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Abstract

This study is a part of a Swedish research and development project that is about heat-treated
wood and is led by the Swedish University of Agricultural Sciences and Luled University of
Technology. Products that are heat-treated already exists on the market, foremost the Finnish
brand ThermoWood®, bur the project group want to find out if it would be possible to start a
Swedish production with somewhat different applications than what is common today.

The heat-treated wood has many attributes that have changed in the heating process. It
becomes more biologically durable, it gains stability in form and dimensions and it becomes
darker and looses several unwanted extractives such as resin. Disadvantages that can be
mentioned are that the wood becomes fragile and the strength properties changes.

My main purpose with this study is to look into customer involvement in the early phase

of product development. | also want to find out if the customers | interview think that the
product is worth working with, which means start a Swedish production. The customers| have
interviewed in this study are five small and midsize companies that have been in the business
for generations.

The interviews have been successful and have shown the companies broad competence and
market knowledge. By their answers | can draw the conclusion that thereis abig interest in
the product but that the companies want to make large-scale tests to be sure they can take the
risk to participate. They see alot of opportunities and alternative areas for the product and
believe in the product for the future. The customers consider heat-treated wood as an
exclusive complement for today”s rather than a substitute.

As atheoretical background | have used three theories about product development. When |
view the customer’ s answers along with the theories it shows how much “they” are heavily
involved in the project of devel oping heat-treated wood. Within the project group it"s needed
to define a specific coordinator role that can synchronize the knowledge of he project and lead
the project forward in an efficient way.

The knowledge the customer have about the market and third part distributors are very
valuable and it"s of high importance that companies involve the customersin the devel opment
of new products to continue being successful in the highly competitive market we livein
today.

Keywor ds. customer involvement, heat treated wood, innovation, product development,
Front end, Fuzzy front.



Sammanfattning

Dennastudie &r en del av ett svenskt forsknings- och utvecklingsprojekt om varmebehandlat
tr, vilket drivs gemensamt av Sveriges L antbruksuniversitet och Luled Tekniska universitet.
Produkter som &r varmebehandlade finns redan pa marknaden, framst av allt det finska méarket
ThermoWood®, men projektgruppen vill utréna om det finns majlighet for en svensk
produktion och da med nagot andra applikationer &n decking och fasadbekl a&dnad som &r
vanligt idag.

Det véarmebehandlade tréet innehar en rad egenskaper som har forandrats i varmebehandlings-
processen. Det blir mer bestandigt mot rota, mer form— och dimensionsstabilt, blir morkare
och helt genomfargat och det faller heller inte ut kada eller andra extraktivamnen. Som
nackdel kan ndmnas att det blir sprédare och mindre hallfast.

Jag har i min studie som syfte att undersoka kundensinvolvering i produktutvecklingens
tidigafas, men vill ocksatareda p& huruvida de kunder jag intervjuar anser att produkten &
vard att satsa pa, d.v.s. startaigang en svensk produktion.

De kunder jag har intervjuat i denna studie & fem stycken sma och medel stora foretag, varav
tva ar sgverk, tva vidareforadlar tréa och en & mobeltillverkare. Djupintervjuerna har gett
mycket och har visat pa vilken bred kompetens och kunskap om marknaden och tredje part
som de intervjuade foretagen besitter. Genom deras svar kan jag utlasa att det finns ett stort
intresse for produkten, men att de vill kunnatestai storre skalafor att vara sakra pa att ga
vidare. De ser manga majligheter och alternativa omraden samt har en stark framtidstro for
produkten. De anser vidare att varmebehandlat tré skall ses som ett exklusivt komplement till
dagens impregnerade produkter, inte som ett substitut.

Som teoretisk bas har jag anvant mig av tre stycken teorier om produktutveckling. Néar jag
stéller intervjusvaren mot dessateorier kan jag konstatera att dessafem ”kunder” i hdg grad &r
involverade i utvecklandet av varmebehandlat tréai projektet. Man behtver inom projekt-
gruppen tydliggoérarollerna eller utse en speciell koordinator som samordnar kunskap och
driver projektet framat pa ett effektivt satt.

Den kunskap som kunden innehar om marknaden och tredje part & mycket vardefull och det
ar av stor vikt att foretag involverar kunden i sin utveckling av nya produkter for att bli
framgangsrikai den hart konkurrenssatta nya ekonomi vi lever i idag.

Nyckelord: Front end, Fuzzy front, innovation, kundinvolvering, produktutveckling,
varmebehandlat tra.
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1. Inledning

Manniskan har alltid kdmpat mot problemet med att tréa som utsétts for vader och vind ruttnar.
Redan under vikingatiden kolade man stolpar for att de skulle hdlla. Tusentals ar senare har vi
kvar problemet och rent miljéméssigt har sétten blivit farre med vilkavi kan behandla tra
eftersom vi idag tar stérre miljéhansyn. Om vikingarnas sétt att kola stolpar framstar som
primitivt i vara 6gon &r utvecklingen i dagens hogteknol ogiska samhélle pa vag att tekniskt
forfina den gamla kunskapen. Det varmebehandlade tréet som denna uppsats skall handla om
ar just detta— ett miljomassigt och modernt sétt att kommatill rétta med problemet med tras
forruttnel se.

Vi vet idag att varmebehandlat tré (VBT) finnsi industriell produktion och att det finns
kommersiell avséttning for produkten. Det finns flera olika metoder att varmebehandlatré. |
Finland producerar man t.ex. varmebehandlat tra under varumarket Thermowood® och deras
marknadspositionering & mot tradack och fasadbekladnad. Jag fragar mig om det finns
ytterligare intressanta applikationer och anvandningsomraden for varmebehandlat tré och
leker med tanken att det skulle varamgjligt att anvandai mdbler for utomhusbruk, golv,
fonster, dorrar, ytterdorrar, etc. For att kunnatesta alla tankbara applikationsomraden behovs
en anléggning dar man kan producerai stor skala samt bedriva forskning kring olika
produktomraden.

Tanken med det utvecklingsprojekt inom vilket denna uppsats &r en del & just att nd dithan att
man vill undersbka forutséttningarna for en inhemsk svensk kommersiell produktion av VBT.
Projektet drivs av Sveriges Lantbruksuniversitet (SLU) och Lulea tekniska universitet (LTU),
dér de har tva skilda arbetsomraden. LTU arbetar med det rent tekniska, t.ex. hur man kan
utveckla sjalva varmebehandlingsprocessen, medan SLU stér for det marknadsméssiga och
kommersiella och det & inom denna senare del som denna uppsats skrivs. SLU skall &aven titta
pa marknadsforing och marknadstrender och det handlar till viss del om att hitta nya
marknadssegment och till viss del om att hitta kunderna samt att vacka deras intresse for
produkten.

En testanlaggning i LTU: sregi & byggd i Skellefted dar mindre serier och volymer kan koras
i rent forskningssyfte. Till denna anléggning har de deltagande foretagen fatt |amna material
som har varmebehandlats som prover. En stérre anlaggning skulle ge forskningen och
foretagen fler mjligheter och " dimensioner” eftersom man da skulle kunna anvanda sig av
fullavolymer att granska och utvardera. For att fa anlaggningen kommersiellt [6nsam kommer
aven produktion att ske vid sidan av forskningen, denna dock driven av andraintressenter an
universiteten. Att hitta foretag som ar langsiktigt intresserade av att deltaga samt bli
andelsagare i anléggningen &r en av projektets utmaningar.

Under varen 2006 gjordes en forstudie inom projektet dar ett antal foretag tillfragades och
nagra kortare attitydfragor kring VBT stélldes. Med denna forstudie som sidomaterial har jag
sedan gjort djupintervjuer med ett mindre antal foretag. Forstudien som gjordes av Daniel
Pettersson berdrde foretag inom mobel-, fonster- och dorrindustrin (férstudien finns bifogad
som Bilaga 2).

| projektet tar SLU och LTU (tillsammans utgor de vad jag kallar foéretaget) hjélp av ett antal
presumtiva kunder som i sin tur kaénner tredje part, d.v.s. kdnner marknaden och har stor
kunskap om hur produkten ifraga kan anvandas. Min uppsats kommer in som en
introducerande studie i denna del dajag har tréffat fem foretagare for djuplodande intervjuer



och darvid samlat in en 1ang rad synpunkter kring VBT. Att kunden & delaktig och ger sina
synpunkter i ett tidigt skede nér man utvecklar eller vidareforadlar en produkt & inte bara
spannande utan aven mycket givande, for att inte sdga ovarderligt. | andra sasmmanhang finns
redan ett befintligt foretag som kan gora dylika undersokningar och forfragningar bland sina
medarbetare, men i dettafall har universiteten, "foretaget” som skall lansera produkten, inte
startat igang @nnu och har sdlunda inga medarbetare. Istéllet gor jag i denna uppsats en rad
intervjuer med intresserade foretag som en del i en marknadsundersokning samt med syfte att
bredda forstéel sen for kunden och tredje part infor beslutet om hur man skall ga vidare med
det véarmebehandlade tréet. Om dettai forlangningen leder till att det startas en storskalig
svensk produktion av VBT far vi se, den frégan &r for stor for denna uppsats att besvara. Jag
hoppas dock kunna ge en fingervisning utifran intervjusvaren. Det som jag rent teoretiskt
intresserar mig for och dar mitt fokus ligger &r just betydelsen av att kunden deltar i
processens tidiga fas. Hur ar de delaktiga och pa vilket sétt syns det? Dessutom hoppas jag att
jag genom de konkreta fragorna jag stéller till kundernafar en rejal 6verblick dver
marknadsl8get och forutsdttningarna fér VBT som SLU kan komma att ha nyttaav. Vad de
intervjuade foretagen tror om framtiden for produkten kanns for mig som A och O infér det
arbete som kvarstar.



2. Syfte och fragestallningar

Det huvudsakliga syftet med min uppsats &r att undersdka om och pa vilket sétt kunden ar
involverad i produktutvecklingens tidiga fas. Har testar och diskuterar jag tre olika teorier om
produktutveckling. Exemplet jag undersoker &r ett svenskt utvecklingsprojekt om vérme-
behandlat tra och dar & kunderna ndgra av de foretag som eventuellt kommer att gain som
andelsagare framover.

Huvuddelen av den empiriska studien handlar dock om intervjusvaren, dér foretagen har fatt
besvara en rad frégor kring produkten. Deras svar pavisar hur involverade de &, men framfor
allt ger de en uppfattning om huruvida de anser att produkten &r nagot att satsa pa, vilket blir
mitt andra syfte i studien. Projektgruppen far genom deras svar en god bild 6ver vad foretagen
anser bade specifikt for sin egen ténkta marknad och produktion samt allmant hur de betraktar
det varmebehandlade traet. Ar det t.ex. ett komplement eller ett substitut till dagens impreg-
nerade produkter?



3. Avgransningar och definitioner

3.1. Avgransningar

Projektet ifréga och darmed dven denna uppsats studerar endast barrtra aven om det ar fullt
mojligt att varmebehandla dven andratrasag. | Finland star barrtréa for 90 % av det som
varmebehandlas. Den framsta orsaken till att man i detta projekt véjer barrtra &r att forut-
séttningarnai Sverige ar klart mest gynnsamma eftersom den svenska ravaran i huvudsak
utgors av tall och gran, vilket d&ven & huvuddelen av var tréexport (www.skogsindustrierna.se
— Faktasamling 2005).

Jag har valt ut de tre teorier som jag anser bast beskriver skeendet i produktutvecklingens
olikafaser, men som ocksd avsevart skiljer sig & med avseende pa hur de &skadliggorsi sina
respektive modeller, vilket tydliggor processen ytterligare for lasaren. Jag har med tre olika
teorier eftersom jag vill forsoka oka forstdel sen och beskriva produktutvecklingsprocessen ur
olikasynvinklar.

Projektet som s%dant_ar aven avgransat till att endast undersoka den finska tekniken att
varmebehandla tra. Ovriga metoder |dmnas helt utanfér i detta arbete.

Jag har vad géller Koens modell valt att ha kvar de engel ska dverséttningarna eftersom det var
svart att hitta en korrekt dverséttning och vara forfattaren réttvis. For att lasaren galv skall fa
avgora eventuella nyansskillnader har jag gjort Gversattningen men har 1&tit de engelska
beteckningarna finnas kvar paralléellt.

3.2. Definitioner

De foretag som har intervjuatsi denna studie & som sd manga andra bade kunder och foretag.
De producerar och sdljer till sinakunder, men de & ocksa sjalvakunder till de foretag fran
vilka de koper sitt material och ravaror. Det helakan illustreras av en kedja dér man definierar
rollerna olika beroende pa vilket del av kedjan man véljer att titta pa, d.v.s. vilket avsnitt som
&r intressant just utifrén det angreppssatt man har. Aktorerna benamns alltsa olika beroende pa
vilken roll de huvudsakligen spelar i just den delen av kedjan. | projektet med VBT ochi den
fas dar denna studie befinner sig &r foretagen de tva universiteten tillsammans. Det & de som
ager projektet och driver det framét. SLU och LTU vill visserligen plockain vissa foretag som
andel sigare sa smaningom, men an salange ingdr det inte nagra andra an universiteten i
"foretagets’ karna. De fem fOretag som har intervjuasi denna studie har har sdlundarollen
som kund eller presumtiv kund och kommer sa att betraktas i uppsatsens olika modeller och
resonemang. Det ord jag i huvudsak vill definiera hur och varfor jag anvander det som jag gor
ar ordet kund. De foretag jag har intervjuat sesi denna uppsats som kunder till foretaget,
universiteten. Det kan stundtals uppsta en viss forvirring, men jag har valt att gora pa detta sétt
for att enklare och mer réttvisande kunna anlagga ett teoretiskt perspektiv. Kunderna, d.v.s. de
intervjuade foretagen, har sedan i sin tur kunder. Dessa kommer att benémnas tredje part. En
bakgrund till detta gar att 1asai kapitel 5.2.

Jag kommer dessutom att anvéanda begreppen innovation och produktutveckling synonymt,
négot jag utvecklar vidare i kapitel 5.3.
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4. Metod

4.1. Vetenskapsteoretiska perspektiv

Inom samhéllsvetenskapen talar man ofta om de tva synsatten positivism och hermeneutik. De
bygger pa antaganden om vad som &r verklighet, sanning och kunskap. Detta for med sig att
resultaten man erhdller ar avhangiga de val man gor (Holme & Solvang, 1997).

Positivismen pdpekar att malet for kunskap &r att hitta det generellai det specifika, vilket gor
att man som forskare maste isolera de fenomen man dmnar undersoka. Det & &ven av stor vikt
att det finns distans mellan forskaren och det understkta objektet samt att man forhaller sig sa
objektiv som majligt (Holme & Solvang, 1997). Positivismen ser tvakéllor till kunskap:

» Det vi kan registreramed vara fem sinnen.
= Vart fornuft.

Hermeneutiken & andra sidan for fram det viktiga med forskarens forforstael se, d.v.s. att denne
forstar ndgot mot bakgrund av vissa forutséttningar. Har man inte denna forforstael se vet man
intei vilken riktning man skall styra sin undersokning (Holme & Solvang, 1997). Den
hermeneutiska inriktningen &r braldmpad for samhéllsvetenskaplig forskning menar Holme
och Solvang (1997). Jag kommer i denna uppsatstill storsta delen vara hermeneutisk, men jag
anser anda att denna vetenskapliga ansats stammer bast in pa mitt arbete. Den hermeneutiska
ansatsen gor att jag kommer att anvanda mig av kvalitativa data, men samtidigt tror jag inte att
forskaren kan vara helt objektiv eftersom forforstael sen for det som undersoks paverkar
honom eller henne.

En forskare kan vidare dra sinaslutsatser i huvudsak pa tva sétt, genom induktion eller
deduktion. Det induktiva angreppsséttet innebar att forskaren drar sina slutsatser grundade pa
empiriska data. Deduktion innebér att en logisk tankeméssig slutledning gors med hjalp av
pastaenden som testas. Genom befintliga teorier hérleds pastaenden som prévas pa det
aktuellaforskningsfallet. | forlangningen innebér detta att teorin bestdmmer vilken
information som skall samlas in samt &ven hur denna skall tolkas och relaterastill redan
existerande teori (Kvale, 1997).

