ny teknik.

Den sena majoriteten ir forsiktiga till ny teknik och forindringar. Ar dirfor jimfort med
tidigare kundsegment sen med att ta till sig och anvdnda nya produkter och tekniker,
kundgruppen ses som skeptiska och traditionella.

Efterslintrare dr de som sist nyttjar ny teknik och innovation. Fordndring kan ses som nigot
negativt och nya innovationer anvinds inte forrdn det verkligen maste, exempelvis da en
produkt gétt sonder och av den anledningen maste bytas (ibid.).

4.11 Teoretisk syntes

Det dr relevant att soka forstdelse kring hur byggare tinker vid produktutveckling for att
kunna anpassa och skapa bdsta mojliga erbjudande. Genom att undersoka vad proffsbyggare
efterfrigar av och kring undersokt produktgrupp, ar det littare att forstd vad som viardesétts av
de undersokta foretagen. Porters olika teorier for strategisk anpassning och beddémning av
konkurrensstrategi ligger som grund for att forstd hur marknaden ser ut idag utifrdn de svar
deltagande foretag ger. Marknadsmixsmodellen syftar till att forstd viktiga aspekter for
kunder, den tjinstedominanta logiken ska &ven den fidnga upp andra aspekter kring
produktgruppen som kan efterfrigas. Rogers innovationsteori ska forsoka forklara eventuella
skillnader i svar mellan respondenter.

Utifrén de teorier som ingick i studien skapades ett teoretiskt ramverk (Bilaga 2), hur denna
koppling gjordes illustreras i Tabell 10 och kan ldsas i sin helhet i Bilaga 2. Ramverk
fungerade som stod for den analys som aterfinns 1 kapitel sex. Det teoretiska ramverket fyllde
dven syftet att fokusera och precisera frdgorna som ingick i intervjuerna for att sdkerstdlla
validitet 1 arbetet och att ritt teori kopplades till rétt frdga. Ramverket konstruerades i
tabellform dir frigorna som ingick i frdgeformuldret sétts i relation till de teorier som
presenteras ovan for att pa ett overskadligt sétt relatera det insamlade data som kapitel fem
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redovisar till de olika delar som respektive teori berdr. En forklaring och fortydligande av
koppling mellan teori och fragor gjordes i forekommande fall.

Tabell 10. Schematisk bild dver koppling fragefrageformuldr och teorier, egen konstruktion

Teorikoppling
Teori Teori Teori
Fragor 1 Ev. Forklaring 2 Ev. Forklaring 3 Ev. Forklaring osv
1
2
3
(..
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5 Resultat

1 det femte kapitlet redovisas studiens resultat som framkommit fran intervjuerna.

Detta kapitel inleds med en presentation av intervjuforetagen for att beskriva respektive
foretag och ge ldsaren en kédnsla for de olika foretagen. Efter foretagspresentationen
presenteras en sammanfattning av de svar som respondenterna gett under intervjuerna.

5.1 Presentation av intervjuforetagen

Foretag A ar verksamma 1 Botkyrka kommun, foretaget har nitton anstéllda och foretagets
kunder bestér uteslutande av foretag, kommun och landsting. Privatpersoner forekommer inte
som kunder for foretaget. Affarsidén ar att jobba tillsammans med bestillaren och ta fram
optimala och bra losningar for bestéllare. Erfarenhet fran prefabricerade byggelement finns i
foretaget da de tidigare anvint fardiga travaggar i projekt, men i1 dagsldget anvinder foretaget
ej nagra prefabricerade byggelement. Antalet byggprojekt varierar, foretagets omsittning var
ca 120 miljoner 2016. Respondenten &ar platschef och har ca 20 &rs erfarenhet 1
byggbranschen, respondentens utbildningsniva bestar av gymnasial teknisk bygginriktning
samt tva ars universitetsstudier.

Foretag B dr verksamma i Milardalen, foretaget har fyra anstéllda och foretagets kunder
bestar till 95 % av privatpersoner. Den typ av projekt foretaget sysslar med dr smahus och
villor, vilket dven dr foretagets affarsidé, “att bygga hus”. Foretaget har ungefir tio till tolv
projekt per ar. Den typ av prefabricerade byggelement foretaget anvinder sig av idag bestdr av
vaggelement och takstolar, dessa typer av byggelement har foretaget anvint sig av sedan start.
Respondenten &r egenforetagare och utbildad snickare.

Foretag C dr verksam 1 Stringnds. Respondenten dr egenforetagare och &r den enda anstillda 1
foretaget. Projekten som foretaget arbetar med dr husbyggen 1 losvirke och foretaget arbetar
med ungefdar ett husbygge per &r. Foretaget har d&ven mindre uppdrag som exempelvis
altanbyggen. Affarsidén ar kort och gott att “bygga”. Projekten sker uteslutande till
privatpersoner och den typ av prefabricerade byggelement foretaget anvinder sig av idag ar
fardigmonterade takstolar. Respondenten ar dgare av foretaget och har en sexérig utbildning
som mobelsnickare, efter avslutade studier arbetade respondenten inom byggbranschen tills
dess att respondenten startade sitt eget foretag. Nar respondenten tidigare var anstélld bestod
projekten uteslutande av prefabricerade hus.

Foretag D dr verksamma i Jimtland, Harjedalen och dven Stockholm. Foretaget har ca 50
anstdllda och har en stor spridning pa typ av projekt. Foretagets affarsidé &ar att utfora
byggentreprenad, nybyggnation och ombyggnation av alla typer av byggnader, att vara ett
konkurrenskraftigt val for byggherrar och bestéllare, 1 forsta hand i1 verksamhetsomradet med
god lonsamhet. Respondenten uppskattar att antalet projekt dr ca femton per ar. Kunderna
bestar av bade foretag och privatpersoner. Det finns erfarenhet av prefabricerade byggelement
dé foretaget har tillverkning i egen regi, tillverkningen bestér av egna byggelement i form av
trdblock som ytter- och innerviggar och foretaget anvinder sig dven av prefabricerade
bjilklag. Foretagsrepresentantens bakgrund dr universitetsutbildning foljt av anstdllning inom
NCC och anstéllning pd mindre lokala foretag inom byggbranschen, respondenten har femton
ars erfarenhet fran byggbranschen.

Foretag E har sina projekt inom omradena Uddevalla, Trollhédttan och Vénersborg. Foretaget
har 25 stycken anstéllda och antalet byggprojekt uppgér till ca 300 per ar. Foretaget har inte
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nagon uttalad affirsidé utan tanken ir att jobba tillsammans med kunden for att fa bra
slutresultat. Kunderna varierar fran privatpersoner till foretag och projektens karaktér varierar
stort, fran mindre ROT-jobb till storre entreprenader hos industrier. Foretaget har erfarenhet
av att anvinda prefabricerade byggelement av varierad prefabriceringsgrad, men utvecklingen
har gétt mot mer firdigkapade stommar vilket uppskattas av byggarna. Respondenten dr
utbildad snickare och arbetsuppgifterna idag ar arbetsledare vilket innebdr att respondenten
har ansvar for projektet fran borjan till slut samt rdknar ekonomiskt pa projekten.
Respondenten har arton érs erfarenhet fran byggbranschen.

Foretag F dr verksam inom Vistergotland, antalet anstdllda uppgér till fem. Foretaget arbetar
ungefdr hélften av tiden med byggnation av villor 1 16svirke och halva tiden gar ét till andra
projekt som t.ex. utbyggnader. Omfattningen ar ungefér tva till fyra villor i 16svirke per ar
samt flertalet andra projekt. Affarsidén &r att vara specialist pa losvirkeshus och nédstan
samtliga kunder &r privatpersoner. Erfarenhet av prefabricerade byggelement finns sedan
tidigare, bland annat har foretaget tidigare arbetat med att resa nyckelfirdiga hus typ
Fiskarheden, samt finns erfarenhet av prefabricerade takstolar och fardigkapade stommar.
Respondenten driver foretaget, har arbetat 20 ar inom byggbranschen och har en bakgrund
fran byggskola samt som dataingenjor. Respondentens arbetsuppgifter dr, forutom att driva
foretaget, att snickra mellan pappersarbetet.

Foretag G dr huvudsakligen verksamma inom Borldnge, Falun och Ludvika, nagot jobb kan
ske pé annan ort. Foretaget har tta anstéllda och sysslar framforallt med nyproduktion av
smahus, villor, men dven tillbyggnader och renovering. Foretagets affarsidé ar att ha kund och
kvalité i fokus och kunderna ar framforallt privatpersoner men dven bostadsrittsforeningar.
Antalet projekt varierar arligen beroende pé storleken pa projektet, men vanligtvis mellan tio
till tjugo per ar. Foretaget har anvint sig av Brahus, storblockshus, vilket innebér att
byggelement levereras fardiga med isolering. Respondenten ar dgare for foretaget, har ungefar
20 &rs erfarenhet inom byggbranschen och studerade bygg — snickare pa gymnasiet. Dérefter
jobbat pa fem olika firmor och arbetat i egen regi sedan 2006.

Foretag H dr verksamma inom Enkoping och antalet anstéllda uppgér till tolv stycken.
Afférsidén dr att sdlja fardiga hus och foretaget har ett helhetskoncept dér foretaget kopt mark
och upprittar hus som siljs inflyttningsklara. Kunderna é&r uteslutande privatpersoner.
Byggprojekten dr ungefar étta per ar. Foretaget anvédnder sig huvudsakligen av prefabricerade
byggelement frdn sin husleverantér. Respondenten dr &dgare av foretaget och har 35 ars
erfarenhet fran byggbranschen och en bakgrund innan det frin jordbruket.

Foretag 1 dr verksamma i Falun med omnejd och har idag ungefir 40 stycken anstillda.
Eftersom storleken pa objekten varierar ar det svart att kunna precisera hur ménga projekt
foretaget arligen arbetar med, men omsittningen dr ca 100 miljoner SEK per &r. Kunderna
bestar framforallt av kommun, landsting samt foretag, d&ven en mindre del privatpersoner.
Foretaget har anvint sig av prefabricerade byggelement av betong samt anvinds prefabricerad
stomme 1 massivtrd, respondenten sjdlv har inte varit involverad i byggprocessen vid de
tillfallen dar prefabricerade traelement anvénts. Respondenten &r arbetsledare och platschef
med en utbildning som byggingenjor.

Foretag J dr verksamma i1 Haélsingland. Tolv stycken &r anstdllda pa foretaget idag och
uppdragen varierar kraftigt, frdin mindre ROT-uppdrag till totalentreprenader dér antalet
projekt uppgar till mellan 30-40 per ar. Foretaget har ingen uttalad affarsidé men arbetar
utifran devisen att det ska vara ordning och reda och ndjda kunder. Ungefdr hélften av
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kunderna bestar av privatpersoner och hilften av foretag. Det finns erfarenhet inom foretaget
kring prefabricerade byggelement och det dr framforallt takstolar som anvénts, foretaget
tillverkar dven prefabricerade byggelement sjdlva. Respondenten &r &dgare av fOretaget,
bakgrunden ir gymnasiala studier pad bygg. Respondenten har arbetat inom byggbranschen i
ungefdr 30 ar och har haft eget foretag i ndstan 20 &r.

En sammanfattning av respondenternas svar kan ldsas i Tabell 11 och Tabell 12.

Tabell 11. Sammanfattande tabell av respondenternas svar pd fragor kring prefabricerat byggande

Fordelar med Nackdelar med Dagens marknad av Tankar om framtiden for
prefabricerat prefabricerat prefabricerade prefabricerade byggelement
byggande enligt  byggande enligt byggelement enligt
respondenter respondenterna respondenterna
Snabbare byggsétt Lang och ibland Varierande svar, antalet Byggsittet kommer att oka tror
osiker leveranstid leverantorer okat enl. ndgra respondenterna
respondenter, ofordndrat
enl. andra
Billigare Risk for fel vid Férre leverantorer men Kostnaden kommer att styra vad
bestillning storre aktorer kund véljer

Tillverkning  sker
skyddat

Okar
produktiviteten

Bittre arbetsmiljo

Mer viderberoende
pga. Leverans

Fuktproblematik

Bra utbud idag, men ldnga

leveranstider

Beror lite pa egna

planeringen hur foretagen
kan hantera leveranstiderna

Féardigkapade stommar kommer att
oka tror respondenterna
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Tabell 12. Sammanfattande tabell av respondenternas svar pd generella frdagor kring foretagen

Slutkundens Marknadsforing Kritiska moment Vad avgor val av  Onskemil och behov
preferenser vid val klimatfordelar enligt leverantor for
av byggare triabyggande respondenterna respondenterna
idag?

Varierar valdigt Generellt sett Stomresningen Priset ar avgorande Féardigkapad stomme
mellan kunder nistan inget kritisk efterfragas

foretag formedlar

detta
Lagt pris ar Kunderna har ofta Innan bygget &r Service Fardigkapad panel
aterkommande bestamt sig vilken taktatt

typ av byggnad

och material som

onskas, varfor

aktiv

marknadsforing ej

sker
Tidigare erfarenheter Ingen aktiv Allmént stressigt och Kvalité Fardigkapade och

marknadsforing tidspress i dagligt urjackade reglar
kring detta via arbete
foretagens
hemsidor

Kunskap Ingen jamforelse  Arbete pa hog hojd Ratt leveranstid
mellan valda centralt
material
Bristande kunskap Viderskydd pa

om andra material
forsvarar

produkt och dven
under transport

marknadsforing
kring miljofordelar
med byggande i
trd

5.2 Marknadsforing av klimatfordelar av att bygga i tra

Av de intervjuade foretagen dr det enbart en respondent som ndmner att det finns ett miljoténk
1 hela byggprocessen och ndmner att foretaget bl.a. anvidnder sig av cellulosafibrer 1
isoleringen pé grund av miljoskil. En annan respondent ndmner att foretaget anvinder sig av
trd rakt igenom och att detta formedlas ut till slutkunden. Flera respondenter ndmner att de
bygger nistan uteslutande i trd, men att det inte dr ndgot som formedlas ut till kunden pa nagot
sétt. En respondent som samarbetar med en husleverantor séger att foretaget bygger 1 tra till
100 % men att "huset dr redan salt” vilket leder till att ingen marknadsforing kring detta sker
och att den eventuella marknadsféring som finns sker fran husleverantorens sida. En annan
respondent ndmner att “kunderna har redan bestdmt sig” och att en bristande kunskap kring
andra byggmaterial leder till att det dr svart att kunna marknadsfora klimatférdelarna kring
byggande i trd pa ett bra sitt. En annan respondent svarar att de ar daliga pé att marknadsfora
sig och att ett bra rykte dr vad som foretaget har stor nytta av for att kunna fa nya uppdrag. En
annan respondent ndmner att anpassning sker till kundens onskemal, vilket leder till att
respondenten ej aktivt forsoker paverka kundens val.
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Efter en genomgang av foretagens hemsidor kan det konstateras att enbart tvd foretag nimner
och marknadsfor miljo pa néagot sétt, det ena foretaget har en miljopolicy inriktad mot
sparsamhet med resurser, minimering av spridning av miljofarliga @mnen och att vara
skonsam mot miljon, det andra foretaget namner att de vill “uppnd kundens alla krav med
avseende pd tid, ekonomi, kvalitet och miljo”. Inget av foretagen i studien marknadsfor
miljofordelarna med att bygga i trd jamfort med konkurrerande byggmaterial pa négot sétt,
varken direkt till kunden eller via foretagens respektive hemsida.

