JL Sveriges lantbruksuniversitet

Fakulteten for skogsvetenskap

Institutionen for skogens produkter, Uppsala

Produktlansering i skogsmaskinsektorn
— Kundvardet av sagenheten R5500

Product launch within the forestry machinery sector
— The customer value regarding the saw unit R5500

Christoffer Stampe

Examensarbeten ISSN 1654-1367
Nr 189 Uppsala 2017




’! Sveriges lantbruksuniversitet
Fakulteten for skogsvetenskap
SLU

Institutionen for skogens produkter, Uppsala

Produktlansering i skogsmaskinsektorn
— Kundvardet av sagenheten R5500

Product launch within the forestry machinery sector
— The customer value regarding the saw unit R5500

Christoffer Stampe

Omslagsfoto: JPS Teknik AB

Nyckelord: Innovation, kapsprickor, kundndjdhet, JPS Teknik, skogstek-
nologi, skordaraggregat

Examensarbete, 30 hp Avancerad nivd i dmnet foretagsekonomi (EX0753)
Jagmdstarprogrammet 12/17

Handledare SLU, inst. for skogens produkter: Cecilia Mark-Herbert
Examinator SLU, inst. for skogens produkter: Anders Roos




Sammanfattning

Utveckling av ny och effektivare skogsteknik dr en del av 18sningen for att mdta de
klimatfordndringar jorden star infér. Men detta kan vara en svar uppgift. Av alla produkter
som lanseras pa marknaden uppskattas endast 10 % Overleva. Fragan som uppstar dr hur
investerare ska veta vilka produkter som kommer lyckas pa marknaden? Anledningen till att
produkter misslyckas beror till stor del péd dalig forstaelse for vad marknaden vérderar. Ur ett
svenskt skogligt perspektiv dr detta intressant da vi har en minskande effektivitet i
skogsbruket, samtidigt som det finns stora planer péd att bedriva ett effektivt och hallbart
skogsbruk. Genom att battre forstd vilka produkter som kommer adopteras av skogsbruket
kan investeringar allokeras till de utvecklingsprojekt som har storst chans att lyckas. Syftet
med denna studie &r att identifiera kundpreferenser som péaverkar marknadsetableringen av en
ny skogsteknologisk produkt.

Denna fallstudie undersdker en produktlansering av en sagenhet, R5500 som tillverkas av JPS
Teknik AB. Datainsamlingen skedde enligt en sekventiell forklarande konstruktion.
Kyvalitativa data samlades in via foretagets dokumentation och via intervjuer med kunder och
aterforsdljare. Dokumentationen och intervjuerna analyserades direfter med tematisk
kodning. Fran analysen och teorin konstruerades en enkidt for att testa analysen och det
teoretiska ramverket. Enkédten genomfordes per telefon till 46 svenska kunder som kopt
R5500. Den sammanstilldes med hjilp av beskrivande statistik och anvidndes for att
undersoka hur vél den kvalitativa analysen och delar av teorin stimde for ett stérre urval.

Det teoretiska ramverket bestar av tre delar. Forsta delen beskriver hur produkten har tagits
fram; New Product Development. Andra delen belyser hur produkten sprider sig pa
marknaden efter lansering; innovationsspridningen. Den tredje delen beskriver hur vil
marknaden mottagit produkten; marknadsdverlevnaden. Delarna kopplas ihop genom
fokuseringen pé kundernas upplevda vérde av produkten.

Produkten i studien, sdgenheten R5500, visade sig driftsdkerhet och 16nsamhet for kunden var
de centrala virdena kunderna ansag att de fick ut. Dessa egenskaper foljdes av minimering av
kapsprickor som nésta viktiga kundvérde. Kundens uppfattning skiljde sig fran hur foretaget
JPS Teknik, sdg pa virdena de ansdg att de levererade till kunderna. Foretagets fokus lag
frimst pd 6kad 16nsamhet och minimering av kapsprickor. Deras marknadsforing formedlade
inget om hur R5500 bidrog till hog driftsidkerhet. Enkéten visade dven att kunderna ansag att
R5500 dgde alla de egenskaper som anses bidra till innovationsspridning. Empirin och
analysen indikerar pé fortsatt dverlevnad for R5500 pa4 marknaden.

Studien undersoker en ny skogsteknologisk produkt med avsikt att forklara forutsédttningarna
for produktlansering. Den pekar pa att driftsdkerhet med storsta sannolikhet &r en av de
viktigaste egenskaperna som skogsentreprenorer ser till nidr de inforskaffar maskineri. Slut-
satsen frdn studien &r att vid marknadslansering av en sédgenhet bor foretaget satsa pa drift-
sdkerheten - bade ur ett marknadsforings- och ett produktutvecklingsperspektiv.

Nyckelord: Innovation, kapsprickor, kundndojdhet, JPS Teknik, skogsteknologi, skoérdaraggregat



Abstract

Part of the solution to combat climate change is the development of new green technology. Of
all the products that are launched on the open market, only 10 % survive. How can investors
in better technology know what products will get adopted by the market? One of the reasons
products fail may be explained by a lack of understanding of what the market values. From
the Swedish forestry perspective, this is something worth looking at. The stagnation of
efficiency in the Swedish forestry sector together with plans to have the world’s most efficient
and sustainable forestry, makes it important to understand why, and how new technology gets
adopted by the forest industry. With this knowledge, investors can allocate resources to new
development projects with a higher success rate. The aim of this study was to identify
customer preferences which effects the market introduction of new forestry technology.

This study is a case study of a product launch of saw unit, R5500, produced by the company
JPS Teknik AB. The data collection was carried out with a sequential explanatory design.
Qualitative data were collected from the company’s documentation and through interviews
with customers and retailers. The documentation and interviews were then analysed with
thematic coding. From the analysis and theory, a survey was constructed to test the analysis
and conceptual framework. The survey was preformed through computer-assisted telephone
interviewing on 46 customers in Sweden. The survey was then analysed with descriptive
statistics to examine how well the qualitative analysis and parts of the theory worked with a
larger sample of customers.

The conceptual framework consisted of three parts. The first part included how the product
was developed; New Product Development. The second part included how the product
disperse on the market; the diffusion of innovation. The third part investigated how the
product has been received by the market; market survival. The three parts were connected by
focusing on customer perceived value of the product.

This study shows that the core customer values of the analysed product, the saw unit R5500,
were operational reliability and profitability for the customer followed by minimizing split
logs. This finding differed from the company JPS Teknik perceived customer values that they
were delivering. Their core focus was on profitability for the customer and they had no focus
on marketing operational reliability. Moreover, the survey showed that the customers had the
opinion that R5500 possessed all the qualities an innovation should have to diffuse easily. The
empirical data and analysis indicated a long-term survival of R5500 on the open market.

The study examines one new forest technology product with ambition to understand context
bond factors that influences a new product launch. From a purely inductive standpoint,
operational reliability has a high chance of being the most important quality for forestry
contractors when purchasing new machinery. The main conclusion from the study is that
when launching a saw unit on the market, a company should focus on operational reliability
from both a marketing and a product development perspective.

Keywords: Customer perceived value, customer satisfaction, forestry technology, harvesting
head, innovation, JPS Teknik, split logs
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Forkortningar
B2B - Business-to-Business - Affarsverksamhet mellan foretag.

CATI - Computer-Assisted Telephone Interviewing - En metod for att samla in data vid
strukturerade intervjuer.

CPV - Customer Perceived Value - Oversitts till kundernas upplevda virde.
NPD - New Product Development - Utvecklingen av nya produkter.
NPM - New Product Management - Hur ett foretag kan hantera utvecklingen av nya produkter.

NPS - Net Promotor Score - En metod for att enkelt samla in sina kunders uppfattning om
foretaget eller en produkt.

OEM - Original Equipment Manufacturer - Foretagen som tillverkar den slutgiltiga produkten
som siljs pa den 6ppna marknaden.
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1 Introduktion

For att tackla den globala klimatforédndringen behdvs innovationer som forbéttrar nuvarande
teknik samt skapar radikal ny teknik (Newell, 2010; Biello, 2015). Dérfor ar initiativ sd som
Mission Innovation viktiga. Mission Innovation &r ett initiativ som vérldsledare lanserade
under United Nations Climate Change Conference 2015 (COP21) dér 22 ldnder plus EU
atagit sig att dubbla sina investeringar i ren teknik (www, Mission Innovation, u.d.). Men en
friga som de som investerare bor stilla sig dr ”Var ska pengarna investeras?”.

Antalet innovationer som uppskattas 6verlever marknadslanseringen dr i vissa fall under 10 %
(Campbell, 2004, 1). Manga innovationer innebdr vidare stora investeringar och ataganden.
Av den anledningen &r det viktigt att forstd varfor innovationer overlever pa marknaden. Det
finns en del forskning kring varfér nya produkter, innovationer och foretag lyckas eller
misslyckas (Cooper, 1979; Griffin & Page, 1993; Di Benedetto, 1999; Lussier & Halabi,
2010; Marom & Lussier, 2014), men de flesta fokuserar pa innovationsprocessen och inte
forutséttningarna for att innovationen sprider sig pa marknaden. Robert Cooper, uppfinnaren
av Stage-Gate konceptet, ndmner i en intervju (www, e-channel, 2015) att den storsta
anledningen till att nya produkter misslyckas beror pd marknadsforingen, det sista steget vid
framtagandet av nya produkter. Mer exakt beror dédrfor misslyckandena pa en bristande
forstaelse for marknaden och dess kunder. Genom att béttre forsta varfér en innovation lyckas
pa marknaden kan foretag fa 6kad kunskap om hur resurserna ska allokeras for att skapa
innovationer som bidrar till ett héllbart samhille.

1.1 Problembakgrund

Den forsta september 2016 ldmnade arbetsgrupperna for ett nationellt skogsprogram in sina
underlag for remissvar. Arbetsgrupp tre arbetade fram en rapport om “Frdimjande av
biobaserade produkter och energi, smarta transporter, en skogsindustri i vdrldsklass och
okad export” dar tva av atgirdsforslagen ér att ”Frdmja innovationer som riktar sig mot 6kad
och hallbar skogsproduktion” (Andrén m.fl., 2016, 7) och "Tillskapa ett innovationsprogram
for "Teknikgenombrott i skogsndringens virdekedja" for produktion och processer.” (Andrén
m.fl., 2016, 8). For att en sddan satsning ska lyckas behovs dock kunskap om vilka behov som
finns inom skogsindustrin. Utan forstdelse for marknaden kommer f& innovationer frén ett
innovationsprogram att lyckas.

Under 2010-talet har den ekonomiska effektiviteten inom skogsbruket fallit pa grund av att
effektivitetsutvecklingen inte har kunnat kompensera for kostnadsokningar och fallande
virkespriser enligt Skogforsks skogsbruksindex (Johansson, 2016). En del av ldsningen pa
detta problem &r innovationer som kan dka effektiviteten och produktiviteten hos skogsbruket.
Detta ses dven som en 16sning for att ta fram en skogsindustri i varldsklass.

Det dr manga faktorer som spelar roll vid introduktion av ny teknik inom skogsindustrin.
Marknadsforingen spelar en stor roll for att lyckas. Hallongren & Rantala (2012) skriver om
problemet med att marknadsintrodusera maskinella koncept for skogsrojning. I Finland finns
det nyutvecklade maskiner for maskinell rojning som befinner sig i marknadsintroduktions-
fasen. Hallongren & Rantala identifierade att utvecklarna sjdlva ansdg att “The most
important internal factors were product image, the firm’s image, the firm’s ability to
cooperate, its networks, and the experience and professionalism of the firm’s labour in
export, retail and development work.” (Hallongren & Rantala, 2012, 586). Entreprendrerna
ansag dven att det fanns ett motstind mot ny teknik i skogssektorn och att kunden maéste fa
klara bevis for att den nya tekniken var l16nsammare innan ndgon vagade dverga till den nya



tekniken. Alla respondenter i undersokningen (utvecklande foretag, maskintillverkare och
skogliga experter) nimnde marknadsforing som en viktig faktor for att kommersialisera
maskinell r6jning.

1.2 Problem

For att forsta vad som gor att en ny skogsteknologisk produkt lyckas pd marknaden behovs
det empiriska undersdkningar, som ser vilken roll kundvirden och kundnéjdhet har vid en
produktlansering. I tvd svenska empiriska studier studeras kundvarden/ndjdhet vid business-
to-business (B2B) for maskiner och deras service. Hedin (2012) undersokte vilka faktorer
som dr viktiga for att bibehalla befintliga kunder hos leverantérer av stenkrossmaskiner.
Hedin kom fram till att tillgdnglighet av reservdelar/produkter ar det viktigaste eftersom det
spelar en stor roll for kundens egna produktivitet. Darefter var forsdljningsaktiviteter viktiga
for att skapa kunskap om produkten som ska séljas. Pris och varumairke spelade inte sé stor
roll s& lidnge leverantdren uppfyller kundens behov och inte uppfattas som sdmre é&n
konkurrenterna. Catak m.fl. (2006) undersokte védrdena hos kunder till en leverantor av
fabriker, maskiner och system for kemisk massatillverkning. Catak m.fl. fokuserade pa
kvalitetsbegreppet och upplevd kvalitet. Deras slutsats var att for att foretagskunden ska
uppleva hog kvalitet behover det sidljande foretaget forsta vilka servicekvaliteter som de olika
avdelningarna virdesitter for att leverera hog kvalitet.

Jag har inte funnit négra liknade studier som undersoker kundvérde, kundbehov och kvalitet
pa skogsbruksmaskiner. Litteratursokningen har inte heller funnit ndgra empiriska studier som
analyserar hur dessa koncept paverkar nya maskinella produkter och deras etablering pa
marknaden.

1.3 Syfte

Syftet med denna studie &r att identifiera kundpreferenser som paverkar marknadsetableringen
av en ny skogsteknologisk produkt. Studien fokuserar pa innovationsspridning och kundens
upplevda vérden for att avgdra hur vil marknadsetableringen skett. Fragor av intresse ar:

- Hur stimmer foretagets uppfattning av kundernas preferenser 6verens med kundernas
faktiska preferenser?

- Har produkten egenskaper som dr kopplade till innovationsspridning?

- Hur har marknaden mottagit produkten?

1.4 Avgransningar

Studien utfordes it foretaget JPS Teknik AB som har utvecklat en ny sagenhet, R5500, for
skordaraggregat vilket dr produkten som undersoktes i studien. Mer om JPS Teknik AB och
R5500 aterfinns 1 kapitel 4. Studien avgrénsas till marknaden for sdgaggregat och framst till
sagenhetskomponenter. Studien inriktas i forsta hand pa svenska kunder. Teorin har innefattar
frimst innovationsspridningsteori och teorier om kundvarden.



2 Metod

I det har kapitlet presenteras hur studien har genomforts. Kapitlet beskriver hur litteratur-
genomgdngen, fallstudie, datainsamlingen, urvalen och analysen. Slutligen beskrivs hur
kvalitetssdkring och validitet har uppndtts.

Studien dr utférd som en fallstudie 6ver marknadens mottagande av en ny produkt. Data &r
insamlad fran flera olika kéllor enligt vad Robson (2011, 165) kallar "sequential explanatory
design”. Detta ar en mixed method dar bade en flexibel metod och en statisk metod har
anviants (Robson, 2013). I detta fall bestér den flexibla metoden av analys av dokumentation
och kvalitativa intervjuer. Den statiska ansatsen bestar av en enkit som stirker fynden fran
den flexibla delen.

2.1 Litteraturgenomgang

En litteraturgenomgang gjordes av material som undersdker hur innovationer sprider sig och
tas emot av marknaden. Litteraturgenomgangen omfattar dven studier om kundvirde och
speciellt kundvérde inom foretagsaffarer. Det viktigaste materialet dr vetenskapligt granskat,
sasom vetenskapliga artiklar, forskningsprojekt och bocker.

Sokningar vid litteraturgenomgéngen gjordes via flera sokmotorer, fraimst via Google Scholar

och Web of Science med en vikt mot ekonomiska tidskrifter. Sokorden som anvéndes i olika

kombinationer var “innovation”, “customer value”, “market introduction”, ”B2B”, “new
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product development”, “relationship marketing”, ”customer satisfaction”, ”forestry machines”
och “machinery”.

Fran sokningarna valdes de mest relevanta artiklarna ut. Genom dessa artiklars referenser
genererades dven ytterligare artiklar. Utdver dessa kéllor anvédndes Rogers (2003) som
referens angaende grunderna i innovation och innovationsspridning.

2.2 Fallstudie

En fallstudie &r en empirisk unders6kning som studerar en aktuell foreteelse dir grinserna
mellan foreteelse och kontext ibland kan vara otydliga (Yin, 2007). For att kunna gor ett
forsok att skilja foreteelsen fran kontexten trianguleras flera killor i fallstudien och bygger pa
sa sdtt vidare pa tidigare studier.

Yin (2007) menar inte att det finns en enhetlig forskningsdesign som ska tillimpas for
fallstudier men havdar daremot att det finns en outtalad generell forskningsdesign. Den utgar
frin momenten fragestédllningar, hypoteser (om det finns nagra), analysenheter, den logiska
kopplingen mellan data och hypoteser och hur tolkning av resultatet ska ske.