I min uppsats & jag deduktiv med inslag av det induktiva angreppssattet och detta & vad som
brukar kallas abduktion da jag utgatt fran ett problem som finns teoretiskt beskrivet. Utifran
dessateorier har jag sedan gétt ut till foretagen och observerat och stéllt fragor for att jag pa sa
sétt skall kunna dra mer generella slutsatser om produktutvecklingens tidiga faser och dess
processer. Jag har darfor anvant mig av bade empiri och teori for att komma fram till mina
slutsatser.

| metodlaran &r det brukligt att det gors skillnad mellan tva olika metodiska angreppssitt, den
kvalitativa och den kvantitativa metoden. Metoderna &r tva olika sétt att stélla sina fragor samt
samlain, bearbeta och analysera data. Bada angreppssétten &r inriktade pa att ge en béttre
forstaelse for det samhélle vi lever i och hur enskildaindivider, grupper, institutioner och
foretag interagerar och paverkar varandra. For att fa en béattre forstael se for detta kan
informationsinsaml andet ske patva sétt, pa djupet eller pa bredden. Om forskaren véljer att ga
pa djupet och gora en kvalitativ undersokning kommer fa enheter att undersokas och riklig
information om dessa att erhallas. Forskare som anvander sig av den kvalitativa metoden
intresserar sig i storre utstrackning for ssmmanhang och strukturer for att beskrivaoch faen
forstael se for det undersokta (Holme & Solvang, 1997). Forstudien av Daniel Pettersson ser
jag som en kvantitativ studie av mindre format eftersom det anda ar relativt manga foretag
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som har intervjuats och att studien inte gar pa djupet. D& jag har som syfte att undersoka
kundernas involvering i de tidiga faserna av produktutvecklingsprocessen tycker jag att den
kvalitativa undersokningsmetoden passar bast samt att detta blir en fordjupning av den
forstudie som Daniel Pettersson tidigare har gjort. Metoden som sadan majliggor en storre
grad av flexibilitet och en méjlighet att ha en nérmare relation med respondenterna, vilket jag
anser kunna ge storre mojligheter till nyanserade och mer réttvisande slutsatser.

4.2. Undersokningsansats

Jag har for avsikt att utveckla en forstaelse for samt understka kundinvolvering i produkt-
utvecklingenstidigafasi ett utvecklingsprojekt. Jag vill dven skapa forstéelse for vilken
information som ligger till grund f6ér nya produkter och produktidéer samt pa vilket satt
kunden kan vara delaktig i dennatidiga utvecklingsprocess. For att skapa forstaelse och en
grund for det valda problemomradet har jag anvant teori relaterad till problemomradet och vill
pa s sétt soka svar till minaforskningsfragor.

Rosengvist och Andrén (2006) menar att fallstudier |ampar sig val vid svardefinierade och
mer komplicerade undersokningsfall. Jag anser att detta faller val inom ramen for mitt valda
problemomrade eftersom det & komplicerat samt att relativt fa organisationer och foretag har
en konkret handlingsplan for hur man skall ta hand om idéskapandeprocessen och dess tidiga
stadier. PAgrund av detta har jag valt att gora en fallstudie. Kannetecknande for fallstudier
enligt Denscombe (2000) &r att de riktar sig mot fa enskilda aktérer snarare an ett stort urval,
vilket medfor att det &r |8ttare att studera saker i detalj. Enligt Denscombe (2000) inriktar sig
fallstudien pa djupet dar syftet ar att kommafram till en redogorelse for processer, relationer,
erfarenheter och handel ser som forekommer hos de utvalda aktorerna. Rosenqvist och Andrén
(2006) menar att fallstudien &r ett sétt att fainformation om en eller ett fatal situationer.
Eftersom min avsikt var att undersoka endast ett fatal foretag for att pa s sétt uppnaen
djupare forstéelse for de valda aktérernainom problemomradet anser jag att fallstudien |ampar
sigvél.

Fallstudier har dock avigsidor menar Denscombe (2000) och for fram problemet med att finna
och fatag palampligaintervjuobjekt samt att det kan finnas svarigheter att generalisera utifran
en fallstudie. Dessa nackdelar & inget som jag har paverkats av eftersom det i denna process
redan fanns etablerade kontakter med foretag som &r intresserade att deltai ” huvud-projektet”.
Dessutom &r att min avsikt med denna studie inte att generalisera utan att utveckla en
forstaelse for de enskilda foretagens olikaintresseriktningar, information, tillvagagangssatt
och bakomliggande faktorer till utvecklingen av nyaidéer och produkter.

4.3. Datainsamling

Oavsett vilken typ av studie man véljer att gora och hur man véljer att samlain sin
information finns det tvatyper av data; priméardata och sekundéardata. Skillnaden dessatva
emellan kan enklast sammanfattas som att primérdata & det som forskaren sjdlv samlar in och
sekundardata & information som redan finns tillganglig for det tillténkta undersoknings-
omradet.

4.3.1. Sekundardata

Jag borjar min studie genom att férdjupamig i litteratur och vetenskapliga artiklar tillhérande
det amnesomrade jag har valt att studera. Detta for att fa en medvetenhet om tidigare studier
inom omradet samt fa en tydligare éverblick dver tankbara problemomraden. Avsikten med
min litteratursokning &r att fa en klarare bild Gver amnet samt att pa sa sétt fa vetskap om var
inom det valda omradet jag skulle kunna bidra mest med en ytterligare studie. For att finna
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relevant litteratur och aktuell forskning soker jag i den nationella biblioteksdatabasen LIBRIS
via Sveriges Lantbruksuniversitet samt fulltextdatabaserna Emerald och Ebsco via Uppsala
universitet. De sokord jag anvander mig av for att hitta vetenskapliga artiklar ar: front end,
fuzzy front end, product development, user involvment, innovation, early stages, innovation
management. Litteraturen har jag funnit genom att anvanda sokorden: innovation, produkt-
utveckling, metod, kundinvolvering, innovation management. Sokorden anvéands aven i
kombination med varandra samt att de vetenskapliga artiklarnas referendlistor anvands for att
soka djupare inom omradet.

Vid mina sokningar fann jag ett stort antal studier, varav jag valde ut de som verkade ha med
mitt amnesomrade att gora och lanade hem. Av dessa 35-40 titlar sdllade jag sedan ytterligare
vid ett forsta paseende samtidigt som vissa gav vidare litteraturtips via sina referendlistor och
hanvisningar.

4.3.2. Primérdata

| min fallstudie kommer jag att genomforaintervjuer for att fa mer ingdende och detaljerade
svar. Fordelen med intervjuer & enligt Denscombe (2000) att de &r |&tta att arrangera och att
de &r relativt enkla att kontrollera. Personligaintervjuer ar enligt Holme och Solvang (1997)
fordelaktigt daintervjuaren har mojlighet att stalla foljdfragor, fortydliga fragorna samt att det
finns en mojlighet att kontrollera att respondenten verkligen forstatt fragorna pa ett korrekt
séitt. Med hjalp av de personligaintervjuerna hoppas jag kunna fa béttre svar samt slutsatser
fran respondenterna an om jag hade valt att t.ex. skicka dem ett frageformul&r. Intervjuerna
kommer att ha karaktéren av att vara semikonstruerade. Det innebér att jag som intervjuledare
har en fardig listamed @mnen och fragor som jag har for avsikt att behandla och fa besvarade.
Déremot |ater jag de intervjuade prata fritt runt amnet och frégorna men jag ser dock till att fa
samtliga frégor i min intervjuguide besvarade ndgon gang under samtalet (Denscombe 2000).
(Intervjuguide, se Bilaga 1)

Genomférande av intervjuer

Jag har i min studie genomfort fem stycken kvalitativa djupintervjuer med en ledande
representant fran respektive foretag som ingdr i undersokningen. Det borjade med att jag tog
kontakt med foretagen viatelefon for att gora upp om mojligheten for en intervju samt 1&mplig
tidpunkt for bestket. D& det endast rérde sig om fem foretag valde jag att personligen bestka
dem. Jag pratade kort med alla de personer jag sedermera skulle intervjua sa att de fick en kort
orientering kring vad det skulle komma att handla om. De fick dock inte vetskap om de
specifikaintervjufragorna ur intervjuguiden i férvag.

Arbetet med denna studie har pagétt under tidig vartermin 2006 och &terupptogs sedan under
hosten 2006 for att arbetas fardigt under vintern 2006-2007. Fyra av de fem intervjuerna
genomfordes under januari manad 2007, Spikab AB den 22:ajanuari och Fjélbonas AB,
Lundbergs Tra AB samt Ute-Tra AB den 23:e januari. Det enda av féretagen som inte ligger i
norra Sverige, Harbo Fritid AB, besoktes for intervju den 28 november 2006.Samtliga fem
intervjuer tog mellan en och en och en halv timme att genomfoéra och de speladestill sin
helhet in med hjép av en mp-3 spelare. Under samtalens gang forde jag endast stodanteck-
ningar samt inriktade mig pa att sakerstalla att samtliga fragor besvarades. Inspelningen av
intervjuerna leder till att en noggrannare tolkning av svaren mojliggors da allt vad respon-
denterna séger under intervjuernafinns registrerat for en vidare analys. Nackdelen med att
spelain ett samtal kan vara att det hammar respondenterna da de kan kénna sig dvervakade
(Kvale, 1997).
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Inom de nérmaste dagarna efter respektive intervju transkriberade jag materialet som hade
spelatsin. Det gjordes ordagrant for varje intervju fran borjan till slut. Darefter grupperade jag
svaren tillhérande samma fréga och klippte ihop dettattill ett dokument, fortfarande bestaende
av en obearbetad textmassa. Forst darefter paborjade jag arbetet med att gora om intervju-
dokumentet till lasbar text. Under denna bearbetning har jag utelamnat dverskottsinformation
samt kommentarer som inte alls foll inom ramen for fragornai studien. Till viss del har jag hér
gjort egnaval kring vad som var relevant och inte att ta med, jag har anvant den principen att
hellre inkludera grénsfall an att exkludera dem ifall de senare vid min analys skulle visasig
varaav varde. Nar jag till slut skulle analysera materialet har jag tittat pa foretagarnas
kundkunskap, pa férvantningar och onskemal pa produkten, palikheter i svaren samt
naturligtvis forsokt applicera de valda teorierna pa mitt empirimaterial.

Daleveranserna var forsenade och intervjuerna darmed fick skjutas upp blev det tyvarr inte tid
att terkommatill respondenterna for uppfoljande frégor. Jag anser dock att det material jag
erhdll vid intervjuernavar fullt tillréckligt for att kunna fullfolja studien och saknade darfér
heller inte nagot kompl etterande material.

4.4. Metodproblem

4.4.1. Intervjuareffekt

| intervjusituationen finns det ett problem som bor beaktas och det &r att det kan uppstaen sa
kallad intervjuareffekt. Effekten som sadan kan enklast forklaras som att respondenterna ger
olika svar beroende pa vem som stéller fragorna och pa vilket sétt. Effekten blir tydligast om
fragorna ror kansliga amnen och den som &r intervjuad kanner sig pressad eller trangd och da
vanligtvisintar forsvarsstallning. Respondenten kommer i ett sadant 1&ge att svara pa det sétt
de tror att intervjuaren forvantar sig. Det & dai dettal&age svart att avgora om svaren fran
respondenten ger uttryck for en egen asikt eller svaret ges for att pa detta sétt blidka
intervjuaren. Problemet med s.k. intervjuareffekt kan finnas ocavsett om det & en eller flera
personer som utfor intervjun. Ar det flera personer inblandade i sjélva frégestéllandet kan det
uppsta differensi tolkningen av svaret beroende pa hur fragan stalldes och &r det samma
person som skéter intervjuerna kan man omedvetet goratolkningar av svaren som i slutdnden
paverkar resultatet (Bell, 1995). Bell patalar ocksa risken for intervjuareffekt pa grund av det
som Holme och Solvang (1997) kallar for forforstaelse inom det undersokta omradet. Bell
(1995) menar att den kunskap som intervjuaren besitter inom det undersokta omradet kan
paverka dennes sétt att stallafrégor och tolka svaren.

4.4.2. Validitet och reliabilitet

Nér foretagsekonomisk forskning skall bedomas &r det speciellt tva begrepp som lyfts fram;
validitet och reliabilitet. Validitet definieras som ett métinstruments formaga att mata det som
forskaren avser att méta, undersokningen skall med andra ord besvara forskarens syfte (Kvale,
1997). For att min undersokning skall tillfora valid information krévs det att de personer som
intervjuas ar de som & béast |ampade att besvara mina fragor. Detta forsoker jag uppna genom
att i forvag kontakta féretagen och berétta om mitt syftei studien av VBT samt vilken typ av
fragor jag amnar stalla. Detta for att jag skall fatraffarétt person och till denne stéllamina
fragor.

Vid utformandet av mina fragor har jag for avsikt att vara noggrann med att de skall vara
relevanta utifran mitt syfte samt att de inte skall varaledande eller méjliga att bara besvara
med ett ord (intervjuguide finns som Bilaga 1). Om jag under intervjuernas gang inte anser
mig fatillrackligt uttdmmande svar pa ndgon fraga omformulerar jag denna eller stéller
ytterligare foljdfragor. Dajag i min studie gor personliga bestk pa respektive foretag och da
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har mgjligheten att dven |asa de intervjuades kroppssprak under intervjuns gang anser jag att
jag har béttre kontroll Gver huruvida respondenten inte svarar &rligt pa eller inte forstar mina
fragor, vilket klart forbéttrar validiteten.

Reliabiliteten innebér att ett métinstrument skall getillforlitliga och stabila utslag. Studien
skall vid ett senaretillfélle och med ett annat urval kunna genomféras med samma resultat
(Kvale, 1997). For att jag skall oka studiens reliabilitet diskuterar jag vid den inledande
kontakten med foretagen vilkaintresseomraden som &r relevanta for den studie jag har for
avsikt att gora, vilket innebér att de i ndgon mening hinner fundera 6ver problemomradet.
Respondenterna kommer sdledes inte att ta del av min mer detaljerade intervjuguide i férvag
vilket har bade for och nackdelar. Om de skulle fatadel av fragornai forvag skulle det
eventuel It finnas en mojlighet till mer djuplodande och eftertankta svar, men samtidigt kan
man d& ga miste om det rent spontana da respondenten hinner forbereda ett svar som de tror
intervjuaren &r ute efter (Kvale, 1997). Jag hoppas och tror inte att det skall behévabli en
nackdel att respondenternainte far fragornai forvag. Att intervjusituationen & mer av ett
samtal kring minafragor och respondenterna far tala fritt samt att de hdllsi en for dem kand
miljo tror jag dessutom kommer att inverka positivt pa svaren.

4.5. Urval

Jag har inte gjort nagot urval. Nér projektet presenterades for mig blev jag anvisad foretag
som redan var inblandade i projektet. Naturligtvis &r dettaen brist i sig som i forlangningen
kan medfora validitetsproblem. Jag vet sdlundainte om det &r de foretag som deltar i projektet
som & bast |ampade att besvara fragorna kring produktutveckling av VBT.

Urvalet har skett tidigare pa s vis att dessa foretag har blivit tillfragade av ndgon i projekt-
gruppen ifall de vill varamed. De tillfragade foretagen har fatt mojligheten att skicka fritt
valdatravaror fran sin egen produktion av furu och gran till Skelleftea for varmebehandling.
De prover som sedermera varmebehandlades i Skellefted renderade i ett material som de sedan
skulle anvandai sin egen produktion och darefter kunna ge feedback.

Deforetag somingick i Daniel Petterssons forstudie &r inte desamma som jag har anvant mig
av. Anledningen till detta & framst att de foretag han talade med inte var tillfrégade om att
ingai projektet, da detta annu befann sig i ett tidigt skede. Nér foretag val tillfragades valde
projektagarna andra foretag att samarbeta med, ett val som jag inte har kunnat rada 6ver eller
haft insyni.