5.3 Slutkundens preferenser och krav vid val av byggare

Vad slutkunden efterfrdgar och vilka alternativ som kunden har till respondenternas varor och
tjinster varierar. Aven vad som #r viktigt for slutkunden vid val av byggare varierar. Med
slutkund avses de som nyttjar proffsbyggarens tjdnster och varor. I négra fall ligger fokus pa
mer fysiska attribut av sjélva byggnaden, att byggnaden exempelvis ska ha trastomme, att
slutkunden vill ha “bra vdilgjorda hus”. En respondent sdger att det skiljer vildigt mycket
beroende pa kund, “vissa kunder efterfrdgar stomme av trd, andra av betong”. En kund
namner att konkurrensen snarare ar fran andra aktorer och inte byggsattet 1 trd. En respondent
ndmner att ”landstinget bygger mycket i betong” vilket styr. Nagra respondenter svarar att
kunden mest ar intresserad av lagt pris, flexibilitet i byggprocessen och god kvalitet pa huset.

Vad som styr kunden till att vdlja en byggare varierar utifrin respondenternas svar. En
respondent som har minga projekt mot kommun och landsting ndmner att lagen om offentlig
upphandling styr mycket och av den anledningen &r priset centralt. Men dven erfarenhet och
aterkommande bestillare ndmns som en viktig faktor for att forenkla hela byggprocessen.
“Trygghet och tidsaspekt” svararen en annan respondent. Goda rykten ar viktigt, en
respondent som dr egenfOretagare dr sjilv med 1 “hela ledet” under byggprocessen, vilken han
tror uppskattas av bestdllare och ger en annan typ av trygghet. Att det ska vara kvalité 1 det
som byggs samt att det skall vara ordning och reda pa byggplatsen dr andra aspekter som
ndmns av en respondent. Bra medarbetare som gor ett bra jobb leder till att ett gott rykte gar
“mun till mun”, vilket lockar nya kunder. Andra viktiga egenskaper som en respondent
namner ar konkurrenskraft, kunskap och engagemang.

5.4 Erfarenheter och omddémen kring prefabricerat byggande

Samtliga respondenterna har erfarenhet att bygga med prefabricerade byggelement i nagon
form. Det varierar mellan respondenterna vilken typ av produkter foretagen arbetat med. Det
framkommer bade for och nackdelar kring produktgruppen.

Fordelarna som framgar frdn intervjuerna ar uppfattningen att det gar snabbare att bygga.
Detta dr positivt pd méanga sétt, bland annat &r det positivt dd det blir billigare. Det blir
billigare eftersom det krdvs farre arbetstimmar pa plats vilket dven ar en stor fordel da arbete
sker pd annan ort ndmner en respondent. Att kunna minimera denna tid innebér att det blir
billigare med avseende pa traktamenten och liknande. En respondent sdger “det dr ett enkelt
byggande pa plats”, det gar snabbare att fa byggnaden taktétt vilket dr positivt ur fuktsynpunkt
och sdkert byggande. “Kapning av stomme och urjackning av reglar dr uppskattat av
snickarna” séger en respondent.

Aven att byggelementen byggs i kontrollerade miljder dir forhillandena &r bra ur
miljésynpunkt med avseende pa fukt och temperatur nimns som fordelar. Att produktiviteten
Okar dr nagot flera respondenter ndmner och en respondent foretrddande ett storre foretag
sdger att det dr helt nodvindigt for att fa upp produktiviteten i projekten (...) byggsdttet
innebdr att man kan gora god inarbetning och tjina pengar”. Flera respondenter nimner att
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det ar positivt ur en arbetsmiljomaéssig synvinkel eftersom det &r mer ergonomisk jamfort med
traditionellt byggande. Det minskar spdn och damm pa arbetsplatsen samt blir det farre
oergonomiska lyft dd farre kapningsmoment behdvs jamfort med byggande i exempelvis
l6svirke. Andra fordelar dr en minskad risk for fallolyckor d& mindre tid krivs uppe pa stegar
och byggstéllningar.

Nackdelarna som framkommer frdn respondenterna gillande prefabricerade byggelement
varierar. Det framkommer att nagra respondenter upplever att de inte kan lita pa leveranstiden
och att detta dr en avgorande och kritisk faktor vid anvdndning av prefabricerade byggelement
“vi har forsokt kopa prefabricerade viggelement men att det faller pa for lang leveranstid”.
En annan respondent ndmner dven att tidsaspekten ar viktig och att det upplevs idag som att
det tar lang tid mellan bestéllning och leverans. En respondent sidger att snickarna gillar sjilva
byggmomentet och tror att det kan vara negativt att g& fran snickrande till arbetsuppgifter som
mer liknar montering. Flera respondenter nidmner att flexibiliteten blir sdmre nér
prefabricerade byggelement viljs. Flera respondenter ndmner risken for fel vid tillverkningen
vilket innebdr att kapning &ndd mdste ske pa Dbyggarbetsplatsen vilket gor
prefabriceringsprocessen meningslos. En respondent ndmner att tidsbesparingen dr marginell
utifrdn dennes erfarenhet och att “’tidsbesparingen dr ett par timmar, men att det inte dr ndgon
Jjdttetidsvinning med byggsdttet”. En respondent som enbart bygger med l6svirke menar att det
inte finns nagra riktiga fordelar med detta byggsétt dad respondentens uppfattning var att
tidsbesparingen dr marginell.

En stor risk som flera ndmner dr vdderberoendet och risken som finns med prefabricerade
byggelement kopplat till detta. Vid de fall prefabricerade byggelement anvidnds dr ofta
leveranstid bestdmd ldngt 1 forvdg, dven om det da regnar pd leveransdagen levereras
bestillningen dnda vilket innebdr en risk for fuktproblem. Fuktproblematiken ndmner flera
respondenter som ndgot kritiskt vid prefabricerade byggelement. En respondent ndmner att
beroende péd prefabriceringsgraden skiljer riskerna sig, “fdrdiga element med ex. isolering,
finns det risk att vatten kommer innanfor plasten. Pd en naken stomme spelar det ingen roll
eftersom den kan torkas ut”. En respondent tror att prefabricerade byggelement kanske passar
bittre vid vissa arstider. En respondent ndmner att det tidigare fanns problem med att
prefabricerade hus drog kallt, men att detta troligtvis ej dr ndgot problem léngre.

Potentiella forbéttringar for prefabricerade byggelement finns, det anser de flesta
respondenterna. Alltifrdn hur den fysiska produkten faktiskt ser ut till hur leverans sker. Att
viderskydda produkterna ndmner flertalet av respondenterna som viktigt. Alltifran
skyddstickning av produkterna till att anvdnda material som klarar vita béttre, “hur
produkterna skyddas under montage kan forbdttras” sidger en respondent. Hur leveransen
sker, att lossning sker i ritt ordning och hur paket dr méarkta kan forbéttras, samt instruktioner
till byggelementen, “vi har saknat bdttre mdrkning av det som dr fardigkapat och forklaring
till var de skall vara”. ”Att kunna bestdlla panel och vindskivor i firdigkapade ldngder, samt
att det dr mdlat pd alla dndar skulle underldtta pa plats” ndmner en respondent.
Kommunikation nidmns av en respondent som vildigt viktig och nagot som kan forbéttras,
detta for att undvika att fel sker vid tillverkningen pa fabriken vilket kan leda till att
omkapning maste ske pa byggarbetsplatsen.

5.5 Byggarens kritiska moment i byggprocessen

P& fragan “utifrdn din vardag, vilket eller vilka moment anser du dr mest kritiska?” Ar
respondenterna tdmligen Overens om att stomresningen samt tiden innan bygget blivit taktatt
ar kritiskt. Nar bygget védl hamnat under tak blir det lugnare, “det kdnns sdkrare” namner en
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respondent, “ndr vdil byggnaden dr vidertdtt kan materialet pd insidan bérja torka”. En
annan aspekt som en respondent nimner kopplat till tak, ar riskerna med arbete pa hog hojd.
En respondent ndmner att de redan anvénder sig av prefabricerade byggelement for att
underldtta projekten, men att det vid stora projekt &nda tar tid och kan bli utsatt for vider och
nederbdrd. En respondent ndmner att tidskrdvande operationer och stress leder till tidspress, da
ar det latt att det kan bli fel vid kapning och liknande. En respondent ndmner att “det finns
inga egentliga kritiska moment, om man skoter det runt omkring”, respondenten lagger dock
till att “det skulle da vara takstolsmontaget och ndr rdaspont ska monteras som alltid dr lite
oroligt”. En respondent siger att den mest kritiska tiden &r i bdrjan av projektet, beroende pa
arstid, sno kan vara besvérligt ndr grunden laggs.

Pé fragan "Hur skulle prefabricering av byggelement kunna underldtta de kritiska moment du
ndamner?” framkommer det att bittre vdderskydd eller material som tal vdta minskar
utsattheten for skiftande vader vid bygget. Att prefabricerat byggande gér snabbare dr positivt
da det skyndar pa byggprocessen och underlittar att fa hela bygget taktdckt. En respondent
sdger att “Det gar fortare men ska viljas frdan projekt till projekt (...) passar enklare
konstruktioner”. Att kunna montera och skruva ihop byggelement pd marken for att minska
tiden med arbete pd hog hojd dr ndgot som en respondent ndmner att de provat pad och
uppskattar.

5.6 Respondenternas erfarenheter av dagens marknad av prefabricerade
byggelement?

Pa frdgan om respondenterna mirkt av ndgon Okning av leverantdrer av prefabricerade
byggelement de senaste tre aren varierar svaret mellan respondenterna. Négra som inte haller
pa med prefabricerade byggelement i nadgon storre utstrickning kan ej besvara fragan. En
respondent ndmner att de sjdlva tillverkar byggelementen inom sin firma varfér de ej heller
kan besvara frigan. Négra respondenter séger sig ej ha mirkt nigon skillnad pa antalet
leverantorer. Nagra respondenter sdger att det kommer nya leverantorer hela tiden, men att det
efter finanskrisen 2008 gitt mot att det ar “fdrre leverantorer men de som finns kvar dr
storre”, samt att “’fler gar ifran losvirke”.

Uppfattningen om hur utbudet pad dagens marknad ser ut skiljer sig, vissa respondenter menar
att det dr bra och tillrackligt med valmoéjligheter, medan nagra menar att utbudet ar for déligt
och de leverantorer som finns dr Overtecknade vilket leder till ohéllbart langa leveranstider.
Forhallandet mellan produktionen av prefabricerade byggelement och marknadens behov av
dessa ar enligt de flesta i obalans da behovet dverstiger dagens produktionstakt vilket leder till
langa leveranstider. En respondent ndmner att de har atta veckors leveranstid pa den typ av
prefabricerade byggelement de anvénder sig av. ”Att skruva upp takten kan leda till en okad
risk for tillverkarna” ndmner en respondent. En respondent upplever inte att det &r nagot
problem med tillgédngligheten av prefabricerade byggelement utan sager att “’det beror pa hur
god tid man dr ute”.

Pa frdgan vad respondenterna tror om framtiden for denna typ av industriellt prefabricerade
byggelement dr samtliga dverens om att det kommer att 6ka 1 varierad grad, endast en
respondent tror att det kommer vara oforidndrat. En respondent ndmner “det dr framtiden tror
jag (...) gdllande trdindustrin tror jag pa den”. En respondent dr av uppfattningen att
kommuner, landsting och offentliga bestillare som ser till kostnaden, kommer att titta pa
andra I6sningar 1 forsta hand. En respondent siger “tror det okar, speciellt i storre
flerbostadshus”, flera respondenter uttrycker sig att fardigkapade stommar kommer att 6ka 1
framtiden, men enligt en respondent dr dock tidsvinsten inte sdrskilt stor. Ett storre foretag
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ndmner att prefabricerat byggande dr ett maste for foretaget idag och dérfor dven en naturlig
del av framtiden.

5.7 Vad som ligger som grund vid val av leverantor

Pé fragan vad som &r avgorande idag vid kop av prefabricerade byggelement, gillande val av
leverantdr, samt vilka egenskaper som respondenterna efterfragar, varierar svaren. Majoriteten
ndmner pa ett eller annat sétt att priset ar avgorande “billigt dr bra” ndmner en respondent,
eftersom slutkunden oftast efterfrdgar billigast mdjliga alternativ, styr detta inkdpen. Nagra
respondenter nimner att servicen ar vildigt viktig, en respondent sdger att “leverantorer
ndstan uteslutande vdljs p.g.a. servicegrad och bemotande”, hur reklamationshantering sker
och att detta dr forenklat vid de tillfallen ndgot gatt fel, viger mer &n priset. Bra relation med
forsédljaren och bra kontakt dr viktigt. Ndgra respondenter ndmner att kvalitén dr vad som styr
och att det kan vara lite dyrare att vdlja kvalitét. Kvalitetsaspekten ndmner en annan
respondent att det ska vara en viss ldgstaniva pa virket d&ven om priset dr styrande. Det
framkommer att “eftersom produkterna dr rdtt likvdrdiga”, blir priset avgoérande. En
respondent ndmner att “'vi jobbar at kunden (...) vi sdljer tidinsten att bygga hus och har ett
samarbete med leverantoren” som alltsd forklarar att samarbetspartnern (husleverantdrens
utbud) styr foretaget vid kop.