Den utforda studien dr av explorativ karaktir dar frdgor om hur och varfor produkten har
lyckats pd marknaden utifran kundernas preferenser utvdrderas utan att hypoteser uppstéllts i
forvdg. Fallet som studien wutgar ifrdn definieras enligt foljande: JPS Tekniks
marknadsintroduktion av sdgenheten R5500; tankarna bakom, innan och under introduktionen
samt hur kunderna har mottagit R5500. Marknadsintroduktionen inleddes 2013 pd méssan
Elmia Wood. Analysenheter dr utvecklare och marknadsférare av R5500 samt kunder som
kopt R5500. Anledningen till att JPS Teknik valdes var att de var intresserad av att fi en
battre forstdelse for vad de kan gora béttre vid sin internationella expansion av R5500.



Innovationen R5500 var dven ldmplig da det dr en innovation som anses kunna leda till
effektivare resursutnyttjande. Att produkten funnits ute hos kunder nagra ar var en fordel for
att studien skulle baseras pé bra data fran kunderna.

Da Yin (2007) inte har en tydlig design for hur den logiska kopplingen mellan data och
hypoteser, och tolkningen av resultatet ska ske, har jag i denna studie valt att kombinera
fallstudiemetodiken med Robsons (2013, 165) “sequential explanatory design”. D& samlas
kvalitativa data in och analyseras och kompletteras med kvantitativa analys. Den kvalitativa
undersdkningen anvindas sedan for att forklara och tyda den kvantitativa data.

2.3 Datainsamling

Enligt Yin (2007) finns det sex datakéllor vid en fallstudie: dokument, arkivmaterial, intervju,
direkt observation, deltagande observation och fysiska artefakter. Jag har anvint mig av
dokument, arkivmaterial och intervjuer. Yin (2007) ndmner att det gar att anvidnda sig av
enkdter vid fallstudier och inkluderar dessa i datakdllan ‘intervjuer’. Skulle fallets data
inkluderas med andra falls kvantitativa data dr det inte ldngre en fallstudie utan en kvantitativ
enkitstudie. D& denna studie bestar av endast ett fall - en produkt - som undersoks, kan denna
studie kategoriseras som en typisk fallstudie.

Studien har en sekventiell forklarande konstruktion (“sequential explanatory design’) och
bestar av tva delar, en kvalitativ och en kvantitativ (Robson, 2013). Datainsamlingen for den
kvalitativa delen omfattar en genomgéing av JPS Tekniks dokumentation och arkiv. Den
kvalitativa datan bestar dven av kvalitativa intervjuer av kunder och aterforsiljare av R5500
for att ta reda pa kundvirdet av R5500 och uppfattningen om JPS Teknik. Den kvantitativa
datainsamlingen bestar av en enkétstudie som undersoker hur vl delar av resultatet fran den
kvalitativa undersdkningen stimmer nér fler kunder tillfragas.

2.3.1 Dokument & arkivmaterial

Dokument definieras som skriftliga killor, till exempel brev, métesprotokoll, resultatrapporter
och andra interna dokument (Yin, 2007). Arkivmaterial kan vara klientregister, organisations-
scheman, kartor och undersokningsresultat.

I studien anviands dokumentationen for att beskriva JPS Tekniks utgéng 1 sin marknadsforing
och vilka vérden de presenterar for kunderna. I Tabell 1 listas dokumenten som granskats for
att kartlagga de varden JPS Teknik presenterat f6r sina kunder.

Dokumenten dr listade 1 kronologisk ordning i de fallen publiceringsdatum finns, saknas
datum har dokumenten ordnats tidsméssigt enligt uppgift frdén vd for JPS Teknik.
Numreringen och bendmningarna anvénds i resultatet for att underldtta texten och
presentationen av analysen av dokumenten. Dokumenten dr utvalda enligt ett bekvamlighets-
urval (Bryman & Bell, 2013), detta innebédr att publikt tillgédngliga dokumentationer som
hemsidan har anvidnds samt den dokumentation JPS Teknik ansett att de kan l&dmna ut for
studien.



Tabell 1. Lista 6ver granskad dokumentation frdan JPS Teknik

Nr Benimning Dokumentation Beskrivning
1 Checklistan JPS R5500 En tidig checklista 6ver vad R5500 skulle kunna innehélla.
Skapad 2011-10-17.
2 Reklam- R5500 Magazine En annons utformad som ett tidningsmagasin framtagen for
magasinet Elmia Wood 2013 da R5500 presenterades for marknaden.
3 Investerings- Investeringsunderlag Investeringsunderlag for en ansdkan om lan till inlands
underlaget innovation daterad 2014-06-27.
4  Affarsplanen Affarsplan for JPS Foretagets affarsplan daterad 2017-02-02
Teknik AB
5  Produktbladet Mer effektivitet mindre ~ Produktblad med produktinformation om R5500 vilket gér
av allt annat att finna pé foretagets hemsida.
6  Hemsidan www.jpsteknik.com Foretagets hemsida med information om R5500, deras nya

vriddon, en kalkylator for vad en skogsentreprendr kan tjana
om de byter sagenhet, kontaktinformation och kort om
foretaget.

2.3.2 Kuvalitativa intervjuer

Intervjuerna har genomforts som kvalitativa intervjuer med Oppna, men tydliga fragor enligt
en intervjumall (Trost, 2010; Robson, 2013). Intervjumallen for de kvalitativa intervjuerna
aterfinns 1 Bilaga 1. Sju av de éatta intervjuerna genomfordes som telefonintervjuer och en
genomfordes personligen. Intervjuerna varade 25 - 40 minuter och transkriberades efterat. For
att kontrollera uppgifter i intervjuerna skickades utskrifterna till alla respondenter sa att de
fick mgjligheten att dndra eventuella fel och godkdnna citat som hade markerats som
intressanta for studien.

En telefonintervju har bade for- och nackdelar. Tvd av fordelarna enligt Bryman & Bell
(2013) ar att de &r kostnadseffektiva att genomfora och att deltagarna inte blir pdverkade av
intervjuarens personliga faktorer sdsom kon, klass, &lder och ursprung samt personens
kroppssprak. Bryman & Bell (2013) ndmner ocksd en rad nackdelar déar de viktigaste for
denna studie ar att telefonintervjuer oftast inte kan vara langre dn 20 - 25 min, instillningen
till telefonundersdkningar har blivit mer negativ, och det kan vara svért att avgdra om det ar
ratt person som intervjuas.

2.3.3 Enkétundersbkning

Enkiten i studien gjordes som en “computer-assisted telephone interviewing” (CATI) dar
intervjuaren via en dator kan registrera deltagarnas svar under telefonsamtalet (Bryman &
Bell, 2013). Totalt genomfordes 46 CATl-intervjuer. Enkiten finns i Bilaga 2.
Enkidtundersokningen bestod frimst av pastdenden dér deltagarna fick betygsitta pastdendena
kring vilken roll vissa egenskaper spelar vid val av sdgenhet och pastdenden om R5500.
Dessa pastdenden togs fram utifrdn teoriramen och ur resultatet frdn den kvalitativa
delstudien.

Svarsalternativen var en skala fran ett till sju enligt Likertskalan, dér en etta innebar att
respondenten inte alls holl med om pastadendet och sju innebar att de holl helt och hallet med
om pastaendet. Respondenterna fick dven mdjligheten att besvara pastdendena med att de inte
kunde besvara fragan. I de flesta fallen berodde detta pé att de inte hade anvént produkten
tillrackligt ldnge eller kinde att de inte hade kunskap nog for att jimfora den med andra
sdgenheter pd marknaden. Den sista frdgan i1 enkiten stdlldes for att enkelt kunna méta



kundndjdheten enligt ett koncept kallat Net Promotor Score skapad av Reichheld (2003) (se
Avsnitt 3.3).

Enligt Robson (2011, 241) sa har kvantitativa enkéter tre fordelar:

- De ér relativt enkla att anvinda for att méita attityder, virderingar, tro och motiv.
- De kan anvéndas for att samla in information som létt gar att generalisera.
- De innebdr hog standardisering av data.

Att enkdten genomfordes via telefon har samma for- och nackdelar som nédmns i det tidigare
avsnittet angdende de kvalitativa intervjuerna. Jimfort med en internetundersékning har
telefonenkiten ytterligare en fordel; att intervjuaren vid behov kan fortydliga fragor (Robson,
2013).

I telefonenkdten finns det risk for svarsbias i form av “acquiescence bias” och social
desirability bias” (Bryman & Bell, 2013). ”Acquiescence bias” innebér att respondenterna
héller sig till ytterligheterna, haller helt med eller haller inte alls med. Genom att anvénda ord
som till exempel viktigaste” och ’stor vikt” forsokte jag undvika “acquiescence bias”.
”Social desirability bias™ ar nir respondenterna svarar med vad de tror att intervjuaren vill att
de ska svara. Eftersom intervjuaren i denna studie inte var kopplad till firman minskar risken
for denna typ av bias.

2.4 Urval av deltagare

I denna studie har anvénd sig av tvd olika urval av respondenter. Ett urval for de kvalitativa
intervjuerna och ett for enkéten (kvantitativa).

2.4.1 Kuvalitativa respondenter

For de kvalitativa intervjuerna intervjuades skogsentreprenorer, foretagskunder och ater-
forséljare. Dessa personer identifierades utifran kriteriet att de var intressanta for att uppfylla
studiens syfte. Bakgrundsfakta om foretaget erholls fran VD och andra medarbetare.
Respondenter for de kvalitativa intervjuerna presenteras i Tabell 2. Alla respondenter fick
transkriberingen av intervjun skickad till sig for att godkénna citat och &ndra det som inte
stimde. Alla respondenter verifierade och godkidnde sina transkriberingar.



Tabell 2. Lista 6ver respondenter i de kvalitativa intervjuerna

Tidpunkt Namn Befattning Foretag Beskrivning

Intervju/skickat/

validering

17-03-21 Thorbjorn Produktions- Sveaskog Utvérderat R5500 at Sveaskog.
17-03-22 Westman tekniker Genomfordes i person.
17-03-23

17-03-21 Mikael Instruktor Eco Log Installerar och servrar aggregat
17-03-22 Frimodig med R5500.

17-04-05

17-03-23 Lars-Gunnar  Skogs- ALG Skogs- Agt tva R5500 och hjlpt till att
17-03-24 Hallqvist entreprenor entreprenad visa upp R5500.

17-04-06

17-03-23 Daniel Skogs- DN Skogs- Agt en R5500 till sin Eco Log
17-03-28 Nilsson entreprendr entreprenad sedan lanseringen.

17-04-04

17-03-24 Anders VD/Séljare Logenis Aterforsiljare for Kesla som siljer
17-03-28 Logegard Maskin nya maskiner med R5500 pa.
17-03-29

17-03-24 Peter Skogs- Sorflarke skog ~ Ager en R5500 och var en tidig
17-03-28 Westman entreprenor kund.

17-03-28

17-04-06 Bernt Skogs- Hassela Skogs-  Fore detta kund som valt att
17-04-06 Johnsson entreprenor entreprenad montera av sin R5500. Storre
17-04-07 foretag med 33 anstéllda.
17-04-06 Joakim Skogsmaskin- Hassela Skogs-  Maskinforare som var missndjd
17-04-06 Axlund forare entreprenad med sin R5500.

17-04-06

2.4.2 Kvantitativa respondenter

Niér studien paborjades (januari 2017) hade cirka 300 enheter av R5500 sélts. JPS Teknik
uppskattar att hilften salts pa export, vilket gor att ca 150 enheter finns pa den svenska
marknaden. D& vissa kunder har dgt flera enheter uppskattar VD for foretaget att det finns
under 100 kunder i1 Sverige. Denna relativt laga siffra mojliggor for en enkédtundersokning av
hela populationen. Totalt kontaktades 52 kunder varav 46 besvarade enkiten, tva ville inte
delta och fyra svarade inte trots flera uppringningar. Anledningen till att JPS Teknik inte har
exakta kunduppgifter &r att de inte kdnner de slutkunder som kopt via maskintillverkare om de
aldrig kopt reservdelar direkt via JPS Teknik. Da dessa uppgifter vara svara att fa tag i
kontaktades endast de kunder som fanns i JPS Tekniks kundregister. Studien bestar av ett
bekvamlighetsurval vilket d4r en form av icke-sannolikhetsurval (Bryman & Bell, 2011).
Urvalet dr dock en totalpopulation av de kunder JPS Teknik har en direkt affarskontakt med
och behandlas i analysen som en sédan.

Fragorna i enkédten rorde ekonomi och egenskaper som har med driften att géra. Darfor fick 1
forsta hand dgaren till skogsentreprenaden besvara enkédten. I de fall det fanns flera delégare
av entreprenadforetagen svarade den deldgare som hade mest kunskap om R5500 pé enkéten.
I nagra enskilda fall ansdg dgaren att han inte hade tillracklig kunskap om R5500 for att
besvara ndgon fréga vilket vanligen innebar att en maskinforare intervjuades.



2.5 Analysmetod

Den forsta analysen av det kvalitativa datamaterialet gjordes utifran dokument, arkiv och
intervjuerna som kodades tematiskt (Robson, 2013). Vid tematisk kodning kodas och mirks
den data som beddms som intressant. Data som dr médrkt med liknande kod grupperas
tillsammans 1 olika teman. Teman bestdms via litteraturen eller induktivt frdn data. Dessa
olika teman kan sedan anvéndas for analys av data och for att skapa figurer som passar for
studien. I denna studie analyserades forst dokument och arkivmaterial (se Tabell 1). Dérefter
analyserades de kvalitativa intervjuerna (se 7abell 2). 1 nidsta steg anvdndes resultatet fran
analyserna av det kvalitativa datamaterialet for att skapa en kvantitativ enkdtundersdkning.
Resultatet av enkdtundersokningen anvindes for att bekrifta eller avfirda data insamlad fran
de kvalitativa intervjuerna.

Den kvantitativa enkédtundersokningen analyserades med beskrivande statistisk. Excel
anviandes for att skapa stapeldiagram Over fragorna kopplade till bakgrundsfakta. MiniTab
anvindes for att generera laddiagram med medelvirde Gver de svar dir Likertskalan
anviandes. Den sista frigan analyserades genom ett stapeldiagram och utrikningen for Net
Promotor Score presenteras (se kapitel 3).

2.6 Kvalitetssakring och validering

Det réder delade meningar om hur kvalitetssdkring och validering ska ske avseende
kvalitativa data (Yin, 2007; Bryman & Bell, 2011). De vanligaste matten pa kvalitet pa ett
forskningsarbete dr att det har konstruktionsvaliditet, intern validitet, extern validitet och
reliabilitet (Yin, 2007).

Arbetet far konstruktionsvaliditet via triangulering genom anvindning av tre olika sorters
killor; skriftliga (dokument och databaser), kvalitativa intervjuer med fOretagsledare och
kvantitativa strukturerade intervjuer med slutkunder. Triangulering med hjilp av flera kéllor
av data starker en fallstudie och anses ge béttre kvalitet an om en fallstudie endast baseras pé
en sorts kélla (Yin, 2007). I denna studie har en av foretagets anstillda, som dven agerat som
handledare pd foretaget, kontrollerat faktauppgifter och de fragor som stillts till
intervjupersonerna. For att ytterligare validera data har respondenterna fatt mojlighet att ldsa
transkriberingar fran intervjuerna for att bekréfta att de verkligen forstétt fragorna pa rétt satt.
Det kan finnas nackdelar med denna sortens validering d& respondenter kan censurera sig
sjdlva (Bryman & Bell, 2011).

For att f4 extern validitet har jag genomfort en grundlig genomgang av teorier kopplat till
mina forskningsfragor. Detta har skett genom att denna studie jaimforts med liknande tidigare
studier. Dock behdvs det oftast ménga fallstudier inom samma omréde innan det gér att gora
generaliseringar (Yin, 2007).

For att uppna reliabilitet ska samma studie ga att genomfora igen med liknande resultat. Svar
pa intervjufragor ska exempelvis inte bero pa tillfalligheter eller pé att frigorna kan tolkas pa
olika satt. Vidare behdver en fallstudie noggrant beskriva hur studien har genomforts. Genom
att redovisa vilket foretag och vilka respondenterna var 0kar mojligheten for en ldsare att
bedoma en studies reliabilitet. Reliabiliteten stirktes dven av att de intervjuade i efterhand
kunde ldsa utskrifter av intervjuerna.

Svagheter 1 denna liksom ménga andra studier &r att fler respondenter kunde ha intervjuats
och intervjuerna kunde ha gjorts vid traffar i stillet for per telefon. For att stirka den



kvantitativa enkdten kunde fler respondenter ingdtt om det funnits ett fullstindigare
kundregister.

Den enda etiska aspekten som har funnits i studien dr redovisningen av vilka som varit
respondenter. Samtliga respondenter tillfragades om jag fick redovisa vilka de var och koppla
deras namn till vad de sagt. Alla respondenter godkdnde detta och alla ldste igenom
transkriberingen av sina intervjuer och godkénde dessa.



3 Teori

I detta kapitel presenteras teorierna som bygger upp det teoretiska ramverket. Forst
presenteras innovationsspridning och produktutveckling. Ddrefter redovisas kundens
upplevda vdrde av produkten. Denna agerar som en utvdrdering av hur vdl produkten har
mottagits av marknaden efter lanseringen. Tillsammans med kundens upplevda virde
presenteras dven teorier direkt kopplade till kundens upplevda virden sasom kundnojdhet och
kundlojalitet. Teorin Net Promotor Score agerar som en aggregerad utvirderare av
produktens prestation pa marknaden. I slutet av kapitlet binds dessa teorier samman till ett
teoretiskt ramverk 6ver hdndelseforloppet som har studerats.