4.6. Relevansen av att anvanda produktutvecklingsmodeller

Som en mindre kritik kan man fréga sig om VBT verkligen & en ny produkt och om de
produktutvecklingsmodeller jag tar upp i denna uppsats skall appliceras pa en produkt som
redan existerar. Det finns namligen redan en kommersialiserad produkt i Finland som fungerar
pa marknaden mot decking och fasadbekl &dnad. Det kanns dock som om finlandarna har nojt
sig dér. Svaret pa ovan stéllda fraga skulle sdlunda med tanke pa finska Thermo-wood® vara
ett ja- VBT & redan en kommersialiserad produkt. Ur ett svenskt perspektiv blir dock svaret
ett annat. Det svenska projekt inom vilket denna uppsats & en del vill titta pa nya
applikationsomraden; jobba forskningsmassigt for att vidareutveckla produkten till att fungera
vid andra anvandningsomraden och kanske |6sa rotproblemet redan vid |agre temperaturer,
med andratraslag, etc. Jag anser darfor att det i hog grad ar 1dmpligt och korrekt att anvénda
mig av dylika produktutvecklingsmodeller. Tanken &r alltsd inte att projektet skall konkurrera
med det finska Thermowood® inom omraden som de redan beharskar. Vi tror att det finns en
mycket bredare marknad och fler anvandningsomraden och det & framst dér det svenska
projektet &mnar att inriktasig.
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5. Teori

5.1. Introduktion om produktutveckling och kundinvolvering

Pa en allt mer globaliserad marknad hardnar konkurrensen foretag emellan samtidigt som
konsumenterna stéller alt hdgre krav. For att kunna svara upp mot denna 6kande konkurrens
tvingas foretag och organisationer inrikta sig pa att utveckla sina produkter. Kim och Wilemon
(2002) menar att den 0kade konkurrensen bidrar till att produktlivscyklernablir kortare och att
det darfor kravs effektivare produktutveckling for att foretagen pa sa sétt skall kunna
konkurrera. Fokus l&ggs darfor idag pa att pa ett maximalt sétt tillfredstélla kundens behov
samt minimera tiden for fardigstallandet av produkter. Foretagen maste alltsd utveckla gamla
och beprévade produkter saval som utveckla nya.

Om utvecklingen av en produkt skall vara ett lyckosamt projekt &r det viktigt att det finns en
tydlig och klar koppling mellan de behov som anvandaren anger och de mdjligheter som
producenten skapar med sina produkter. Utvecklingen av en ny produkt tar sin borjan i det
nuvarande behovet och befintlig potential men med siktet instéllt mot framtida behov och
mojligheter. De behov och méjligheter som skall tillgodoses i denna process kan pa ett
tillfredstéllande sétt vara svara eller rent av omdjliga att uppnainom ramen for den egna
organisationen. Ofta krévs externa aktorers kunskap och kompetens for en sa effektiv och
konkurrenskraftig produkt som méjligt skall ga att uppnd. Det & nddvandigtvis inte produ-
centen som &r padrivare och utvecklare i processen utan denna funktion kan lika gérnafinnas
hos anvandaren. Alternativt kan det vara en process som vandrar dem emellan, en slags
interaktion. Efterfragan hos tredje part eller att man i forvag kan lasa av trender gor att det
aven ar vanligt att anvandarsidan staller krav och kommer med 6nskemal.

Trott (2005) menar att foretaget maste ta sig tid att analysera och granska sin omgivning. Att
forsta den omgivning dér man verkar, bade med avseende pa den interna och externa
kontexten, & avgorande for att lyckas. Denna forstael se gor att det finns goda mojligheter for
fOretaget att snappa upp och tillvarata de signaler som finns vad géller att hitta nya produkt-
utvecklingsmgjligheter. Har har kunden stor kunskap om marknaden och de flesta &r dverens
om att den potential som ligger i att fa med kundens synpunkter harom inte skall underskattas.
Att hamed kunden i géva utvecklingsprocessen kan vara mycket givande och det finns en
rad olika sétt att se pa kundens involvering i produktutvecklingens separata faser. Jag kommer
att gdin panagra av dem senare i detta kapitel. Forst vill jag reda ut vad produktutveckling
innebar och vilkainneboende betydel ser och delar som det begreppet rymmer.

5.2. Forandrade roller pa marknaden

Foretagens konkurrensvillkor har férandrats under senare ar. Forr fanns fasta och val-
definierade roller pA marknadens arena for bade leverantorer, aterforsaljare och kunder. Idag
menar Prahalad och Ramaswamy (2000) att scenariot &r ett helt annat. Nu deltar alla och det
finns en stor mangd av relationer dér foretagen experimenterar och testar sina granser. Skiftet
bort fran formellaroller finns redan inom ” Business to Business’ -rel ationer och dar har
foretags kontakter med andra verksamheter eller foretag forandrats sdval av internets snabba
utveckling som av globalisering, avreglering och tekniska landvinningar. Det &r vanligare idag
att ett foretag och dess leverantorer bade samspelar och konkurrerar.

Den forandrade dynamiken hos foretagandet har debatterats mycket de senaste aren. Man talar

om foretag som konkurrerar som en familj, om nétverk, allianser eller om foretag som
"kollaborerar”. Prahalad och Ramaswamy (2000) anser dock att forskare och féretagsiedare
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till alltfor stor del utelamnar kunden/konsumenten — den spelare som mest dramatiskt haller pa
att forandra det industriella system vi kanner. Under 1970 och —80-tal sags kunden som en
passiv kopare &ven om det borjade dyka upp help desks, call centers och serviceprogram dér
kundens asikter hordes. Alltmer blev kunderna personer istéllet for en statistisk mangd och en
tvavagskommunikation borjade framtrada. Denna kommunikation, menar forfattarna, har
sedan under det nyamillenniet utvecklatstill en dialog dar kunden & med och vidareutvecklar
produkten ifraga. Mycket tack vare internet har kunden borjat engagera sig och utnyttjat de
okande majligheterna att §alva kunna paverka sina kdp genom en dialog med foretagen. De
kan dér uttrycka sina 6nskningar och/eller upplevelser och utvecklingen har t.o.m. tagit steget
till att kunderna ses som en kdlatill kunskap néar man skall utveckla eller forandra sitt
produktsortiment. K onsumenten/kunden kan idag vara med och paverka pa ett helt annat satt
an tidigare och foretagen maste foljamed i utvecklingen. Prahalad och Ramaswamy menar att
foretagen i den nya ekonomin maste inkorporera kundens erfarenheter och upplevelser i sina
foretagskoncept, vilket inte har gjorts hitintills (Prahalad & Ramaswamy, 2000).

5.3. Innovation / Produktutveckling

Produktutvecklingsprocessen som foreteel se har beskrivitsi flertalet modeller av vilkajag
anvander mig av trei denna uppsats (Andersson och Dahlqvist 2001; Tidd m.fl. 2005; Koen
m.fl. 2002). Tidigare har produktutveckling i teorin varit inriktad pa de tidiga stegen i en
produkts tillblivel se, tendensen & dock att produktutvecklingen alltmer skall omfatta alla faser
fran idéftill lansering. Dettafar till foljd att det inte & helt trivialt att avgora vad som skall
anses tillhdra utvecklingsprocessen respektive innovationsprocessen. Jag har i denna uppsats
for avsikt att 1agga mitt fokus pa produktutvecklingens tidiga fas, négot som enligt traditionen
skulle definieras som innovation (Trott, 2005).

Anvandningen av begreppen innovation och produktutveckling kan inom denna forsknings-
genre skapa forvirring. Begreppen korsas nar man l&ser och jag vill klargora att jag dock gév
inte kommer att skiljadem &t och stodjer mig darvidlag paett antal forfattare som gor géllande
att det inte finns ndgon distinkt skillnad mellan de bada begreppen (Koen m.fl. 2002; Ulrich &
Eppinger 2000; Tidd 2005). Jag kommer salunda att anvanda de bada begreppen synonymt,
men vill nedan ge en kortare redogdrelse for hur orden kan behandlas.

Ordet innovation dyker historiskt sett upp i Sverige ar 1696 och har sitt ursprung i latinets
innovatio som betyder fornyelse. Enligt nationalencyklopedin &r definitionen foljande:

” Forlopp genom vilket nya idéer, beteenden och tillvagagangssatt vinner insteg i ett
samhélle och sedan sprids dar. Ordet kan ocksa avse nyheten i sig. Uppfinningar brukar
inte betecknas som innovationer forran detagitsi bruk.” (Www.ne.se)

Just detta med vad som anses vara nytt &r centralt nér man talar om innovationer och sam-
tidigt &r det ndgot som &r relativt, menar Stendahl, Roos och Hugosson. En nyhet kan vara
nagot helt nytt, men det kan &ven innebara att ndgot &r signifikant forandrat, t.ex. till sin
karaktar (Stendahl, Roos & Hugosson, 2007). De urskiljer fyratyper av innovationer:
produktinnovation, processinnovation, marknadsinnovation och organisatorisk innovation,
varav det & den forstnamnda som skulle varaintressant i denna studie. Den definition som
Stendahl, Roos och Hugosson anger paminner om nationalencyklopedinsi det avseendet att
det beskrivs som en kedja av handel ser, ett forlopp. De héamtar sin definition fran Thompson
1967 och skriver:
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" Innovation is the generation, acceptance, and implementation of new ideas, processes,
products, or services’

Aven Trott (2005) definierar innovation som en process. Han menar att den borjar med en idé
och tar sitt dlut i en fardig kommersiell produkt. En innovation skall darfor inte betraktas som
ett enskilt fenomen utan snarare som en helhet innehdllande ett antal mer eller mindre
komplexa forlopp (Trott, 2005 samt &ven Koen m.fl. 2005; Kim & Wilemon, 2002 och Grant,
2005). En innovation innebar sdledes enligt ovan namnda forfattare att det rér sig om en
process med olika utvecklingsfaser och déarmed anser jag att det hela kan bendmnas produkt-
utveckling. Stendahl, Roos och Hugosson menar att ordet produktutveckling anvands som en
samlingsterm fér de olika aktiviteter som leder till, eller amnar ledatill, produktinnovationer
(Stendahl, Roos & Hugosson, 2007).

Né&r Drucker beskriver innovationsbegreppet avser han visserligen till stérre del an de ovan-
stdende sjdvaidégenererandet eller uppfinnandet, men nagon sekundsnabb héndelse ser han
det definitivt inte som. Tvartom havdar han att de flestainnovationer, sarskilt de framgangs-
rika, ar resultatet av ett medvetet, malinriktat sokande efter mojligheter. Han poéngterar ocksa
att det inte ar sarskilt fruktsamt att sitta ensam pa sin kammare och tro att man skall lyckas
komma pa ndgot bra, nagot som hdller. Istdllet maste man ut och traffafolk, lyssna, fréga,
iaktta. Forst da kan man inhamta kunskap om vad omvérlden, d.v.s. marknaden, vill ha
(Drucker, 1985).

De forfattare jag har |ast och som jag lutar mig emot anser att de tva begreppen innovation och
produktutveckling gar sa pass mycket in i varandra att jag i denna uppsats &mnar anvanda dem
synonymit. Istéllet for att arbeta vidare med en distinktion mellan begreppen innovation och
produktutveckling vill jag lagga tyngden pa att utréna de olika fokus man kan ha nér man
utvecklar nya produkter, d.v.s. vilkaolika typer eller slags produktutveckling forskningen talar
om samt huruvida den "nya’ produkten betraktas som ett komplement eller som ett substitut
till redan befintliga produkter. Tidd (2005) menar t.ex. att en innovation forenklat kan gestva
dimensioner; vad som férandras och i vilken grad féréandringen uppfattas. Foréndringsgraden
avspeglar vad vi anser som mer eller mindre nytt. Graden av fornyelse kan vara alltifran
mycket liten till en totalt radikal féréndring, somi sin tur kan ledatill att helt nya branscher
och marknader utvecklas.

5.3.1 Olika typer av produktutveckling samt olika fokus

Nér foretag och organisationer utvecklar sina produkter menar Andersson (1995) att det finns
tva olika sétt att fokusera, antingen mot kunderna, sa kallat kundfokus (alt. komponentniva),
eller mot teknologin - sa kallat teknologifokus (alt. systemniva). Produktutveckling som &r
kundfokuserad |agger sin huvudsakliga kraft och aktivitet pa att folja upp och framfor allt leva
upp till kundernas foranderliga krav och behov. Dennatyp av produktutveckling har sitt
kannetecken i hoggradig kundinvolvering, vilket férvantas ge foretaget en differentierings-
mojlighet gentemot sina konkurrenter samt en battre kunduppfyllelsegrad (Andersson, 1995).
Den teknol ogifokuserade produktutvecklingen a andra sidan har sin storsta potential i att den
uppnar en mer innovativ produkt i och med att dess fokusi huvudsak ligger pa att finna ny
teknologi. De teknologiska egenskaperna ar det som séttsi forsta rummet istallet for att
sakerstélla att produkten har de rétta egenskaperna som kunderna verkligen efterfragar
(Andersson, 1995).

Det finns vidare tva olika typer av produktutveckling som foretag och organisationer dgnar sig
at; radika och inkrementell. Med radikal produktutveckling menas antingen att processen har
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for avsikt att ge signifikant nya produkter eller teknologier, vilkai sin tur kan dppna upp och
ge helt nya marknader. Dennatyp av produktutveckling anses ha en hogre grad av risk. Ett for
den industriella utvecklingen bra exempel paradikal produktutveckling & éngans intag under
den industriellarevolutionen (Tidd, 2005).

Inkrementell produktutveckling kan beskrivas som en process dér foretag och organi sationer
modifierar eller pdannat satt utokar de egenskaper som en befintlig produkt redan besitter.
Denna utveckling &r i dagens snabbt féranderliga véarld nddvandig for att foretagen skall
kunna hanga med och fortsétta sta sig i konkurrensen utan att standigt behtvainvesterai helt
nya produktionslinjer (Tidd, 2005). Utvecklingen av en inkrementell produkt handlar i stora
drag om att gora nagonting béttre an vad det &r idag och pa grund av detta menar Tidd (2005)
att fokus ligger pa marknaden och att resultatet av dettada blir att det & denna som styr hur
utvecklingen och modifieringen av produkterna kommer att ske. Exempel painkrementell
produktutveckling &r bilindustrins utveckling av "nya’ bilmodeller (Tidd, 2005).

Tidd (2005) papekar vidare att det & sallsynt med produkter pa marknaden som marknaden
uppfattar som nya eftersom det kan finnas substitut till produkten. Féretagen kan dock sesin
produktutveckling som att man har tillfort en ny produkt till marknaden, vilket kan medféra
problem da foretagen ser sin nya produkt som radikal medan marknaden ser den som
inkrementell.
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Thomke och von Hippel (2002) for fram tankar om att kundinvolvering i produktutveckling &r
bra och manga ganger lyckosamt, men att detta framst géller vid inkrementell utveckling. Att
tahjap av kunden vid mer radikal utveckling &r inte alltid likalyckosamt. Figur 1 nedan
pavisar tydligt detta samband mellan fokus mot teknik och radikal produktutveckling.

A
Teknologifokus
Kundfokus
Inkrementell Radikal
produktutveckling produktutveckling

Figur 1. Graden av kundfokus vid inkrementell resp. radikal produktutveckling. Kalla: Egen tolkning
efter Thomke och von Hippel (2002) och Tidd (2005). 5.4. Produktutvecklingsmodellen enligt Andersson och
Dahlgvist

Ett foretag eller en organisation kréaver for sin |onsamhet och |angsiktiga konkurrenskraft en
produktutvecklingsorganisation som & kapabel och férmogen att kommersialisera nya
produkter. Detta blir allt viktigare i en allt mer internationaliserad och intensiv konkurrens-
situation samt med en forandringstakt i samhéllet déar hojda kundkrav har gjort att produkt-
utvecklingen far en allt storre betydelse for foretag och organisationer (Tidd, 2005).

Dessa forandringar kréaver forstael se och kunskap om de system och den omgivning som bade
den egna organisationen och de potentiella kunderna agerar inom. Nodvéandigheten av detta
avspeglasi formagan att kunna 6versitta kundens behov till mojligheter for det egna foretaget
och dar pa ett bra sétt koppla dettatill den egna organisationens formaga och kapacitet.
Svéarigheten ligger i att vetskapen om kundernas behov och den egna organisationens forméaga
allt som oftast befinner sig pa olika hall. Andersson och Dahlqvist (2001) har en produkt-
utvecklingsmodell som syftar till att pavisajust detta med kunskap som befinner sig pa olika
hall men som kan samordnas for att uppna en forbéttrad produktutveckling.

Andersson och Dahlgvist (2001) har i sin produktutvecklingsmodell delat upp kunskap i tva
olikadelar:

e Produktionskunskap — kunskap om hur en produkt produceras eller kan
produceras.
Denna kunskap &r lokaliserad hos det egna foretaget (leverantéren) och handlar
framst om hur den existerande teknologin i foretaget kan anvandas i produk-
utvecklingen. Det récker dock inte for leverantdren att ha kunskap om hur
teknologin skall anvandas utan han eller hon maste ocksa kannatill vad teknologin
kan appliceras pa. Denna kunskap om applicering eller anvandningsomradet &r
framst lokaliserad hos den potentielle kunden.
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e Anvandningskunskap — kunskap om hur en produkt anvands eller kan komma att
anvandas.
Forutsatt att den potentiella kunden inte & en slutkonsument handlar anvandnings-
kunskapen till stor del om hur kundens egna behov skall uppfyllas for att kunna
anvanda produkten i sin egen produktutveckling. Det & danodvandigt for kunden
att ha kunskap om behov och preferenser hos tredje part, det vill séga kundens
egna potentiella kunder (Andersson & Dahlqvist, 2001).