5.8 Onskemal och behov

Graden av prefabricering kan skilja sig véldigt mycket beroende pd typ av produkt eller
byggelement, alltifrdn fardigkapade stommar till mer kompletta byggsatser. Pa fragan vilken
typ av produkt som respondenten skulle ha mest nytta av varierar uppfattningen fran de
intervjuade foretagen. Ett par respondenter ndmner att det passar lika bra pa stora som sma
byggnader. Majoriteten av respondenterna ndmner dock att en fardigkapad stomme &r en bra
16sning, att ha en stomme som dr fardigkapad mojliggdér en snabbare stomresning vilket
snabbare ger ett titt hus eller byggnad. Ett par respondenter ndmner att fardigkapad panel och
kapade och urjackade reglar vore onskvért samt att det dr viktigt att matten standardiseras for
att passa ovriga byggprodukter som anvédnds vid byggandet, ex. olika skivmaterial, men att
kostnaden for denna vidareforadling maste stillas mot alternativkostnaden att kapa och jacka
ur reglar sjélv.

P& fragan vad som efterfrdgas utdver den fysiska produkten framkommer det att leveranstiden
ar centralt och att snabba leveranstider dnskas, “Att fd det man bestdllt, vid rditt tidpunkt”. En
respondent ndmner att de fatt tacka nej pad grund av lang leveranstid ndr foretaget forsokt
bestdlla prefabricerade byggelement. Ett foretag har forsokt bestdlla prefabricerade
byggelement fran utlandet, men lang leveranstid forsvarade processen, det foretaget kunde
heller inte bestdlla en mer komplett byggsats dd producenten ej skickade fonster pd grund av
osdkerhet och risk for skada under transport. En respondent ndmner att “allting kan
forbdttras”, men har svart att precisera sig mer, det kan handla om alltifran leverans, lossning
och uppmairkning.

Ifall respondenterna hade mdojlighet att sjdlva péaverka utformandet av prefabricerade
byggelement, framkommer det att vdderskydd dr viktigt. Dels genom att produkterna &r
vaderskyddade vid transport 1 form av tdckta bilar, men dven ett bra vdderskydd vid och innan
montering. Att lossningen sker pd ett sitt som skyddar trdet mot markkontakt ndmner en
respondent som viktigt. Att ha bra kvalitét, bra material och bra reglar ar viktigt, en
respondent sdger att ”Det kdnns sdaddr ndr kunderna kommer ut pa bygget och reglar dr ex.
missfdrgade, det ska vara nytt och frischt med raka reglar” respondenten ndmner att &ven om
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det fungerar byggnadsmaissigt med exempelvis missfiargade reglar ser det inte bra ut infor
kund.

Vid utformandet av en forsdljningsplattform vill alla respondenter utom en ha personlig
kontakt med séljare nér bestéllning 14ggs. Detta efterfrdgas for att grundligt kunna gé igenom
bestillningen, en respondent ndmner att “man fdar en garant” och dven mojlighet att personlig
sdljare kommer ut pad byggplatsen. Flera respondenter ndmner att minga bestdllningar som
respektive foretag har idag, sker via personlig kontakt och att det i flera fall dven har
personliga sdljare som dr lattillgédngliga och gar att ringa ndstan ndrsomhelst. En respondent
ndmner att han gérna skulle vilja bestélla via hemsida, en annan respondent kan tdnka sig att
bestdllning sker bdde via personlig kontakt samt via en hemsida, dock poidngterar
respondenten att det dr viktigt att lagersaldo stimmer vid internetbestéllning.

Den information som respondenterna efterfrigar vid ett eventuellt kdp dr lagersaldo och
leveranstid, instruktioner kring montering och kvalitetsintyg. Ett foretag efterfragar exakt
fargkod vid de tillfdllen produkten dr mélad fran fabrik.

Aven att sjilva bestillningsforfarandet gir smidigt nimns som viktigt, antingen genom att
kunna ldmna in ritning och skota bestdllningen genom personlig kontakt, alternativt att
anvéinda sig av fardiga mallar dir det gar att fylla i vad som skall tillverkas och kapa till ritt
langd, sedan att detta plockas ihop och levereras till bestéllare, detta vore 6nskvért ndmner en
respondent.

5.9 Respondenternas asikter kring vardforetagets ev. tillverkning av prefabri-
cerade byggelement/fardigkapade stommar

Respondenternas erfarenhet och samarbete med vérdforetaget varierar ndgot, de flesta
anvénder nagot av virdforetagets 42 byggbutiker och handlar virke och forbrukningsmaterial
frén vardforetagets varuhandel.

Kontakten sker ofta genom séljare och manga respondenter dr véldigt ndjda med den service
som erbjuds. Mycket kontakt sker genom telefon samt mejl vilket fungerar bra. Nagra
respondenter dr vildigt ndjda med hur det fungerar idag och har svért att se att
kommunikationen kan utvecklas. Det framkommer dven att det finns utrymme for forbéttring 1
form av en personlig sdljare, da detta inte & ndgon som samtliga respondenter har idag.
Fordelar som respondenter nimner med varfor affirer genomfors med vérdforetaget idag
handlar bland annat om att det som levereras har bra kvalitet. Bra kvalitet pa virke samt
langdsortering dr uppskattat namner en respondent.

Pa frigan vilka fordelar respondenterna ser med att AB Karl Hedin skulle borja producera
prefabricerade byggelement 1 egen regi varierar svaren. Generella svaret fran de respondenter
som &r positiva till denna byggmetod med prefabricerade byggelement, nidmner att okad
konkurrens leder (forhoppningsvis) till béttre priser. ”En till som kan leverera dr positivt”
ndmner en respondent. Ett foretag som intervjuas ndmner att det inte spelar ndgon roll for dem
eftersom de har egen tillverkning av byggelement, men sédger samtidigt att det dr bra att det
finns fler mojligheter. En respondent dr av asikten att AB Karl Hedin kan vara mer
konkurrenskraftig pa priset med fardigkapade stommar. En respondent ndmner att
virdforetaget ar vildigt flexibla och tillmotesgédende vilket ses som en stor fordel, med
mojlighet att komma med fordandringar av ritningar néra inpa tillverkningen.
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De nackdelar som framkommer frén de intervjuade foretagen med att AB Karl Hedin skulle ha
tillverkning i egen regi varierar. En respondent som i stort sett enbart arbetar med 16svirkeshus
anser att AB Karl Hedin borjar konkurrera med honom och tar arbete ifrdn fOretagaren”
vilket ses som starkt negativt. Ett foretag arbetar frimst med hus och villor, och anvinder sig
av prefabricerade hus, den produkten skiljer sig mot det AB Karl Hedin eventuellt tinkt borja
producera, varfor respondenten inte har ndgon asikt. En nackdel som en respondent ndmner &r
ifall AB Karl Hedin ej hittar rétt prisniva och far stora lager till f61jd av utebliven f6rséljning.
En annan respondent ndmner att marknaden for mindre byggnader &r hért prisutsatt och att det
kan vara svart att konkurrera med exempelvis Bauhaus som bedriver forséljning av enklare
byggnader och har vél utvecklade forséljningskanaler idag. En respondent menar att det dr
negativt till viss del eftersom ’forenklar det for mig, forenklar det for andra ocksa”, att
konkurrensen okar och att den erfarenhet som foretaget har kanske ej blir lika viktig, ifall nya
produkter underlattar byggprocessen.

Ovriga synpunkter som framkommer som foretagen vill férmedla till AB Karl Hedin varierar
kraftigt. Ett foretag vill verkligen formedla vikten av att ha ett tdnk hela vigen ut till
byggarbetsplatsen, inte bara tills dess att varan dr sald, utan att ansvaret och tianket racker tills
dess att montering skett, med avseende pa viderskydd och transport, samt hantering vid
eventuella problem. Ett annat foretag i1 studien trycker pd vikten av att anvinda sig av
standardiserade matt, “anpassa héjden pd viggarna efter skivmaterialet eller tvirtom”. En
respondent menar pd att mindre byggnader passar privatpersoner bittre och att erbjuda ett
helhetskoncept kring detta troligtvis passar béttre for just den kundgruppen. Ett foretag séger
att det dr intressant att folja utvecklingen med trdbyggandet och ndmner att utvecklingen
kommit ganska langt. Enligt respondenten dr storsta bekymret forutom priset, nya sitt att klara
krav pa brand och ljud nér det kommer till byggande i tra.
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6 Analys

I det sjitte kapitlet analyseras resultatet utifran det givna teoretiska ramverk som
presenterades i kapitel fyra.

I detta kapitel analyseras insamlade data utifrdn det teoretiska ramverk som anvidnds och
presenterats 1 kapitel fyra. Rapporten undersoker hur byggare stéller sig till hogforddlade
produkter i form av prefabricerade huskomponenter, fardigkapade stommar och/eller firdiga
byggsatser. Vidare undersoker dven studien hur och om dessa proffsbyggare marknadsfor
klimatfordelarna med att bygga i trd jaimfort med alternativa byggmaterial. Analysen baseras
pa teorier fran Porters strategisk anpassning och femkraftsmodell, Lauterborns marknadsmix,
Lusch och Vargos (2004) teori om tjanstedominant logik samt Rogers innovationsteori.
Teorierna ligger som grund for att forstd varfor respondenterna svarat som de gjort och
analyskapitlet har samma rubrikuppdelning som resultatkapitlet.

6.1 Presentation av intervjuféoretagen

Resultatet visar att de flesta foretag som deltog 1 intervjuerna inte har nadgon riktigt klar, vél
specificerad och uttalad affarsidé. Ofta stracker sig affarsidén inte ldngre an till att "bygga”.
Aven om affirsidén i méinga fall inte 4r vildefinierad passar dock affirsidén att “bygga”
ganska vil med den tjinstedominanta logikens grundpremisser. Den forsta premissen sidger att
tjénster dr grunden for allt utbyte, d.v.s. att allt som erbjuds till kunden &r tjdnster av olika slag
och att dven de fysiska varorna ir tjénster. Tjdnsten som erbjuds av hus kan exempelvis vara
skydd mot vdder och vind. Byggarnas tjadnsteerbjudande &r alltsd avgorande for att kunna
uppna ytterligare tjdnster i manga fall. Den tjdnstedominanta logikens femte premiss siger att
alla ekonomier dr tjdnsteekonomier och hantverkare &r synnerligen ett bevis pa detta, att det &r
kunskapen att bygga som erbjuds och dr det centrala i1 byggarnas erbjudande samt att det 1
ménga fall dven &dr vad byggarna kan konkurrera med, erfarenhet och kunskap.

Négra foretag uttrycker att kunden &r i fokus och att foretaget samarbetar med kunden for att
hitta optimala I6sningar. Detta stimmer vél 6verens med Lauterborns teori om fyra ”C” dar
konsumentens behov sitts i fokus snarare dn att en sdrskild produkt &r det centrala. Enligt
Lauterborn kan kundens behov tillfredsstillas genom att dialog fors for att ta reda pa kundens
specifika onskemal, vilket ndgra av foretagen ndmner som forekommande vid kundkontakt.
Den faktiska tjinst som foretagen erbjuder ir kort och gott, upprittande av byggnader. Aven
om kundens mél &r att ha en nybyggnad, tillbyggnad eller renovering, &r tjansten som
byggarna erbjuder det centrala och avgorande for att kundens specifika onskemal ska kunna
uppnas. Detta stimmer vél dverens med den tjdnstedominanta logiken tredje premiss, dér
varorna dr en distributionsmekanism for tillhandahallandet av tjdnsten som erbjuds, d.v.s. att
bygga. Virdet for kunden skapas nir tjdnsten dr utford och den tjinstedominanta logikens
attonde premiss menar att ett tjdnstecentrerat synsitt dr kund- och relationsorienterat till sin
natur. Detta stimmer dven Overens med vad flera respondenter svarat, dd flera nimner just
vikten av att ha ett gott rykte. Som hantverkare dr det nog svért att inte ha med kunden 1
planeringen, dd kunden bor vara det centrala och att kunden har en aktiv roll i olika
utstrackning 1 byggprocessens olika stadier.

6.2 Marknadsforing av klimatfordelar av att bygga i tra

Studiens resultat visar pd att det forekommer ganska lite marknadsforing kring
klimatfordelarna med att bygga i trd. Utifran Lauterborns marknadsmixmodell om fyra ”C”,
kopplar marknadsmixens del om “kommunikation” vél till detta avsnitt. Foretagen anvander
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sig till stor del av personlig kontakt med sina kunder. Den information som foretaget
kommunicerar till kunden verkar till stor del handla om att uppna kundndjdhet, exakt vad som
kommuniceras for att uppnd denna kundndjdhet ar ej helt klarlagt. Ett par foretag hdvdar att
det faktiskt sker en aktiv marknadsforing kring miljéfordelarna av trdbyggandet till kunden.
Men utifrdn en genomgang av samtliga foretags hemsidor lyser denna marknadsforing med sin
franvaro. De resultat Bergkvist (2015) kommit fram till kring hur foretag inom trahusindustrin
kommunicerar ut till kund de klimatférdelarna att bygga i trd, visar att det finns en diskrepans
mellan foretag och kund hur denna kommunikation sker. Resultaten visar att foretagen inom
trahusindustrin anser att de kommunicerar dessa virden med trd som byggmaterial, ndgot som
kunderna inte anser sker. Det kan alltsa tinkas att det foreligger samma diskrepans frn de
foretag som ingar 1 denna studie kring milj6fordelarna med prefabricerat byggande och hur det
kommuniceras till kund eftersom det inte gick att hitta ndgon egentlig marknadsforing kring
detta trots att nagra foretag ansag att det kommuniceras till kunderna.