3.1 Innovation och New Product Development

Enligt Rogers (2003) dr en innovation en idé, produkt, tjénst eller koncept som mottagaren
anser vara ny. Den definitionen anvints i denna studie. Det finns manga definitioner av
innovation men Rogers dr en av de mest citerade (6ver 83 000 citeringar enligt Google
Scholar i mars 2017), speciellt nir det géller spridning av innovationer (eng. diffusion of
innovation).

Nér en innovation dr en ny produkt kallas utvecklingsprocessen for ny produktutveckling
(eng. new product development (NPD)). Pa senare tid har synséttet pd hur dessa
utvecklingsprojekt ska organiseras fordndrats frdn en ganska strikt linjér till en mer flexibel
process med storre samarbeten mellan olika avdelningar, och med kunderna. Ett exempel pé
detta dr Coopers Stage-Gate koncept som utvecklats fran en linjar modell for New Product
Management (NPM) till en flexibel och fordnderlig modell med cirkuldra inslag (Cooper,
1999; 2017). I denna studie ligger fokus pa den sista delprocessen i NPD; lanseringen. Vid
lanseringen bor produkten ha provats av kunder, exempelvis genom fokusgrupper eller
forsokspersoner, och en marknadsstrategi for hur produkten ska séljas bor vara vél utarbetad.
Aven under lanseringen ska foretaget arbeta vidare med att utveckla produkten och ta till sig
av kundernas asikter.

Under hela utvecklingsprocessen bor alla medarbetare ha marknadens énskemal och asikter i
atanke for att utveckla en produkt som marknaden kan vélkomna. I Stage-Gate konceptet gors
ibland detta genom att foretaget 1ater kunderna/anvindarna vara med i utvecklingsprocessen
(Cooper, 2017). Liknade argument framfor Kérkkdinen m.fl. (2001) som menar att
produktutveckling behdver vara kunddriven for nd framgang. Nir produkten lanseras blir det
dock en fraga om hur och vad som gor att en innovation sprider sig.

1.1.1 Innovationsspridning

Enligt Rogers (2003) gér det att dela in anvéndare av nya innovationer i fem kategorier efter
hur snabbt de &r villiga att inforskaffa eller 6vergé till en ny innovation sdsom ny teknologi.
De som snabbast adopterar en ny innovation kallas innovators dérefter kommer early
adopters. 1 denna studie ar det dessa tva kategorier som ir i1 fokus da dessa grupper ér viktiga
att Overtala for att sedan kunna Overtala resterande potentiella kunder. De tre andra
kategorierna &r early majority, late majority och laggards. Eftersom produkten dr relativt ny
bor respondenterna i denna studie tillhor kategorierna innovators och early adopters.

Innovators karakteriseras av att de dr foretagsamma, risktagare och sokare av nya idéer fran
manga héll. De har dven finansiella medel for att kunna kosta pé sig risken av att prova nagot
nytt, har ett hogt tekniskt kunnande och kan hantera hdog osédkerhet kring en helt ny
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innovation. I spridningen av innovationer agerar innovators som importorer av innovationer
till nya omraden och sociala kontexter.

Early adopters har mer lokalforankring 4n innovators och ér de som andra vinder sig till for
att radfrdga innan de adopterar en ny innovation. De innehar ofta ett opinionsledarskap och
uppfattas inte som alltfor innovativa jamfort med gemene man. De har dérfor en viktig roll for
att en innovation ska ta fart och na den stora majoriteten. Early adopters dr personer som
respekteras for att de lyckas framgéngsrikt identifiera och anvidnda nya innovationer. Genom
sitt anvdndande av en ny innovation sidnker early adopters osdkerheten kring en innovation for
andra 1 deras omgivning. I Bilaga 3 gar det att 14sa mer om hur Rogers (2003) karaktériserar
och generaliserar innovators och early adopters.

Rogers (2003) ndmner fem egenskaper som bor analyseras nér ett foretag funderar pd att
lansera en ny innovation. Dessa &r:

- Relativa fordelar. Ar produkten bittre in andra liknande produkter som finns pé
marknaden?

- Kompatibilitet. Fungerar produkten med kundens nuvarande beteende? Detta
inkluderar kompabilitet med anvidndarens processer (tex fordndra inte uppldgget av
spakar och knappar i forarhytten pa en skordare) och med systemet produkten ska
anvindas 1 (tex skordaraggregatets styrning ska fungera med skordarens datasystem)
och tillhdrande produkter (tex nytt skordaraggregat ska kunna fastas pad en &ldre
skdrdare). Ar en produkt inkompatibel minskar sannolikheten att produkten adopteras.

- Komplexitet. Hur svar en innovation &r att forsta.

- Observerbar/kommunikativ. Hur enkelt det dr att se och formedla fordelarna med
produkten?

- Mojlighet att prova pd och dela med sig. Mgjligheten att prova pa produkten utan
alltfor stora dtaganden.

Innovationer som kunden uppskattar ha hogre relativa fordelar, kompatibilitet, observerbar
och mojlighet att prova pd samt lidgre komplexitet kommer att adopteras snabbare av
marknaden &n innovationer som inte har dessa egenskaper (Rogers, 2003).

3.2 Kundens upplevda varde

Eggert & Ulaga (2002) identifierar kundens upplevda vérde (eng. customer perceived value
(CPV)) som en avvigning mellan en produkts eller tjénsts upplevda fordelar och dess
upplevda uppoffringar. Upplevda fordelar dr en kombination av fysiska egenskaper,
kringservice och teknisk support. Upplevda uppoffringar ses oftast som kostnaden men &r inte
begrinsat till det. Andra upplevda uppoffringar kan till exempel vara leveranstid och
inldrningtid. Det finns dven rent kostnadsinriktade definitioner av CPV som kan beskrivas
med ekvationen:

Totalt upplevda fordelar

CPV = Totalt upplevda uppof fringar

I ekvationen dr CPV lika med kvoten mellan de upplevda fordelarna och de upplevda upp-
offringarna (Monroe, 1990). De upplevda uppoffringarna bestdr av inkOpspriset,
anskaffningskostnaden, leverans-/transport- och installationskostnader, reparationer, underhall
samt risken for eventuella fel eller en underprestation. Manga forfattare (Ravald & Gronroos,
1996, Woodruff & Gardial, 1996; Hansen m.fl., 2008) anser att CPV inte endast bestar av en
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rationell kostnadsavvédgning utan dven innehaller flera olika psykologiska variabler som till
exempel tillit och kiinnedom. Tva exempel pa definitioner av virde kopplat till CPV ér:

”Customer value is the customers’ perception of what they want to have happen (i.e., the
consequences) in a specific use situation, with the help of a product or service offering, in
order to accomplish a desired purpose or goal.” (Woodruff & Gardial, 1996, 54).

”Customer-perceived value in business-to-business contexts is the customer’s perception of
the net-worth of benefits and sacrifices derived from a relationship with a service provider.”

(Bovik, 2004, 200).

CPV iér alltsd det nettovardet kunden upplever efter en analys av vilka konsekvenser en
produkt/service kommer leverera, baserat pa det kunden vill uppnd med hjilp av
produkten/servicen samt den relation som kommer uppsta vid ett avtal.

Hur kan ett foretag oka sina kunders upplevda virde? Antingen kan de 6ka det upplevda
viardet genom att forbdttra produkten och dess tjinster eller minska de upplevda
uppofifringarna genom att sidnka priset eller underlitta kp och underhall f6r kunden (Ravald
& Gronroos, 1996). Ravald & Gronroos (1996) anser att alltfor ménga foretag adderar varden
till sina produkter utan forstdelse for om kunderna upplever tilliggen som extra vdrde. De
menar dven att det oftast dr béttre att minska de upplevda uppoffringarna. Utan forstdelse for
vad kunderna efterfragar fran en produkt/service bor ’virde-addering” inte ses som en okning
av vérdet dd det inte &r sdkert att kunderna uppfattar det som en virdedkning. Foretag behover
aven ha forstaelse for att virden kan fordndras over tiden. Nya influenser i samhillet eller
forbattrade produkter fran konkurrenter kan fordndra vilka upplevda viarden kunderna ser i en
produkt (Woodruff & Gardial, 1996).

3.2.1 Kundvérde, kundnéjdhet, kundlojalitet och muntlig spridning

CPV ir kopplat till andra koncept inom marknadsforing, for att tydliggora detta beskrivs i
denna delen kopplingen och skillnaden mellan kundvirde och kundnéjdhet (eng. customer
satisfaction) samt deras relation till muntlig spridning (eng. Word-of-mouth) och kundlojalitet.
I Figur 1 presenteras hur dessa forhéller sig till varandra.

Kundens upplevda virde ér det forsta steget som kan métas hos bade existerande kunder och
potentiella kunder (Woodruff & Gardial, 1996). Kundvérde handlar om att forstd vad en kund
vill fi ut av anvdndandet av en produkt och hur produkten kan leverera detta. Genom att
forstd kundens virden kan foretaget sedan mita hur vil produkten levererar dessa vérden
genom att se hur ndjda kunderna &r. Genom att bade forstd och leverera kundvérde samt
leverera det pa ett sdtt som gor kunderna ndjda, kommer att leda till muntlig spridning och
kundlojalitet. Anledningen till att kundvirde kopplas till kundnéjdhet, kundlojalitet och
muntlig spridning ar att det har visat sig korrelera med ett foretags marknadsandelar,
langsiktig 16nsamhet, avkastning, nykundsforvirv, aktiedgarvirde och kundkonsumtion
(Leroi-Werelds m.fl., 2014).
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Muntlig spridning

Kundnajdhet

Kundlojalitet

Figur 1. Kopplingen mellan kundvirde, kundnéjdhet, kundlojalitet och muntlig spridning (Leroi-Werelds m.fl.,
2014, 434).

Kundngjdhet kan kort beskrivas som skillnaden mellan kundens forvéntningar pd produktens
virden (vad siljare lovat, andras rekommendationer etc.) och de viarden kunderna anser att de
fatt levererade av produkten/tjansten (Woodruff & Gardial, 1996; Leroi-Werelds m.fl., 2014).
Ligger dessa viarden inom vad kunden forvintade sig sa blir de varken ndjda eller missnojda,
de ligger 1 “zone of indifference”. Skulle virdena skilja sig markant fran de forvintade
viardena kommer kunden vara missndjd om deras virden inte uppfylls och n6jda om de fatt
hogre virden dn forvéntat. Exempel pd en missndjd kund &r nér en forsédljare lovat att bilen
drar 0,5 liter per mil, men nir kunden kor bilen gér det 4t 0,8 liter per mil. Aven om kunden
paverkar brinsledtgangen genom att inte kora bridnslesndlt s& kommer kunden att vara
missndjd eftersom bilen dra mer briansle dn utlovat. Samma sak géller for ndjda kunder; en
kund som kd&per en klocka enbart for att halla tiden kommer bli &nnu ndjdare nir andra
dessutom kommenterar hur vil den passar dennes stil, ett virde kunden inte hade forvéntat

sig.

For foretag giller det att hélla isdr olika begrepp ndr kundundersdkningar genomfors
(Woodruff & Gardial, 1996). Att en kund svarar att de kommer att kdpa fran foretaget igen
behover inte vara synonymt med kundnéjdhet (ibid.). Det kan 1 stillet bero pa att kunden vill
ge foretaget ytterligare en chans trots att hen dr missnojd eller att kostnaden for att byta till ett
annat fOretag dr for hogt. Det dr inte kundndjdheten som dr avgdrande i dessa fall for
upprepande kop.

3.2.2 Konceptmodell for Customer Perceived Value

Kundens virde nér det géller produkter kan delas upp i tvd klasser beroende pé kundens mél
med kopet; dgandevdirde (eng. possession value) och anvdndningsvirde (eng. value in use)
(Woodruff & Gardial, 1996). Agandevirden #r de virden kunden fir ut genom fgandet av en
produkt. Dessa virden dr oftast immateriella, till exempel status, livsstil och estetik.
Anvindningsvirden dr direkt kopplade till de virden som skapas vid anvdndningen och hur
vidl dessa stimmer 6verens med kundens mal med dgandet; konsekvenserna av anvdndandet.
Konsekvenserna kan vara bade positiva och negativa. Tillsammans skapar dgandevérde och
anvindningsvirde det totala anvidndningsvérdet for kunden. Till exempel har en sportbil
dgandevirde 1 form av status och anvéndningsvérde i form av koregenskaper.

Woodruff & Gardial (1996) delar upp CPV i tre virdedimensioner; attribut, konsekvenser och
onskat sluttillstand. Dessa illustreras 1 Figur 2. Flera attribut gir oftast att koppla till en
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konsekvens och pa samma sitt kan flera konsekvenser och attribut uppfylla kundens 6nskade
sluttillstdnd.

Onskat sluttillstand

Kundens miil med anvindandet/igandet

i

Konsekvenser

Beskriver anvindaren/produktinteraktionen

i

Attribut

Beskriver produkten/servicen

Figur 2. Férhallandet mellan virdedimensionerna attribut, konsekvenser och énskat sluttillstand anpassad fran
Woodruff & Gardial (1996, 65).

Attribut ar oftast kopplade direkt till kundernas uppfattning av produkten/tjinsten och dess
kringservice; till exempel brédnslesnal, rétt pris, snabb service eller ldttmonterad.
Konsekvenser framkommer forst nir kunden anvénder en produkt och &r oftast beroende av
flera attribut. Ett exempel pa en konsekvens kan vara att en produkt uppfattas som prisvird.
Tillsammans uppfyller attribut och konsekvenser vad kunden onskar fa ut av sitt anvindande
av produkten; det 6nskade sluttillstdndet. Detta forhallandet illustreras 1 Figur 3.

En eller flera attribut bidrar till att skapa en eller flera konsekvenser for kunderna nir de
utnyttjar produkten. En eller flera konsekvenser bidrar sedan till att uppfylla kundens mal med
produkten, det 6nskade sluttillstaindet. Ett attribut eller en konsekvens behdver inte bidra till
en hogre niva. Attribut s som pris, kvalitet och service &r attribut som skapar konsekvensen
att kunden ser produkten som prisvird. Attribut kopplade till en bil sdsom héstkrafter,
viaggrepp och liddersiten bidrar till att skapa konsekvensen “skona koregenskaper”.
Konsekvenserna prisvérd och ”skona koregenskaper” bidrar till att uppfylla kundens dnskade
sluttillstand att dga en lattskott kvalitetsbil for transportindamal.

Ett misstag flera foretag gor enligt Woodruff & Gardial (1996) ar att fokusera pé attributen
hos en produkt for att sedan hitta kunder som efterfragar dessa attribut. Genom att istéllet
fokusera pd de hdgre nivaerna och anpassa attributen till konsekvenser och de onskade
sluttillstind som kunderna efterfragar kan kundvérdet okas. Detta kan liknas med Ravald &
Gronroos (1996) argument om att manga foretag adderar varden (attribut) till sina produkter
utan att ha forstaelse for om kunden efterfragar dessa tillagg.
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Onskat sluttillstand

e

Konsekvens 2 Konsekvens 3

Konsekvens 1

Attribut 1 Attribut 6 Attribut 8 Attribut 10

Attribut 3

‘ Attribut 7
Attribut 5

Attribut 2 Attribut 9

Figur 3. Flera produktattribut och konsekvenser fran produktanvindandet bidrar till att skapa kundens onskade
sluttillstand av produkten/servicen. Anpassad fran Woodruff & Gardial (1996, 66).

I Tabell 3 redovisas flera attribut som dr vanliga testparametrar nir CPV-tester genomfors och
som tidigare forskning har visat ha relevans for att skapa ndjda kunder.

Tabell 3. Attribut och konsekvenser som anses viktiga i CPV-teorin med referenser

Attribut/ Forklaring Referenser
konsekvens
Pris Priset har flera aspekter. Ett hogt pris kan (Ravald & Gronroos,

Finansiella fordelar

signalera hog kvalitet och ett 14gt pris kan
signalera lag kvalitet. Priset kan dven vara en
viktig del av varumérkets image.

En produkt som 6kar produktiviteten eller haller
langre utan att kosta mer kommer att generera en

hdgre vinst. Det gor den mer attraktiv att anvénda.

1996; Woodruff &
Gardial, 1996; Bovik,
2004; Hansen m.fl., 2008)

(Bovik, 2004)

Service Servicen spelar en stor roll for att behélla kunder ~ (Woodruff & Gardial,
och skapa langsiktiga relationer. 1996; Bovik, 2004)
Varumiirke Hur ett foretags varumairke uppfattas av kunderna  (Hansen m.fl., 2008)
kan i vissa fall spela storre roll dn produkt-
egenskaperna.
Flexibilitet Ett foretag som kan anpassa sig till kundernas (Hansen m.fl., 2008)
forfragningar har béttre chans att skapa afféarer
och bibehalla kunder.
Information Foretag som gor det enkelt for kunderna att fa tag ~ (Hansen m.fl., 2008)
pa all viktig information samt informerar sina
kunder om foréndringar och forseningar
premieras framfor andra foretag av kunder.
Tillgéinglighet Det ska vara enkelt att fa tag pa foretaget for bdde  (Bovik, 2004)
kop och service.
Garanti Genom att erbjuda garanti kan foretag oka (Udell & Anderson, 1968;

tillforlitligheten till en produkts kvalitet. Vilket
minska troskeln till ett kop.

Murthy, 2006; Huang
m.fl., 2007)

Pris och finansiella fordelar ligger nira varandra men har olika signalvédrden. Priset &r oftast
det kunder ser forst innan de kan borja rikna pa de finansiella fordelarna. Aven varuméirket
har en stor roll som signalvirde, till exempel om det ar svért att utvirdera kvaliteten pa en
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produkt/tjdnst innan anvéndning gar kunden efter varumérke eller foretagets rykte for att
avgora virdet (Hansen m.fl., 2008). Servicen &r sjdlvklart en stor del av att kunna leverera
varde till sina kunder, speciellt vid ny teknologi. I servicerelationer kan serviceviarde skapas
genom flexibilitet och bra informationsutbyten for att anpassa servicen till kundens behov
(ibid.).