Som tidigare sagts behovs bada formerna av kunskap for att kunna utveckla produkter som
sedan kan kommersialiseras. Det kravs darfor ndgon form av samordning mellan produktions-
kunskapen och anvandningskunskapen. Andersson och Dahlgvist (2001) kallar funktionen
som ska uppfylla denna uppgift for kunskapskoordinator. | Figur 2 illustreras produktutveck-
lingsmodellen med kunskapskoordinatorn som samordningsmekanism for leverantdrens
produktionskunskap och kundens anvéandni ngskunskap.

Produktions-

Anvandnings- ” Behov hos

kunskap ” Kunskapskoordinator tredje part

kunskap

Leverantor Kund

Figur 2. Produktutvecklingsmodellen enligt Andersson och Dahlgvist. Kélla: Andersson & Dahlqgvist, 2001

Kunskapskoordinatorns syfte & med andra ord dels att samla kunskap om kundens behov
samt hur kunden vill anvanda en potentiell produkt och dels att inhdmta kunskap om vilken
kompetens och kapacitet leverantéren har for att producera produkten. Det faktum att ett
foretag oftast inte bara har en kund utan manga, vilka ocksa kan vara geografiskt utspridda
over ett stort omrade, komplicerar uppgiften. Anvandningskunskapen ar alltsa vanligtvisinte
lokaliserad till ett enda stélle och den ser ocksa olika ut beroende pa vilken kund som
analyseras (Andersson & Dahlqvist, 2001).

Kunskapskoordinatorns roll ar siledes att 16sa den till synes svéra uppgiften att samordna
produktionskunskapen med anvandningskunskapen. Men vad eller vem &r da denna
koordinator? Andersson och Dahlqvist (2001) definierar kunskapskoordinatorn som att det ror
sigom en "nararelation” mellan kund och leveranttr. Relationen skall ses som att den &r
langvarig och att den skall vara en aktiv interaktion dar ett stort utbyte sker.

K unskapskoordinatorn &r nagot diffustill sin form, det kan &ven vara en person, en grupp som
synkar och forenar, inte baraen relation. Det &r foretradesvisi relationen mellan foretag och
kund som foretaget kan forsta kundens behov och pa sa sétt kommai atnjutande av dennes
kunskap om anvandandet (Andersson & Dahlqvist, 2001).

5.5. Fuzzy Front of Innovation och vidare till Koens modell

5.5.1. " The Fuzzy Front End” - osékerheten i den tidiga fasen

Den marknad som féretag och organisationer idag verkar pa ar en hard konkurrensmarknad
och utvecklandet av nya produkter & for ménga foretag nyckeln till tillvaxt och vinst.

21



Problemet &r i huvudsak inte att utveckla nya produkter och tjanster utan det ligger snarare pa
det ekonomiska planet, det finnsinga garantier for att det kapital som 1&ggs ned pa produkt-
utveckling kommer att generera en framgangsrik produkt (Tidd, 2005; Trott, 2005).

Att lanseringar av nya produkter €ller tjanster ibland misslyckas beror i de flestafall pa att de
som sdljer produkternainte forstatt sina kunders behov (Swaddling och Miller, 2003). Enligt
Trott (2005) och Tidd (2005) ar det inte tillréckligt att ha en braidé om hur en produkt skall se
ut nar den & klar. De pekar &ven pavikten av att ha forstatt vad de tilltéankta kundernavill ha
samtidigt som man identifierar de méjligheter och begransningar som marknaden och dess
konkurrenter sétter. Vidare menar Swaddling och Miller (2003) att man maste forsta sina
kunder, slutkonsumenterna, da det & dessa somi slutéanden har makten i den relation som
leder till att kopa eller inte kdpa. Att forsta vad det & som gor att kdparna fattar ett visst beslut
gor att man kan tillfredstalla dessas behov. Informationen om marknaden kan man fa antingen
genom slutkonsumenten eller via det egna foretaget och dess anstéllda (Christensen, 2001).

Projekt med stor osakerhet kraver en storre anvandarinvolvering for att bli framgangsrikt
jamfort med projekt dar osakerheten ar |8g. Att [dta anvandarnainvolveras och deltagai
utvecklandet av nya produkter och innovationer paett tidigt stadium gor att sannolikheten for
att det skall lyckas 6kar. Det finns ett klart samband mellan anvéndarinvolvering, mottagande
av produkten pa marknaden samt kvaliteten pa det utvecklade (Trott 2005). Osékerhet
definierar Trott (2005) som brist pdinformation med avseende pa kostnader, pris, forsalj-
ningsvolym samt mal och alternativ.

Osakerheten i produktutvecklingens tidiga faser uppstar framst pagrund av att foretaget eller
organisationen har svart att forutse om utvecklingen kommer att lyckas. Speciellt svart att
hantera osakerheten kan det vara da det ror sig om radikala produktforandringar pa dynamiska
marknader jamfort med vidareutveckling av befintliga produkter pa stabila marknader (Kim
och Wilemon 2002). Osakerheten runt produkten kommer att liggatill grund for mangden
information som behéver hanteras. En radikal produktidé innebér att osdkerheten &r stérre och
dérmed kommer det att krévas en stérre mangd information (Koen m.fl., 2002).
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5.5.2. The Fuzzy Front End of I nnovation

| litteraturen anvands ett antal begrepp for att beskriva” borjan paen innovation” exempel pa
detta & "forutveckling” (Cooper och Kleinschmidt 1994), " for-projekt” (Verganti 1997),
"Fuzzy Front End” eller "for-fas 0" (Khurana och Rosenthal 1998). Generellt strécker sig
detta forsta stadium fran idégenerering till det tillfélle da organisationen beslutar sig for att
utvecklaeller slopaidén, vilket i Figur 3 nedan askadliggors av fas| och I1, " The Fuzzy Front
End” (Herstatt & Verworn, 2003).

> | nnovationsprocessen >

Fasl Fasll FaslIl FasIV FasV
Produktion
Idégenerering och Konceptutveckling Utveckling Prototyper Marknadsintroduktion
bedémning Produktplanering Pilotforstk och anays
Pilotférsdk

“Fuzzy Front End”

= |dégenerering = Marknadsanalys = Utvecklamed hénsyn = Bygg och testa = Startaproduktion
= Kundorienterad = Produktkoncept till input frén fas|1 prototyper = Marknadsintroduktion
= Teknologiorienterad =  Produktplanering = Tvéfunktionella = Marknadstest = Marknadspenetration
= Kostnadsorienterad = Anta projektteam = Sutligdesign = Fortsatt produkt
= Attraktiv = Produktkostnad = Granskadesign = Forbered utvardering
= 'Ris_k ] = Tidotiming = |Industriell design serieproduktion
= |débeddmning .
. ® |nvesteringar
= Attraktiv )
. Risk =  Projektkostnad
. N = Produktspecifikation
pmj?k/?efg'e’ med ancra * Produktarkitektur

Figur 3. Innovationsprocessen som den sesi Fuzzy Front End of Innovation. Kélla: Herstatt & Verworn, 2003.

" The Fuzzy Front End of Innovation” &r ett begrepp som anvands och forklaras av ett flertal
forfattare. Kim och Wilemon (2002) gor gallande att ”the Fuzzy Front End” (FFE) inleds med
att en idé forst vervags om den skall genomfdras eller inte och darfor & det A och O med
lovande idéer. Om en organisation i ett tidigt stadium kan identifiera vilkaidéer som &r
lovande och starta FFE-processen kommer hela forloppet igang snabbare. Aven Koen m.fl,
(2002) for fram dessa synpunkter.

5.5.3. Hur Front End-processen hanger samman med innovationsprocessen (Koen m.fl.)

Den mesta forskning som bedrivs inom produktutvecklingsomradet fokuserar pa utvecklingen
av nya produkter och steget darefter, det s kallade kommersialiseringssteget. Dessa steg &r
oftaval strukturerade, val planerade och har val definierade mal. Syftet med produkt-
utveckling &r att skapa en ny produkt, service eller nytt anvandningsomrade, d.v.s. nagot som
baseras pa vad organisationen kommit fram till i det sa kallade FFE-steget. Foretagen &r allt
som oftast mycket duktiga pa att utveckla en idé och géra den kommersiell eftersom man har
erfarenhet av att ur ett produktkoncept och en definition av produkten skapa en projektplan
som leder till marknadsintroduktion. Problemet ligger istallet pa stadiet fore produkt-
utvecklingen, i fas1 och Il i Figur 3 ovan, dar svarigheten bestar i att pa ett strukturerat sétt ta
hand om braidéer som kan utvecklas till ndgot kommersiellt (Khurana & Rosenthal, 1998).
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> Front End of Innovation - FEI >> Utveckla nya produkter - NPD >> Kommersialisering >

Analysera
mojligheter

\ Identifiera
mojligheter

> Innovationsprocessen >

Utveckla
koncept och
teknologi

Figur 4. Innovationsprocessen enligt Koen. Kélla: Koen m.fl. 2002.

5.5.4 Forklaring av Koens modell

For att ge en kort introduktion till begreppet ” Front End of Innovation” (FEI) tas Koens m.fl.
(2002) modell "New Concept Development” till hjalp. Den &r ett annat sétt att skadliggora
innovationsprocessen och dess olika stadier. Koens modell visualiserar det forsta stadiet av
innovationsprocessen, FEI, pa ett icke-traditionel It och talade sétt. Figur 4 ovan visar de
grundldggande begreppen i modellen som har sitt ursprung i en studie av &tta mycket
innovativa foretag (Air Products, Akzo Nobel, BOC, DuPont, Exxon, Henkel, Mobil och
Uniroyal Chemical). Modellen forsoker att ge ett generellt verktyg for att pavisa de huvud-
ingredienser som finnsi FEI-processen. Huvudsyftet med modellen &r att forsoka fanga upp
de olika aktiviteterna som pagar innan den mer formella utvecklingsprocessen startar i det mer
valdefinierade NPD-steget (Koen m.fl., 2002).

FEI-processen bestar av foljande su steg:

= |dentifiera mojligheter (Opportunity I dentification)
En mojlighet identifieras da ett foretag eller en organisation upptécker ndgon form av
affarsmojlighet eller teknisk mojlighet till forbéttring. Foretagens och
organisationernas dvergripande malséttningar, hot fran konkurrenter och/eller trender
pa marknaden gor att denna identifikation standigt pagar eller att man tvingastill det.

= Analyseramgjligheter (Opportunity Analysis)
For att foretaget skall veta och forstd om majligheten ar véard att ga vidare med kravs
djupare analys, detta for att sékerstélla att det finns en affarsmojlighet samt att den &r
teknisk genomforbar. Till hjélp i detta steg & en analys av marknadstrender och
tekniska trender ett centralt och viktigt verktyg. Det finns dock en begransning i
anvandandet av analysverktyg i detta skede da det ofta foreligger en begrénsning
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beroende pa den hdga graden av osakerhet. Istéllet anvander man sig av foretagets
vision samt jamfor idéer for att ge en mer holistisk forstaelse for den nyaidén.

» |dégenerering (Idea Genesis)
| detta steg bygger man sjalvaidén. |dén omformas och testas for att pa sa sitt skapa
en mer utvecklad beskrivning av idé- och/eller produktkonceptet.

» Valjaidé (Idea Selection)
D& det vanligtvis finns ett antal idéer att vélja bland maste en selektion ske med
avseende pa deras substantiellainnehdll. Foretagets uppgift blir sdledes att vélja de
idéer som anses ha storst potential men som ocksa passar in i foretagets profil.

= Bygga koncept och teknologi (Concept and Technology Building)
Detta &r det slutliga steget innan den mer formella produktutvecklingsprocessen tar
vid. Marknaden studeras med avseende pa storlek och osakerheter samt att det gors en
kartlaggning av vilkatekniska fallgropar som foreligger. Syftet med detta & att skapa
ett underlag for att underl&ta for foretaget att fatta beslut om huruvida ett sa kallat
fullskaleprojekt skall ta sin borjan.

= Motorn (Engine)
Den centrala delen i modellen, motorn, utgdrs av foretagets kultur och ledarskap,
vilket & gélvabréndet till processen.

» Faktorer i foretagetsomvarld (Environmental Factors)
Faktorer som kommer att paverka foretaget ar dess forméaga att organisera sig, utveckla
affarsstrategi, kontakten med foretagets natverk samt dess formaga att tillgodogora sig
forskning. Dessa faktorer har stor inverkan pa den sa kallade Front End-processen.

Efter FEI-fasen fortsétter organisationen in i en utvecklingsfas med de produktidéer som har
sdllats fram da de har potential. Nu har man en produktidé att ga vidare med dar man pa ett
mer malorienterat och sakert sétt, innehdllande sdval budget som produktionsplan och sa
smaningom aven datum for kommersialisering. Dessa tva stadier, NPD-fasen och kommersia-
liseringsfasen, ligger dock intei centrum for denna studie, varfor jag inte amnar beskriva dem
narmare (Koen m.fl., 2002).

5.6. Kundernas involvering enligt Herstatt och von Hippel

Att tareda pa och finna vilka krav kunderna har i de tidiga faserna av produktutvecklings-
processen, d.v.s. att involvera anvandarna, kommer att medfdra att dessa mer fungerar som
idégenererare an forsoksobjekt (Thomke och von Hippel, 2002). Herstatt och von Hippel
(1992) har utifran detta resonemang byggt en modell i fyra steg som de kallar ” De framsta
anvandarna’, vars syfte inte enbart &r att samlain kundernas behov utan likva att 1ata
kunderna kommatill tals och genereraidéer till produktlésningar. Modellens fyrafaser &
foljande:

= Fasl
| dentifiera de framsta anvandarna och marknadens trender. Herstatt och von Hippel
(1992) menar att det & anvandare med hoga forvantningar som kan relateras till
trenderna som skall identifieras under denna fas. Detta pa grund av att det &
marknadens trender som kommer att liggatill grund for skapandet av nya
produktidéer.
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» Fasll
Ett urval av anvandare maste goras under fas 1. Detta for att forsakra sig om att det &
en representativ grupp.

= Faslll
Under denna den tredje fasen & malet att tillsammans med den utvalda representativa
gruppen utarbeta ett koncept dar trender som identifieratsi de tvatidigare faserna skall
tillgodoses.

= FaslV
Den sistafasen &r enligt Herstatt och von Hippel vikt for att testa konceptet som de
framsta anvandarna har varit med och arbetat fram. Forhoppningen &r naturligtvis att
de &ven skall passa den mer genomsnittlige anvandaren. | denna fas faststélls ocksa det
slutliga konceptet som anses passa bade kunderna och foretagets behov.

Fas| FasllI Faslll FaslV
Identifiera trender Urval bland anvandarna Konceptutveckling Prova konceptet
samt de framsta Hitta en representativ tillsammans med de
anvandarna grupp framsta anvandarna

Figur 5. Produktutvecklingsmodell enligt Herstatt och von Hippel. Kélla: Herstatt och von Hippel (1992).

Att |&ta kunderna agera som innovatdrer kan sannolikt ledatill att foretaget & mer responsivt
och att stora varden hos kunden kan uppfattas, men samtidigt &r det inte |&tt att nd dessa
varden eller att fatill stand en konkret process. For att kunna lata kundernavaramed i de
tidigafasernai skapandet av nya produktidéer behtvs de rétta verktygen, den sakallade
verktygssatsen (Thomke och von Hippel, 2002).