Utifrdn denna synpunkt bor foretagen kunna forbéttra hur de presenterar klimatfordelarna 1 de
fall det anses tillfora ndgot extra vérde till produkten. Att realisera vérdet sker i enlighet med
premiss sju inom den tjdnstedominanta logiken. Hur kunder vérdesétter detta extra vérde kring
miljofordelar med byggmaterialet, dr svért att sdga utan att studera det djupare. En anledning
till att foretagen inte marknadsfor sig aktivt kan kanske forklaras av Porters modell kring
“femkraftsmodellen” dir kundens forhandlingsstyrka kan forklara varfor byggare ej vill styra
kunden aktivt. En hog konkurrens pd marknaden kan innebéra en viss forsiktighet dér byggare
helt enkelt, 1 dagens hogkonjunkturldge inte vill riskera att forlora kunder genom att styra
kunderna for mycket, risken blir nog d4n mer pataglig under ldgkonjunktur. Studien visar att
det i ménga fall handlar om att byggaren ska forverkliga kundens drom nér det kommer till
uppforandet av en byggnad och enligt resultatet fran denna studie har kunden ofta en klar bild
over vad som skall goras. Detta ger restriktioner i hur aktivt foretag vill och kan paverka
kunden. En respondent ndmner att ett bra rykte &r viktigt vilket visar pé att foretag troligtvis 1
forsta hand vill fokusera pa att uppfylla kundens Onskemal, for att maximera kundens
maluppfyllnad.

6.3 Slutkundens preferenser och krav vid val av byggare

Vad slutkunden efterfragar vid val av byggare varierar enligt studiens resultat. Lauterborns
(Shaw, 2015a, s.20) kundorienterade modell av marknadsmixen kan forklara slutkundens
preferenser till viss del. Marknadsmixens del “kostnad” é&r centralt for flera av
respondenternas kunder. Kostnaden dr inte enbart pengar utan dven flexibilitet bor kunna
forklaras som en del av marknadsmixens “kostnad”. Hur svart ar det for kunden att padverka
och hur flexibla dr byggarna, hur mycket tid tar samarbetet mellan slutkund och byggare 1
ansprak. En respondent ndmner att landstinget bygger mycket i betong, detta kan kopplas till
marknadsmixens del “konsument”, ddr fokus ska ligga pa specifikt behov. Eftersom det fram
till 1994 fanns begriansningar 1 hur hogt ett trdhus fick byggas kunde rimligen trdhus ej
tillgodose det behov som forelag hos landsting med exempelvis sjukhus och liknande
institutionella byggnader. Frdn 1994 idr byggkraven fordndrade till att vara mer
funktionsbaserade vilket innebér att det nu tillats trahus som Overstiger tva véningar och
séledes bor trdhus kunna anvédndas for att tillgodose fler konsumenters behov idag. Dessa
typer av institutionella byggnader byggs idag i betong mycket baserat pa tradition och utan
sarskilt mycket eftertanke bakom. Marknadsmixens del “kostnad” bor ta med tid 1 beaktning
som en kostnadspost, vilket talar positivt for ett snabbare byggande med prefabricerade
byggelement, vilket kan tidnkas minska “kostnaden” for slutkund och byggare déir
tidseffektiviseringen bor uppskattas av bada dessa parter. Trygghet ndmns som nagot som styr
kundens val av byggare, vilket dven marknadsmixens teori kring “bekvimlighet” styrker.
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Kunden virdesitter trygghet, gott rykte och tidsaspekten vilket paverkar valet av byggare. Ett
gott rykte fortjanar foretagen genom nodjda kunder och indikerar pa att séttet byggprocessen
genomforts pé skett pa ett tillfredsstéllande sitt. Flera respondenter menar att detta goda rykte
sprids till andra kunder och motsatt innebar det att ett daligt resultat ocksa sprids varfor god
kommunikation mellan byggare och kund ar viktigt.

Porters (1983) femkraftsmodell innehdller punkten “substitut for varan” vilket péverkar
vilken prisbild som finns och konsumenternas valmojligheter. Det framkommer att det finns
alternativ till produkterna i konkurrerande byggmaterial, vilket styr foretagen att erbjuda andra
vérden till kunden, detta bekréftas dven av den tjdnstedominanta logikens fjarde premiss dér
det framgar att kunskaper och fardigheter krévs och dr kéllan till att skapa konkurrensfordelar.
Det virde som levereras till kunden bestims av brukaren, enligt den tjinstedominanta logikens
tionde premiss, varfor varje tjénst sker i en egen kontext och upplevelser kan déarfor variera
mellan konsumenterna. Detta kan forklara varfor svaren skiljer sig mellan respondenterna
kring vad kunderna efterfrdgar dd det baseras pd erfarenhet och upplevelse ur varje specifikt
fall. Kunderna har idag flertalet alternativ till respondentforetagens tjénster, vilket &ven ndmns
av en respondent att “konkurrensen snarare dr fran andra aktorer och inte byggsittet i trd”
vilket indikerar pé vikten av att ha ett gott rykte och leverera varden utdver sjélva byggandet
eller produkten. Porters femkraftsmodell ndmner att kundens forhandlingsstyrka, som i detta
fall kan anses vara hog givet flertalet alternativ till kunderna géllande bdde alternativa
byggmaterial och val av byggare, visar pd att konkurrenssituationen dr hog. Detta kan till viss
del forklara varfér manga respondenter ndmner mjukare viarden som viktiga aspekter for
kundens val av byggare utover sjilva tjdnsten att bygga.

6.4 Erfarenheter och omdémen kring prefabricerat byggande

De fordelar som ndmns kring prefabricerade byggelement kan starkt kopplas till Lauterborns
marknadsmix dir “kostnad” ér en av de fyra delarna av modellen. Kostnaden ndmns av de
flesta respondenter pd ndgot sdtt, antingen genom rent monetdra virden men dven som
minskad tidsdtgang vilket kan ses som en minskad kostnad vilket flera respondenter ndmner
som ndgot positivt. Marknadsmixens punkt “konsument” kan forklara hur kundens behov
bittre blir tillfredsstdllt genom nyttjandet av prefabricerade byggelement. Marknadsmixens
“konsument ” syftar till att méta kunders specifika behov, vilket i ménga fall kan antas vara att
fa en tjinst utford. Att underlitta byggandet for att minska tidsatgéngen till att uppnd kundens
specifika behov passar vil in som forklaring pd vilket sétt prefabricerade byggelement kan
underldtta att nd kundens specifika behov. Marknadsmixens fjdrde punkt “bekvimlighet” kan
ligga som grund for att forklara varfor respondenter ndmner fordelen med hur tillverkningen
sker, att kunna bestélla prefabricerade byggelement som tillverkats i skyddade miljoer ses som
positivt och Okar kvalitén pd den slutgiltiga produkten for kunden. Den tjinstedominanta
logikens sjitte premiss “vdrde samskapas alltid med kunden”, forklarar till viss del de positiva
aspekterna som nimns av respondenterna, det ndmns att snickare uppskattar prefabricerade
byggelement genom hur produktgruppen underlittar snickarens arbetsmoment och hur detta
virde realiseras i sjilva byggprocessen. Aven den tjinstedominanta logikens tredje premiss
passar vdl in for att forklara hur vdrdet av varorna, prefabricerade byggelement, dr ett
distributionssétt for tillhandahallandet av tjansten vilket i detta fall ar sjdlva byggandet.

De nackdelar som framkommer frén intervjuerna kan dven forklaras genom Lauterborns teori
for marknadsmix, dér “kostnad” finns. Den osdkerhet som finns hos respondenterna kring
leverans och vidderberoende kan 6ka kostnaderna. Det klassiska uttrycket “’tid dr pengar” visar
pa hur avgorande det faktiskt &r att leveranser fungerar som de ska. Finns inte varorna, d.v.s.
prefabricerade byggelement, pé plats 1 rétt tid ndr montering och byggprocess fortskrider, kan
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det innebéra forluster 1 bdde uteblivna inkomster och att tiden ej nyttjas pd basta sitt, d.v.s. att
hantverkare ej nyttjas till fullo, dessa typer av 0kade kostnader ses som starkt negativa. Det
framkommer dven fran respondenterna att det kan upplevas som mindre flexibelt att bygga
med prefabricerade byggelement vilket kan kopplas till marknadsmixens punkt “konsument”,
en mindre flexibilitet kan forsvéra att uppnd kunders specifika behov. Desto mer kunden vill
fordndra under byggprocessen, desto svarare blir det att anvidnda och utgé ifrén prefabricerade
byggelement eftersom byggmetoden har sina begransningar nir det kommer till att 1 efterhand
fordndra dimensioner och utformning. Det giller alltsa for byggare att vara tydlig i sin
kommunikation mot kunden och att kunden har en klar och tydlig vision 6ver vad som skall
atgdrdas och uppforas for att uppnd kundens specifika behov. Saknas detta kan det innebéra
Okade kostnader i form av bade tid och pengar.

Respondenterna namner flertalet potentiella forbattringar som kan 6ka det upplevda virdet av
prefabricerade byggelement. Att verkligen se till konsumentens behov &ar centralt och nagot
som Lauternborn ndmner i sin modell. Att 6ka det upplevda vérdet kan skilja sig beroende pa
respondenternas behov vilket kan forklaras i den tjanstedominanta logikens tionde premiss
som sdger att virdet bestims av brukaren samt 1 sitt eget kontext och att upplevelse och
virdering dérfor kan skilja sig mellan anvdndarna, detta kan forklara varfor respondenternas
svar varierar om vad som faktiskt skulle 6ka virdet. Négra respondenter nimner olika dnskade
fysiska aspekter pd produkterna, vilket kan ge okad mdojlighet till att mota konsumentens
behov och dirigenom oOka bekviamlighet for kunden. En {Grbéttringspotential géllande
bekvimlighet kan till exempel vara tydligt uppmérkta paket for enklare montering.
Kommunikationen ndmns som en central del for att undvika missforstdnd och andra problem
som kan uppsta vid tillverkningen och bestdllning frén leverantdr.

6.5 Byggarens kritiska moment i byggprocessen

De kritiska moment som framkommer fran intervjuforetagen ar kopplat till risker pa olika sétt.
Risker med arbetsmiljé6 och arbete pd hog hojd, samt risker fran vdder som kan skapa
forsvarande moment under byggprocessen. De Onskemil som framkommer &r att minska
utsattheten mot véder. Att vara lyhord mot byggarnas dnskemél, kopplas till Lauterborns
marknadsmixmodell som beskriver “konsument” dir kundens specifika behov skall
tillgodoses. Att erbjuda skraddarsydda produkter som svarar for byggarnas 6nskemal ar viktigt
for att skapa Okat virde for byggarna. Den kostnad som byggarna riskerar kan dven kopplas
marknadsmixen da byggprocessen kan forsenas vid daligt vdder och krédva lédngre torktider av
byggelementen vilket kan 6ka kostnader i form av tid och pengar. Prefabricerade byggelement
anses kunna underlétta byggprocessen och minska utsattheten for de nimnda problem som
framkommer av respondenterna, vilket tyder pa att beroende pa produktutformningen kan det
mota de behov och dnskemal som finns.

6.6 Respondenternas erfarenheter av dagens marknad av prefabricerade
byggelement?

Svaren &r ej helt entydiga fran respondenterna hur dagens marknad ser ut och hur den upplevs,
men det framkommer att det finns konkurrens mellan befintliga aktorer. Michael Porter (1983)
beskriver i sin modell kring konkurrenssituation och hur detta paverkar marknaden inom ett
omrade. Porter (1983) behandlar d&ven hur konkurrens fran nya aktorer ser ut och hur pass
svart etablering pa en given marknad &r. Respondenternas svars indikerar att det verkar
tillkomma nya leverantdrer med jimna mellanrum, en respondents svar talar dock emot detta
da respondenten ndmner att det finns férre leverantdrer sedan finanskrisen, men att de som
finns kvar dr storre. Att upplevelsen ér olika kan tinkas forklaras genom att foretagen verkar 1
och inom olika omréaden.
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Att det finns fiarre men storre leverantorer av prefabricerade byggelement kan indikera pé att
det krivs hoga kapitalkostnader och hogre teknisk utrustning for att etablera sig och tillverka
prefabricerade byggelement. Hoga kostnader kan innebédra att foretagen vill uppna
stordriftsfordelar vilket skulle kunna forklara den eventuella utvecklingen mot farre men
storre tillverkande fOretag. Porters femkraftsmodell forklarar detta genom punkten
“konkurrens fran nya aktorer” vilket forklarar svarigheten for nya aktorer att etablera sig pa
en marknad, genom hoga initiala kapitalkostnader kan det vara svért att etablera sig. Det kan
dven tdnkas finnas en tidsaspekt som visar pé att det &r svarare med tiden att ta sig in pa en
marknad eftersom etablerade fOretag véxer sig storre och forbéttrar sin produktion, medan
andra far dnnu hogre trosklar for att kunna etablera sig pd marknaden. Kundens
forhandlingsstyrka verkar vara stark enligt respondenternas svar da det framgér att utbud ar
bra och valmgjligheterna tillrickliga nédr det kommer till prefabricerade byggelement, dock
framkommer det att det &r ldnga leveranstider vilket kan indikera pa att marknadens behov
overstiger den produktionstakt som sker idag och att det darfor kan finnas moéjlighet att ticka
detta behov genom fler aktdrer inom produktsegmentet.

I stort sett dr samtliga respondenter Overens om att det kommer bli vanligare och att
anvindandet av prefabricerade byggelement kommer att 6ka 1 framtiden. Utifran Porter (1983)
femkraftsmodell gar det att anta att det blir en 6kad konkurrens 1 framtiden vilket kommer
stdlla hogre krav pé existerande tillverkande foretag och dven for nya foretag som vill etablera
sig. Det kan tidnkas leda till svérigheter och risker att etablera sig for nya foretag, da risken
Okar med hogre initiala kapitalkostnader ifall utvecklingen sker mot mer automatiserade och
tekniska processer for tillverkning av prefabricerade byggelement. Okad konkurrens kan
tainkas gynna en utveckling mot mer nischade produkter for att tillata fler aktorer pa
marknaden. Det kan vara svart att veta vilka substitut som finns for prefabricerade
byggelement i framtiden. Porter (1983) nédmner i sin femkraftsmodell en forklaring till hur
konkurrenssituationen ser ut inom en bransch. Utifrdn respondenternas svar verkar dock
samtliga se positivt pd framtiden for byggnadsmetoden med industriell tillverkning av
prefabricerade byggelement.