3.2.3 Att analysera kundvérden

Leroi-Werelds m.fl. (2014) har identifierat tvd generella metoder for att méita CPV; en-
dimensionellt eller flerdimensionellt. I den endimensionella metoden méts skillnaden mellan
det upplevda vérdet och uppoffringen genom korta fragor angdende det totala vardet. Metoden
har oftast fokus pa priset och pris-kvalitetsrelationen. Den anses vara enkel att anvdnda, men
upplevt kundvirde ar for komplext for att forenkla sdpass mycket (Leroi-Werelds m.fl.,
2014). Den flerdimensionella metoden méter kundvirden pa flera nivaer; attribut,
konsekvenser och onskat sluttillstand (ibid.). Olika flerdimensionsmetoder ldgger olika fokus
pa de olika nivierna (Gale & Wood, 1994; Woodruff & Gardial, 1996; Holbrook, 1999).

Det finns flera olika metoder for att médta CPV, med hjdlp av Leroi-Werelds m.fl. (2014)
rapport har jag valt att utgd ifran metoden som Woodruff & Gardial (1996) beskriver i sin bok
”Know your Customer”. 1 denna metod borjar foretaget med att identifiera kundernas olika
viardedimensioner genom en kvalitativ undersokning. Woodruff & Gardial podngterar att det
ar bra att anvinda kunskap fran medarbetare som arbetar néra kunderna sdsom siljare som har
en bra fOrstielse for vad kunderna ser som vérde ndr den kvalitativa undersdkningen
genomfors. Direfter underséks de olika véirdedimensionerna for att avgora vilka som é&r
strategiskt viktiga. En sddan undersokning sker som en kvantitativ undersokning for att fa en
uppfattning om majoriteten av kunderna vardesétter samma virdedimensioner som framkom
fran den kvalitativa undersokningen. I den kvantitativa undersokningen inkluderas dven en
kundnéjdhetsanalys av virdena som mits for att se om foretaget lyckas leverera de dnskade
viardena. Woodruff & Gardial (1996) lagger storst fokus pa konsekvensnivan och menar att
det ar har vérdet skapas for kunden.

3.3 Net Promoter Score

Net Promoter Score (NPS) dr en teori introducerad av Reichheld (2003) som menar att den
enda fragan foretag behover stélla for att médta kundndjdhet dr ”Skulle du rekommendera var
produkt till en vén eller kollega?”. Hans studier visar att for de flesta branscher dr denna fraga
den mest signifikanta for att avgora ett foretags tillvaxt. Svaret pa fragan ar utformad som en
skala fran noll till tio dir de som kryssar i nio eller tio 4 “promoters”, sju eller atta ar
“passively satisfied” och resterande ar “detractors”. Promoters &r personer som fungerar som
oavlonade forsdljare dd de rekommenderar ett foretags produkter till vinner och kollegor.
Detractors dr personer som kan avrdda vinner och kollegor fran att anvidnda ett foretags
produkter. Resultatet fran fragan analyseras genom att ta det procentuella antalet promoters
och dra av det procentuella antalet detractors, detta blir foretagets Net Promoter Score.
Foretag som lyckas vidl har upp till 85 % 1 NPS (ibid.). Konsultfirman Temkin Group
sammanstiller NPS for B2B teknologiforetag i USA. Medelviardena mellan 2012 till 2016 har
legat mellan 23-37 (www, Temkin Group, 2016). Det ledande foretaget IBM fick 61 i NPS
2016 (ibid.).

Reichheld har fatt en hel del kritik for NPS, bland annat upprepade Keiningham m.fl. (2007)
Reichhelds empiriska studie och fann att NPS inte var den mest signifikanta fragan for att
avgora ett foretags vinst och tillvaxt. Grisaffe (2007) analyserar Reichheld (2003) argument
och kom fram till att NPS inte dr det enda ett foretag bor mita. Grisaffe papekar dock att NPS
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kan vara ett bra matt for foretag for att fa en uppfattning om vad kunderna tycker om
foretaget. Denna studie ska besvara fler frdgor dn endast NPS. Darfor kommer NPS fungera
som en indikator pd kundernas dvergripande omdome av R5500. NPS é&r en indikator for
word-of-mouth och kundndjdhet (customer satisfaction).

3.4 Teoretiskt ramverk

Sista steget 1 NPD &r marknadslanseringen. Foretaget maste ha forstatt vad marknaden efter-
frigar och hur produkten kommer uppfattas for att den ska lyckas. Av samma anledningar
behover foretaget ha fOrstdelse for hur produkten kommer spridas genom
innovationsspridning. Har foretaget forstaelse for bada bor sannolikheten for att produkten
lyckas pa marknaden Oka. I Figur 4 presenteras studiens teoretiska ramverk som kopplar
samman det sista steget i NPD med innovationsspridning, kundens upplevda virde och
marknadsdverlevnaden.

r— Innovationsspridning

(-Produktutveckling (-En battre produkt
eMarknadsforingsmetod eForstar kundens varden
eForstaelse fér vad kunden *Relativa férdelar *N&jda kunder

efterfragar eKompatibilitet eLevererat vad de lovat
eMarknadslansering eKomplexitet eKunder rekommenderar
¢Observerbar/kommunikativ produkten
*Mojlighet att prova pa och
dela med sig
\—— \. — I e T

Figur 4. Teoretiskt ramverk skapat for studien utifran teorin.

Infor produktlanseringen under NPD behover foretaget fa forstaelse for vad kunderna efter-
fragar och hur de ska marknadsfora produkten (Cooper 1999; 2011; 2017). I studien kommer
information om detta frdn intervjun med grundaren Peter Sorell och analysen av
dokumentationen. Resultaten jimfors sedan med respondenternas asikter i1 intervjuerna
angaende produkten och vad som é&r viktigast for dem. I enkédten studeras om produkten har de
egenskaper som mojliggor att produkten sprider sig organiskt pd marknaden. Detta gors med
frdgor kopplade till innovationsspridningsegenskaper (Bilaga 2) framtagna frdn Rogers
(2003). Informationen fran intervjurespondenterna och enkiten anvinds for att utvirdera
produkten och kundndjdheten. Slutligen anvénds NPS-resultatet (Reichheld, 2003) som en
indikator pd hur vil produkten har presterat hittills och hur néjda kunderna ar.
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4 Empirisk bakgrund

I den empiriska bakgrunden beskrivs JPS Teknik och produkten R5500 samt hur marknads-
foringen av R5500 har gatt till.

4.1 JPS Teknik

JPS Teknik AB dr ett svenskt verkstadsbolag som tillverkar sdgenheter for skordaraggregat,
gripsagar och storre vedkapar. Foretaget ar stationerat i Farila i Ljusdals kommun med 8
anstillda (JPS Teknik AB, 2015). De tillverkar tre olika sdgenheter: Harvester F1, Harvester
F2 och R5500, diar R5500 &r deras senaste modell (opub., JPS Teknik AB, 2016). De
producerar och séljer dven reservdelar till sina produkter.

Foretaget grundades 1999 av Peter Sorell och utforde till en bdrjan konsultarbete for att
utveckla prototyper, forbittra funktioner eller forfina designen &t andra teknikforetag samt
utforde legotillverkning (opub., JPS Teknik AB, 2014). Ar 2001 valde JPS Teknik att kdpa
rittigheterna till Harvester F1 och Harvester F2 av Sandvik som da lagt ner sin produktion av
dessa sdgenheter. Det var starten pa arbetet med utveckling av sdgenheter. D4 JPS Teknik
befinner sig i ett omradde forknippat med skog och skogsindustri var det ett naturligt val att
arbeta med utveckling av skogsmaskiner. Deras afférsidé ar:

"JPS Teknik AB dr ett utvecklings- och tillverkningsforetag for utrustning
inom den moderna skogsbranschen, som med hog teknisk kompetens finner
unika och kostnadseffektiva l6sningar for skogsbruket.

JPS Teknik AB ska tillhandahalla tekniska resurser for tillverkning,
forskning och utveckling inom omrddet kapning med kedjesdg.”

Opub., JPS Teknik AB, 2017, 2

JPS Tekniks affarsidé visar att de 1 forsta hand ar ett innovationsforetag som arbetar med att
forbattra skogsteknologi. I andra hand ér de ett tillverkningsforetag och underleverantor till
skogsmaskinstillverkare.

4.1.1 R5500

Tanken med att utveckla en ny sagenhet uppkom fran observationen att det inte hint s
mycket med ségarna till skogsmaskiner de senaste 30 - 40 &ren (pers. med., Sorell, 2017).
Peter Sorell hade flera idéer och grundlig kunskap om de problem som fanns med ségenheter,
bland annat att motorerna inte holl for att skordarforarna var tvungna att 6vervarva motorerna
for att fa ratt hastighet pd kedjan vid sagningen. R5500 behover inte gora detta men det &r inte
det viktigaste forsédljningsargumentet for R5500 i1 dagslaget.

Nér R5500-konceptet togs fram framkom andra positiva effekter som fGretaget ser som
viktigare forsdljningsargument. Dessa dr mindre virmeutveckling i hydraulsystemet (speciellt
bra i varmare klimat), minskad brinsleforbrukning och bittre verkningsgrad (pers. med.,
Sorell, 2017). R5500 drivs med ett ldgre varvtal pd grund av ett storre drev dn hos
konventionella sdgar. Detta ger en okad kraft i kedjan vilket ger en jimnare sighastighet
igenom stammen och minskar uppkomsten av kapsprickor. Nir drevet gjordes storre
behovdes ett bredare sdgsvird. Det nya svérdet visade sig ha ytterligare positiva effekter déa
det har battre héllbarhet och ir stabilare &n andra svird (pers. med., Sorell, 2017). I Figur 5
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visas en skiss av R5500 samt det nya svdrdet jamfort med ett konventionellt svéird. JPS
Teknik har dven i samband med utvecklingen av R5500 tagit fram ett nytt vriddon som enligt
dem sjdlva &r driftsdkrare och enkelt att hantera. Vriddonet ersétter den traditionella
kapcylindern (www, JPS Teknik AB, u.a.).

JPS i jamférelse med konventionellt sagsvard

Figur 5. Skiss 6ver R5500 och jimforelse mellan JPS sagsvird och ett konventionellt sagsvird. I évre vinstra
hornet visas kedjefangaren, drivhjulet och svdrdsplattan. I 6vre hdgra hdrnet visas hela sdgenheten med sdg-
motorn overst pa bilden direfter kommer vriddonet, huset, drivhjulet, kedjefangaren och svirdsplattan. R5500:s
sdgsvdrd har ett bredare fiste och sdagsvdrd jamfort med ett konventionellt sagsvird. (Bild: JPS Teknik)

Under utvecklingsarbetet samarbetade JPS Teknik med SunFab Hydraulics for att ta fram en
sagmotor till R5500 som skulle gé att kora pa ett lagre varvtal jamfort med de dé befintliga
sdgmotorer pd marknaden som korde pa ett hogt varvtal (Sandberg & Fransson, 2013b).
R5500 kan dock anvdndas med andra motorer, bland annat en elektiskt tack vare det laga
varvtalet. JPS Teknik tog hjélp av Iggesund Forest for att utveckla det nya svérdet. Iggesund
Forest anser att svirdet kan bli den nya standarden pd marknaden (Sandberg & Fransson,
2013a). JPS Teknik dger patentet pd det nya sdgsvirdet men Iggesund Forest har ensamritt pd
tillverkningen av svirden fram till 2018. R5500 har dessutom en av marknadens bésta
garantier enligt Peter Sorell (opub., JPS Teknik AB, 2016).

JPS Tekniks mal med R5500 &r att den ska bli den nya standarden for sdgenheter och de har
en plan pa att ha 30 % av vérldsmarknaden ar 2026 (pers. med., Sorell, 2017).
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4.1.2 Marknaden och marknadsféring

Totalt har JPS Teknik salt over 300 stycken R5500 till flera delar av vérlden (pers. med.,
Sorell, 2017). Under 2013 och 2014 uppgick omsittningen till 6,1 miljoner kr respektive 7,2
miljoner kronor (JPS Teknik AB, 2015, 2). Storsta konkurrent dr marknadsledande Hultdin
Systems som tillverkar sdgenheten SuperCut (pers. med., Sorell, 2017).

JPS Tekniks maél ar att sélja R5500 direkt till Original Equipment Manufacturers (OEM) men
det har varit svart att lyckas med detta (pers. med., Sorell, 2017). Idag ar de underleverantdrer
till skogsmaskintillverkarna Eco Log och Kesla. Peter Sorell beskriver JPS Tekniks plan sé
hir: ”Tanken var att sdlja R5500 till OEM. Vilket fortfarande dr tanken. men for att nd ut med
en ny standard har vi bearbetat slutkunderna, sdagverk och skogsbolag” (ibid.). 1 dagslaget
arbetar JPS Teknik med att sdlja sdgenheter for montering pd maskiner redan i bruk och for att
visa vardet med R5500 for sdgverk och skogsbolag sa att de kan minska kapsprickor vilket
okar kvaliteten péd virke. En stor del av detta arbete gir ut pd att visa att R5500 verkligen
levererar vad JPS Teknik pastar. Skogforsk har genomfort ett forsok déar de jamforde R5500
med SuperCut (Jonsson m.fl., 2014). Resultatet visade att sdgenheterna var jdmlika angaende
bransleforbrukning och kaptid. Detta stimde inte med JPS Tekniks egna ldngre forsok (pers.
med., Sorell, 2017). JPS Teknik arbetar darfor med att genomfora ytterligare tester som kan
faststdlla R5500:s egenskaper.

En av JPS Tekniks svagheter idag &r att de som Peter Sorell uttrycker det: At vi dr smd och
okdnda dn sa linge” (pers. med., Sorell, 2017). Av denna anledning arbetar foretaget med
marknadsforing. Kanaler som JPS Teknik anvinder for att nd ut till nya slutkunder ar
tidningsannonser, sociala medier, missor och direktforsdljning (ibid.). De erbjuder dven
kunder moéjligheten att prova R5500 i tre ménader med mdjlighet att fa tillbaka pengarna om
de inte dr nojda (www, JPS Teknik AB, u.d.). Niar de nar en kritisk massa hoppas de att
slutkunderna ska pdverka OEM:s att ta in R5500 i sina sortiment (pers. med., Sorell, 2017).
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5 Empiri

Empirin redogor for det som dr av intresse fran datainsamlingen. Forst presenteras den in-
samlade data fran dokumentationen i form av olika egenskaper av intresse som identifierades.
Didrefter redovisas resultatet fran de kvalitativa intervjuerna som var av intresse. Slutligen
presenteras resultatet fran enkdtundersokningen.

5.1 JPS Tekniks beskrivning av R5500

I Tabell 4 presenteras en sammanstillning av produktegenskaper i1 fallande ordning efter hur
méinga dokument de aterfinns i samt hur aterkommande de dr i dokumenten. Samtliga
genomgangna dokument finns listade 1 Tabell 1.

Tabell 4. Egenskaper som JPS Teknik anvinder i sin dokumentation for att beskriva R5500

Produktegenskaper Forekommer i Kommentar
dokument

Légre brinsleforbrukning 2,3,4,5&6 Frekvent aterkommande beskrivning som foretaget trycker
mycket pa.

Légre virmeutveckling 2,3,4,5&6 Frekvent aterkommande beskrivning som foretaget trycker
mycket pé.

Firre kapsprickor 2,3,4,5&6 Frekvent aterkommande beskrivning som foretaget trycker
mycket pa.

Mindre slitage 2,3,4,5&6 Frekvent dterkommande tema men som varierar i hur det
uttrycks.

Biittre (drift-)ekonomi 3,4,5&6 Frekvent dterkommande beskrivning som foretaget trycker
mycket pd men varierar i hur det beskrivs.

Ligre/halverat varvtal 2,5&6 Frekvent dterkommande beskrivning som foretaget trycker
mycket pa.

Firre kedjeavhopp 4,5&6 Némns men mindre frekvent.

Stabilare svird 2,5&6 Némns en hel del och forklaras vil varfor det ar stabilt.

Hallbart for miljon 3,4&5 Kopplas for det mesta till den minskade
bréansleforbrukningen.

Okad produktivitet 4,5&6 Forklaras indirekt via minskat slitage och snabbare kapning.

Bredare sviird 2,5&6 Forklaring pé varfor deras svird ér stabilare.

40 % snabbare kap 2,5&6 Kopplas till kortare kaptid men finns ingen utomstéende
kélla som bekréftar pastdendet.

Okad effektivitet i 2&5 Kopplat till den ldgre varmeutvecklingen dé energin anvénds

hydraulsystemet istallet for att omvandlas till virme.

Optimal prestanda 3&4 Vag beskrivning som gar att forsta indirekt.

Okad livslingd for 2&4 Originaltanken bakom R5500 men ndmns inte i nyare tryck.

hydraulmotorn

20 eller 22 kuggar 5&6 Det storre drivhjulets egenskap som ger mindre slitage.