5.6.1. Verktygssatsen

Tanken att kunderna verkar som idégivare i utvecklingsprocessen framkommer hos fler an
Herstatt och von Hippel (1992). Aven Thomke och von Hippel (2002) samt K atz och von
Hippel (2002) for fram liknande tankar. Katz och von Hippel (2002) menar dessutom att
kunderna kan vara med och utveckla sina egna produkter om man forser dem med de rétta
verktygen. Verktygen kan vara altifran att tillhandahalla ett | &ttbegripligt sprék i manualer
och designhandbdtcker till en bas av standardmoduler som kunden far valja bland nér han
sétter ihop sin egen produkt. D& &r det aven léttare for foretaget att fain alakundernas
produkter i sin befintligatillverkning och maskinpark (Thomke & von Hippel, 2002).
Verktygen handlar &ven om att bista med kunskap, sava teknisk som kring anvandning, men
viktigt ar forstas ocksa att kunderna kanner att det finns tolerans och utrymme for att skapa
och komma med synpunkter. Ett vidsynt foretagsklimat & en av grunderna for att produkt-
utveckling av och med kund skall fungera. Just att fatillgang till dessaverktyg &r det som gor
att kunderna kan delta och varainnovativa, menar Katz och von Hippel (2002).
Verktygssatsen i sig &r inte nagot nytt koncept utan det ar vanligt att foretag forser sina
medarbetare med dylika verktyg. Det nyaligger i att det hér & anvéndarna som forses med
forutsattningar som gor att de kan varamed i nyskapandeprocessen samt komma med idéer
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kring design och vidareutveckling av sitt eget redan befintliga produktkoncept, vilket darefter
kan gavidare till produktion (Katz och von Hippel, 2002).

Saval Thomke och von Hippel (2002) som Katz och von Hippel (2002) pekar dock pa det
svérai att utveckla och bista kunderna med rétt slags verktyg. Verktygssatsen maste for det
forsta uppfylla ett antal olika faktorer och dessutom maste kunderna fa testa och misslyckasii
sinaforsok. Sjalvklart bor verktygssatsen vara anvandarvanlig sa att kunderna forstér hur de
kan anvanda verktygen. De maste vidare erbjudas ett sortiment av olikatyper av design sa att
de dérmed kan skapa sina egna unika produktkoncept. Forfattarnafor aven fram att foretagets
befintliga maskinpark skall kunna producera det kunderna har designat och féreslagit ifall
verktygssatsen &r korrekt konstruerad (Thomke och von Hippel, 2002; Katz och von Hippel,
2002).
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6. Produkten VBT

6.1. Kort historik kring VBT

Salange manniskan har anvant trai olika konstruktioner t.ex. bostader, inhagnad for familjens
kreatur eller bétar har samma problem aterkommit, och da oberoende av om det varit
vikingatid eller nutid, namligen traets forruttnings- och nedbrytningsprocess. Ett urdldrigt och
kant sétt att bromsa dessa nedbrytningsprocesser har varit med eldens hjélp. Att forkola ytan
pa stangsel stol par och staket eller annat tréa som skall ha markkontakt har avsevart forbéattrat
livstiden. Denna beprovade metod kan ses som det forsta vad vi idag kallar vérmebehandlade
traet med syfte att hejda nedbrytningsprocesserna.

Forsok att ateruppvacka de gamla kunskaperna om att "branna’ tra har under 1900-talet
resulterat i ett antal patent. Kommersialiseringen tog ordentlig fart under 1990-talet med
Finland och Holland som féregangslander, men produktion finns aven i Tyskland och
Frankrike (Sundqgvist, 2003). Det finns ett antal metoder for att varmebehandla trd och de som
omnamns nedan i Tabell 1 & de som enligt Sundqvist (2003) & kommersiellaidag.

Tabell 1. Kort sammanstallning 6ver olika véarmebehandlingsmetoder. Kalla: Sundqvist, 2003. * Aktuell
produktionssiffra for 2006 med avseende pa ThermoWood®ar hamtad frén Finnish Thermowood Association
via www.themowood.fi.? Presenteras enligt Sundqvist (2003) tillsammans med ” Retified wood”

Produktnamn Land Process Produktion m3 2003 Tradag
ThermoWood® Finland Varmet+vattendnga. 35 000 Tall, Gran, Al,
Asp, Bjork
190-212° C. (56 000 & 2006)"
Platowood Holland Varmetvattenbad+tryck 8-10 | 50 000 Tall, Bok,
bar, kvévgas. Gran,
Radiatatall,
160-190° C. Douglasgran
Retified wood Frankrike | Uppvérmning+kvévgas. 8500 Tall, Asp
(Fornétat tré)
200-260° C.
Le bois perdure Frankrike | Uppvarmning+méttad &nga. | *° Tal, Asp
(Besténdigt trd) 200-240° C.
NaturHolz-Shutz Tyskland Uppvarmning i olja. 2900 Tal, Gran
180-220°C

6.2. ThermoWood®-processen i korthet

Som tidigare ndmnts i detta arbete ar det den metod som Finnish ThermoWood Association
arbetar med som &r av intresse for detta projekt. Tekniken bygger pavéa beprovade metoder
dér traet med varme och vattenangai tva faser hettas upp till en temperatur mellan 190 och
212 C°. Processen medfor att tréet blir genomférgat och morknar samt blir fritt fran kada da
denna kokar bort vid upphettningen. Varmebehandlingen sker sdledes helt utan kemikalier —
painhemsk ravaraav furu och gran — och kan givetvis anvandas pa FSC-certifierad révara
vilket gor produkten &n mer miljémassigt attraktiv.
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Fas 1:

Tréaets temperatur hojstill 100 C° darefter fortsétter hojningen till 130 C° men gar dock nu
nagot langsammare. Det spelar ingen roll om traet &r farskt eller fortorkat. Vattendnga i
behandlingskammaren fungerar som en skyddsgas som motverkar sprickbildning i tréet.
Fukthalten i traet sunker till néranoll procent. Torkningen av traet & den fas som pagar under
langst tid och & darfor den som mest paverkar kostnaderna.

Fas 2:

Under gialva varmebehandlingsprocessen héjs temperaturen till en niva mellan 190-212 C°
beroende pa vilken kvalitet man vill uppna. Nar rétt temperatur & nadd, fortsitter
varmebehandlingen i 2-3 timmar. V attenangan hindrar traet fran att fatta eld.

Fas 3:

Né&r varmebehandlingsprocessen ar avslutad sanks temperaturen i tréet med hjdlp av kylande
vattendimma. Tréet ska ocksa ta upp fukt och fukthalten skall varafem till sju procent nar
tréet tas ut ur behandlingskammaren. Den hér fasen stracker sig 6ver 5-15 timmar beroende
patill vilken temperatur tréet upphettades.
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Figur 6. Varmebehandlingsprocessen. Kélla: Finnish Thermowood Association, via www.ther mowood.fi
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6.3. Forandrade egenskaper vid varmebehandling av furu och gran

Det &r ett flertal egenskaper som féréndras nér man varmebehandlar tré, varav en kortare
redogorelse for de viktigaste egenskapsf érandringarna beskrivs nedan i detta kapitel. Den
metod av véarmebehandling som vart svenska projekt tittar pa & den finska Thermo-Wood®.
Det finnsidag tva klasser av ThermoWood®, Thermo-S och Thermo-D. Skillnaderna dem
emellan beskrivs enklast somi Tabell 2 nedan:

Tabell 2. Thermo-Soch Thermo-D. Kélla: ThermoWood® Handbook via www.ther mowood. fi

Thermo-S; Thermo-D;

Stability-Formstabilt Durability-Bestandigt
Behandlingstemperatur 190°C 212°C
Fuktupptagning Minskar Minskar avsevart
Dimensionsstabilitet Okar Okar avsevart
Bojstyrka Ingen foérandring Forsamring
Fargférandring Ljusbrun Morkbrun

Oavsett vilken av de tva klasserna det ror sig om sa &r det ett antal egenskaper som alltid
forandras vid varmebehandling och som jag vill némnallite kort. Det som jag i huvudsak
tanker pa &r tréets bestandighet mot réta som okar avsevart. Ju hogre behandlingstemperatur
man anvander desto mer bestandigt blir tréet. Varmebehandlat tra har 1&gre hygroskopicitet &n
obehandlat tr& och jamviktsfuktkvoten minskar med ca 50 %. Det uppvisar aven en hdgre
dimensionsstabilitet &n motsvarande obehandlat tra samt en minskning av svallning och
krympning, uttryckt som ASE (Anti-Shrinking Efficiency), med mellan 50 och 90 %.

P.g.a. nedbrytning av hemicellulosa, lignin och cellulosa minskar dock traets hdllfasthet, vilket
har ett tydligt samband med densiteten som minskar med 5-15 %. Som negativa effekter av
varmebehandlingen, jamfort med obehandlat tré, ser vi &ven en forsamring av bojhdllfastheten
(upp till 20 % fér Thermo-D); styvhet (E-modul) med ca 5 % samt slag-, skjuv- och
klyvhalfastheten, dar styrkeforlusterna generellt uppgar till 30-60 %.

Som ytterligare positiva egenskapsforandringar vid sidan av bestéandighet och dimensions-
stabilitet minskar traets varmel edningsférmaga, konduktiviteten, med 20-25 %, vilket klart
Okar traets isolerande egenskaper. Slutligen har varmebehandlat tré den fordelen att man
slipper besvar med kada och extraktivamnen eftersom de kokar bort under varme-
behandlingen (ThermoWood® Handbook via www.thermowood.fi).
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7. Resultat

7.1. Presentation av de understkta foretagen

De fem foretag som har intervjuats har alla mycket 1ang erfarenhet inom branschen. De & sma
eller mellanstora familjedgda foretag och de har alla blivit tillfragade av projektgruppen att
varamed och testa varmebehandlat virke for vissaav sina produkter for att darefter utvérdera.
De fem foretagen utgors av tva sagverk, tvaforetag som arbetar med vidare-foradling och en
tillverkare av utemobler.

7.1.1 Harbo Fritid AB

Harbo Fritid AB &r ett familjeféretag som startades for cirka 50 ar sedan och som idag har ca
100 anstéllda och en &rlig omséttning 250 miljoner SEK. Harbo tillverkar och sdljer ett brett
sortiment av snygga och prisvérda trédgardsmabler, dynor, parasoller och hammockar. Det
familjeagda foretaget har sitt site i Skanes Fagerhult dar ocks& huvuddelen av tillverkningen
sker. Tradgardsmaoblerna fran Harbo & bra exempel pa svensk kvalitet och design dér de
klassiska nordiska furumdblerna &r basen i tillverkningen. Harbo har ytterligare en fabrik i
Sverige samt en fabrik for tillverkning av teak-, aluminium- och mobler i flétverk i
Indonesien. 80 % av produktionen exporteras och séljs pa den europeiska marknaden genom
kvalitetsmedvetna aterforsaljare (Ohlson, K., www.harbo.sg).

7.1.2 Lundbergs Tra AB

Med en produktion om 35 000 m2 tillhér Lundbergs Tra AB i Arvidgaur inte jattarnainom
sagverksbranschen. Foretaget har sedan 1939 sagat och hyvlat gran och furu och de vander sig
till kunder som har speciella krav med avseende pa dimension, kvalitet och service. Lundbergs
Trahar valt att bli PEFC- och FSC-certifierade som ett led i att tanka pa miljon och att ta
ansvar for att det virke som kops in inte kommer fran skogsomraden dér havdvunna eller
medborgerliga réttigheter krénks; inte & skogar dar htga bevarandevérden &r hotade; inte &r
genmanipulerade tréd; inte &r illegala avverkningar och inte & naturskogar som har avverkats

i syfte att nyttja omradet for plantager eller icke-skoglig markanvandning.

Foretagets kunder & snickerier och hyvlerier 6ver hela Europa och de vet att deras virkes-
paket levereras helt enligt deras 6nskemdl. De vander sig till Lundbergs - inte for att de ar
storst - utan for att de snabbt kan fa leveranser enligt nya specifikationer (Lundberg, K.,
www.lundbergstra.se)

7.1.3 Ute-Tra AB

Ute-Trai Arvidgjaur sdger sig varaen av Sveriges mest innovativa producenter av
traprodukter vilkai forsta hand ar avsedda for utomhusbruk. Foretaget erbjuder bland annat
rundsvarvade och tryckimpregnerade produkter av barrtrd. Ute-Tratillverkar framst tryck-
impregnerade travaror. Impregnering & en effektiv metod att skydda tréprodukter for
anvéandning utomhus. Foretaget har utbildning och behdrighet att impregnerai klasserna
A, AB och M.

Ute-Trés rundsvarvade, tryckimpregnerade stolpar kan anvandas fér att bygga viltstangsel,
grindar, hésthagar, bryggkonstruktioner, lekutrustning m.m. En av foretagets specialiteter &r
Timber-Mecano, vilket &r ett byggsystem for rundstock som bestér av ett antal varmgalva-
niserade staldetaljer med vilka man pa ett enkelt sétt kan bygga olika konstruktioner i
rundsvarvad stock, t.ex. broar, algtorn, fackverk, lekutrustning (Stenvall, C J., www.utetra.se).
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7.1.4 Spikab AB

Spikab ar ett trabearbetningsforetag som funnit som aktor pa marknaden sedan 1987 och har
sitt site i Alvsbyn. Foretaget omsatte under 2006 cirka 8 miljoner SEK och dess storséljare &r
kryssracken for utomhusbruk och svarvade stolpar i det storre formatet. Spikab arbetar bade
med gran och furu. Man har &en produktion av fingerskarvade produkter for vagg- och
golvreglar, bjalkar och timringsplank. En specialitet som foretaget tillverkar ar limmade
stolpar, Quatrolit, dar karnveden vands utét for béttre rotbestandighet (Ohlund, L-G.,
www.spikab.se).

Figur 7. Quatroalit. Kélla Spikab AB, www.spikab.se

7.1.5 Fjallbonéas Travaru AB

Fjadlbonas &r ett gammalt familjeforetag som startades 1937 och dess verksamhet grundar sig
patradition samt att man med ett gott hantverk skall tatill vara norra Sveriges fina
skogsravara. Produktsortimentet bestar av invandiga och utvandiga paneler, |akter och 6vrigt
byggvirke samt en stor sortering av lister och tryckimpregnerat tré.

Foretagets foljer de regler som finns med avseende pa miljohansyn samt att foretaget i de
framtida investeringsplanerna och produktionsprocesserna alltid har miljo och resurs-
anvandningen i &anke. Foretaget har huvuddelen av sina kunder pa den nordiska marknaden
med tyngdpunkt pa Sverige och Norge (Grahn, K., www.fjallbonas-travaru.se).

7.2. Intervjusvaren

7.2.1. Intresse for varmebehandlat tra samt féretagens férvantningar

De bakomliggande faktorerna hos de intervjuade foretagen till varfor man ar intresserad av
varmebehandlat tra & vadigt olika. Att kommatill rétta med bestéandighetsproblemet & dock
gemensamt for alla de intervjuade. Det finns &ven en gemensam anledning som aterkommer
hos huvuddelen av foretagen (Harbo Fritid, Ute Tr&, Spikab, Fjélbonas). Den anledning som
dessa foretag anger till att det finns ett intresse & att det finns en férhoppning om att hittaen
|6sning pa problemet med ytbehandling. Detta problem &r i huvudsak det sammafor alla
foretagen, men det tar sig olika uttryck beroende pa vilka krav deras kunder stéller. De &r inne
pa de generella problemen med harts och kédgenomslag vid ytbehandling och & 6verens om
att véarmebehandlat tra skulle kunna vara ett mgjligt alternativ, da behandlingen i sig medfor
att kada, hartser och extraktivamnen kokar bort.

Stravan hos foretagen &r att finna ett nytt sétt att gora tré mer bestandigt mot vader och vind,
men att detta samtidigt skall varamiljévanligt. Lundbergs Trafor fram miljohanseendet som
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en anledning till att man prova varmebehandlat tré. Varmebehandlat tra skulle i derasfall
passaval ini foretagets miljopolicy da man & PEFC- och FSC-certifierade.

Samtligaforetag & intresserade av att hitta nya produkter och nischer och VBT skulle kunna
vara en méjlig breddning av respektive foretags produktportfolj. Lundbergs Tra AB for ocksa
fram att det rader hogkonjunktur i allménhet och inom tréindustrin i synnerhet. Denna
hogkonjunktur kommer ofelbart att vika ndgon gang och da skulle VBT kunnavaraen
mojlighet till fortsatta intakter. Generellt sdger alla de intervjuade féretagen att det alltid &r
intressant med nya material och produkter samt framfdrallt vad de nya materialen och
produkternakan gei form av nyaldsningar, nya koncept och vidareutveckling av redan
beprovade produkter.

Fyraav fem foretag var eniga om att det vérmebehandlade virket vid testproduktionen blev
ungefar som de hade forvantat sig, detta med utgangspunkt fran den ravara som foretagen |atit
varmebehandla. Att bitarna slér sig och blir formforandrade var i sig inget problem, som en av
de intervjuade uttryckte det:

” Vissa bitar vrider sig mer &n andra men det beror pa att en 38x100 ofta
ar en toppstock som har mycket livi sig med mycket farsk kvist.”