I Lauterborns marknadsmix nidmns kostnad som en av de fyra delarna av
marknadsmixmodellen. De flesta intervjuade foretagen ndmner att kostnad dr en central fraga
och ndgot som 1 hdg grad paverkar valet av leverantor. Slutkund efterfrdgar lagt pris, vilket
paverkar byggarnas mdjligheter vid val av leverantor for byggprodukterna. Kostnaden som
namns fokuserar starkt pd monetdra medel, men som tidigare ndmns kan dven tidsaspekten
och leveransmojligheter ses som en kostnad, vilket péverkar valet av leverantdr. Det
framkommer &dven att service dr vildigt viktigt och hur en leverantdr hanterar eventuella
problem som uppstér efter att kopet ar genomfort. Detta kopplas starkt till marknadsmixens
punkt kring “kommunikation” och “bekvimlighet”. Att kunna ha enkla och stabila kontakter
mellan byggare och leverantdr dr ndgot som vérderas hogt av de foretag som deltog i studien.
Kwvalitet nimns som en viktig del enligt respondenterna, kvalitet &r ndgot som Michael Porter
(2012) nédmner 1 sin modell kring generiska strategier som en mojlig differentieringsstrategi
for foretag att arbeta med. Att erbjuda hogre kvalitet och sérskilja sig mot konkurrenter genom
hogre service kan vara en god idé for att skapa ldngsiktiga kunder som virderar detta. Givet
respondenternas svar verkar dock priset styra val av leverantor 1 hog grad, att kunna fokusera
pa prisbilden kan indikera att kunden har en relativt hog forhandlingsstyrka och flertalet
leverantorer att vélja pa, ndgot som Porters ”femkraftsmodell” tar upp (Porter, 1983).
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6.7 Onskemal och behov

Virdforetaget erbjuder idag fardigjackade reglar som spar tid for byggarna. Detta verkar dock
inte kommunicerats till byggarna, dd nagra respondenter efterfragar produkten trots att den
faktiskt finns idag. Detta visar pa vikten av kommunikation och Lauternborns modell av
marknadsmixen betonar vikten av kommunikation mellan kund och foéretag, utifran
respondenternas svar gar det att tolka det som att kommunikation kan forbattras for att
tydliggora virdforetagets erbjudande idag och vilka produkter som finns tillgingliga. Att
skapa vérde for kunden i samrad med kunden stimmer vél dverens med den tjdnstedominanta
logikens sjétte premiss som séger att viardet samskapas alltid med kunden.

Respondenternas svar visar pa att det finns en onskan av att kunna paverka utformandet av
produkterna, detta stdds tills viss del av Lauterborns marknadsmixteori kring punkten
“konsument”, vilken forklarar vikten av att foretag bor fokusera pa kundens specifika behov.
Forstdelse av behov kan uppnds genom dialog med kund. Forutom att erbjuda byggarna
produkter som vél fyller de specifika 6nskemal som framkommer kan det dven innebéra dkad
kundlojalitet. Det framkommer &ven att det som styr byggarens val av leverantor, dels styrs av
priset pad produkterna, men det framkommer dven att servicegraden och hur hanteringen av
eventuella problem skots dr oerhort viktigt och avgorande. Detta stimmer vil dverens med
den generella beskrivningen av en tjdnstedominant logik, dédr fokus ligger pa fler aspekter
utdver den fysiska produkten.

Majoriteten av respondenterna vill ha en personlig kontakt med siljare vid bestillning. Detta
skapar en trygghet och bekriftas av Lauternborns (Shaw, 2015a, s.21) teori om
“bekvimlighet” och “kommunikation”. Det ska vara litt att kunna bestélla och det dr dnskvart
att mojlighet finns att tillsammans med séljare gi igenom bestillning enligt respondenterna,
for att sdkerstélla att dnskemal uppfylls. Denna typ av personlig kontakt stimmer vél dverens
med den tjanstedominanta logikens attonde premiss som sédger att det krdvs varaktiga
relationer med kunden for att fa en forstaelse for kundens behov. Denna typ av relation kan
vara svar att uppna ifall forsiljningsplattformen enbart skulle ske digitalt via hemsida.

6.8 Respondenternas asikter kring vardforetagets ev. tillverkning av
prefabricerade byggelement

Launterborns teori om marknadsmix tar upp punkten “bekvimlighet”, nagot som
vardforetaget 1 studien arbetar aktivt med genom att erbjuda flertalet fysiska butiker for att
mota kundens behov och erbjuda flera kanaler ddr kdp och bestillning kan ske.
Kommunikationskanalerna verkar dven vara nagot som det aktivt arbetas med i och med
tillgangen till personlig kontakt, ndgot respondenterna beskriver som positivt. Den
tjinstedominanta logikens sjitte och attonde premiss stdmmer vil Overens med
respondenternas svar och visar pé att varaktiga relationer dr viktiga for att forsta kundbehovet
och att samskapa viarde tillsammans med kunden kan uppné detta.

Enligt Michael Porters (1983) femkraftsmodell forklaras kundens forhandlingsstyrka som
nagot som direkt paverkas av kundens valmojligheter nar det kommer till leverantdrer. Att 6ka
antalet leverantdrer Okar kundens forhandlingsstyrka. Detta ses som positivt frin manga
respondenter ndr det kommer till béttre mojlighet att vdlja mellan fler leverantorer. Att 6ka
konkurrensen inom denna produktkategori med prefabricerade byggelement, anses generellt
som positivt dd det kan leda till ldgre priser och bittre valmdjligheter for kunderna. Fler
leverantérer av prefabricerade byggelement kan &dven underldtta de tidigare ndmnda
problemen med lédnga leveranstider och detta dkade vérde ger béttre forhandlingsstyrka for
kunden. Att ha béttre valmojligheter for byggarna, realiseras inte forrdn dessa valmdjligheter
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faktiskt blivit nyttjade, vilket vél stimmer dverens med den tjinstedominanta logikens sjunde
premiss som menar att foretag endast levererar vérdeforslag och att virdet realiseras nér
kunden realiserar erbjudandet.

De negativa aspekter som framkommer kan &dven fOrklaras genom Porters (1983)
femkraftsmodell, dar 6kad konkurrens dven underlittar for konkurrenter till respondenterna,
vilket dé& inte nddvéndigtvis ses som nédgot positivt enligt respondenterna. Det dr rimligt att
anta att underldttande av byggprocessen genom prefabricerade byggelement &r nigot som
samtliga byggare har mdjlighet att anvénda sig av, vilket kan 6ka mdjligheterna for vissa
foretag och samtidigt minska skillnader, som t.ex. skillnader i kunskap kring byggandet. Det
kan innebédra att byggares nuvarande kunskap och erfarenhet inte blir lika viktig som
konkurrenskraft nér slutkonsument véljer byggare. Blir forutséttningarna mer homogena for
hela marknaden, kan det bli svérare att erbjuda viarde genom produkten och detta kan innebara
att fokus kommer ligga pa andra vdrden som byggarna kan erbjuda utdver produkten. Ifall
kunskapen kring byggandet blir inbakad i1 produkterna och att forutsittningarna béttras pa hos
hela marknaden, fordndrar det fOrutsittningarna vilket troligtvis kommer att gynna vissa
foretag och missgynna andra. Michael Porters (1983) femkraftsmodell beskriver hur
forutsattningar paverkar konkurrens mellan befintliga aktorer och hur konkurrens fran nya
aktorer paverkar konkurrenssituationen inom en bransch.
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7 Diskussion

I det sjunde kapitlet besvaras de uppstdllda forskningsfragorna fran kapitel ett. Studiens
resultat i kapitel fem och analysen i kapitel sex jamfors dven med de tidigare studierna som
presenterades i kapitel tva.

Diskussionskapitlet avser att relatera resultaten som presenteras i kapitel fem samt analysen
som presenteras 1 det sjétte kapitlet med den tidigare forskning som litteraturgenomgéangen 1i
kapitel tva presenterade. De forskningsfragor som studien syftar till att besvara ér:

- Hur ser kunder inom byggsektorn pd de foreslagna produkterna (prefabricerade
huskomponenter, fardigkapade stommar och/eller fardiga byggsatser)?

- Vilken grad av prefabricering efterfragar kunderna

- Vilka krav pa produkterna har kunderna?

7.1 Hur ser kunder inom byggsektorn pa de foreslagna produkterna?

Studiens forsta forskningsfraga visar sig ha flera svar. Resultaten frdn denna studie visar att
respondenterna upplever att det finns bade for- och nackdelar med produkttypen. En
aterkommande positiv aspekt som ndmns dr att det gar snabbare att bygga, vilket dr positivt ur
flera aspekter. Det underléttar vid sjdlva monteringsarbetet vilket snabbar pad byggprocessen
och gor byggnader taktita snabbare vilket minskar utsattheten for vider. Okad produktivitet
nidmns som en klar fordel och nddvéndighet i vissa fall. Byggande med prefabricerade
byggelement kan innebdra ldgre kostnader eftersom det krivs fdrre arbetstimmar pa plats.
Denna studies resultat stimmer vil overens med Friberg och Ringtuns (2015) studie dér
l6nsamheten och tidsaspekten for anvdndandet av prefabricerade innerviggar jamférdes med
traditionellt byggande. Friberg och Ringtuns (2015) resultat visar pa en avseviard okning pa
bade tidseffektivitet och kostnadseffektivitet vid anvdndandet av de prefabricerade
byggelement som ingick i deras studie, vilket stimmer dverens med respondenternas svar i
denna studie. Elwing och Sjogrens (2006) resultat visar ocksd péd att prefabricerade
byggelement underlittar och snabbar pd byggprocessen. Mohammad och Youssef (2012)
menar att det &r den minskade produktionstiden som dr vad som gynnar 16nsamheten vid
anviindande av prefabricerade tristommar. Aven Christensen (2007) redovisar i sitt resultat att
prefabricerade byggelement har fordelar ndr det kommer till minskad byggtid och 6kad
kvalitet genom biéttre kontroll vid tillverkningen. Att industriell tillverkning okar kontrollen
vid produktionen ndmns som positivt fran flera respondenter i denna studie. Detta stimmer vil
overens med tidigare studier diar Falk och Akiki (2014) ndmner flertalet fordelar kring just
industriell tillverkning av byggelement och att tillverkning som sker i kontrollerade miljoer
bl.a. minskar utsatthet for fukt.

Bittre arbetsmiljo &r ndgot som respondenterna nimner som positivt i denna studie, bade
genom att det minskar risken for olyckor, men dven att det 4r mer ergonomiskt jAmfort med
traditionellt byggande. Arbetsmiljon béttras pa dven genom att den fysiska miljon blir battre
med mindre span och damm pa arbetsplatsen, det innebér dven farre oergonomiska lyft, som
annars kan forekomma vid kapning och liknande. Dessa resultat stimmer 6verens med vad
Friberg och Ringtun (2015) kommer fram till i sin rapport. Forbéttrad arbetsmiljé vid
anviandandet av prefabricerade byggelement dr nidgot som dven Christensen (2007) nimner i
sin undersdkning dér det framkommer att prefabricerade byggelement har flera férdelar med
avseende pa arbetsmiljon.
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De nackdelar som framkommer frin denna studie handlar dels om vikten av att leveranstiden
halls och risker som finns ifall leveranstider ej halls. Detta eftersom det ar kritiskt med ratt
leveranstid for att kunna planera och fi hog nyttjandegrad av de anstéllda. Elwing och Sjogren
(2006) nidmner i sin studie vikten av att ha hog leveranssikerhet vid anvindandet av
prefabricerade byggelement. I denna studie framkommer det dven att det kan tinkas vara
negativt fran snickarnas perspektiv da prefabricerade byggelement fordndrar arbetsmomenten
till att bli mer av ett monteringsjobb dn att handla om hantverksskicklighet hos snickaren
vilket kan ténkas ha en negativ paverkan pa hur arbetet upplevs. Detta dr en aspekt som verkar
vara forbisedd och som inte undersokts i tidigare studier. Inom hantverksyrken finns det en
yrkesstolthet som kan vara viktig att halla fast vid, av den anledningen kan det dirfor finnas
en risk att produktgruppen anses vara mindre bra eller att det kommer ta ldngre tid att fa
utbrett fiste hos anvindare. Samtidigt har forandringar och produktutveckling skett tidigare
som fungerat bra, bl.a. prefabriceras takstolar ndstan helt uteslutande idag, vilket tidigare ej
skedde. Att utvecklingen gar framat generellt inom de flesta omraden &r oundvikligt och nagot
som foretag maste anpassa sig till oavsett bransch. Att mer kunskap byggs in 1 produkterna bor
alltid ses som nédgot positivt d& det i manga fall innebér frigérande av resurser med avseende
pa tid. Resultatet 1 studien visar att foretag som har erfarenhet sedan tidigare av prefabricerade
byggelement men dir brister uppstatt med avseende pa logistik och kvalité, dr mer kritiskt
instéllda till att anvénda prefabricerade byggelement, dessa foretag kommer nog vara senare
med att anvinda produkterna.

Risker med en sdmre flexibilitet vid anvindandet av prefabricerade byggelement dr nagot som
flera respondenter ndmner som starkt negativt. Det dr svért att fordndra saker i1 efterhand nér
vil tillverkningen skett av de prefabricerade byggelementen. Detta indikerar pa vikten av att
det dr passande objekt dir de prefabricerade byggelementen anviands och visar dven pa vikten
av bra kommunikation mellan bestéllare och leverantor for att uppna detta. Detta géller oavsett
om bestdllaren dr en yrkesman eller privatperson. Vikten av att ha rétt och passande objekt ar
ndgot som tidigare studier berort, bdde Falk och Akiki (2014) samt Christensen (2007) ndmner
1 sina rapporter vikten av att anvédnda prefabricerade byggelement for passande objekt, dels for
att det kan vara olonsamt vid for sma objekt och att det kan passa bittre for vissa typer av
objekt dir snabbt uppforande av byggnader onskas. Vid t.ex. anvindandet av fardigkapade
stommar blir det svért att gora fordndringar ifall det uppstar onskemal fran kunden under
byggprocessen, denna studie undersoker dock inte hur vanligt detta problem &r med
fordndringar under byggprocessen varfor det inte gar att utreda ifall detta skulle kunna vara ett
reellt problem.