Nytt hydrauliskt vriddon 5&6 Ska vara driftsékrare och taligare, installeras pa de nyaste

versionerna av R5500.
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Automatisk kedjespanning 5 & 6 Spéanner kedjan pa svérdet och minskar risken for

kedjeavhopp.
Jimnare kedjehastighet 5&6 Jamnare hastighet tros minska kapsprickor.
5000 h garanti pa 5&6 Enligt Sorell finns det ingen annan tillverkare som ldmnar
drivhjulet nagon garanti.
Driftsikerhet 5&6 Namns endast i koppling till vriddonet.
Kortare kaptid 3&4 Ska bidra till mindre kapsprickor och 6kad produktivitet.
Okad livslingd for 6 Minskar kostnaderna for reservdelar och produktionsstopp.
drivhjulen
Minimal miljopaverkan 3 Kopplat till minskad brénsleforbrukning.
Mindre svingningar pa 2 En direkt effekt av att svérdet &r breddare och stabilare.
svirdet
Kort dterbetalningstid 3 Enligt Sorell betalar investeringen tillbaka sig sjélv pé ett ar
tack vare den minskade brénsleforbrukningen.
Kostnadseffektiv 2 Kopplas direkt till en béttre ekonomi.
Lag ljudniva 2 Négot som ndmns i ett tidigt dokument men som aldrig

aterkommer.

Det framkommer tydligt att JPS Teknik vill formedla att R5500 ger en lagre bréansleforbrukning,
lagre viarmeutveckling och firre kapsprickor tack vare att R5500 gér pa ett halverat varvtal,
jamfort med konkurrenterna. Dérefter kommer minskning av slitaget vilket &r ett aterkommande
tema men som inte formedlas med samma kraft som de andra. Sen kommer ekonomin in som en
egenskap som JPS Teknik verkar vill férmedla. Att R5500 ska ge en bittre driftsekonomi ndmns 1
de flesta dokument och pa deras hemsida finns en applikation dir entreprendrer kan rdkna ut
vilken fortjdnst det kommer gora genom att investera i en R5500.

En sak vérd att notera var hur lite de beskriver sin service och kringtjédnster. Den enda
referensen till service aterfinns i dokument nummer 4, affarsplanen, dér det star ”For service
och reservdelar finns en fungerande organisation av dterforsdljare och serviceldmnare”.
Afférsplanen dr dessutom inte riktad mot kunderna utan mot investerare och affarspartners.

Dokument nummer 2, reklammagasinet, bestdr av intervjuer med affarspartners och
skogsentreprendrer som varit involverad i utvecklingen av R5500. Detta gjorde det lite
svarare att identifiera vilka egenskaper som JPS Teknik ville formedla vilket tvingade en att
tolka texten. Till exempel “energi som produceras av sagmotorn stannar i sagenheten”, vilket
ar en referens till den lagre varmeutvecklingen.

Anledningen till att dokument 1, checklistan, inte finns med 1 Tabell 4 beror pa att den
beskriver vilka egenskaper Peter Sorell ville ha ndr han tog fram sdgenheten och det &r svart
att koppla ihop dessa med de som finns beskrivna i de 6vriga dokumenten.

5.2 Respondenternas asikter kring sagenheter

Resultaten av analysen av de kvalitativa intervjuerna redovisas 1 Tabell 5 till Tabell 8. I Tabell 5
redovisas egenskaper som respondenterna ansig vara viktiga vid val av sigenhet. I Tabell 6
redovisas respondenternas uppfattning om vanliga problem hos sdgenheter. I Tabell 7 och Tabell
8 redogors for positiva, respektive negativa egenskaper hos R5500 enligt respondenterna.

Sammanfattningsvis uppfattar respondenterna att driftsdkerheten &r den absolut viktigaste
aspekten vad giller sdgenheter. Bernt Johnsson sa i sin intervju “’Det ska bara funka” och Mikael
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Frimodig sa "har man en produkt som inte krdanglar sa funkar det, da bli man nojd och vill kora
vidare pa den hdr sagen”. Bada dessa kommentarer summerar vél de generella tankarna kring vad
respondenterna vill ha ut fran en sagenhet. Den enda respondent som avvek nagot fran gruppen
var Thorbjorn Westman som hade mer fokus pd den ekonomiska aspekten och kapsprickor &n
ovriga respondenter. Det kan bero pa att han representerar ett stérre foretag dn Ovriga
respondenter.

5.2.1 Viktiga egenskaper fér sagenheter

Den forsta frdgan i Bilaga 1 ”Vad tror Ni dr de viktigaste egenskaperna/faktorerna ndr Ni (en
kund) ska vdilja en sdgenhet (skérdaraggregat)?” forsoker utforska vilka egenskaper som
respondenterna ansag vara viktigast for dem nir de stod infor valet att skaffa en ny sdgenhet. I
Tabell 5 presenteras de egenskaper som ndmns av respondenterna som viktiga vid val av
sagenhet.

Tabell 5. Viktiga egenskaper vid val av sagenhet enligt respondenterna i de kvalitativa intervjuerna

Egenskaper Kommentar

Driftsikerhet Alla utom Daniel och Thorbjérn kommenterade denna egenskap.
Stabil/robust byggd Peter, Lars-Gunnar och Anders kommenterade denna egenskap. Lars-Gunnar
(enkel) och Peter ldgger dven till enkel i samband med robust.

Stabilt svird Néamndes av Anders och Daniel som viktigt.

Bra ekonomi
Undvika kedjeavhopp

Sagar bra/
bra kaphastighet

Bra svirdstrickare

Kedjesmorjningen

Inte behover 6vervarva
motorn

Lag brinsleforbrukning

Minimerar kapsprickor

Bra/snabb service

Nira till service

Peter och Thorbjorn ansag att detta dr en viktig aspekt.
Viktigt enligt Anders, gér att koppla till driftsdkerhet.

Alla utom Mikael och Peter nimnde négot om egenskaper kopplade till en bra
kapning och/eller kaphastighet.

En egenskap Anders nimnde som gér att koppla till flera andra egenskaper
sasom stabil, undvika kedjeavhopp och sagar bra.

Bernt och Joakim anser att kedjesmorjningen méste fungera bra.

Daniel anser att en av de viktigaste egenskaperna &r att man inte ska behdva
6vervarva motorn for det minskar livslangden.

Thorbjérn ndmnde denna egenskap. Den hdnger ihop med bra ekonomi.

Thorbjorn som jobbar &t Sveaskog som arbetar mycket med kapsprickor
nidmnde denna egenskap.

Alla respondenter ndmnde denna egenskap pa ndgot sétt men forst nér jag
frdgade om andra egenskaper som inte var direkt kopplade till R5500.

Thorbjorn och Lars-Gunnar anser att ndrheten till serviceldmnaren ar en viktig
egenskap.

Av de étta respondenterna dr det endast tvd som inte ndmner driftsdkerhet rakt ut som en
egenskap som dr viktig ndr det kommer till sdgenheter. De som inte sdger driftsédkerhet rakt ut
ar Daniel Nilsson och Thorbjorn Westman, de ndmner dock andra egenskaper som é&r direkt
kopplade till driftsdkerhet sdsom att sagenheten ska vara stabil, 14tt att hantera och hélla ldnge.
Mikael Frimodig uttrycker sig péd foljande sétt nir han far frdgan vad som ar viktigt nar det
kommer till servicen: "Det hdnger dterigen ihop med driftsikerheten, har du ingen bra
driftsdkerhet sd har du mycket som behover skruvas. Det dr en nackdel”.

Hur stor roll den ekonomiska aspekten spelar rader det delade meningar om. Mikael Frimodig
menar att priset aterspeglar vilken effektivitet en sdgenhet har och det viktiga &r att enheten
fungerar och har hog driftsdkerhet. Han resonerade dessutom sé att sdgenheten &r en liten del av
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skordaren vid nyinkop och att prisskillnader mellan olika sdgenheter spelar en valdigt liten roll vid
valet. Thorbjorn Westman anser dock att den stora fordelen med R5500 &r att den ger en béttre
ekonomi genom légre bransleforbrukning och en léngre livslingd édn konkurrenternas sagenheter.

Det var ingen respondent som spontant kom in pa service och tilldggstjdnster. For att faststélla
deras dsikter om vad som var viktigt ur en serviceaspekt vid kop av sagenhet kravdes olika
foljdfragor. En forklaring till detta dr, som flera respondenter nimnde, att sagenheten for det
mesta ingar som en del av skordaraggregatet eller skordaren och omfattas da av servicen for
hela maskinen. Bernt Johnsson sa foljande: ”Det dr viktigt att man har en bra dialog med
serviceldmnaren och allt det ddr, att det funkar ddr”. Att den personliga kontakten mellan
kunderna och servicelimnarna maste vara bra for att skapa en ndjd kund ar en faktor som
framkommer 1 manga av respondenternas resonemang. Detta dr ett omrdde som JPS Teknik
inte sjélva berdr i sin presentation av produkten.

5.2.2 Allméanna problem kring sagenheter

Andra frégan 1 Bilaga 1 Vilka dr de vanligaste irritationsproblemen/klagomal hos Er/kunderna
angaende sdgenheter?” anvandes for att kartligga de vanligaste problemen respondenterna ansag
finnas bland sédgenheter. Dessa problem redovisas i Tabell 6.

Tabell 6. Vanliga problem bland alla sagenheter som finns pa marknaden enligt respondenterna i de kvalitativa
intervjuerna

Problem Kommentar
Kedjeavhopp Lars-Gunnar, Mikael och Peter nimnde kedjeavhopp som ett problem.
Kedjespidnningen Anders, Lars-Gunnar, Mikael, Peter och Thorbjérn ndmnde kedjestrackningen som

ett problem, bade att det dr svart att f4 den korrekt instilld och att den slits ut for fort.
Detta i sin tur paverkar frekvensen av kedjeavhopp.

Kedjesmorjningen Anders ndmnde att kedjesmorjningen maste bli béttre och jdmnare.

Lickage Det forsta problemet Daniel ndmnde var att oljor och smorjning lécker f6r mycket.
Hog briinsle- Den enda respondenten som anser att detta ar ett problem &r Anders.

forbrukning

Overvarvning av Daniel anser att detta dr ett problem dé garantin inte géller nér man maste dvervarva
sadgmotorn motorn for att fa den effekt som behdvs for att komma upp 1 rétt saghastighet.

Slits ut for snabbt Daniel anser att hela sagenheter slits ut for snabbt. Peter ndmner att drivhjulen och

svérden slits ut for snabbt.

Svart att byta kedja Lars-Gunnar anser att det behdver bli ldttare att byta kedja.

Det storsta problemet som respondenterna upplever verkar vara att kedjespinningen inte
fungerar som den ska, vilket i sin tur leder till fler kedjeavhopp. Mikael Frimodig uttryckte
det tydligt i sin intervju:

“En vanlig grej genom tiderna dr kedjespdnningen, typen av kedjespdnnare
och hur vdl den fungerar. Det dr en san som kan skapa mycket irritation.
Har du ingen bra spdnning pd kedjan sd far du mdnga kedjeavhopp, det
skapa irritation. Vilket dr kopplat till driftsiikerhet. Vi kommer till
driftsiikerhet hur vi dn vinder och vrider pa det. Driftsdkerheten dr vildigt
betydelsefull.”
- Mikael Frimodig
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Som Mikael sdger gar de flesta problemen att koppla till driftsdkerhet. De flesta problemen
gér dessutom att koppla till resurssldseri. Slitage och dvervarvning av motorn ér bra exempel
pa tva egenskaper paverkar bade driftsikerheten och sloseriet. Nar till exempel motorn
Overvarvas Okar risken for att den kommer gé& sonder vilket minskar driftsdkerheten och
livsldngden vilket 1 sin tur Okar sloseriet jamfort med en motor som gér att kora utan
dvervarvning.

Bert Johnsson och Joakim Axlund fran Hassela Skogsentreprendr dr de enda respondenterna
som inte anser att det finns ndgra stérre problem bland sdgenheter nér de vil fungerar som de
ska. De dr dven de enda respondenter som varit sa missndjda med R5500 att de bytte tillbaka
till sagenheten de hade tidigare da de inte fick R5500 till att fungera ordentligt. De betonade
vikten av att en sagenhet ska fungera utan nigra problem, det vill sdga att sdgenheten har en
hog driftsdkerhet.

5.2.3 Positiva asikter om R5500

Fran fréga tre, fyra och fem i Bilaga 1 fick jag fram respondenternas positiva asikter kring
R5500 och vilka egenskaper som var kopplade till de positiva asikterna. Dessa egenskaper
presenteras 1 Tabell 7.

D4 Bert Johnsson och Joakim Axlund frén Hassela Skogsentreprenér inte haft en R5500 som
fungerat korrekt for dem sd har deras intervju inte bidragit med nagra positiva kommentarer
om R5500 men de kunde bidra med asikter kring service.

De flesta respondenter dr doverens om att R5500 &r driftsdkrare och sagar béttre dn andra
sagenheter pd marknaden. Anders Logegérd uttrycker sig sa hiar om sdgningen “Alltsa det
kinns bara bra i kroppen ndr du trycker pa sagknappen” och namner att nir han kort med
dldre sagar sa kunde han kénna att han pressade sagen vildigt hért vilket han inte kénner med
R5500. Peter Westman uttalade sig sa hdr angaende R5500:s driftsdkerhet ”Du vet att det
fungerar”. Aven det specialutformade svirdet var ett plus da det var mycket stabilare jimfort
med dagens standard enligt de tre respondenter som tog upp svérdet.

Ur ett servicemissigt perspektiv uppskattade respondenterna JPS Tekniks personal och
uppfattningen ar att de flesta anser att JPS Teknik framstar som professionella. Thorbjorn
Westman tyckte att de dr innovativa och hela tiden forbattrar produkten utifrdn kundernas
onskemal.
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Tabell 7. Respondenternas positiva dsikter om R5500:s egenskaper fran de kvalitativa intervjuerna

Positiva egenskaper

Kommentar

Sagar snabbare/biittre

Firre kedjeavhopp
Driftsiker

Overvarvar/pressar ej
sdgen

Minimerar
kapsprickor

Ligre

brinsleférbrukning

Stabil/lang hallbarhet

Stabilt svard
Bittre ekonomi

Filtreparationskittet

Skon kérning

Professionell personal

Innovativa

Lokalt/svenskt

Anders, Daniel, Peter och Thorbjorn anser att R5500 sagar snabbare/béttre dn andra
sagenheter.

Anders ansag att han har farre kedjeavhopp pga. R5500.

Anders, Lars-Gunnar, Mikael och Peter uttryckte att de anser att R5500 &r en av de
mest driftsékra sdgarna som finns pa marknaden.

Anders och Daniel tyckte att det var en fordel med R5500 att de inte behdver
Overvarva motorn for att fa ratt hastighet. Peter var inne pd samma linje med att
R5500 ger ett bittre varvtal.

Anders, Lars-Gunnar och Thorbjorn tyckte att R5500 hjélpte till att minimera
kapsprickor, men dvriga var tveksamma om sagenheten har ndgon paverkan pé
andelen kapsprickor.

Anders och Thorbjérn ndmnde att de ansag att R5500 har en ldgre bransleférbrukning
an andra sagenheter.

Anders tyckte att strickaren var litt att underhalla. Daniel tyckte att RS500 ar stabil
vilket leder till ett mindre behov av service. Peter tyckte drivhjulet var slitstarkt.
Thorbjorn anséag att R5500 hade en lang livstid.

Lars-Gunnar, Mikael och Peter tyckte att sviardet var stabilt tack vare dess speciella
utformning.

Thorbjorn anség att man far béttre ekonomi genom att anvinda R5500. Daniel fick
kénslan av att ekonomin bor bli battre med R5500.

Daniel, Peter och Thorbjorn anség att det dr en fordel. Daniel foreslog att det borde
ingd 1 kdpet av sdgenheten istéllet for att vara ett tilligg. Peter tyckte det var bra for
att det gav en biéttre forstielse for vilka delar som slits ut snabbast sa slapp han gissa
vilka delar han bor ha hemma.

Enligt Anders fick han en skon kénsla nér han tryckte pa knappen for att séga.

Bernt och Joakim tyckte att JPS Teknik framstod som seridsa. Lars-Gunnar beskrev
personalen som professionella och tekniska. Peter sa att de var tekniskt kunniga och
hjalpsamma.

Thorbjorn anség att JPS Teknik framstar som innovativa da de &r snabba pa att
anpassa produkten och tar fram smarta I9sningar sdsom dataloger for att registrera
data som kan anvéndas fOr att optimera sagenheten. Peter hade liknade asikter om att
de kommer med smarta 16sningar.

Béde Joakim och Daniel sidger att de gérna vill anvinda produkter som ar
producerade i Sverige vilket R5500 &r.

5.2.4 Negativa asikter om R5500

Fran fraga tre, fyra och sex 1 Bilaga 1 fick jag fram respondenternas negativa asikter kring
R5500 och vilka egenskaper som var kopplade till de negativa asikterna. Dessa egenskaper

beskriver jag i Tabell 8.

Forutom Bert Johnsson och Joakim Axlund fran Hassela Skogsentreprendr negativa
upplevelse av att de tillsammans med JPS Teknik inte kunde fa R5500 att fungera fanns det
inga klagomal pd sjdlva sdgenheten. De negativa kommentarerna handlade istillet om pris,
svdrden och utbildning.
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Tabell 8. Respondenternas negativa dsikter om R5500:s egenskaper fran de kvalitativa intervjuerna

Negativa Kommentar
egenskaper
Haogt pris Anders ansag att priset var for hogt vilket gjort att han varit tvungen att gé ned i pris

for att kunna silja enheten, vilket &t upp hans marginaler.

Svirden slits ut Daniel, Lars-Gunnar, Mikael och Peter tyckte att svdrden slets ut for snabbt eller
ojamnt vilket ledde till mer arbete, bland annat mer slipning. Dock poangterade de att
de inte brots enkelt vilket andra svird kan gora och att Iggesund Forest tagit till sig
kritiken och gjort svérden battre.