Att verkligen fa se att virket blir helt genomféargat med en homogen farg framfordes ocksa
som en forvantning som uppfylldes.

Spikab hade fatt tva bitar av sin produkt Quatrolit behandlade, eni gran och eni furu, och
resultatet av vérmebehandlingen var for foretaget dverraskande bra. Av det som hittills setts
av de varmebehandlade stolpamnena racker detta for att ga vidare och fortsétta arbetet med
varmebehandling av tra. Vidare hade Spikab forvantat sig att det skulle bli ett bra resultat pa
de bitar av furu med dimension 44x98 mm som varmebehandlats. Samtidigt séger man att
resultatet pa dessa bitar ar béttre an vad som var forvantat da de hort mycket om urkokade
kvistar som sldpper och uppvisar samma egenskaper som sa kallade torra kvistar.

Resultatet av den behandlade Quatroliten blev alltsa dver forvantan. Quatroliten &r idag en
fardig marknadsprodukt och foretaget ser en mojligheten till forbéttring genom en miljévanlig
impregnering. Att det dessutom ser ut att finns en mgjlig 16sning pa ytbehandlings-
problematiken generellt ser Spikab som forsiktigt positivt. Visserligen forsamras hallfasthets-
egenskaperna men detta &r i sig inget problem om det & inom rimliga granser. Foretaget har
vidare tillverkning av récken och hér skulle det vérmebehandlade tréet kunna hjdlpatill med
att |6sa de problem som finns med harts och kadgenomslag vid ytbehandling t.ex. tack-
malning.

Det femte foretaget, Harbo Fritid, hade hogt stéllda forvantningar pa varmebehandlat tra,

men blev efter att hatillverkat en stol ur féretagets ordinarie sortiment besvikna. Besvikelsen
ligger till stor del i att virket visade sig vara betydligt sprodare nér det hade behandlats till

212 C° &@n vad de hade forvantat sig. Den mobel som foretaget valt for en provkollektion
visade sig varafor klen och bracklig och inte alls lampad for ett prov. Harbo Fritid séger att
med facit i hand skulle man havalt en annan mobel med grévre dimension. Den mébel som nu
tillverkats visade sig ge ett materialspill pa 95 %, d.v.s. omvanda férhallandet mot vad det
brukar vara. Vid vidarebearbetning sasom frasning och borrning ser féretaget ingen skillnad
jamfort med obehandlat virke, daremot har de klenare dimensionerna varit problematiska att

33



hyvla. Virkei klenare dimension som varmebehandlats verkar ha en storre tendens att spricka
och kupa sig mer an traditionellt torkat virke. Kupningen har medfért att det vérmebehandlade
virket har spruckit i hyvlingen, men samtidigt tillstar Harbo Fritid att bortser man fran
kupning och sprickbildning & hyvlingsresultatet mycket bra. Den yta som materialet far &r
man mer an val ndjd med och denna svarar upp mot forvantningarna. Precis som hos évriga
foretag finns det aven hos Harbo Fritid en férhoppning om att varmebehandlat tra kan vara
den 16sning pa problemet som soks med avseende pa genomslag av hartser och kada pa
ytbehandlat tré. For Harbo Fritid blir detta problem extra tydligt pa de tramobler som malas
vita da de redan efter en sasong borjar uppvisa de typiska gula flackarna av kada och harts.

Gemensamt for samtliga foretag &r att de uppfattar materialet som ojamnt behandlat, det vill
saga att det finns bitar som & mycket s mycket uppvarmda att de blivit svarta. Forvisso sitter
det svarta pa utsidan av tréet men det uppfattas andock som om processen inte har varit helt
jamn vid behandlingen. Detta kan kanske forklaras av att det & en testanldggning som
anvands.

7.2.2. Benamning av det varmebehandlade traet

En hogst intressant fraga som diskuterades med de intervjuade féretagen ar hur man skall
benamna det som hittills har kallats varmebehandlat trg, VBT. Samtliga foretag som har
intervjuats & enigaom att vad man kallar eller bendamner en produkt, ett koncept eller en vara
& av oerhort stor betydelse. Samtidigt belyser tva av foretagen detta dilemma med tva
exempel dar det enavisar hur bra ett namn kan varamen hur fel det kan bli. Intresseorganisa-
tionen for de féretag som arbetar med tryckimpregnerade produkter utlyste en tavling bland
sinamedlemmar om vad produkterna skulle kallas. Det finns idag en klassificeringsstandard
(NTR) for tryckimpregnerat tra men denna standard &r svar att kommunicera ut pa marknaden
dakundernainte vet vad den stér for. Valet i dennalillatéavling foll pad” Ute-Tr&", vilket
naturligtvis &r ett mycket bra namn patravaror for utomhusbruk. Detta namn hade dock ett
problem eller som &garen till foretaget med samma namn och ocksad medlem i intresse-
organisationen uttryckte det " Da har jag ju ratt namn pa mitt féretag”. Pa grund av detta
misstag saknar foretagen som arbetar med tryckimpregnerat tré fortfarande ett gemensamt
varunamn for sina produkter.

L undbergs Tra AB menar att varmebehandlat tra ar en direkt olamplig benamning pa
produkten dai princip allt tra & behandlat med varme. Lundbergs Tralutar istéllet & att en
benamning som " stabilt trd’ vore mer passande datraet faktiskt bli mer formstabilt. Samtidigt
patalar samma foretag att det bradskar och pekar ater pavikten av att ha ett gemensamt namn,
ett koncept att kommunicera gentemot andra foretag och marknaden i sin helhet.

M edvetenheten finns hos dem som &r i branschen om vad Finnforest har lyckats astadkomma
med sitt Thermowood®. Utifran detta ger Lundbergs Traytterligare férslag pa hur man skulle
kunna benamna produkten: Thermo Timber, Thermo Tr&, Thermo Lumber. Manga foretag har
internationella kontakter och da ar det viktigt att rétt budskap kommuniceras annars kan det
l&tt bli missforstand eller som Lundbergs Tra uttrycker det:

"Omjag gor affarer med Sorbritannien och kallar det for Heated Timber kommer
kunden att frdga: " -So what, isnt all timber heated” ”

Marknaden for trd & generellt konservativ och &r inte bendgen att anamma vare sig nyanamn

eller nya produkter i en alt for snabb takt. Med detta menar Spikab att man inte skall férsoka

forain ett namn som kan associeras med ett traslag som betraktas som nytt. Samtidigt bor inte
ett namn med orden modifierat eller forandrat anvandas da detta riskerar att klassas som ett



mellanting mellan plast och tra. Det pétalas vidare i detta sasmmanhang att produkten absolut
skall horatill det som bendmns vidareforadlat tra.

7.2.3. Anvandningsomraden

Alladetillfrégade foretagen har en bild av vad de kan anvanda det varmebehandlade traet till
badei sin egen produktion och ur ett mer generellt perspektiv. Gemensamma anvandnings-
omraden som samtliga foretag for fram &r:

Y tterpaneler
Innerpaneler
Decking
DOorrar
FOnster
Utemobler

Forutom dessa anvandningsomraden ger de intervjuade féretagen mer specifikatillampnings-
omraden. Tvaav foretagen, Fjalbonas och Spikab, ger svar som paminner om varandra dar
tankar om uteplatser och lekplatser for barn skulle kunna vara en tdnkbar applikation. Den ene
av dessa foretagare ser en mer vidareutvecklad anvandning utifran vanlig trall dar ett helt
koncept skulle kunna utvecklas runt de nu sa popul &ra swimmingpoolerna for hemmabruk.
VBT skullei dettafall kunna passa mycket bra som utsmyckningar och som detaljer i t.ex.
racken. Att konkurrera med den tryckimpregnerade trallen ses som mindre lyckat, menar
Spikab, men en profilhyvlad trall skulle kunnafungerai poolkonceptet. Spikab ser i en vidare
vision att dennaidé skulle kunna generera en hel produktserie for villa och tradgard. Denna
serie skulle kunna besta av tradgardsskarmar, utemabler, stolpar for racken och belysning,
decking och brevlador.

Att fyllamarknadens krav pa ljusa och morkatraslag déar de morkatraslagen har en "touch” av
att vara mer exklusiva skulle kunna vara en mojlighet menar tva av de intervjuade (Spikab,
UteTraAB).

Fonster klasidag in med aluminium for att 6ka bestandigheten och frégan & om man skulle
kunna komma runt denna inkladnad genom att istéllet anvanda VBT? Om detta & mojligt
skulle en enorm marknad 6ppna sig. Ur ett fonsterkonstruktionsperspektiv skulle det varaen
mojlighet att anvanda VBT till bottenstycke, karm och spréjs, menar Fjéllbonas.

7.2.4. Erfarenheter och lardomar infor framtiden

Gemensamt for alaforetag i undersbkningen &r att materialet behandlats i experiment-
anlaggningen vid Luled tekniska universitet i Skellefted Det har vidare inte gjorts ndgon
speciell kvalitetsselektion utifran foretagets normala kvaliteter pa det virke som man ville ha
behandlat. Det skall dock pdpekas att det har skett urval men detta pa grund av att anlagg-
ningen i Skellefted har begransningar vad géller 1angden pa det virke som kan behandlas.
Tabell 3 pa nasta sida visar vilka dimensioner och traslag som har varmebehandlats.
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Tabell 3. Sammanstéllning dver vad som har varmebehandlats.

Foretag Temperatur [Traslag Dimension /-er (mm) Ovrigt
Harbo Fritid AB 212°C Furu 25x65; 25x75; 25x100 S&gfallande
32x100; 19x100 (kluven 38x100)

Fjallbonds AB 190°C; 212°C |Furu 45x45 Cal1l00cm

Lundbergs TraAB  |190°C; 212°C  |Furu 38x100 Sagfallande

Spikab AB 190°C; 212°C  |Furu 44x98 Svarvamnen 100 cm
190°C; 212°C |Furu, Gran Quatrolit

UteTraAB 190°C; 212°C  |Furu @ 60 Sténgsel stolpe

Efter att ha sett och bearbetat materialet &r foretagen Gverens om att det behtver ske ndgon
form av selektion av det virke som skall varmebehandlas. Ett par foretag foreslar en ordentlig
sortering dér endast friskkvist av en specificerad maximal diameter ar tilldten samt att det
kanske skall vara yngre skog som behandlas (Fjélbonas, Harbo). Det foreligger stor
medvetenhet om hur viktigt urvalet & samt att det blir ett samre utfall om virke av fel kvalitet
behandlas, vilket i Slutanden riskerar fortroendet for produkten som sadan (Ute-Trd).

Y tterligare kommentarer &r att det inte verka ga att behandla hur klena dimensioner som helst.
Att behandla en 38x100 istallet for 19x100 torde medfora béttre formstabilitet och darmed
mindre risk for ett daligt resultat. Forslaget hér &r istéllet att ha grévre dimensioner vid
behandlingen och att sonderdelatill klenare dimension efter varmebehandlingen (Harbo
Fritid).

Samtliga foretag a eniga om att mer kunskap om hur trd som varmebehandlats beter sig samt
vilka egenskaper det har &r viktigt att samla pasig. Att ocksa se dver till vilken temperatur
virket skall varmastill & viktigt med avseende pa vad det skall anvandas till. Temperatur-
omradet mellan 160°C och 190°C &r av intresse att fa utrett - vad hander i tréet om man inte
varmer till det 190°C eller mer? Finns det egenskaper som man skulle kunna géra nagonting
av redan i ett tidigare stadium i en varmebehandlingsprocess? (Ute-Trd).

Ytterligare synpunkter fran Spikab &r att det skulle varaintressant for framtiden att prova
amnen av Quatrolit som inte & fardigbearbetade d.v.s. som bara & limmade med limrester
kvar samt att dessa da &r ohyvlade. De limrester som finns p& materialet efter limning ar av
intresse att fa studera vid en varmebehandling: |amnar det mérken patréaet och forsvinner
dessai safall vid hyvling? Det lim som Spikab idag anvander &r ett Urea-Melaminlim och det
gar inte att |6sa upp dverhuvudtaget och leverantéren garanterar att limmet skall tlakokning i
minst 72 timmar.

Spikab sager dock att:

" En nyttig erfarenhet i sig &r redan att det gar att varmebehandla limmade produkter”
Skulle detta fungera och att hyvlingen av @mnena kan ske efter en varmebehandling dkar
intresset ytterligare for Spikabs del. Att kunnata produkter direkt ur produktionskedjan utan

speciell selektion ser foretaget som ett maste for att det i slutéandan skall varaintressant att
varmebehandla produkter.
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7.2.5. Komplement eller substitut och vilket pris & man beredd att betala?

Huruvida det varmebehandlade traet skall ses som ett komplement eller substitut till dagens
impregneringsmetoder &r de intervjuade foretagen helt dverens om och ingen har en avvikande
uppfattning i denna fraga. Ett enhalligt svar ar att det painget satt skall ses som ett substitut

till vanligt tryckimpregnerat, det sa kallade grona sortimentet. Har menar fOretagen att det
skall och bor betraktas som ett exklusivt komplement till det grona sortimentet.

Den generella uppfattningen bland foretagen & sdlunda att det &r ett komplement men, det
fors aven fram att man skulle kunna se det varmebehandlade tréet som en erséttning for vissa
av de mer exklusiva och dyra tropiska tréslagen (Fjélbonas, Harbo Fritid). Spikab menar att
for deras del skulle en mer exklusiv framtoning av det vérmebehandlade tréet initialt ge en
breddning av produktportfdljen. Det som finnsi dtanke ar daframforallt att erbjuda stolpar,
lyktstolpar. Skulle det visasig att varmebehandling i nagon form faktiskt har tillfort ett
mervarde for produkten kan det bli aktuellt att behandla allt och da har det faktiskt substi-
tuerat dagens impregnering. Vad géller Quatroliten for Spikab marknadsfors den idag som
miljovanlig och inte i behov av nagon impregnering dverhuvudtaget eftersom karnveden
vands utét i tillverkningen.

Prisbilden pa varmebehandlat virke ser idag ut enligt nedan i Tabell 4. | dagslaget finnsinte
nagon anlaggning for kommersiell drift i Sverige utan det virke som finns pa den svenska
marknaden idag tillverkasi Finland av Finnforest och marknadsfors under namnet L unadéck.
En fingervisning om prisforhallandet mellan varmebehandlade virke, 1arktra samt vanligt
tryckimpregnerat ses nedan.

Tabell 4. En prisdversikt dver konsumentpriser gjord 2006-12-01 p& Bauhaus och Beijer i Uppsala. * Lunadéck
sdljsi exaktkapade langder. Regelvirket séljs styckevisi langden 3000 mm och trallvirket i en forpackning om
fyra stycken fardigkapade bitar om 3000 mm vardera. Da en jamforelse skall bli mgjlig har jag raknat om dessa
styckepriser till ett pris per |6pmeter och slutligen till ett pris per m®

Bygghandel |Produkt Pris/ st ‘Pris/ Ipm ‘Pris/m3
L unadack *, Thermowood-D
Regel
Bauhaus  42x117x3000 mm 199:- 166,33:- |13498:-
Trallvirke (4 st/férp)
Bauhaus  26x92x3000 mm 341,71:- [28,48:- |11906:-
Tryckimpregnerat (NTR/AB)
Regel
Bauhaus 45x120 mm 19,95:- 3694:-
Beljer 45x120 mm 23,50:- 4352:-
Trallvirke
Bauhaus 28x95 mm 11,45:- 4304:-
Beljer 28x95 mm 11,39:- 4282:-
Sibirisk lark
Trallvirke
Bauhaus 28x120 mm 29,95:- 8913:-
Beijer 28x120 mm 37,35:- 11116:-
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Att diskutera pris med de inblandade foretagen blir som de sjélva uttrycker det hypotetiskt da
det inte finns ndgon kommersiell produktion dér en tydlig produktionskostnad kan studeras.
Det saknas annu aven altfér ménga uppgifter for att de skall kunnagorasig en trolig
uppfattning 6ver framtida kostnader. Kunskapen om vad det kostar att producera 1 m®
tryckimpregnerat av en viss dimension ar daremot mycket god speciellt hos Ute-Tra AB
eftersom foretaget arbetar med dennatyp av vidareféradling,

Foretagen &r pa det stora hela 6verens om vad marknaden skulle tala for pris och de menar att
det skulle hamna n&gonstans mellan 4500-8000 SEK per m®. Det finns en viss spridning i vad
de anser varamgjligt att ta betalt och det &r ett antal olika faktorer som kan spelain och
paverka priset i den enaeller andrariktningen.