En negativ sak som framkommer 1 studien &r oro med risker 1 tillverkningsprocessen. Uppstar
det ndgot fel som maste dtgirdas i efterhand, innebidr det en extra kostnad och da faller en stor
del av konceptet och fordelen med ett snabbare byggande med prefabricerade byggelement.
Bundy och Eriksson (2006) har undersokt onddiga kostnader inom byggbranschen och
identifierat att tidspress och miss i kommunikation dr orsaker som kan leda till misstag vid
tillverkningen. Att flytta kontrollen fran byggarna till ett led lingre bak kan anses 0ka riskerna
vilket inte ses positivt av bestéllare, darfor krdavs det tydlig kommunikation med eventuell
garanti fran tillverkarens sida for att minska risken for bestillaren samt visar dven resultaten i
denna studie pd vikten av att ha en smidig hantering for att hantera eventuella uppkomna
problem och att detta &r en viktig faktor vid val av leverantdr.

Denna rédsla och instillning att det kan ske misstag vid tillverkningsprocessen &r ndgot som

bor fordndras med tiden. Desto ldngre tid ett tillverkande foretag som sysslar med
prefabricerade byggelement haft tillverkning, desto béttre inarbetad blir produktionsenheten
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och farre fel bor rimligen uppstd med tiden. Rogers innovationsteori dr ndgot som stodjer detta
antagande, och menar di att konsumenters upplevelse och bendgenhet att anvinda nya
produkter fordndras med tiden, att skepsis byts ut mot acceptans och uppskattning med tiden.
Denna “6vertygelseperiod” kan vara en risk for ett foretag, att kunder ej kdper produkterna pa
en gang, vilket kan innebéra ett hogre bundet kapital i form av lager. Denna period ar dock rétt
oundvikligt 1 de flesta fall dar ett foretag skall borja producera och lansera nagot nytt. For att
minska denna period innan fOrsdljningen uppnatt Onskade nivder bor fokus ligga pa
marknadsforing av produkterna och arbeta in kanaler for att nd ut till 6nskade kunder, vidare
bor det undersokas huruvida tillverkningen ska ske baserat péd ett push-flode som baseras pa
forviantad forsdljning eller ifall tillverkningen ska ske baserat pd ett pull-flode dér faktiska
kundorder ligger som grund for tillverkningen.

Beroende pé prefabriceringsgrad ndmns det negativa med risken for utsatthet for déligt véder.
I denna studie framkommer det att for mer kompletta fardigisolerade viggelement kan det
innebéra risker for skada vid nederbord, dér isolering kan ta skada, vilket kan innebéra att fukt
byggs in ifall materialet ej skyddas eller far torka ordentligt. Detta visar pa en annan aspekt av
leveranser som dr viktig att ta i beaktning, forutom att leverans ska ske 1 rétt tid, bor det dven
erbjudas viss flexibilitet vid leverans for att kunna hantera ogynnsamt véder. Studien visar pa
att detta dr en svérighet eftersom det skulle innebéra att det ska finnas en overkapacitet for
transport, vilket innebir extra kostnader, vem ir beredd att ta denna extra kostnad? Ar det
transportdren, speditoren, byggforetaget eller slutkunden som kostnaden bor ligga pa?
Eftersom denna studie visar pa att priset i manga fall dr centralt vid val av leverantor kan det
vara svart att Oka priset 1 motsvarande grad for att ticka upp for denna kostnad for
Overkapacitet.

Forbittringspotential verkar finnas enligt respondenterna. Det framkommer att sjdlva
utformningen av produkterna kan forbattras med avseende pd att ha viderskydd pa
byggelementen och hur markning av delar sker, detta for att forenkla arbetet pa byggplatsen.
Aven tydliga monteringsanvisningar efterfrigas. Det framkommer dven att leveransen dnskas
vara véderskyddad med téckta sldp, samt att hur leveransen och lossning sker pa byggplatsen
kan forbéttras for att undvika direkt markkontakt med byggelementen.

En utmaning som finns &r att utgd ifrdn standardiserade matt pa de prefabricerade
byggelementen och dnda ha mojlighet att tillata en hog grad av specifik kundanpassning. 1
litteratursokningen framkommer det i Johansson och Levéns (2010) rapport att en hog grad av
kundanpassning leder till stora produktionsvariationer vilket kan innebéra tidskrdvande
operationer med flaskhalsar som f6ljd. Det blir en avvégning for tillverkande foretag mellan
att vara responsiv eller kostnadsfokuserad. Att erbjuda en hog grad av kundanpassning kan
Oka kostnaderna vid tillverkningen vilket forsvarar en av de centrala delarna som framkommer
1 denna rapport, ndmligen ett 1agt pris pa produkten. Dérfor dr det viktigt att andra aspekter dn
sjdlva produkten tas med i1 utformandet for att ge ett béttre erbjudande till kund. Detta kan
innebdra ett hogre pris som kunden faktiskt dr beredd att betala for. Vidare vore det gynnsamt
for flexibiliteten ifall de prefabricerade byggelement som tillverkas byggs efter samma
standard vilket skulle tilldta samarbeten mellan fOretag och hogre grad specifik
kundanpassning, en typ av ppna system dir det finns en storre flexibilitet mellan tillverkare.
Detta bor kunna slimma produktionen pé varje enskild tillverkande industri samtidigt som det
tillater hogre grad av kundanpassning, dock kan detta stdlla hogre krav pa transporter och
kommunikation mellan foretag for att kunna tillgodose denna kundanpassning pé ett
tillfredstillande sétt. I en tid av hog konkurrens dr det viktigt att ta ett steg tillbaka och tillata
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samarbete mellan fOretag inom skogsindustrin for att mota konkurrens frén andra
byggmaterial och industrier som exempelvis betong.

7.2 Vilken grad av prefabricering efterfragar kunderna?

Resultaten fran denna studie visar pa att kapning av stomme och urjackning av reglar ér
uppskattat av snickarna, vilket ndmns som ldmplig prefabriceringsgrad. Att underlitta
byggprocessen med en snabbare stomresning och att f4 byggprojektet taktickt dr ndgot som
framkommer som viktigt enligt studiens resultat. En respondent ndmner att prefabricerade
byggelement bor passa enklare konstruktioner, medan négra andra respondenter ser att det kan
passa bra for bade stora som sma byggnader. Aterkommande #r att en firdigkapad stomme
vore Onskvért, just for att stomresningen ses som ett av de mer kritiska momenten i
byggprocessen. Att skynda pa och underlétta detta vore uppskattat. Fardigkapad panel och
kapade och urjackade reglar vore Onskvirt for att spara tid. Det dr viktigt att matten
standardiseras for att passa ovriga byggprodukter som anvinds vid byggandet med avseende
pa skivmaterial och liknande. Litteratursokningen visade att denna fradga inte undersokts
tidigare.

Vilken prefabriceringsgrad som efterfrdgas varierar troligtvis mellan vem slutkunden Aar.
Denna studie visar att byggarna efterfrigar fardigkapade stommar. Resultat i studien visar pa
att hemmasnickare kan tdnkas onska en mer komplett 16sning, vid de fall dir slutkonsumenten
sjalv monterar byggsatsen. Studien visar pé att det efterfrdgas vél uppmaérkta paket, smidig
leverans och tydliga och lattforstaeliga monteringsanvisningar, detta dr ndgot som troligtvis
dven slutkonsument som monterar sjdlv dnskar. Denna studie visar pa att det kan finnas en
risk att snickare skulle se det som negativt med denna typ av prefabricerade byggelement, da
hantverksskicklighet hamnar mer i periferin och mindre i fokus. Detta dr ndgot som inte bor
paverka slutkonsumentens instidllning till produkten vid de fall att montering sker av
slutkonsument. Det finns otaliga produkter ddr konsumenten sjidlv far genomfora enklare
montering for att skapa en mdbel, exempelvis IKEA, eller baka en kaka som inte krdver mer
an tillsatt vatten, dessa typer av smaskalig handpaldggning frén slutkonsument skapar en
kansla av tillfredsstéllelse med att ha uppnatt nagot vilket troligtvis uppskattas i hog grad.

7.3 Vilka krav pa produkterna har kunderna?

Viéderskyddade produkter och ett helhetstink fran bestéllning till lossning och mellanlagring
pa byggplatsen ar ndgot som efterfragas. Att pa ndgot sitt bygga in vaderskydd i produkten
efterfragas eller att de material som anvénds tal vita battre, detta skulle minska utsattheten for
skiftande védder under byggprocessen. Kvalitet pa de material som anvénds ar viktigt for att
det dr ndgot som slutkunden kan se vid besok pd byggplatsen. Det framkommer fran
respondenterna att de produkter som erbjuds idag inom produktsegmentet prefabricerade
byggelement, ar ritt likvardiga varfor priset ofta blir vad som styr valet av leverantor. Prisets
betydelse framkommer dven i Lenell och Tells (2009) rapport och dér ndmns priset som den
mest avgdrande faktorn for vildigt manga kunder. Denna studie visar pé att sjédlva produkten
bor ha bra kvalité, samt att en onskvird prefabriceringsgrad ar fardigkapade stommar och att
ett lagt pris efterfragas. Det framkommer dven att det dr andra aspekter som &r viktiga for
byggarna utdver de fysiska aspekterna pa produkten som efterfrigas. Detta stodjs av den teori
som presenteras av den tjanstedominanta logiken. Utover sjdlva produkterna framkommer det
att en smidig service efter kopet dr viktigt samt bra bemétande fran leverantor och séljare, blir
det fel ska detta kunna 16sas smidigt. Att ha ett ansvar och erbjuda en trygghet efter att kopet
genomforts anses vara viktigt. Hog leveransprecision och snabba leveranser dr aspekter som
respondenterna ndmner som viktiga. Personlig séljare dr ndgot som samtliga respondenter
Onskar, detta for att kunna anpassa och ga igenom offerter och ritningar tillsammans med
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sdljare innan tillverkning sker &r viktiga aspekter for respondenterna. Att utforma en
webbaserad tjanst dar bestdllning gors, var inget som majoriteten av respondenterna dnskade.
Personlig kontakt med séljare var istéllet det mest onskvdrda hos de intervjuade foretagen.
Studiens resultat visar att ett webbaserat verktyg inte efterfragas i ndgon hogre utstrickning,
dock kan ett webbaserat verktyg passa bittre for privatpersoner dir kunderna sjidlva kan
designa och utforma projekt, detta for att ge ett verktyg som tillater eftertanke i kundens egna
takt. Information kring matt och byggnadsspecifikation skulle sedan smidigt kunna 6verforas
till tillverkande industri. Ett webbaserat verktyg kan dven passa bra for séljare att arbeta i for
att kunna presentera byggnader och projekt pd ett tydligt sitt till kund och genom detta fa ett
verktyg for béttre kommunikation for att undvika de risker som studien visar pa géillande oro
vid industriellt byggande. Att produktutveckling ska ske tillsammans med kunder &r négot
som tidigare studier visat pa, Nord (2005) nimner detta som en viktig strategi for sagverk for
att bibehélla 16nsamhet. Aven Bergstrom (2004) menar pd att det dr viktigt med
kundfokusering for att gynna produkt- och processutveckling. Lenell och Tell (2009) menar
att lojala kunder uppnas genom bra kommunikation och samproduktion mellan féretag och
kunder. Denna studie visar ocksa pd behovet av ett helhetstdnk frén tillverkarens sida dér alla
led frén planering till leverans och efterservice finns med i tankarna, denna typ av helhetstank
ar nagot som dven Gréns (2015) ndmner i sin rapport.

7.4 Miljomassig effekt

Den miljomassiga effekten av att bygga i trd dr ndgot som fa av de foretag som ingar i studien
formedlar aktivt till slutkonsumenten. Ett fital respondenter nimner att formedling sker till
kunderna men vid djupare kontroll pd foretagets hemsida formedlas detta inte alls via det
tillgdngliga marknadsforingsmaterialet. Detta resultat liknar det resultat som Bergkvist (2015)
presenterar, dir det framkommer att foretagen i hogre utstrickning anser sig formedla de
positiva klimateffekter som finns med byggande 1 trd, jimfort med hur kunder upplever detta.
I denna studie gér det inte att avgdra hur den muntliga marknadsforingen sker frén de fa
foretag som uppgav att de formedlade de positiva klimatférdelarna med att bygga i trd, varfor
detta ej kan kommenteras vidare.