Endast en Daniel, Lars-Gunnar och Peter ansag att det var ett stort problem att endast Iggesund
svirdstillverkare Forest tillverkar svérd som passar till R5500. De ansag att flera tillverkare skulle leda
till hogre kvalitet pga. konkurrens.

Saknar en ordentlig  Anders tyckte att han saknade kunskap om hur stréckaren fungerar, hur R5500

utbildning underhalls pa bésta sitt och vilken service som behdvs goras efter x antal timmars
korning. Daniel tycker att utbildning behovs eftersom tekniken ar ny och annorlunda
j@mfort med det som funnits pa marknaden.

Anders Logegard anser att priset dr for hogt jamfort med konkurrenterna: ”Den ligger vdildigt
hogt i pris sd att mdnga ryggar dt sig av priset mdrker jag ndr jag forsoker sdlja den” och
”Jag tjidnar inga pengar pd att sdlja in den”. Dessa citat gar tvért emot vad Michael Frimodig
sdger (se Avsnitt 5.2.1) trots att Anders sdljer sdgenheten tillsammans med nya skogsmaskiner
eller skordaraggregat.

Flera respondenter dr negativt instdllda till att det endast finns en officiell tillverkare av
sagsviard for R5500. Daniel Nilsson uttryckte sig sd hir angéende svérden: “A#t man dr
bunden till Iggesunds svdrd dr en stor nackdel, skulle vilja kunna vilja mellan de olika
tillverkarna av svird ”. De flesta respondenter menar att konkurrens mellan tillverkarna
skulle leda till battre kvalitet och ldgre pris. Virt att ndmna angdende svirden ér att enligt
Peter Westman gors det av med 60 - 70 % féarre svird med R5500:s svird jamfort med
SuperCut, det enda problemet idr att de slits ojimnt.

Daniel Nilsson tyckte att JPS Teknik behover bli béttre pa att lara ut hur R5500 skiljer sig
frdn dagens standard for att minimera missndje som kommer ifrdn okunskap. Daniel ndmner
ett exempel: "Det ledde en gang pa en mdssa till att en entreprendr pratade nedldatande om
R5500 framfor alla andra déir mdnga inte provat R5500, vilket kan ha lett till att de inte vagar
prova den”. Daniel tror att genom bittre kunskap om produkten kan héndelser som detta
undvikas.

Mikael Frimodig tyckte att JPS Teknik hade for lite kunskap om sin egen produkt i borjan da
de var tvungna att fa hjédlp av honom vid en demonstration pa en méssa. Han sa dock att de
blivit battre och att det fungerade bra nu.

5.2.5 Ovriga kommentarer

Flera respondenter framforde att garantin var en viktig faktor 1 bedomningen. Daniel Nilsson
ansdg att R5500 var bittre dd den inte behdver Overvarvas. Andra sdgenheter tvingar
maskinforaren att dvervarva motorn for att nd tillrackligt hog kaphastighet vilket leder till att
garantin inte lingre géller. Mikael Frimodig hade en annan ingang angdende garantifrdgan; da
R5500 inte understdds av Log Max (tillverkare av skordaraggregat som bland annat Eco Log
anvinder sig av) uppstar frigan om garantin géiller om en skogsentreprendr modifierar ett Log
Max-aggregat for att anvinda R5500. Mikael Frimodig uttrycker det s& har:
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“Det dr som sd att om man héinger pd en produkt som inte dr
originalmonterad sa kalkylerar man alltid med vad det innebdr. Vad kan
det bli for risk om man far problem i framtiden. Det dr vdl bara att ga till

sig sjdlv, koper du en bil och sen hinger du pa en trimkit fran ndn
externfirma, da sdger ju naturligtvis biltillverkaren att hér har du gjort
ndgot pa eget bevag, nu gdller ingenting (ex. garantin). Jag tror att det
tanket kommer in hdr.”

Detta visar péd att fragor som dessa ar nagot JPS Teknik behover ha kunskap om nir de
eftermonterar sagenheter. Bernt Johansson fick frigan om vad John Deere sagt nér han
monterade R5500 pé sin skordare och enligt honom péverkade det inte garantin frdn John
Deere. En liknade problematik &r vilket foretag som bér ansvar for vad nir kunden har
problem, Mikael Frimodig uttrycker det sa hér:

“Det dr en separat del, manga blir lite oroliga fall de skulle fa ett
bekymmer som dr diffust; beror det pad sdgen, aggregatet eller maskinen.
Man dr rddd for att hamna i en cirkel ddr folk sdger att det inte dr deras

problem, det dir de andras problem. Det tinket sker hos kunder.”

Aterigen handlar det om att foretagen méste samarbeta och ha nigon form av protokoll for
felsokning och ansvar.

Det fanns som namnt delade meningar angédende om sdgenheten har betydelse for minimering
av kapsprickor. Mikael Frimodig menar att det dr hydrauliken och dess styrning som har
storst paverkan for uppkomsten av kapsprickor. Men det finns ytterligare en problematik
kring kapsprickor som tre respondenter tar upp, ekonomisk kompensation for lag andel
kapsprickor. Anders Logegard tog upp det nir han pratade om att det var svért att ta ett hogre
pris for R5500. Han sa foljande:

"Kunden [skordaren] far inte sdmre betalt for att han har mer kapsprickor,
det dr ju bara sjdilva sdagverket som tjidinar pd farre kapsprickor. Kunden,
han har inte en enda extra krona for att han har investerat i en jdttedyr sag
for att minska kapsprickorna. Han vinner endast pa brdnsleforbrukningen
och det gar ldttare att producera mer men han far ju inte hela kakan. Och
det dr vdl det som gor att det inte dr en tillrdckligt stor affdr for att det ska
vara sjdlvklart [att vilja R5500].”

Detta stirks ytterligare av Lars-Gunnar Hallqvist som séger: ”Pa Sveaskog sa vill de att vi ska
ha bra resultat pa kapsprickor, men de som har bra resultat pd det far inget extra betalt for
att de investerar i bdttre utrustning. Det dr synd > men samtidigt sa han att de &nd4 arbetar
med kapsprickor for att skapa en bra relation till sin uppdragsgivare Sveaskog. Torbjorn
Westman tog upp att Sveaskog har diskuterat ndgon form av bonus till skogsentreprenorer
som arbetar med att minimera kapsprickor. Han uttryckte sig pafoljande vis: ”Som Sveaskog
vill vi leverera kapspricksfritt virke. Forkorta kaptiden sd mycket som det bara gar. Sa
sdgverken slipper justera bort dom” vilket 1 sin tur skulle ge dem en bittre relation till
sagverken och konkurrensférdel mot andra leverantorer.

Mikael Frimodig var véldigt kritisk mot JPS Tekniks marknadsforing och ansag att de drog
till med alltfor bra kalkyler och att han inte kunde forsvara de siffrorna. Han ansig att de
borde lidgga sig lagre for att dd blir kunderna positivt dverraskade nir de presterar béttre dn
vad JPS Teknik lovat. Peter Westman sdger dock “Mdste vara lite kaxig for att vinna éver
kunderna eftersom skogsbranschen dr rdtt sd konservativ. Har man haft en sak som fungerar
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sd vill man ha det igen”. Citatet visar pa hur viktig det dr for foretag att leverera en produkt
som fungerar da skogsentreprenorer ogirna provar nagot nytt oprovat.

P& fragan angdende hur JPS Teknik ska bli vérldsledande sa flera respondenter att JPS Teknik
maste komma in hos de storre tillverkarna och vara en del av deras utbud. Peter Westman
menar dven att det dr for dyrt att eftermontera R5500 péd eftermarknaden vilket gor att de
maste komma in hos tillverkarna. Daniel Nilsson menar att detta kommer ske “Ndr allt fler

skogsentreprendrer efterfragar R5500 kommer skogsmaskinforetagen vara tvungna att ta in
R5500”.

5.3 Sammanstallning av enkaten

Resultatet frdn enkiten redovisas med hjélp av laddiagram och stapeldiagram. Forst
presenteras bakgrundsdata om respondenterna som samlades in i de inledande fem fradgorna.
Diérefter presenteras svaren pé resterande pastdenden frén Bilaga 2, uppdelade i tre avsnitt;
vikten av olika egenskaper ndr en sdgenhet ska viljas, innovationsspridningsegenskaper och
utvdrdering av R5500:s egenskaper. Avslutningsvis visas utrdkningen av NPS. D& vissa
respondenter inte ansig att de kunde svara pa alla pastdendena varierar antalet svar per fraga.
Detta bortfall presenteras i Bilaga 4.

1.1.2 Bakgrundsdata

De som fick erbjudandet om att delta i enkédten var alla kunder i JPS Tekniks kundsystem som
hade tidigare kop en R5500. Av de som svarade pa enkiten var 33 stycken &dgare av
entreprendrforetaget, 11 stycken var deldgare och 2 stycken var anstillda skdrdarforare. Totalt
var det personer fran 46 stycken foretag som besvarade enkiten. Femton stycken av de som
svarade hade den nyare modellen av R5500 med vriddon istdllet for hydraulkolv, 27 stycken
hade modellen med hydraulkolven och tre stycken hade bade och pé olika maskiner. Fyrtio
stycken anvinde Sunfab 34 ccm sagmotor som varit standard for R5500, en anvinde Sunfab
40 ccm fOr att testa den, tvd stycken anvinde en Hydro Leduc motor och tre anvdnde bade
Sunfab 34 ccm och Hydro Leduc pa olika maskiner. En respondent sa att han hade en
prototyp som han hade fatt nir han kdpte en begagnad maskin, den ar darfor inte klassificerad
med de andra. I Figur 6 visas hur de olika foretagen hade kommit i kontakt med JPS Teknik
for forsta gdngen.
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Figur 6. Pa vilket sdtt de olika respondenterna i kundenkdten kom i kontakt med JPS Teknik for fosta gangen
infor inképet av R5500.
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Den storsta delen av foretagen hade haft en lang relation med JPS Teknik. Antingen hade de
varit kunder tidigare eller kinde de ndgon i foretaget. Dérefter var det 20 % som stott pa
R5500 via ett kop hos Eco-Log dir de hade blivit rekommenderade R5500. Endast ett fatal
ndmnde ndgon form av annons som anledning till att de funnit JPS Teknik dven om flera
ndmnde att de hade sett deras annonser men fOrst efter att de redan etablerat kontakt med JPS
Teknik. En av de respondenter som kom i kontakt med JPS Teknik via en begagnad maskin
undersokte sjdlv vad det var for tillverkare eftersom han tyckte att R5500 fungerade sé bra att
han nu endast kdper JPS Tekniks sdgenheter. Av de sju som forst stott pd JPS Teknik pa en
madssa sd var det over hilften som gjort det pa Elmia Wood 2013 diar R5500 officiellt
lanserades.

Figur 7 redovisar vilket ar de borjade anvdanda R5500.
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Figur 7. Artal dd respondenterna i enkditundersékningen bérjade anvinda R5500.

Officiellt lanserades R5500 p& Elmia Wood 2013 sé& de respondenter som skaffat den innan
dess har varit forsokspersoner eller har missuppfattat fragan. Anledningen till att det inte 6kat
for varje ar beror pd att min studie endast omfattar den svenska marknaden och ménga
sagenheter gatt pa export. Datainsamlingen till enkdten genomfordes under maj 2017, dédrav
det laga antalet som svarat att de bdrjat anvanda R5500 under 2017.

5.3.1 Viktiga egenskaper

I Figur 8 presenteras laddiagram 6ver hur viktiga de undersdkta egenskaperna ir. Over fem
innebdr att egenskapen har betydelse for valet av sdgenhet och kan paverka ett beslut och néra
sju innebdr att egenskapen har en stor betydelse for valet av sdgenhet.
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Figur 8. Resultatet fran kundenkdtsundersckningen angdende de viktigaste egenskaperna for en skogsentreprenor
ndr de ska vdilja en sdagenhet. Y-axeln star for hur betydelsefull egenskapen dr vid valet. De utskrivna siffrorna dr
medelvirdet pa respondenternas svar. Egenskaperna dr kopplad till fraga 6 - 11 i Bilaga 2.

Enkiten visar att egenskaperna “minimera kapsprickor” och driftsékerheten dr viktigast enligt
enkdtrespondenterna. Bade bréinsleforbrukningen och servicetillgingligheten ses som viktiga
men inte med samma enighet som “minimera kapsprickor” och driftsdkerhet. Varumérket var
inte lika viktigt men inte helt irrelevant. Flera kommenterade att varumirke inte hade nagon
betydelse. Det som spelade roll var att de kunde lita pad att produkten skulle fungera. Att
basera sitt inkdp pa en ekonomisk kalkyl var det stor oenighet mellan kunderna, dér en del
ansag att det spelade stor roll och andra tycket det var andra egenskaper som var viktigare.

5.3.2 R5500 innovationsspridningsegenskaper

Resultatet for vilka innovationsegenskaper R5500 har presenteras 1 Figur 9. Ett resultat 6ver
fem tyder pa att R5500 besitter den undersdka egenskapen, mellan tre till fem tyder pé att
R5500 har den undersokta egenskapen i viss grad och under tre visar pa att R5500 saknar
egenskapen.
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Figur 9. Resultatet fran kundenkdten angdende R5500 innovationsspridningsegenskaper. Y-axeln star for hur vdl
R5500 besitter egenskapen. De utskrivna siffrorna dr medelvirdet pd respondenternas svar. Egenskaperna dr
kopplad till fraga 12 - 17 i Bilaga 2.

Resultatet fran enkiten indikerar att R5500 har alla de beskrivna innovationsspridnings-
egenskaperna dir de relativa fordelarna dr den svagaste egenskapen. Flera respondenter i
enkdten kommenterade fragan angiende relativa fordelar, de sa att den varit bést pa
marknaden men att konkurrenterna nu kommit ut med sdgenheter som matchar R5500:s
prestanda. Detta gjorde att en del respondenter inte kunde halla med om att R5500 var den
bista sdgenheten pa marknaden.

5.3.3 Utvérdering av R5500:s egenskaper

I Figur 10 presenteras resultatet frdn fragorna kopplade till R5500:s utvalda egenskaper. Ett
resultat Gver fem indikerar att majoriteten haller med om att R5500 presterar mycket bra pa en
egenskap. Resultat mellan tre till fem indikerar att R5500 presterar bra pd egenskapen och
under tre indikerar att R5500 presterar daligt pad egenskapen. I Bilaga 2 redovisas de fragor
som stillts angdende de olika egenskaperna.
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Figur 10. Resultatet fran kundenkiten angdende R5500 olika egenskaper och hur vil de presterar enligt
respondenterna. Y-axeln star for hur vil R5500 presterar med hénseende till egenskapen. De utskrivna siffrorna
dr medelvirdet pa respondenternas svar. Egenskaperna dr kopplad till fraga 18 - 27 i Bilaga 2.

Resultatet frén enkédten visar att stabil sdgning med svirdet och professionalitet 4r R5500:s
starkaste egenskaper. Tre egenskaper dr strax under fem men med stor spridning; brénsle-
forbrukningen, driftsdkerheten och att tjina pengar. Resterande egenskaper ligger pa ett
medelvirde mellan fem och sex.

5.3.4 Net Promoter Score

I Figur 11 presenteras hur respondenterna svarade i NPS-fragan ’Skulle du rekommendera
R5500 till en kollega eller samarbetspartner?”. En etta innebdr att de aldrig skulle
rekommendera R5500 och en tia innebir att de skulle rekommendera den starkt.
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Figur 11. Hur respondenterna i kundenkdten besvarade Net Promotor Score fragan.

De som svarat med en nia eller tia &r promoters. De som svarat med en sjua eller atta ar
passivt satisfierade och resterande ar detractors. NPS for R5500 rdknas ut pa foljande sétt:

NPS = andelen promoters — andelen detractors: 48 — 11 = 37

R5500 har ett NPS pa 37 vilket betyder att fler kunder &r n6jda &n missndjda med produkten
JPS Teknik levererar.

I Kapitel 6 kommer resultatet séttas i relation till de presenterade teorierna och det teoretiska
ramverket samt till den empiriska bakgrunden.
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6 Analys

I analysen kopplas resultatet till teorin och den empiriska bakgrunden. Resultaten frdn de
insamlade datakdllorna kopplas ihop. Kapitel 6 presenteras enligt modellen for det teoretiska
ramverket, se Figur 4.

6.1 Lanseringen av R5500

Under NPD-processen for R5500 har Peter Sorell haft kontakt med skordarforare och
skogsentreprendrer for att kunna skapa bra l6sningar pd de problem som uppstitt. Han har
aven haft fortlopande utbyte av kunskap med leverantérerna SunFab och Iggesund Forest for
att skapa en produkt som fungerar smidigt med 6vriga delar av systemet. Allt detta stimmer
vil overens med Coopers (2017) studier om NPM, om att involvera kunder och andra av-
delningar for att stindigt utveckla produkten/konceptet under och efter NPD-processen. Detta
stimmer dven overens med Kérkkdinen m.fl. (2001) kunddrivna produktutveckling.