Att det initialt & mojligt att ta betalt betydligt Gver produktionskostnaden &r bade Ute-Tra och
Fjallbonas 6verens om. Sa fort det kommer till produktionskapacitet kommer dock priset av
naturliga skal att sjunka och de s kallade 6vervinsterna ar borta. Har menar Ute-Tra att det &r
dags for de svenska foretagen att ta del av denna méjlighet och gora nagot av det omrade som
innefattar varmebehandlat tra. Marknaden bor enligt Ute-Tratala ett pris som ligger pa en niva
som gor att det kommer att kosta dubbelt sd mycket som vanligt tryckimpregnerat, d.v.s. runt
5000-6000 SEK per m°.

Fjalbonas & av samma uppfattning som Ute-Tra och tror att ett pris ndgonstans runt 5000-
6000 SEK per m® & rimligt. Samtidigt méste en kartlaggning av andra impregneringsmetoder
och dessas kostnader bevakas sa att man inte riskerar att konkurrera pa fel grunder. Fjallbonéas
ser ocksa att marknaden kanske skulle tala ett ytterligare ndgot hogre pris da varmebehandlat
tratrots allt & en helt naturlig produkt utan tillsatser av amnen som gor att det maste depo-
neras vid destruktion vilket & fallet med t.ex. tryckimpregnerat. Att denna kostnad f6r deponi
saknas hos det varmebehandlade borde uppskattas av marknaden samt att det i en livscykel-
analys &r atervinningsbart for t.ex. branslepellets. Detta gor sammantaget att ytterligare 1000
SEK per m® skulle vara & méjligt att ta betalt.

Spikab &r inne pa samma linje som de évriga vad géller den méjliga prisbilden for det varme-
behandlade tréet. De menar att det skulle hamna pa en niva 6ver kostnaden for tryck-
impregnerat men lagre an kostnaden for larktra, d.v.s. ndgonstans mellan 4500-6000 SEK per
m®. Har & Spikab tydlig med att p&tala att det troligtvis &r ett méaste att pd ndgot sétt
vidareforadla mer an bara genom hyvling for att pa detta sétt dolja de ckade produktions-
kostnaderna. Betalningsviljan torde vara god om slutkonsumenten fick en produkt som var
mer eller mindre underhallsfri t.ex. en fasad av varmebehandlat tra.

7.2.6. Fordelar och marknadsféring

MiljGaspekter:

| en storskalig och kommersiell anlaggning &r det viktigt att ha en sidan teknisk 16sning att
rokgaserna renas pa basta satt samt att man tar hand om de eventuella extraktivamnen och
andra restprodukter som uppkommer i samband med torkning av virke. Har menar Ute-Tré att
det endast &r frégan om en teknisk [6sning for att uppna detta. De 6vriga foretagen haller med
om att detta ar en viktig fraga som inte far nonchaleras. De intervjuade foretagen har ocksa en
samstammig Syn pa att energiatgangen i processen inte far skenaivag. Ute-Tra ser inte att
energiatgangen skall behdva vara mer &n méarkbart hogre jamfort med vanliga virkestorkar.
Tekniken finns dessutom redan att pa ett effektivt sétt utnyttja energin i rékgaserna. Initialt
kan det krévas eldning med oljaeller € i dennatyp av anlaggning, men samtidigt séger Ute-
Traatt det finns en stor potential att forbéttra processen och det viktigaste av allt ar att det
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finns ett ekonomiskt incitament att forbéttra processen och f& ned produktionskostnaden. Detta
incitament Okar i takt med att produkten blir mer efterfragad, anser Ute-Tr&, en uppfattning
som aven delas av dvriga foretag. Vidare ser Ute-Tra att varmebehandlat tra pa sikt kan ersétta
den traditionella tryckimpregneringen da denna process alltmer gar mot svagare och svagare
medel. Ute-Tra AB séger:

" Naturvanligheten och dess implementering sker i olika etapper, till slut har vi hamnat
dar att det som kan stoppasin i traditionell impregnering motsvaras mer &n val av det
som ar varmebehandlat.”

Fjalbonas sager precis som Ute-Tra att det ar viktigt med miljéhansyn vid processen men
sager dven att det & avgorande att man |6ser de eventuella problem som skulle kunna uppsta i
samband med reningen av rokgaserna samt att energiatgangen inte far skenaivag da detta
riskerar att hota det varmebehandlade tréet pa sikt. Att kritikerna skall komma &t och kritisera
det varmebehandlade traet ser Fjallbonés som osannolikt da det endast & varme och vatten
som anvands i processen samt att det som varmebehandlats &r atervinningsbart i sin helhet.
Det & ocksa dessa miljovanliga argument som skall vara en del i marknadsforingen och
forsaljningen framover. Precis som Ute-Tratror Fjallbonés att de véarmebehandlade
produkterna pa sikt kan ersétta den traditionella tryckimpregneringen.

Marknadsforing:

Ute-Tréa ser genomfargningen samt fargens homogenitet som den storsta fordelen hos varme-
behandlat trd och menar ocksa att detta &r ett av de basta séljargumenten. Att ha ett " adeltra”
producerat frén var egen svenska skog samt att kunna erbjuda kunden ett inhemskt alternativ
&r positivt. Forvisso & det just nu en trend pa marknaden att det &r de ljusare tréslagen som
t.ex. bjork som dominerar men det kommer alltid att finnas en efterfragan pa accenter i
morkare tra plus att trender kommer och gar.

Ute Tra menar ocksa att varmebehandlat tré borde vara ett mycket bra substitut till larktra. Att
goratrall av varmebehandlat traistéllet for att anvanda sig av lark tror de skulle fungera.
Léarken & forvisso ett mycket ljusare traslag, men efter paverkan av vader och vind moérknar
aven denna. Det varmebehandlade har hér sin fordel i att den redan & maork och att den ar
genomfargad. Skulle slutkunden viljafraschatill ytan &r det bara att dlipaav den sd & den sa
gott som ny. Att ha en produkt som ar genomfargad t.ex. fér en panel som granar och man
med enklamedel kan gor den som ny &r ett hett och hallbart forsaljningsargument. Skulle man
lyckas med paneler finns det en nast intill obegransad potential da det & mycket stora volymer
av panel som sdljs. Samtidigt ser fleraav foretagen inte larktra som nagot egentligt problem da
den lark som idag séljs pa den svenska marknaden i huvudsak ar rysk lark. FOrvisso sags den
ryskalarken vara av mycket god kvalitet men det politiska laget gor for tillféllet att det &
omajligt att bygga langsiktiga affarsrelationer p.g.a. att det inte finns nagon garanti for
palitligaleveranser. Denna” opdlitlighet” far ses som ytterligare ett bra argument pa det
varmebehandl ades pluskonto.

Med ett uppskattat marknadspris frén 5000 SEK / m® menar Lundbergs Tra att varme-
behandlat trg, eller Thermo Tra som de foredrar att kalla det, &r att betrakta som en exklusiv
produkt. Foretaget menar vidare att det skall betraktas som exklusivt och speciellt, en ny och
bra produkt maste fa tilltas att vara exklusiv. Om kunden tycker att det & for dyrt maste man
som foretag hjé pa kunden att hitta nagonting annat som ersattning till det som kunden tankt
sig dettaistéllet for att gora en bra produkt billig (Lundbergs Tra).
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” Massmar knaden och de volymer som den medfor kommer om produkten slar, i
slutéanden handlar det om att vaga ha liteisi magen.”

Tycker kunden att varan eller produkten & for dyr skall man |&ta dem tycka det och man
maste vaga tacka negj till kunden istéllet for att dumpa priset och ge kunden ” billiga”
provleveranser barafor att ta hem ordern. Lundbergs Tra & Overtygade om att det finns
avsattning for véarmebehandlat trd som produkt och att det absolut inte &r att betrakta som
nagot akademiskt forskningsomrade. Det &r dags att ta steget till kommersialisering och bygga
en svensk anlaggning for inhemsk produktion. Detta steg skall tas samtidigt som det behévs
en mer genomgripande analys och kartlaggning av de kunder och den marknad som vérme-
behandlat tra skulle passa for. Lundbergs Tré uttrycker det:

" ... finna de kunder som behdver anvanda Thermo Tra” .

De kunder som behdver denna produkt tror Lundbergs Tréi huvudsak finns inom mébel-,
dorr- och fonsterindustrin. Samtidigt finns ett problem med dessa kunder da de har tydliga
specifikationer pa vilken slags produkt eller ravara de efterfragar. Denna specifikation bygger
pa den kunskap och de preferenser som finns runt den traditionella ravaran vilket kommer att
medfora stora problem samt att det kommer att bli fel om man byter rakt av. Kunderna
kommer inte att forsta det speciella med den varmebehandlade varan. Samtidigt & det hér som
nyckeln till framgang finns enligt Lundbergs Tra. Det finns ett valkant exempel som man kan
dralardom av, namligen plastens intag inom byggindustrin. Plasten hade allafel man kunde
ténka sig: den sprack nér det var kallt och den sprack ndr man spikade i den, men trots dessa
motgangar & den idag inte borta frén marknaden. Man har istéllet 1art sig handskas med den
dels genom erfarenhet och del's genom vanliga och enkla handhavandebeskrivningar. Utifran
detta exempel menar Lundbergs Tra att for ett lyckat resultat maste det med det
varmebehandl ade traet foljainstruktioner, inget krangligt utan vanliga bygg- och
handhavandeinstruktioner. Ett exklusivt material skall behandlas exklusivt och speciellt
utifran de egenskaper det har, Lundbergs Trajamfor med tvéttréden i klader d.v.s. ldser man
inte tvattraden kan det It bli galet.

Spikab &r inne pa sammalinje som Lundbergs Tra vad géller att varmebehandlat tré &r ett
exklusivt material som inte skall tryckas ut pa en massmarknad. Erfarenheten hos Spikab
sager att man bor finna en samarbetspartner som &r duktig pa marknadsforing och som har stor
vana och tradition av att marknadsfora nya produkter och material. Spikabs forslag pa sadana
samarbetspartners ar dels Lundbergs i Nykoping, men ocksa Jabo inom Rorvikkoncernen.
Spikab har under |ang tid haft samarbete i marknadsféring och forsaljning med Lundbergs och
anser att det & dennatyp av foretag som man bor sbka samarbete med i lanseringen av
varmebehandlat tr&. Kunskapen hos Lundbergs om marknaden, deras starka varumarke samt
att de finns representerade hosii stort sett ala byggvaruhus och byggvaruhandlare i hela
Sverige skulle géradem lampliga. Lundbergs kunskap om marknaden och hur man kan
utarbeta ett bra koncept gor att man skulle kunna fa access till marknaden och att de pa ett

ma medvetet sétt skulle kunna marknadsféra varmebehandlat tré. Spikab tror inte pa att det ar
de mindre foretagen eller sdgverken som skall driva detta dadet i Sluténden riskerar att hamna
i det gamla vanliga bulksparet. De skulle |&tt kunna 6verge de kreativa och utvecklande
tankebanorna nér det gar bra for nagon annan, redan befintlig produkt och forsaljningen pekar
uppat. Spikab tror pa varmebehandlat tra men menar att den inte far bli en pappersprodukt hos
ett antal sdgverk dar den hamnar i byrdladan till fordel for nagon mindre komplicerad produkt.
Spikab sager lite skdmtsamt:
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" .. fAMartin Timell att tala varmt for produkten sa kommer det bara
att smallatill!” .

7.2.7. Utveckling framéver

Ute-Tra menar att det kanske inte ar riktigt ratt tid just nu att tala om nya produkter da hela
den skogsindustriella sektorn gar for hdgvarv och man inte har mojlighet att ens leverera det
befintliga produktsortimentet. Samtidigt kanske det &ar just nu som man skall fundera 6ver vad
som hander nér konjunkturen vander och att det i dagslaget finns kapital till att 1agga pa
alternativa produkter.

Lundbergs Tra sager att det egentligen &r nar det gar som bast for ett foretag eller en sektor
som man skall tala om nya produkter. Samtidigt séger Lundbergs Tra att den skogsindustriella
sektorn generellt anklagas for att vara konservativ och traditionell. De séger att det generellt
saknas ett |angsiktigt strategiskt tankande med avseende pa nya produkter, produktutveckling
och nya marknader. Den svenska skogsindustrin har en oformaga att se langsiktigt och byter
produktionsspar efter vad som for tillfalet & det mest [6nsamma. | tidevarv av dalig
|6nsamhet 1&ggs en massa resurser och tankeverksamhet pa” nya produkter och koncept”. Sa
fort konjunkturen vander eller ndgon kommit pa nagot som man kan tjana pengar palaggs ala
halvfardigaidéer i byralddan och man kopierar eller borjar producera samma sak. Man
gldmmer att braidéer och innovationer ar det som langsiktigt genererar positiva kassafloden i
ett foretag. Avigsidan &r att det kostar pengar med forskning och utveckling, FoU, &en om
alaaktorer i slutdnden & ense om att det & noédvandigt. Lundbergs Tratycker att Sveriges
makthavare har ett ansvar gentemot alla féretag och inte bara dem inom den skogsindustriella
sektorn samt att det skall skapas spelregler som géller f6r 1ang tid och inte som nu da det
andras mer eller mindre efter varje mandatperiod. Med detta menar Lundbergs Tra att ibland
skjutstill pengar for FoU men att dessa pengar likafort kan dras tillbaka. Lundbergs férslag
till forandring &r att FoU skall vara avdragsgillt, kanske skall man t.o.m. ga salangt att den
summa som laggs pa FoU kan kvittas mot skatten. Att det skulle vara svart att kontrollera
dennatyp av skattel&tnad ser inte Lundbergs Tra som ngot problem. Klarar man idag av att
kontrollera transportstodet skall inte en FoU-kontroll vara nagot problem. Kontrollen far inte
vara det som begrénsar.

Fjalbonas anser att den skogsindustriella sektorn &r konservativ och att arbetet med att finna
nya produkter, nya anvandningsomraden och nya [&sningar maste fortl6pa kontinuerligt.
Foretagen far inte lasig till ro bara for att man just nu befinner i en positiv och stark del av
konjunkturcykeln. Att 1agga energi och tankekraft pa nya produkter &r viktigt, men man skall
inte forakta den del som faktiskt ligger i att forbéttra redan befintliga produkter och processer.
Att kunna gora samma sak som idag men pa ett smartare och mer kostnadseffektivt sétt ar
ocksa viktigt.

Samtidigt som det talas om vikten av att vidareforadla och komma pa nya och smarta
produkter inom skogsindustrin sager Spikab att detta & nagot som allatalar om men ingen
riktigt vet hur det skall ske. Spikab sager att problemet &r att tra & tréa och att det inte gar att
goravad som helst av det. Samtidigt ges exemplet att en vanligt traditionell spanskiva ar
betydligt mer foradlad an t.ex. en traditionellt sgad brada daven om den &r hyvlad. Foradlings-
graden &r inte méjlig att driva hur 1angt som helst &ven om man sa 6nskade om man jamfor
med t.ex. metallindustrin. De & mycket duktiga pa att foradla sitt stil och sedan kunnatabra
betalt. Problemet &r att det inte gér att ta ut s& mycket mer &n 8000-10000 SEK / m? for tréet
dven om det foradlas. Darefter tar det stopp och det gér inte att ta mer betalt. Det som hander
&r att vid denna prisniva hamnar tréet i konkurrens med andra material som gor att det slas ut.
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Trahar ocksd ménga daliga egenskaper, som t.ex. att det tal vader och vind samre, det ruttnar,
vrider sig och formférandras samt att det inte finns tva brédor som ser likadana ut.

Spikab sager att pa bearbetningssidan och foradlingssidan har foretagen kommit langt och da
med avseende pa hastigheten man har i dagens sagverk. Eftersom man har ett 1&gt véarde pa
produkten tvingas man oka farten, vilket har skett i de svenska sagverken. Spikab séger att den
grans dar det &r likalonsamt att géra energi av skogen som att sdga den och vidareforadla den
borjar ndrma sig varandra. Inom vissa omraden &r vi redan dar, t.ex. & det idag troligen lika
|6nsamt att gora brand epelletsistallet for en lastpall.