I en tid dé& klimatforandringar ar ett dterkommande inslag i media dr det svért att forstd varfor
de deltagande foretagen inte anvinder de positiva miljéfordelarna med att bygga i1 trd mer
aktivt som ett konkurrensmedel i sin marknadsforing kring de tjénster och produkter som
foretagen erbjuder. Forutom att det inte krdvs nagon storre fordndring i manga fall med
avseende pé hur foretagen arbetar, dd byggande i trd &r ndgot som foretagen sysslar med idag,
ar just miljovanliga produkter ndgot som efterfragas av konsumenterna. Studiens resultat visar
pa att en brist pd kunskap i d&mnet samt att slutkonsumenten ofta redan bestdmt sig &r
forklaringar till detta. En 6kad medvetenhet kring klimatsmarta produkter bekriftas 1 de
studier som Falk och Akiki (2014) genomf6rt. De miljofordelar som finns med byggande i trd
ar nagot som bor formedlas, detta ar ett enkelt och billigt sétt att bygga in virden 1 produkten
som det dven finns en Okad efterfrdga pd frdn vissa konsumenter. Manga konsumenter &r
medvetna om att trd dr en fornyelsebar resurs, men det bor dnda formedlas da detta kan vara
ett bra kopmotiv for vissa konsumenter. Ifall kunder informeras om skillnader mellan
byggmaterial med avseende pa klimatpaverkan kan det styra och paverka vissa konsumenter
till mer medvetna val. Att marknadsfora egenskaper som produkterna redan har bér innebira
ett okat virde for totalerbjudandet av produkten vilket bor tas tillvara, da detta ar “lagt
hiangande frukter” som bor 6ka det totala kundupplevda vérdet av en produkt.
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7.5 Kunskapsbrist och kunskapsspridning

Denna studies resultat visar att det finns en viss kunskapsbrist hos nagra respondenter med
avseende kring byggmaterial trd, vilket dr liknande de resultat som Gréns (2015) kommer fram
till. Denna kunskapsbrist kan i manga fall hindra ett 6kat anvindande av trd som byggmaterial.
Kunskapsbristen skulle kunna 16sas genom kunskapsspridning fran tillverkande foretag genom
exempelvis informationsfoldrar och annat utbildningsmaterial som férmedlas till byggare och
slutkonsumenter. Marknadsforingsmaterial kring klimatférdelar bor vara en naturlig del av
produkterbjudandet for att ge bésta mdjliga beslutsunderlag till kunden. I manga fall ar det
inte sdkert att miljofordelarna med trd som konstruktionsmaterial har nadgon storre betydelse
vid kdp, men det pdverkar inte produkterbjudandet negativt genom att ldgga till och lyfta fram
dessa aspekter vid marknadsforing for 6kad kunskapsspridning och utbildning. Utéver den
fysiska produkten, gir det att bygga in andra vdrden som inte behdver dka kostnaden vid
tillverkning av produkten. Enligt denna studie ar priset en central friga, eftersom det
framkommer att de produkter som erbjuds idag dr rétt likvérdiga med avseende pa de fysiska
aspekterna maste andra virden finnas i1 produkten for att bédttra pd erbjudandet. I den
konkurrensutsatta marknaden som finns idag, dir virdet bestdms av brukaren &r det da viktigt
att erbjuda bra service utover sjilva produkten. ’Pris dr vad du betalar, virde ar vad du far”
(Buftett, UA), att da kunna oka vérdet till en lag kostnad bor tas tillvara pa.

7.6 Nulaget

En iakttagelse som gjordes infor intervjuerna till denna rapport var hur svért det var att fa tag
pa och boka in tilltdnkta respondenterna for intervjuerna, tyvarr kunde négra tilltinkta foretag
inte stdlla upp och négra fick ldmna &terbud nir intervjuerna nidrmade sig med motivet att de
hade for mycket att gora. Detta stimmer vil 6verens med bakgrunden till arbetet dér det
framgick att det finns en brist pd hantverkare dd detta visar pd hog belastningsgrad. Denna
hoga arbetsbelastning kan ses som en tédnkbar forklaring till varfor de proffsbyggare som
ingick i studien inte marknadsfor klimatfordelar med byggande i tri. Aven att en stor del av
marknadsforingen som sker generellt kring foretagen, inte sker aktivt utan att det ofta sprids
ett gott rykte frdn “mun till mun” mellan kunder.

Studien visar pa att det finns en hog efterfriga pd respondenternas tjanster och det
fullspickade schemat som verkar foreligga kan innebédra en Okad skepsis mot att borja
anvinda nya produkter. Har byggarna redan i dag fullt upp med jobb, dr det inte sékert att det
ar intressant att infora nya produkter och byggmetoder med avseende pa prefabricerade
byggelement. Det kan tdnkas finnas en okad osdkerhet och det &ar inte sdkert att dessa
omstdllningar kan ske pa ett smidigt sétt ifall tidschemat ar fullspiackat hos byggforetagen.
Dessa forutsittningar kan péverka instéllningen negativt till att borja utdka anvdndandet av
produktgruppen prefabricerade byggelement.

Under hogkonjunkturen har byggforetagen tillrackligt med jobb och projekt varfor
marknadsforingen inte direkt ses som nddvandig och att den marknadsforing som sker kring
klimatfordelar med byggande i trd dr ytterst sparsam. Vikten av bra marknadsforing blir dn
mer tydlig vid en ldgkonjunktur nir de deltagande foretagen mer aktivt méste soka uppdrag
och mer direkt konkurrera med andra aktorer. Den hogkonjunktur som rader idag innebér dven
att foretag inom byggbranschen kan ta betalt vilket inte nddvéndigtvis dar fallet i en
lagkonjunktur, varfor fokus pé rationalisering och marknadsforing kanske inte &r lika stark
idag och séledes kan bli mer centrala fragor i en lagkonjunktur. Samtliga respondenter i denna
studie ansag att prefabricerat byggande har framtiden for sig, vilket dven tidigare studier visar
pa, detta talar for att produktgruppen och nyttjandet av denna kommer att dka.
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8 Slutsatser

I det attonde och avslutande kapitlet presenteras studiens syfte genom slutsatser. Kapitlet
avslutas med ett avsnitt ddr forslag pd framtida studier presenteras.

Studiens syfte var att undersoka hur kunder inom byggsektorn ser pd en viss produkttyp av
prefabricerade huskomponenter, fardigkapade stommar och eller fiardiga byggsatser. Studien
skulle undersoka vilken grad av prefabricering kunderna efterfragar samt vilka krav kunderna
har pa denna typ av produkt. Vidare undersoktes hur och om marknadsforing kring
klimatfordelar av att bygga med trd formedlades mellan de deltagande foretagen och sina
kunder.

Studien visar pa att det finns bdde for- och nackdelar med prefabricerade byggelement. De
fordelar som ndmns &r tidsbesparingen som kan goras, vilket dven dr positivt ekonomiskt
enligt svar fran respondenter. Att tillverkningen sker industriellt 1 kontrollerad milj6 ar positivt
ur kvalitetssynpunkt. Att ha mojlighet att snabbare kunna bygga innebédr en mindre utsatthet
for vider som kan paverka byggprocessen negativt. Forbéttrad arbetsmiljo ses som positivt d&
produktgruppen innebidr bittre forutsittningar for ergonomiska lyft och dven att det kan
minska arbetet som sker pa byggnadsstillningar dér det finns risk for fallolyckor. Viktiga
aspekter som framkommer i studien vid val av leverantdr ar pris, mojlighet till leverans,
servicegrad och bemdtande samt formaga att hantera uppkomna problem efter kop.

De nackdelar som framkommer i studien med avseende pa prefabricerade byggelement ar en
minskad fokus pa hantverksskickligheten och en paverkan pa arbetsmiljon som blir av en mer
monterande karaktidr vilket kan tdnkas pédverka snickare negativt. Det paverkar &dven
konkurrenssituationen da kunskap flyttas frén foretagen och hantverkarna in i produkterna,
vilket kan fordndra konkurrenssituationen. Detta kan bade ses som positivt och negativt da det
kan gynna vissa fOretag och missgynna andra. Det framkommer dven att det dr ldnga
leveranstider av de prefabricerade byggelement som existerar idag, vilket dr negativt och detta
ar orsaken till att prefabricerade byggelement ej anvéinds idag hos vissa av respondenterna.
Forsamrad flexibilitet &r en nackdel bdde nir det kommer till fordndring av redan lagd
bestillning men dven i planeringen dér langa leveranstider innebér en sdmre flexibilitet, vilket
ocksa kan oka utsatthet for exempelvis daligt vider. Eftersom bestillning sker langt i forvag,
sker leverans i manga fall oavsett vider pa leveransdagen, vilket inte dr optimalt.

Den prefabriceringsgrad som 1 hogst utstrickning efterfrdgas ar fardigkapade stommar. Andra
typer av prefabricerade produkter som efterfragas ar urjackade reglar, denna produkttyp
erbjuder vérdforetaget idag. Respondenternas svar visar pa att det kanske kan finnas
forbattringspotential kring marknadsforingen av denna produkttyp. Det framkommer dven att
panel och vindskivor i fardigkapade ldngder efterfrigas samt att dessa ska vara malade pé alla
dndar di detta skulle underlitta byggprocessen. Viktigt dr att anpassa matten till att passa
marknadens féorekommande dimensioner pa byggmaterial som skivor och liknande.

Kraven pa produkterna dr god kvalitet och manga dnskemal som framkommer &r mer kopplat
till tjénster kring produkten som service efter kop, hur reklamationer hanteras och hur
transporter sker med Onskan om kortare bestdllningstider, vdderskydd och flexibilitet vid
leverans.

Personlig kontakt med séljare dr vad som efterfrdgas och foredras framfor ett webbaserat
verktyg for att genomfora bestéllningar.
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8.1 Studiens resultat i relation till tidigare forskning

Studiens resultat stodjer och stimmer vdl dverens med tidigare forskning pé flera fragor. De
for- och nackdelar som framkommer i studien med avseende pé prefabricerade byggelement
har i olika omfattning undersokts tidigare. Fordelar som denna studie visar pé ér att byggséttet
upplevs som en snabbare byggmetod vilket kan innebéra liagre kostnader och stimmer dverens
med Friberg och Ringtuns (2015) resultat. Aven Elwing och Sjdgrens (2006) resultat visar pa
att prefabricerade byggelement underldttar och snabbar pé byggprocessen vilket denna studies
resultat stodjer. Christensens (2007) resultat visar pad okad kvalitet genom kontrollerad
produktion, detta dr ndgot som ocksa framkommer i denna studie. En punkt som inte helt
stodjs av tidigare forskning ar hur sjélva arbetsmomentet fordndras och hur detta kan paverka
hantverkares vidlmiende pd arbetsplatsen, detta adr en aspekt som inga studier 1
litteraturgenomgangen belyser. Att fokus skiftar frdn hantverksskicklighet till montering och
att detta kan ses som negativt talar till viss del emot att det enbart finns positiva aspekter
géllande hur arbetsmiljon fordndras med prefabricerade byggelement. Dock framkommer dven
manga av de positiva aspekterna med byggande med prefabricerade byggelement i denna
studie och hur detta paverkar arbetsmiljon, vilket stimmer 6verens med tidigare forskning av
bade Christensen (2007) samt Friberg och Ringtun (2015) som visar pa liknande resultat.
Aven nackdelar gillande risker med leveranser och vikten av leveransprecision framkommer i
denna studie, detta stddjs av tidigare studier av Elwing och Sjogren (2006) som ndmner vikten
av hog leveranssékerhet vid anvindande av prefabricerade byggelement.

Hur den miljomissiga effekten av att bygga i trd formedlas mellan byggare och slutkonsument
visar sig vara ytterst begransad hos de deltagande foretagen i denna studie. I de fa fall dar
marknadsforing ndmns, verkar foretaget i hogre grad anse att marknadsforingen av
klimatfordelarna sker jamfort med hur det verkar ligga till i verkligheten. De foretag som
menar att marknadsforing sker kan inte ndmna pa vilket sétt detta sker och inte heller finns det
nagot marknadsforingsmaterial tillgdngligt pa respektive foretags hemsida. Detta stimmer till
viss del med det resultat Bergkvist (2015) redovisar, dir det framkommer att det finns en
diskrepans mellan hur foretag upplever att marknadsféringen sker jamfort med hur konsument
upplever detta.

Denna studies resultat visar pd att det finns en viss osdkerhet och kunskapsbrist vad géller trd
som byggmaterial vilket kan forklara till viss del varfér marknadsféring inte sker i ndgon
storre omfattning, detta resultat stimmer 6verens med Gréns (2015) resultat.

8.2 Framtida forskning

Denna studie har stott pd flertalet lampliga uppslag for vidare studier. Dels bor det tas fram en
kalkyl och ett beslutsunderlag for att se vad en anldggning som kan producera de efterfrdgade
fardigkapade stommarna skulle kosta att uppfora, samt hur logistikflodet och
distributionskanaler kan optimeras for detta och undersoka betalningsvilja for kund och
slutkund. Studiens metodval indikerade pa att en digital enkit inte passade bra for denna typ
av studie da respondenter ¢j valde att besvara den. Detta kan vara bra att ha med sig 1 framtida
forskning. Huruvida uteblivna svar enbart kan hérledas till metoden att samla in data via
webbenkdt ar svart att besvara eftersom samma respondenter 1 ett tidigare skede dven avbdjde
annan typ av deltagande i studien. Att dessa respondenter ej hade mojlighet att deltaga i
studien forklarades i manga fall av hog arbetsbelastning.

Ett forslag till framtida studier vore att genomfora en conjoint-analys for att undersoka hur
slutkunden virderar olika aspekter pa produkterna med avseende pé exempelvis paverkan pa
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miljo och kostnad for att kartlagga vad slutkonsumenten efterfragar och hur detta rangordnas
sinsemellan.

Det bor dven undersokas vilken typ av produkter som efterfragas av slutkonsumenten, detta
skulle kunna genomf6ras genom en kartliggning av nybyggnationer genom intervjuer eller
kvantitativa undersokningar for att undersoka efterfriga och behov av olika typer av
byggnader som passar for industriell tillverkning.

Att genomfOra en “empatic design”- studie dar det kartlades hur en snickares vardag ser ut for
att bittre identifiera behov och utforma produkter dérefter vore Onskvért. Denna studies
resultat visar pa att svaren fran respondenterna fokuserade pa stérre och mer Overgripande
problem, som exempelvis langa leveranstider, vdderskydd och liknande aspekter. Att
genomfora en studie dir uppldgget dr att iaktta hur det vardagliga arbetet sker skulle pa ett
bittre sétt kunna fanga upp 6nskemal och behov for att skapa béttre underlag vid utformandet
av produkter. Det skulle dven innebdra bittre mojligheter att undersoka den faktiska
tidsvinsten vid anvdndandet av prefabricerade byggelement, jimfort med traditionellt
platsbygge. Tidsvinsten var ndgot som ifrdgasattes av en respondent di respondenten menade
att anvindandet av prefabricerade byggelement tar mer tid i ansprédk i planerings- och
bestédllningsfasen, varfor den egentliga tidsvinsten var forsumbar enligt respondenten, detta
indikerar pd behovet av att kartligga denna tidsaspekt.

Da studien visade pa att det fanns en viss osdkerhet kring bland annat milj6fordelarna med att
bygga i trd och att detta inte formedlades, vore det intressant att undersoka varfor det dr pa det
viset. Att undersoka om och hur kunskap kring klimatfordelar av att bygga med trd formedlas
till de som arbetar med materialet pa daglig basis, vore intressant. Att granska de larosédten dar
snickare, arkitekter och byggnadsingenjorer utbildads for att eventuellt identifiera en
kunskapslucka vore lampligt. Detta for att kunna o6ka kunskapen kring det fornybara
byggmaterialet trd och dven kunna sprida denna kunskap bittre bland de som anvédnder
produkterna framst, vilket 1 forlingningen skulle kunna gynna anvindandet av trd som
byggmaterial.
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Bilagor
Bilaga 1. Intervjuguide

Hej!