Det som har saknats i NPD-processen for R5500 ér en plan for hur marknadsforingen ska gé
till. Det har inte skapats ndgon marknadsforingsplan eller gjorts en storre marknads-
undersokning innan lanseringen. I stéllet har problem 106sts ndr de uppkommit efter
lanseringen. Detta gor att JPS Teknik haft en sdmre chans att dverleva pa marknaden, Cooper
sdger att de foretag som har en forstaelse for marknaden innan lansering av en produkt har
storre sannolikhet att 6verleva pd marknaden (www, e-channel, 2015). Dock skulle det gé att
argumentera for att JPS Teknik har kunskap om marknaden d& de verkat pad sdgenhets-
marknaden flera ar med sina dldre sdgenhetsmodeller. JPS Teknik har delvis haft en tydlig
plan; att komma in hos OEM:s genom att paverka slutkunderna. Detta kan ses som en del av
en marknadsforingsplan.

6.1.1 Vilka varden JPS Teknik marknadsfor

Genom analys av Tabell 4 har Figur 12 skapats. Figuren visar vilka viarden som JPS Teknik
framhdver 1 sin marknadsforing. Figur 12 dr utformad i enlighet med Woodruff & Gardials
(1996) virdedimensioner, se Figur 2 och Figur 3. Kundvérdena jamfors med de vérden
kunderna har beskrivit sjilva, for att visa hur god forstaelse JPS Teknik har haft for vad
kunderna efterfragar och uppskattar hos en sdgenhet.
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Figur 12. De kundvdirden JPS Teknik framhdver i sin marknadsforing, ordnade i de tre virdedimensionerna.

Att JPS Teknik vill leverera en produkt som skapar dkad 16nsamhet hos kunderna framkom
tydligt i analysen. De vill gora det genom ldgre brinsleférbrukning, ldgre varmeutveckling,
mindre slitage och féarre kedjeavhopp. Ett ldgre varvtal bidrar till mindre slitage och att sig-
motorerna haller liangre. JPS Teknik forsoker dven marknadsfora sig med att sdgenheten
R5500 ger féarre kapsprickor och ar ett bdttre alternativ for miljon. R5500 ar béttre for miljon
genom att minska sléseri med virke och minska brinsleforbrukningen.

6.2 Innovationsspridning

P& innovationsspridningsegenskaperna, som beskrivs av Rogers (2003), visar Figur 9 att
R5500 presterar bra pa samtliga. Egenskaperna att R5500 ar enkel att forsté tillsammans med
mojligheten att prova pa sdgenheten har fatt bést resultat i enkédten. Fran detta gir det att dra
slutsatsen att R5500 inte dr for komplex for kunderna och att de enkelt kan ta till sig
teknologin. De flesta kunder uppskattade att det fanns en mgjlighet att prova pa sdgenheten
dven om fa hade utnyttjat erbjudandet. Dock kan erbjudandet i sig ge uppfattningen att
foretaget verkligen tror pa sin produkt. Kompabiliteten med hela skordarsystemet kom strax
efter enkelhet och mgjlighet att prova pa. Kompatibilitet dr en viktig egenskap dé sagenheten
ar central i systemet for att skordarna ska kunna avverka timmer. Den egenskap som framstar
som mest tvetydlig dr de relativa fordelarna dér det var stor spridning pa svaren. Det kan bero
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pa, som nagra respondenter papekade, att de har fatt uppfattningen att nylanserade sdgenheter
frén konkurrenterna har kommit upp i samma prestanda som R5500. Av denna anledning kan
de inte hilla med om att R5500 ar den biasta sdgenheten pa marknaden ldngre och har svarat
med ett mer neutralt svar.

Det positiva resultatet tyder pd att R5500 bor kunna etablera sig pd olika marknader om
foretaget ndr innovators som kan dvertala sin omgivning (Rogers, 2003). Virt att anmérka ar
att snabb etablering dr relativt till vilken produkt som analyseras. I detta fallet dr det en
anldggningstillgang som har lang livslingd, vilket gor att spridningen tar lang tid jamfort med
till exempel forbrukningsvaror.

6.3 Marknadsoverlevand for R5500

Resultatet pa fraga 12 "R5500 ar béttre dn andra sdgenheter pa marknaden” i Bilaga 2 var
5,09 vilket tyder pa att de flesta kunder inte anser att R5500 dr sdémre &n andra sdgenheter pa
marknaden och snarare har uppfattningen att R5500 &r béttre &n de flesta andra sédgenheter.
Det kan ses som en stark indikator pa att R5500 kommer dverleva pd marknaden. Aven det
relativt hoga virdet i NPS (37) starker detta antagandet d4 medeltalet for liknande foretag har
legat pa mellan 23-37 (www, Temkin Group, 2016). Aven om de inte nr upp till det ledande
foretaget IBM pa 61. Detta i sin tur tyder pa att JPS Teknik kommer att ha hog kundlojalitet
och fi en bra muntlig spridning avseende R5500 enligt Reichhelds (2003) slutsatser kring
NPS.

6.3.1 Kundernas upplevda vérde av R5500

For att prestera bra pd marknaden behdver JPS Teknik ha god forstaelse for vilka véirden
kunderna uppskattar och vill ha. I Figur 13 presenteras analysen av vilka de framsta vérdena
kunderna ser hos R5500, baserat pé resultaten frdn de kvalitativa intervjuerna.

Kunderna ser driftsidkerhet som den viktigaste egenskapen som de flesta andra egenskaper bor
bidra till. Kunderna vill kunna arbeta utan att behdva oroa sig for att nagot ska ga fel eller gé
sonder. De vill ocksd ha en dkad lonsamhet sd att foretaget presterar béttre, men det kommer
efter driftsdkerheten. Dock bor en hog driftsdkerhet bidra till en hogre 16nsamhet dd maskinen
kommer att fa en hogre verksamhetsgrad. Néra till serviceldmnare &r med i figuren eftersom
de som hade néra till JPS Tekniks lokaler nimnde det som en fordel. Det dr dock nagot JPS
Teknik kan forbéttra i delar av landet.

Enkéten starker analysen av vissa av egenskaperna. Tyvirr var det inte mdjligt att fa med alla
egenskaperna 1 enkidten utan jag var tvungen att begrdansa mig till de egenskaper jag ansag
vara viktigast eller otydligast utifran de kvalitativa intervjuerna. De egenskaper som stérktes
av enkiten var att kunderna ser driftsdkerhet, branslesnédlhet, minimering av kapsprickor och
servicetillgdnglighet som viktiga egenskaper. Vért att nidmna &r den hdga spridningen pa
vikten av en ekonomisk kalkyl vid val av sagenhet. Resultatet forsvagade vikten av 16nsamhet
men stirkte samtidigt analysen av att driftsdkerheten dr den viktigaste egenskapen.
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Figur 13. Kundernas upplevda virde av R5500, ordnade i de tre virdedimensionerna.

I Tabell 3 redovisas attribut och konsekvenser som teorin séger dr viktiga. Under de kvalitativa
intervjuerna hade alla dessa kommit pa tal ndgon gang. Information och varumirke berérdes
vildigt lite under intervjuerna. Enkéten stirker bilden av att kunderna inte ansig att
varumérket hade sd stor betydelse. Dock dr varumérket inte betydelselost da den fick ett
medelviarde pd Over fyra 1 enkidten. Priset &r svarare att tyda. Mikael Frimodig menar att
sagenhetens kostnad dr en sa liten del av hela maskinen sa att det inte spelar nagon roll.
Anders Logegard sdger dock att han har svért att forsvara det hoga priset ndr han ska sélja
R5500. De flesta kunder som besvarat enkidten tycker dock att R5500 é&r prisviard. En
forklaring till detta kan vara att de som investerat i en R5500 hittills &r innovators eller early
adopters som radfragat en innovator. Innovators dr mer riskbendgna och har ett intresse av att
prova ny teknik trots att den ar dyr. De kunder som inte tillhor dessa grupper ér fortfarande
avvaktande och anser att risken fortfarande ar for hog for prislappen.

Att service dr viktigt stirks av enkdten dér servicetillgidnglighet fick ett resultat pa 5,9. JPS
Teknik saknar ett fullt utbyggt servicendtverk, ndgot Daniel Nilsson tog upp 1 sin intervju.
Aven de problem med utbildning som beskrivits och garantiproblematiken faller under denna
egenskap.
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6.3.2 Jamférelse mellan JPS Tekniks och kundernas uppfattning av vardena

I detta avsnittet jamfors JPS Tekniks vérden 1 Figur 12 med de védrden kunderna har uppfattat
1 Figur 13. Avsaknaden av ordet driftsdkerhet i JPS Tekniks dokument (férutom i
produktbladet med hanseende till vriddonet) dr den tydligaste skillnaden mellan virdena JPS
Teknik formedlar och vdrdena kunderna upplever. Nésta skillnad dr att kunderna tar upp
service och ndmner flera attribut som bidrar till en bra service, ndgot som inte ndmns alls av
JPS Teknik. Aven teorin tar upp service som ett viktigt element (Woodruff & Gardial, 1996;
Bovik, 2004). Konsekvensen att R5500 &r béttre for miljon dr nagot som JPS Teknik tar upp
men som kunderna inte reflekterar 6ver i intervjuerna. Kopplingen med att farre kapsprickor
leder till ndjdare virkeskunder och kan indirekt ge en 6kad lonsamhet visar pd att kunderna
tankt ett steg ldngre. JPS Teknik har ockséd forstaelse for denna koppling men det ar inget
budskap de annonserar utan de utgér fran att kunderna sjilva drar denna slutsats.

Attribut som fungerar utan att kunderna behdver fundera éver dem kommer inte pa tal i
intervjuerna, till exempel ndmnde ingen ndgot om att drivhjulet har 20/22 kuggar eller ett
effektivt hydraulsystem utan det gar in under att kunderna uppfattar R5500 som stabil och
robust. For att dter citera Mikael Frimodig: "har man en produkt som inte kranglar sa funkar
det, dd bli man néjd och vill kéra vidare pd den hdr sagen”.

Enligt JPS Teknik kan de leverera en produkt som ger skogsentreprendrerna en bittre
ekonomi vilket kunderna kan se pd JPS Tekniks hemsida dir det finns en utrdkningsapp.
Mikael Frimodig var starkt kritisk till denna utrdkning och hade svért att forsvara den vid
forséljning. Teorin séger att for att skapa kundndjdhet bor ett foretag leverera hogre virde én
vad kunden forvéntar sig (Woodruff & Gardial, 1996; Leroi-Werelds m.fl., 2014). Genom en
utrdkning som ger ett blygsammare positivt resultat kommer kunderna att bli positivt
overraskade nir de presterar battre dn utrdkningen med hjilp av R5500.

6.3.3 Marknadens mottagande

I enkéten utvérderades olika egenskaper (se Figur 10) dér samtliga pastdenden hade ett medel-
virde péa over fem forutom ldgre brinsleforbrukning och driftsdkerheten. De lag strax under
fem vilket tyder péd att R5500 inte har sdmre brénsleforbrukning och driftsdkerhet dn andra
sadgenheter. Att resterande egenskaper lag over fem antyder att majoriteten av kunderna ar
ndjda med hur R5500 presterar pd dessa egenskaper. Tillsammans med ett NPS péd 37 dar
majoriteten har angivit en atta eller hogre gar det att anta att kunderna &r ndjda och att
foretaget levererar vad de lovar i enighet med Woodruff & Gardial (1996), Reichheld (2003)
och Leroi-Werelds m.fl. (2014) forskning.

I Kapitel 7 kommer diskussionen av hela arbetet ddr empiri och analysen kopplas samman
med tidigare forskning och problemformuleringarna som studien tar upp i Kapitel 1.
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7 Diskussion

I det hdr kapitlet kopplas min empiri och analys ihop med tidigare forskning och problem-
stdllningarna som tas upp i Kapitel 1. Kapitlet avslutas med en diskussion kring den valda
metoden.

Fran empirin och analysen framkommer det tydligt att driftsdkerhet och 16nsamhet ar de
centrala kundvérdena som en sdgenhet méste leverera, fran en rent intuitiv stdndpunkt bor
detta gilla de flesta skogsteknologiska produkterna som skogentreprendrer anvdnder da de
vill ha produkter som de inte behdver oroa sig for och som bidrar till en battre 16nsamhet.

I kapitel 1 tar jag upp arbetet med det svenska nationella skogsprogrammet och ndmner att de
vill skapa en skogsindustri i vérldsklass och frimja innovationer som ger okad och héllbar
skogsproduktion (Andrén m.fl., 2016). I detta fall kan vi se att dessa mal sammanfaller med
de virden som R5500 anses skapa, bdde en bittre miljé enligt JPS Teknik och bittre
produktion genom béttre kvalitet (farre kapsprickor) och hog driftsdkerhet. Men vad hénder
nér en produkt som endast forbattrar héllbarheten ska lanseras eller har en hog kostnad for att
ens prova pd? Denna fragan gar att koppla till vad Hallongren & Rantala (2012) skriver
angdende entreprendrernas instdllning till ny teknik: att det ska finnas klara bevis for att den
ar 16nsam. Detta dr ndgot bade politiker och skogsindustrin behdver fundera Gver anser jag.
Ansvaret for att uppna mélen som de foreslar till skogsprogrammet gar inte att ligga dver pa
skogsentreprendrerna. Min empiri visar dock att Sveaskog dr medvetna om problematiken da
Torbjorn Westman sa att de kollar pd ndgon form av erséttning for arbetet med att minimera
kapsprickor.

7.1 Hur val stamde kundernas preferenser Overens med
foretagets vardebeskrivning?

JPS Teknik har den grundlidggande forstielse for att skogsentreprendrerna vill ha effektiv
teknik som Okar deras lonsamhet. Skogsentreprendrerna virdesitter dock driftsdkerheten
hogre dn 1onsamheten (vilket dock kan antas ge en hdgre 16nsamhet genom att minimera
produktionsstopp). Min uppfattning dr att det dr en sjdlvklarhet hos skogsentreprenérerna att
en produkt ska vara 16nsam vilket gor att de ser till andra viarden nér de blir tillfragade.
Hallongren & Rantala (2012) tar upp ett liknande resultat dér entreprendrerna sager att det
maste finnas bevis for att en ny produkt dr 16nsam. Detta dr ndgot som JPS Teknik forsoker
overtyga skogsentreprendrer om pa sin hemsida, med sin utrdkningsapplikation. Didremot har
JPS Teknik inte poédngterat att de virdeattribut de formedlar till kunderna bidrar till en hog
driftsdkerhet. Detta tyder pa att de inte ordentligt analyserat vad marknaden efterfragar hos en
sagenhet. Indirekt gar det dock att se att de levererar driftsikerhet genom att produkten ar
slitstark och motverkar kedjeavhopp. Det kan dock finnas en poéng i att inte lova for mycket,
vilket JPS Teknik redan anses gora i deras ekonomiska kalkyl pa hemsidan.

For att kunna leverera driftsdkerhet maste ett foretag dven kunna leverera en bra service med
snabb leverans av reservdelar och fa ut personal som har kunskapen for att atgdrd problem.
Detta dr ndgot som kom upp i de kvalitativa intervjuerna, dir kunderna uppskattade nérhet,
professionalitet och innovation. Detta stirktes dven i enkéten di de flesta holl med om att
servicetillgdngligheten spelade stor roll vid val av sdgenhet. I sin dokumentation ndmner inte
JPS Teknik alls vilken service de levererar till kunderna. Kunderna anség dock i enkéten att
JPS Teknik hade professionell personal. For att behélla kunder inom stenkrossbranschen kom
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Hedin (2012) fram till att service 1 form av att snabbt kunna leverera reservdelar och maskiner
var den viktigaste faktorn. Detta &r inget som kommit upp under min datainsamling och jag
gor antagandet att anledningen till att det inte har kommit upp ar for att kunderna ir ndjda
med denna servicen. JPS Teknik skulle kunna klargéra i sin marknadsforing hur de levererar
driftsdkerhet genom sin service. Ett annat sétt att garantera att produkten héller &r att limna
garanti pa fler delar &n endast pa drivhjulet. Detta skulle kunna minska riskuppfattningen hos
potentiella kunder och signalera att JPS Teknik har en héllbar produkt.

Skogsentreprenorernas instillning till prislappen och varumérket verkar inte ha en stor roll om
de far en hog driftsdkerhet. Hedin (2012) har en liknade slutsats; att pris och varumérke inte
spelar nagon storre roll, si ldnge foretaget har tillgdng till en fungerande produkt som bidrar
till en hog produktivitet. Detta dr ndgot JPS Teknik har forstatt, de 4r medvetna om att de ar
ett litet oként foretag med en dyrare produkt men de ser att skogsentreprendrerna ar villiga att
betala hogre for en béttre produkt. Min empiri och analys stirker detta da& varumaérkets
betydelse fick ett 1dgt medelvarde 1 enkédten. Flera respondenter ser priset som en obetydlig
faktor forutom Anders Logegéard som anser att det hoga priset dr svart att forsvara. Samtidigt
haller de flesta kunder i enkdten med om att R5500 ar prisviard. Som analysen antyder kan
detta mdjligtvis forklaras av att de kunder som inte &r villiga att betala ett hogre pris avvaktar.
De avvaktar for att utviardera anvdndningen utifran innovators och early adopters anvéndning.
Eller kan det forklaras med att skogsentreprendrer har en resistens mot ny teknik vilket
Hallongren & Rantala (2012) noterar i sin studie.

7.2 Innovationsspridningsegenskaperna och dess betydelse

P& grund av det begrinsade antalet frdgor som kunde ingé i enkiten fick jag endast med en
fraga per innovationsspridningsegenskap, vilket gjorde det svért att dra nigra slutsatser fran
enkédten. Det som gir att séga &r att resultatet tyder péd att R5500 uppfyller alla egenskaper for
att den ska enkelt kunna spridas enligt Rogers (2003) innovationsspridningsteorier. Det skulle
vara av intresse att gora flera djupgéende undersokningar av vad som gor att
skogsentreprendrer &r villiga att prova nya innovationer och vilka innovationer som fungerar.
Genom denna kunskapen tror jag att samhillet skulle kunna spara resurser som lidggs pa
innovationer utan marknadspotential. Speciellt med tanke pa ett av forslagen till nationella
skogsprogrammet var att skapa ett innovationsprogram for “Teknikgenombrott 1 skogs-
nédringens virdekedja” (Andrén m.fl., 2016) och projekt som Mission Innovation om att
dubbla investeringar i ren teknik (www, Mission Innovation, u.a.).

Det som mojligtvis andra tillverkare av skogsteknologiska produkter kan ta till sig fran mitt
resultat kring innovationsspridning &r foljande: att inom skogssektor gar det att anvinda en
analys av de fem egenskaper som Rogers (2003) tar upp for att utvirdera hur en ny produkt
kan komma att prestera pd marknaden.

7.3 Hur har marknaden mottagit R55007?

Utifrén resultatet och analysen av enkiten har lanseringen av R5500 gatt bra. Alla egenskaper
som utvirderades i enkéten har ett medelvdrde som ligger 6ver det neutrala stéllningstagandet
och NPS ligger bra till ndr det jamfors med liknande foretags podng. Utifran mina resultat
anser jag att R5500 har mottagits vdl av marknaden och kan antas dverleva pa marknaden
framover. Antagandet kan stidrkas genom att du som ldsare undersoker om R5500 och JPS
Teknik fortfarande &r verksamma pd marknaden eller hur linge de var verksamma.

Hedin (2012) tar upp vikten av att skapa kunskap om produkten via forsdljningsaktiviteter.
Detta ar ett problem som uppstatt for JPS Teknik. Daniel Nilsson tog upp ett tillfille pa en
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massa ndr en kund hogljutt talade negativt om produkten. Daniel ansag att det var for att
kunden i friga inte hade ftt tillréickligt med kunskap for att operera den pa ritt sitt. Aven
Mikael Frimodig hade reservationer om JPS Tekniks kunskap, hur de skulle kunna leverera
kunskap till kunderna nér de sjdlva hade problem vid en demonstration. Detta dr dock nagot
JPS Teknik verkar ha blivit béttre pa men for att kunna komma in hos OEM:s maste de kunna
leverera sin kunskap, for att kunna leverera en bra service till alla sina kunder. Detta
resonemanget liknar den slutsats Hallongren & Rantala (2012) har, att tva av de viktigaste
faktorerna som utvecklarna hade for att lyckas pa en marknad var att kunna samarbeta med
sitt nidtverk och vara professionella. Nagot som JPS Teknik inte var vid de ndmnda tillfallena
ovan men som jag anser att de blivit battre pd d& kunderna anser att de dr professionella och
de samarbetspartners som jag talat med verkar ndjda med deras samarbeten. Detta gir dven att
koppla till Catak m.fl. (2006) slutsats: for att skapa en upplevelse av hog kvalitet hos
foretagskunder behdver ens organisation ha forstaelse for vad den mottagande organisationens
olika avdelningar virdesitter.

Fran de samtal jag har haft med alla respondenter har jag fatt uppfattningen att R5500 skulle
fatt ett &nnu bdttre marknadsmottagande om det funnit flera incitament hos skogs-
entreprendrerna att skapa ett hogre vérde, bade kvalitetsméssigt och miljoméssigt. I dagslaget
far inte skogsentreprendrerna nagot extra betalt pa for att de arbetar och investerar 1 att
minimera kapsprickor. Detta skulle kunna leda till hogre kvalitet i virket och béttre resurs-
utnyttjande.

7.4 Metoddiskussion

Jag har forsokt att skapa kvalitetssékring och hogsta mdgjliga validitet genom att 1 Kapitel 2
beskriva hur jag gatt till viga och redovisa mina frdgemallar samt intervjurespondenterna. Jag
har dock begrinsad erfarenhet av att bade genomfora kvalitativa intervjuer och enkéter vilket
varit en nackdel. Det laga antalet kvalitativa intervjuer medfor dven ldgre trovardighet men
vid de sista intervjuerna borjade vildigt lite ny information komma fram. Det &r dock sé att
flera intressanta asikter skulle kunnat framkomma vid fler intervjuer men med den begriansade
tiden som fanns tog jag beslutet att stirka mina fynd med enkdten samtidigt som enkéten
kunde testa delar av teorin.

Respondenternas svar i de kvalitativa intervjuerna framstod som arliga da de stod utanfor
organisationen och kunde vara kritiska, det finns dock anledning till att vissa hallit tillbaka en
del for att inte skapa dalig stimning med JPS Teknik.

Den 7-gradiga Likertskala som anvédndes 1 enkdten har sina problem dé det dr svart att avgora
vad en respondent menar med de olika svaren men jag fick kdnslan av att fragorna var tydliga
trots att jag fick utveckla vad jag menade vid vissa tillféllen, vilket kan ha medfort vissa fel-
kallor.
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8 Slutsatser

1 detta kapitel presenteras slutsatser som gdr att dra frdn studien. Forst presenteras slutsatser
direkt kopplade till syftet ddrefter besvaras forskningsfrdagorna. Kapitlet avslutas med vilket
forskningsbidrag studien bidragit med samt forslag till framtida forskning.

Syftet med studien vara att identifiera kundpreferenser som paverkade marknadsetableringen
av en ny skogsteknologisk produkt, 1 detta fallet for R5500. Det visade sig att egenskaper som
ledde till en hog driftsdkerhet var den starkaste preferensen foljt av egenskaper som bidrog till
16nsamhet for kunderna.

Studien ville se hur kundernas uppfattning skiljde sig fran foretagets kring vilka virden som
levererades. Har visade sig att driftsdkerheten och bra service var viarden som kunderna
identifierat men som JPS Teknik inte formedlat att de levererade. I Gvrigt dverensstimde
kundernas uppfattning av vilka virden som levererades med de vérden JPS Teknik
utannonserade.

Studien undersokte d&ven om R5500 besatt egenskaper kopplade till innovationsspridning och
utifran kundernas perspektiv har R5500 alla de egenskaperna som min teori beskriver. Vilket
tyder pa att R5500 bor adopteras relativt snabbt av en marknad.

Slutligen undrade studien om hur R5500 hade mottagits av marknaden. Den
kundutvirderingen som genomfordes i enkdten visade att kunderna var ndjda med de
egenskaper som undersokts och ndstan hilften av alla tillfragade skulle starkt rekommendera
R5500 till en kollega eller samarbetspartner.

Sammanfattningsvis visar studien att vid marknadslansering av en sagenhet bor foretag satsa
pa driftsdkerheten ur bade ett marknadsforings- och produktutvecklingsperspektiv for att bast
leverera det kundvérde kunderna virdesétter hogst.

8.1 Forskningsbidrag

Studien tyder pa att Rogers (2003) teorier kring innovationsspridning gér att tillimpa inom
B2B inom skogsbruket. Studien indikerar dven att NPS &r en bra indikator pa kundndjdhet.

Studiens teoretiska ramverk kan visa sig anvéndbar och skulle kunna utvecklas for att studera
hur nya produkter klarar sig efter lansering. Marknadslansering verkar vara ett omrdde som
inte har studerats mycket, pa grund av att det ar ett kdnsligt omrade for foretag och éar av den
anledningen ett intressant omrade att fa djupare forstaelse for.

8.2 Rekommendationer

Utifran studien vill jag ldmna foljande atgirdsforslag och forbattringar till uppdragsgivarna
JPS Teknik:

- Se over mdjligheten att anvédnda driftsdkerhet i marknadsforingen.

- Anvinda garanti for flera delar i marknadsforingen for att 6vertyga kunderna.

- Overviiga att se dver utriikningsappen pi hemsidan for att minimera risken att inte ni
kundernas forvéntningar.

- Skapa en beskrivning och plan for hur servicen ska fungera nér foretaget vixer.
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- Se till att informera och utbilda kunderna om eventuella problem som kan uppsta for
att minimera hdga forvantningar och missforstand.

8.3 Forslag till framtida forskning

Det skulle behdvas forskning om vad som gor skogsentreprendrer villiga att adoptera ny
teknologi. Detta skulle kunna underlétta identifieringen av innovationer som har potential att
lyckas p4 marknaden. Vilket gor att statliga investeringar i skogsteknologi har ett storre
mervérde for samhillet. En annan intressant infallsvinkling pa samma tema skulle vara att se
hur vél olika skogsentreprendrer stimmer in i Rogers (2003) kategorisering av innovators,
early adopters etc. Detta for att kunna gora riktad marknadsforing mot innovators och early
adopters for att skapa trovirdighet for 6vriga kunder.

Ur ett organisatoriskt perspektiv skulle det vara intressant att se hur ett mindre foretag som
JPS Teknik bor organisera sig for att kunna hantera export och ett dkat servicebehov. De
behover dessutom forstd vad deras serviceldmnare behdver ha for att kunna utfora ett bra
arbete. Citatet ur Hallongren & Rantala (2012, 586): ”The most important internal factors
were product image, the firm’s image, the firm’s ability to cooperate, its networks, and the
experience and professionalism of the firm’s labour in export, retail and development work.”
ar talande for att det skulle vara av intresse att undersoka.

En helt annan infallsvinkel skulle vara att undersoka hur de olika foretagen som paverkas av
kapsprickor skulle kunna samarbeta (industrial collaboration) for att skapa incitament eller
dela pa vinst/kostnad av ett sadant projekt ur ett supply chain management perspektiv.
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Bilagor
Bilaga 1. Kvalitativa fragor

1. Vad tror Ni dr de viktigaste egenskaperna/faktorerna ndr Ni (en kund) ska vélja en
sagenhet (skordaraggregat)?
o Produkten
Service
Pris/ekonomi
Jamfort med konkurrenter
Reservdelar
Manual
Kunskap
Kapsprickor
Svagheter/styrkor
Marknadsforing
o Varumairke
2. Vilka édr de vanligaste irritationsproblemen/klagomél hos Er/kunderna angéende
sadgenheter?
Vad ér Er uppfattning av JPS Teknik
4. och R5500?
o Produkten
Service
Pris
Jamfort med konkurrenter
Reservdelar
Manual
Kunskap
Kapsprickor
Svagheter/styrkor
Marknadsforing
5. Vad tror ni att kundernas upplevda véirde av R5500 dr? /Vad for virde upplever Ni
med R5500?
o Ekonomi
Anvéndarvénlighet
Kapsprickor - Nojdare egna kunder?
Service
Tjéanster - Utbildning, dataloger, saknad av e-handel?
Konkurrensfordelar jamfort med konkurrenter?
6. Vad saknas for att R5500 ska bli den nya marknadsledaren?
Konkurrenter
Pris/ekonomi
Service
Varumérke

e
O OO0 O0O0OO0OO0 OO0

O O OO O O O O O

O O O O O

o O O O
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Bilaga 2. Enkatundersokningen

Hej, mitt namn dr Christoffer Stampe och jag genomfor en studie av R5500 som mitt
examensarbete pa jigméstarprogrammet. Jag undrar om Ni skulle vara intresserade av att
delta? Det ar 28 korta fragor och pastdende som tar under 10 min. Vem i foretaget ansvarar
for inkdp av maskiner och/eller har mest kunskap om R5500?

- Inledande fragor - Kopplat till

1 - Vad ar din position pa foretaget?

2 - Vilket &r borjade ert foretag anvinda sdgenheten R55007? - Innovation

3 - Har du R5500 med vriddon?

4 - Anvéinder du med R5500 med Sunfab 34ccm?

5 - Hur kom Ni i kontakt med JPS Teknik for forsta gangen? - Kommunikationskanal
- Allméint om sigenheter (1 - 7 skala)

For foljande pastaende vill jag att du svara ett tal mellan 1 - 7 dér 1 innebér att du inte alls
haller med och 7 innebér att du haller helt och héllet med. De forsta fragorna handlar om vad
som &r viktigt vid val av sdgenhet.

6 - Driftsdkerheten &r den viktigaste egenskapen. - Tabell 12, fraga 25

7 - Jag ldgger stor vikt pa 14g brinsleforbrukning. - Tabell 13, fraga 19

8 - Viktigt att sdgenheten bidrar till en 1&g andel kapsprickor. - Tabell 14, fraga 20

9 - Varumirket spelar stor roll vid val av sdgenhet. - Tabell 15

10 - Den ekonomiska kalkylen dr det viktigaste vid val av sagenhet. - Tabell 16, fraga 18

11 - Hog grad av servicetillginglighet spelar stor roll vid val av sagenhet. - Tabell 17, fraga
26

- Innovationsspridning (1 - 7 skala)

Nu kommer jag stilla pastienden angaende R5500 och du féar ater igen svara med ett tal
mellan 1 - 7.

12 - R5500 &r béttre &n andra sdgenheter pd marknaden. - Relativa fordelar

13 - R5500 fungerar bra tillsammans med resten av skordarens system. - Kompatibilitet
14 - Jag forstar hur R5500 fungerar. - Komplexitet och enkel.

15 - R5500 ar anviandarvénlig. - Komplexitet och enkel.

16 - Fordelarna med R5500 var enkla att forstd ndr de presenterades for mig. -
Observerbar/kommunikativ.

17 - Det &r bra att man kan prova pa R5500 i tre manader. - Mojlighet att prova pa och dela
med sig.
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- Om R5500 (1 - 7 skala)
18 - Jag anser att R5500 é&r prisvird. - Tabell 4, Tabell 9

19 - R5500 ger ldgre briansleforbrukning dn konkurrerande sadgenheter. - Tabell 5, Tabell 6,
Tabell 7, Tabell 8

20 - R5500 gor sa att jag far farre kapsprickor. - Tabell 5, Tabell 6, Tabell 8

21 - R5500 ar slittélig. - Tabell 5, Tabell 7, Tabell 8

22 - Sagmotorn haller langre tack vare R5500. - Tabell 5, Tabell 7, Tabell 8

23 - Jag har férre kedjeavhopp tack vare R5500. - Tabell 5, Tabell 6, Tabell 7, Tabell 8
24 - Det breda sviardet ger en stabilare sdgning. - Tabell 5, Tabell 6, Tabell 8

25 - R5500 har den hogsta driftsdkerheten pa marknaden. - Tabell 6, Tabell 8

26 - JPS Tekniks personal framstar som professionella och trevliga. - Tabell 6, Tabell 8
27 - Vart foretag tjanar mer pengar med R5500. - Tabell 4, Tabell 9

- Net Promoter Score (1 - 10 skala)

28 - Skulle du rekommendera R5500 till en kollega eller samarbetspartner? - NPS
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Bilaga 3. Innovators och early adopters

Rogers (2003, 287-292) generaliserar skillnaderna mellan de som tidigt adopterar
innovationer och de som sent adopterar innovationer baserat pa tidigare forskning i dmnet
vilka han delar upp i tre kategorier; socioekonomisk status, personliga vérderingar och
kommunikationsbeteende. De som anses vara intressanta i denna studie presenteras kortfattat i

Tabell 9.
Tabell 9. Intressanta generaliseringar av tidiga anvindare jamfort med sena anvindare (Rogers, 2003, 287—
292)
NR GENERALISERING BESKRIVNING
1 Tidiga anvdndare har storre och En del av att ha hogre social status, de har
framgéngsrikare foretag. dven kapitalet fOr att prova nya innovationer.
2 Tidiga anvidndare 4r mindre dogmatiska. De dr mer 6ppna for nya idéer och villiga att
fordndras.
3 Tidiga anvdndare dr mer rationella. De forsoker analysera de bista valen utifran
sin kunskap for att nd sina mél.
4 Tidiga anvdndare dr mer 6ppna for Villiga att foréndra sig.
forandring.
Tidiga anvdndare har hogre ambitioner.  Till exempel att utdka sitt foretag.
Tidiga anvdndare har hogre socialt Umgas med flera olika ménniskor och har
deltagande och storre nétverk. fler kontakter 4n sena anvéndare.
7 Tidiga anvdndare soker mer aktivt Genom att soka aktivt efter nya innovationer

information om nya innovationer.

har de dven hogre kunskap om innovationer.
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Bilaga 4. Svarsbortfall i enkaten

Tabell 10. Antal svar i enkiten och bortfall nér respondenten inte ansett att han kunnat svara pd frdagan, pd
grund av att han saknat kunskap eller uppfattning kring pdstaendet

Fraga Egenskap Antal svar Bortfall
Fraga 6 Driftsidkerheten 46 0
Fraga7 Brinsleforbrukning 46 0
Friaga8 Minimera kapsprickor 46 0
Fraga9 Varumirke 46 0
Fraga 10 Ekonomiska kalkyl 45 1
Fraga 11 Servicetillginglighet 46 0
Fraga 12 Relativa fordelar 44 2
Fraga 13 Kompabilitet 46 0
Fraga 14 Forstaelse 46 0
Fraga 15 Anvindarvinlighet 46 0
Fraga 16 Enkel att forsta 45 1
Fraga 17 Mojlighet att prova pa 44 2
Fraga 18 Prisvirdhet 41 5
Fraga 19 Brinsleforbrukning 38 8
Fraga 20 Férre kapsprickor 43 3
Fraga 21 Slittilig 39 7
Fraga 22 Sigmotorns livsldngd 36 10
Fraga 23 Férre kedjeavhopp 45 1
Fraga 24 Stabil sdgning med svirdet 46 0
Fraga 25 Diriftsékerhet 39 7
Fraga 26 Professionalitet 45 1
Fraga 27 Tjdnar mer pengar 43 3
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