Viktor heter jag och jag studerar sista dret pa Jagmastarutbildningen vid Sveriges Lantbruksuniversitet i Uppsala.
Jag skriver fér narvarande mitt examensarbete dar jag genomfdr en marknadsundersdkning kring prefabricerat byggande och

produktutveckling.
Examensarbetet skrivs i samarbete med AB Karl Hedin och det &r dven fran AB Karl Hedin jag fatt dina kontaktuppgifier.

Graden av prefabricering kan skilja sig vildigt mycket beroende pa produkt, alltifrén firdigkapade stommar till mer kompletta byggsatser.
Initialt for AB Karl Hedin har diskussionen varit att fokusera pa mindre byggnader, enklare stommar och inte fardiga hus.

Syftet med undersdkningen &r att forstd kundbehov, undersika efterfragan och dnskemal kring utformandet av prefabricerade byggelement,
Enkdten tar ca 5-10 minuter att besvara.

Svaren @ anonyma, av den anledningen kan paminnelser skickas ut till alla p& mejllistan.

Svara bara en gang pa enkéiten.

Kan niinte svara pa en fraga eller ifall ni inte vill svara pa en fraga kan ni hoppa éver fragan, men jag skulle uppskatta ifall samtliga fragor
besvaras.

Tack pa forhand!

1. Bakgrundsinformation

Kdn
Man
Kvinna
Vill ej uppge

Alder

Vad har du for bakgrund? Ev. utbildning?
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2. Bakgrundsinformation - ert foretag

Vilken ar din befatitning? Beskriv den gdarna kortfattat

Vilket geografiskt omrade ar ert fiiretag verksamma i?

Vilken typ av projekt arbetar ni med?

Hur mdnga byggprojekt har ni per ar?

Hur manga ar anstdllda péd ert foretag?

Vilken ar ert foretags affarside?

Marknadsfér ni och pratar om miljéférdelarna av att bygga med tra jamfért med andra byggmaterial?
Ja
Nej
Vet gj

Om du svarade "ja" pa foregaende fraga, pa vilket satt marknadsfor ni miljofordelarna av att bygga
med trd jamfiért med andra byggmaterial?
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3. Information om era kunder

Vilken typ av kunder har ni idag? (det gar att kryssa i flera alternativ)
Privatpersoner
Foretag

Kommuner och landsting

Annat (ange vad)

Vad efterfrdagar era kunder och vilka alternativ har dom till era produkter? (med alternativ menas
konkurrerande produkter av andra byggmaterial)

A

Vad skulle ni sdga ar era kunders tre viktigaste faktorer vid upphandling/val av leverantér? Vad
vdrdesdtter era kunder?
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4. Prefabricerat byggande

Har du/ni anvand dig av prefabricerade byggelement tidigare? vVad i saddant fall?

A

Hur ser du pd byggandet med avseende pa denna byggmetod? (prefabricerade byggelement)

Vilka dr de framsta fordelarna med prefabricerade byggelement anser du?

A

Vilka nackdelar har du stitt pd med avseende pa prefabricerade byggelement? Vilka risker anser du
finns med avseende pd prefabricerade byggelement?

A

Vad fior potentiella forbdttringar finns det i utformning av prefabricerade byggelement?
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Vad tror du om framtiden fir prefabricerade byggelement?

Har du/ni markt nagon dkning av leverantérer/tillverkare de senaste 3 dren?
) Okat

1 Minskat

(v Oférandrat

» Ingen uppfatining

Utifran din vardag, vilket eller vilka moment anser du dr mest kritiska?

Hur skulle prefabricering av byggelement kunna underldtta de kritiska moment du namner?
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5. Onskemal och behov
Graden av prefabricering kan ju skilja sig vdldigt mycket beroende pad produkt, (alltifran fardigkapade

stommar till mer kompletta byggsatser), vilken typ av produkt/typ av byggnad samt grad av
prefabricering tror du att ni skulle ha mest nytta utav? Vad efterfragar ni?

4
Om vi inte bara tittar pd den fysiska produkten. Ar det dd ndgot speciellt som énskas i termer av:

Leveranser eller avhamtning? Fakturahantering? Kvalitetssikring och garantier? Eller nadgot annat du
kan tanka pdaz

4
Ifall du hade méjlighet att paverka utformandet av prefabricerade byggelement, vad skulle du da helst

vilja fordndra/férbdttra? (det kan rira sig om att fordndra nuvarande produkter eller infGrande av helt
nya).

A

Vad avgdr fran vilka ni kiper prefabricerade byggelement och vilka egenskaper dr viktiga for er?
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6. Marknaden

Hur upplever du att utbudet ser ut idag ndr det kommer till prefabricerade byggelement?

e

Hur ser forhallandet mellan produktion av prefabricerade byggelement ut och marknadens behov av
sadana, anser du?

A

Hur skulle du vilja att en forsdljningsplattform for namnd produktkategori utformades? (ex.
internethemsida dar bestadllning ldggs och offert ges, eller personlig kontakt med sdljare osv.)

]

Vilken information skulle du vilja fanns tillganglig vid kép av prefabricerade byggelement?

L]

7. Frdgor kopplade till AB Karl Hedin

P4 vilket satt sker er kommunikation med AB Karl Hedin idag? Hur skulle den kunna utvecklas?

4

Vilka fordelar ser du med att AB Karl Hedin skulle birja producera prefabricerade byggelement?

4

Vilka nackdelar ser du med att AB Karl Hedin skulle birja producera prefabricerade byggelement?

Har du nagra andra synpunkter kring produktgruppen prefabricerade byggelement som du vill
framfora?

8. Ovrigt
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Bilaga 2. Frageformular med teorikoppling

Teorikoppling

Fragor Marknadsmix 4C Ev. forklaring Porters Ev. forklaring Tjanstedc?mmant

femkraftsmodell logik

1) Bakgrundsfragor kring, antal ar i

branschen, ev.

utbildning/utbildningsnivd,

(vilken typ av projekt arbetar dom med

och i vilken omfattning, dvs antal

projekt/ér).

2) Vilken dr ert féretags afférsidé? Premiss 7 kanske 5

3 Vilken typ av kunder har i idag? Konsument Vilka ar kunderna, vilka behov har dessa? Premiss 3 och 8

4) Vad efterfrégar kunderna och
vilka alternativ har dom till era

Konsument och
produkter?

Bekvamlighet
5) Er slutkund, vad skulle ni séiga &r
deras tre viktigaste faktorer vid

handling/val av I or? Vad

vdrdesdtter era kunder?
6) Marknadsfér ni och pratar om
miljéférdelarna av att bygga med tré
Jjamfoért med andra byggmaterial?

"kostnad"

Kommunikation

7) Har du/ni anviind dig av
prefabricerade byggelement tidigare?
Vad i sédant fall?

8) Hur ser du pé byggandet med
de pd denna by d?

Konsument, kanske
"kostnad" och
"bekvamlighet"

9) Vad tror du om framtiden fér
prefabricerade byggelement, har ni
midrkt ndgon ékning av
leverantérer/tillverkare?

10) Vilka dr de framsta férdelarna

med prefabricerade byggelement anser

du?
Konsument, kostnad,
bekvamlighet

11)  Vilka nackdelar har du stétt pG? Konseme_nt, kostnad,
bekvamlighet

12) Vad fér potentiella Konsument, kostnad,

forbdttringar finns det i utf av  bekvamlighet,

prefabricerade byggelement? kommunikation

Kostnad,
Kommunikation,
bekvamlighet,
konsument
Kostnad,
Kommunikation,
bekvamlighet,
konsument

13) Utifran din vardag, vilket eller
vilka moment anser du dr mest kritiska?

14)

Hur skulle prefabricering av
Y le kunna ldtta de
kritiska moment du némner?

Konsument och kanske

Vad &r kundens behov? Hur féredrar kunden
att handla? Hur genomfors ett kp? Vilken
information far/kan kunden ta del utav?

Vad ar kundens behov och hur reflekterar detta
kundens val av leverant6r? Kostnad: Vilka
kostnader uppstar for kunden vid kép?

Hur ser kommunikationen ut mellan byggare
och kund, hur kommuniceras detta?

Vad efterfragar kunden och hur paverkar detta
anvéndandet av prefabricerade produkter?
Kostnad: Finns det ndgon "kostnadsminskning"
vid anvdndadet av prefabricerade
byggelement, eller 6kar nagra kostnader?
Bekvamlighet: Hur paverkas bekvamligheten
for kund vid anvdndandet av prefab? Vilka
faktorer paverkar (tdnker att kunden maste
ldgga ner tid vid planering/skissning av
produkter), kanske maste kompromissa 6ver
vad som finns tillgénligt i form av vad som finns
tillgangligt ndr det kommer till prefab etc.

Svaren far styra vilka delar som tas med, men
tankbart att byggaren tycker det &r positivt,
kostnadsminskning (gar snabbare),
bekvamlighet att fa fardigkapat,
konsument/byggarens behov kanske far stérre
hénsyn/mindre hdnsyn mer standardiserade
produkter.

Se ovan

Svaren kan variera, men kan tanka mig att det
finns férbattringspotential pa flera punkter
Svaren far styra, kanske &r tidsbrist en faktor?
D4 blir kostnad centralt. Kanske brister
kommunikation? Kanske &r planering och
uppkdp kravande? Eller kanske finns det andra
aspekter som paverkar kundens behov som ar
kritiska.

Se ovan
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Kundens férhandlingsstyrka
och Substitut fér varan eller
tjansten

Leverantérers
forhandlingsstyrka och
substitut for varan eller
tjansten

Substitut fér varan eller
tjansten

Konkurrens mellan
befintliga aktérer samt
konkurrens fran nya aktorer

Vilka valmajligheter har
kunden? Vilka alternativ
finns som kan técka
kundens behov?

Hur manga leverantérer
finns inom branschen
(som kunden kanner till),
detta bor styra vilken
erfarenhet byggaren har
av prefab-produkter. Ifall
kund ej anvént
prefabricerade produkter
tidigare, vad har man
anvant istallet?

Vilka alternativ finns, vad
sager kunden om dessa?
Battre/samre?

Hur upplever kunden att
detta har utvecklats?
Finns det fler/farre
leverantérer av
prefabricerade
produkter? Nagon kansla
for hur detta kommer
utvecklas? Finns det
problem som borjat dyka
upp med avseende pd
prefabricerade
byggelement?

Premiss 8, kanske dven
premiss 2

Premiss 10 (kanske)

Premiss 9 samt 7
(kanske)

Premiss 6

Premiss 6, kanske 3

Premiss 1, 2, 3, 4, 5 (lite
oklart, varierar
beroende pé svar)

Premiss 7 kanske 1, 2

Premiss 7,9? 10

Premiss 1 och 2

Premiss 2, 3,6



15) Graden av prefabricering kan ju
skilja sig véildigt mycket beroende pé
produkt, (alltifrén firdigkapade
stommar till mer kompletta
byggsatser), vilken typ av produkt/typ
av byggnad samt grad av
prefabricering tror du att ni skulle ha

mest nytta utav? Vad efterfragar ni? Konsument
16) Ifall du hade méjlighet att
pdverk fe let av prefabricerade
byggelement, vad skulle du dé helst
vilja férdndra/férbéttra?

Konsument

17) Vad avgér fran vilka ni képer
prefabricerade byggelement och vilka
egenskaper dr viktiga fér er? (tankar
kring leveransprecision, kvalitét,

- . . Konsument, kostnad,
tidigare erfarenhet/historia)

kommunikation och
bekvamlighet

18) Hur upplever du att utbudet ser
ut idag nér det kommer till
prefabricerade byggelement?

19) Anser du att behovet av
prefabricerade byggelement ér stérre
én vad tillgéngen ér? Varfér?

20) Hur skulle du vilja att en
férsdljningsplattform fér némnd
produktkategori utformades?

21) Vilken information skulle du
vilja fanns tillgénglig?

22) Pa vilket siitt sker er
kommunikation med AB Karl Hedin
idag? Kdnner du att den bér utvecklas
och férbiittras, hur i sadant fall?

Kommunikation,
bekvamlighet
Kommunikation,
bekvamlighet

Kommunikation,
bekvamlighet

23) Vilka for- och nackdelar ser du
med att AB Karl Hedin skulle bérja
producera prefabricerade
byggelement?

24) Har du ndgra andra synpunkter
kring p gruppen prefabricerade

som du vill f iféra?

Hur ser kundens specifika behov ut?

Se ovan

Svaren kan sikert variera, och de 4C:na far/har
olika betydelse for olika kunder

P4 vilket satt vill kunden att affarer ska ske?

Vad efterfragar kunden?

Hur ser dialogen ut idag?
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Vilka alternativ finns, vad
séger kunden om dessa?
Bittre/samre?

Substitut for vara Premiss 7, 6 och 10

Kundens férhandlingsstyrka Hur kan kunden paverka? Premiss 6, 3, kanske 10

Substitut fér vara,
Leverantdrers
forhandlingsstyrka, Kundens
forhandlingsstyrka,
Konkurrens frang nya
aktorer, Konkurrens mellan
befintliga aktérer
Konkurrens fran nya aktérer,
konkurrens mellan
befintliga aktérer, Kundens Svaren far styra vilka
forhandlingsstyrka, delar av Porters
Leverantorers femkraftsmodell som far
forhandlingsstyrka ta plats

Konkurrens fran nya aktérer,
konkurrens mellan
befintliga aktérer, Kundens
forhandlingsstyrka,
Leverantorers
forhandlingsstyrka

Premiss 1,2,3,5,6, 8,
10. (Varierar beroende

Vad styr kundens val? pé svar)

Premiss 1,3? 9?

se ovan Premiss 1, 2, 3?

Premiss 8

Premiss 8, 6

Premiss 8, 67

Kundens férhandlingsstyrka,

substitut for varan eller

tjdnsten, Konkurrens frdn  Hur skulle AB KH péverka

nya aktorer, konkurrens fran kundens majligheter av

befintliga aktérer undersdkt produktgrupp? Premiss 7, 6, 9?
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