Sjalvklarheten i att finna nya applikationer och anvandningsomraden for tra ser Spikab som ett
maste for den svenska skogsindustrins dverlevnad. For att na dit kravs:

" ...att tAnka lite utanfor boxen och hitta de nya applikationerna” .

De sma och medelstora féretagen & manga ganger mycket duktiga pa att driva utvecklingen
framdt med innovativa ldsningar pa problem. For att dessaidéer skall fa ndgon som helst
bérighet maste de foretag med pengar, riskkapitalister €ller andrainvesterare gain och hjédpa
till for att dessainnovationer skall bi kommersiellt gangbara och |6nsamma. Spikab talar med
utgangspunkt i den egna erfarenheten och sager att det &r tungt och nastan omajligt att
utveckla produkter som t.ex. varmebehandlat tra pa egen hand. Spikabs forslag for den
fortsatta utvecklingen inom den skogsindustriella sektorn &r istéllet att man skall férsoka
utveckla mer samarbete mellan foretagen som de redogjort for tidigare i denna uppsats eller ta
hand om fler steg i foradlingskedjan sdva. Som exempel pa framgangsrika foretag pa detta
namns Stenvalls Trai Sikfors och Martinssonsi Bygdsilijum. Detta & féretag som tar hand
om mer och mer av vidareforadlingen sjdva och tar pa detta sétt bort mellanander och
minimerar de dyra transporterna. Att sdgverken tar fram den mer och mer av fardiga produkter
likt det som Stenvalls Trajobbar mot tror Spikab & en framkomlig vag for framtiden. Detta ar
troligtvis den enda mojligheten till att fa betalt for den vidareforadling som gors.
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8. Jamforelse med forstudien

For att bredda min empiriska undersokning nagot vill jag gora en kort jamférelse med Daniel
Petterssons forstudie (Bilaga 2). | deningick 20 stycken foretag fran mabel-, dorr-, hus- och
fonsterbranschen. Redan hér finns en viss skillnad da foretagen i min studie foretrédesvis &
producenter och leverantorer till den typ av foretag som Daniel Pettersson har talat med, med
undantag for Harbo Fritid. De foretag som ingick i forstudien hade inte fatt nagon forfragan
om att deltagai projektet och hade darmed inte heller fatt négra provieveranser fran LTU i
Skellefted. De foretag som hade kommit i kontakt med VBT i nagon form hade i huvudsak
anvant varmebehandlad bjork eller bok, vilket till viss del kan forklara skillnader i attityd,
erfarenhet och uppfattning om produkten i de olika undersokningarna.

Fragornai Daniel Petterssons forstudie har sannolikt varit féljande:
= Kanner ni till / har ni anvant VBT?
=  Vilkaerfarenheter har ni av VBT?
= Tror ni att det finns en framtida marknad fér VBT?

Déafleraav foretagen i forstudien inte hade anvant eller ens sett varmebehandlat tré var deras
kunskap om produkten av naturliga skal mindre an de djupintervjuade foretagens. De sist-
namnda har &ven, i och med att de deltar i projektet, ett savklart intresse av att besvara fragor
samt reflektera djupare Over vad en VBT-introduktion kan komma att innebéra. Just denna
avsaknad av intresse i forstudiesvaren & annars nagot man slas av nar man |aser dem. Har
skiljer sig namligen varatva studier ar avsevart. De olika forklaringsgrunder jag kan setill
detta om jag tillats att spekulera & forutom det jag namnde ovan att forfragningarna skedde
per telefon; att foretagen inte hade fétt prova Skellefteds produkter; att de som fénster- och
dorrtillverkare har specifikakrav eller vilket & troligt, att de inte hade négot egenintressei att
tasig tid att besvara Daniel Petterssons fragor. Vad jag oméjligt kan finna belagg for & hur
han genomforde sin studie varvid jag inte vill dra altfor stora véxlar vid dessa formsaker.

Ser jag istallet till det som forstudiesvaren innehdll finns det nagra saker som forstarker eller
Overensstammer med minaintervjusvar. En forsta tydlig punkt &r att de vill ha mer kunskap
och mer forskning kring produkten och processen. Detta & aven viktigt for foretagen i den
undersokning som jag har genomfort &ven om de har fatt en fingervisning genom en forsta
testomgang. Det handlar om att det finns alltfor stor osakerhet som det & nu, om jag |aser dem
rétt. Nasta punkt dér svaren gar i linje &r att det &ven i forstudien finns tankar kring tkade
miljokrav pa de impregneringsmetoder som idag anvands t.ex. traditionel It tryckimpregnerat
virke. Ytterligare en likhet & ocksa att ndgon namner fordelen, rent moraliskt, med att VBT
kan ersdtta de tropiska traslagen.

Déaremot ar det fleraforetag i forstudien som tycker att VBT &r for dyrt medan de foéretag som
jag har intervjuat ser detta som en savklarhet. Min tolkning av detta ar aterigen att det
handlar om vilket perspektiv, handlingsmotiv och vilken forkunskap som finns samt hur insatt
man &r. Med eftertanke och en plan for hur man skall lansera produkten verkar de foretag som
jag intervjuade ha 6verseende med att VBT inledningsvisi allafall ligger paen hogre
prisniva. Det fatal foretag som i forstudien hade provat VBT hade synpunkter pa att det var
sprott och svart att bearbeta. Har menar jag att svaren fran de foretag som jag har intervjuat
ger solklaraforklaringar: Man maste bearbeta VBT parétt sétt och man maste dven larasig att
vdljatill vad man kan anvénda VBT. Det fungerar inte att bararakt av erséttatidigare virke av
vilket dag som helst med en varmebehandlad produkt eftersom den har sa pass specifika
egenskaper.



Sammanfattningsvis kan jag saga att visst finns det vissa likheter bland svaren, men att den
eftertanke och kunskap de djupintervjuade foretagen har visat ger s mycket mer &t projektet
att ga vidare med. Det intressanta tycker jag &r att det fortydligas hur viktigt det &r att lara
kénna det nya materialet och hur man skall handskas med det. Har man en storre kunskap om
produkten verkar man ocksa bli mer positivt instélld. Detta & nagot som badar gott infor
framtiden men som ocksa pekar pa vikten av korrekt lansering och information till
anvandarna.



9. Diskussion och slutsatser

Det var mycket som hann forandras under inledningsskedet av mitt arbete (antal et foretag,
inriktning etc.) Det som trékigt nog kan ha paverkat minaintervjuresultat ar att
testleveranserna forsenades fran Skellefted, vilket fick till foljd att endast ett av de fem
foretagen verkligen hann géra en egen testproduktion av materialet. De 6vriga hann dock fa
materialet, men har inte hunnit bearbeta det utan endast tittat och gjort en bedémning. De
foretagare jag har intervjuat sade dock att de hade en rimlig och brabild av hur materialet blev
av varmebehandlingen, det de tnskade var att kunna kora storre volymer. Tyvarr hann jag
under uppsatstidens ram inte f6lja upp vad foretagen hade att tillagga nar de val hade fatt
prova det |evererade material et.

Jag vill nui kapitlen nedan applicera teorierna pa det verkliga projektet sa langt det & majligt;
gora en analys av det material jag har fatt fram; komma med egna synpunkter samt dra vissa
slutsatser. Som jag sade inledningsvis ligger min undersokning pa tva nivaer och det blir
darfor patva satt jag kommer att avrunda denna uppsats. dels genom att se hur kund-
involveringen ser ut enligt de olika modellerna och dels laggain och aterknytatill vasentliga
delar i intervjusvaren. Avslutningsvis vill jag sedan delge minatankar kring projektets framtid
och hur det enligt mig bést bor fortskrida.

9.1. VBT —vilken typ av produktutveckling ror det sig om?

Diskussionen om vad man skall kallaVBT faller i férlangningen tillbaka pa hur VBT
uppfattas. Ar VBT att betrakta som ett nytt material eller som vidareforadlat eller forandrat?
Samtliga foretag ansag som jag beskrev i empiriavsnittet att det har med namnet pa produkten
ar av mycket stor betydelse. Det &r viktigt eftersom det handlar om att bygga ett varumérke
och om namnet blir missvisande eller alltfor generellt s missar man stora kundgrupper. Med
rétt namn visar man att det finns en strategi, att man inte bara kér ut en ny traprodukt vad som
helst pa marknaden. Benamningen " varmebehandlat tré” forefaller enligt de intervjuade
foretagen som missvisande eftersom huvuddelen av allt tra behandlas med varme. Det & aven
altfor allmant, vilket enligt mig tyder pa att foretagen ser VBT-produkten som vidare-
foradlad. Man har arbetat vidare med processen och férandrat tréets egenskaper, vilket inte
hors pa namnet. Det & processen som beskrivs och inte den fardiga produkten och dess
specifika egenskaper. Internationel It skulle det inte heller fungera pekar de paoch det &
forstas hogst relevant att hitta ett namn som fungerar sdval hemma som utomlands. Méanga
ans3g ocksa att det & bradskande med att hitta ett namn, ett namn som man sedan skall
behalla och lansera. Spikab &r t.o.m. satydliga att de uttalar att namnet inte far |&ta som att det
& nagot nytt eftersom travarumarknaden &r sa”konservativ”.

Eftersom jag inledningsvis forbehdll mig rétten att behandla innovation och produkt-
utveckling som samma sak amnar jag inte gain pa att diskutera detta utan gar istéllet vidare
till att titta pa vilken typ av produktutveckling det ror sig om, radikal eller inkrementell.

9.1.1. Radikal éler inkrementell produktutveckling

For att en innovation skall betraktas som radikal skall den av marknaden d.v.s. av tredje part
betraktas som ndgonting nytt. Svarigheten med att f& marknaden att se en produkt som helt ny
&r stor eftersom marknaden ofta ser nya produkter som komplement eller substitut. Fragan hur
man skall betrakta VBT &r hogst relevant da man maste ha detta klart for sig vid en aktiv
lansering pa marknaden. Foretagen & som jag namnde ovan 6verens om att VBT &r en
vidareforadlad produkt eftersom materialet har sitt ursprung i tré och siledes skall betraktas
som tra. Detta visar & ena sidan padet som Tidd (2005) samt Thomke och von Hippel (2002)
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och Andersson (1995) betraktar som inkrementell produktutveckling. A andra sidan menar
Tidd ocksa att det for en radikal produktutveckling kravs ny teknik, nyaanlaggningar och i
fallet med VBT forandras dess egenskaper med tillverkningstemperaturen. Samtidigt & det for
att tréet i processandet inte skall borja brinna viktigt med ett stort tekniskt kunnande vid denna
komplicerade process. Aven detta &r ett av Tidds kriterier for att betrakta en produkts
utveckling som radikal. Om man dock bortser fran att det i processen krévs hogre
temperaturer vid processandet kanske det egentligen bara &r en virkestork av turboformat som
kravs och da &r dettai sig en inkrementell produktutveckling. Utifran vad de tillfragade
foretagen har svarat pa hur man skall betrakta utvecklandet av VBT ser jag att det & mer
inkrementell produktutveckling &n radikal. Jag baserar min tolkning pafoljande tva delar.
Forst och framst att foretagen inte anser att VBT &r betrakta som ett nytt material utan som en
vidareutveckling av négot befintligt samt att produkten laddas med ett nytt varde och nya
egenskaper.

En radikal produktutveckling skulle dessutom vara svarare att drivaigenom i denna bransch.
Osakerheten skulle vara storre om produkten var nagot helt nytt och dessutom menar de
intervjuade fOretagen att branschen ar s pass konservativ och trog att det skulle vara svart att
fain en helt ny produkt. Man behover i nuléget dessutom inte vararadikal i sitt utvecklande av
produkter eftersom efterfragan & sa pass mycket storre &n utbudet i den htgkonjunktur som
rader. Producenterna ser oftainte framét, utan har som jag namnde tidigare fullt upp med att
producera den befintliga produktkatal ogen. Aven om risken och osakerheten &r storre vid en
radikal produktutveckling finns den sjavklart med dven vid inkrementell sadan, vilket jag
altsdanser att VBT &r. Det utgor alltid en risk att satsa pa nagot som man inte kan vara 100 %
saker pa att det kommer att fungera, €ller innan man vet hur 1ang tid det tar innan
investeringskostnaderna kan réknas hem. Foretagen som intervjuades vill minimerasin
osakerhet genom att fa testa andra dimensioner, stérre volymer etc. De verkar dock vara
beredda att gavidare i detta steg.

9.1.2. Komplement eller substitut

Dennadiskussion ovan huruvida VBT ér ett nytt material eller vidareféradlat traleder vidare
till fragan om komplement och substitut. Nar de intervjuade foretagen fick frégan hur de héar
sag pa VBT var svaret entydigt: de ser det som ett exklusivt komplement och det &r sa det
skall lanseras. Om man substituerar sa konkurrerar man med det gréna segmentet, menar Ute-
Traoch Spikab, och det ar inte rétt vag att ga. VBT skall vara exklusivt och far kosta pengar,
aminstonei ett inledande skede. Det kan dock komma att bli ett substitut med tiden. Om vi
tanker oss att marknaden vaxer samtidigt som miljokraven okar kring impregnering, da kan
VBT sa smaningom bli fullt utbytbar mot det impregnerade virket. Som laget &r idag ar dock
alla 6verens om att det &r ett komplement.

Séttet man betraktar varan pa gor ocksa att betal ningsviljan forandras. Som de intervjuade
foretagen uttrycker det s &r deras kunder beredda att betala mer for ngot som ar exklusivt.
Det géller alltsa att paketera varan smart och att hlla priset uppei borjan. Vi skall i detta
sammanhang ocksa ténka pa att vissa tréslag & pa vag ut fran marknaden. Jag tanker da framst
pa vissa tropiska tréslag som av utrotningsskél eller miljoskéa inte langre saljs eller ar
"rumsrena’ pa den svenska och europeiska marknaden, nagot som dven Daniel Petterssons
forstudie berdrde. Lagger vi hértill den hdgaktuella debatten om klimatférandringarna kan jag
konstatera att tillgangen till de morka traslagen kommer att forandras framdéver och det Gppnar
upp for produkter som &r varmebehandlade. Aven detta leder fram till ett htgre pris eftersom
vi réknar med ett framtida minskat utbud av andra mérka tréslag.
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9.2. Andersson och Dahlqvists produktutvecklingsmodell

9.2.1. VBT-projektet och kunskapskoordinatorn

Nér det géller Andersson & Dahlqvists modell &r det framfor alt anvandningskunskapen jag
har agnat mig at i min empiriska studie. Produktionskunskapen innehas framst av teknikerna
vid LTU, vilkajag inte har pratat med da det inte har varit syftet med uppsatsen. Hur den
existerande teknologin som finns i féretaget kan anvandas i produktutvecklingen med en
eventuell modifiering av gj8lva varmebehandlingsprocessen & dock mycket intressant och &
nagot som de intervjuade foretagen ocksa har berdrt. Produktionskunskapen i detta projekt
med VBT innebar en vidareutveckling av gdvatorkningsprocessen. Det i sig & enligt mig att
utveckla produkten, gévainnovationen. Produktionssidan har miljoner idéer, men &r
splittrade. De behover verkligen fain kundens synpunkter pa vilka applikationsomraden som
& onskvarda. Teknikernai Skellefted har konkret uttryckt en vilja att skapa en dialog med
foretagen for att faveta at vilket hall de skall ga med sin fortsatta forskning.

Ritar vi in VBT-projektet i Andersson och Dahlqvists modell skulle det se ut sa har:

LTU i Skellefted har De intervjuade féretagen + Kkunsk
produktionskunskapen - U - har anvandningskunskapen om3e p;g

Kunskapskoordinator /

Figur 8. VBT-projektet som det kan se ut enligt Andersson och Dahlqgvists modell.

Jag anser att det tydligt gar att gora kopplingar till Andersson och Dahlgvists modell. De tva
kunskapssidorna &r tydligt uppdelade mellan LTU i Skellefted & ena sidan och kunderna a den
andra. Leveranttren &r till att borja med knuten till den kompetens som finnsvid Luled
tekniska universitet i Skellefted och foretagen far ses som kunder eller intressenter till att delta
och skapa ett mervarde dels for sig gadlvai form av nya produkter, marknader och delsi
forlangningen nya inkomstméjligheter. Foretagen utgor aven den viktiga lanken till en
kommersialisering mot den marknad dar tredje part finns.

9.2.2. Anvandningskunskapen

Foretagen i undersokningen har en mycket bred erfarenhet och kompetens av hur marknadens
aktorer, det vill sdga foretagens kunder, tanker och agerar, vilket i modellen benamns behovet
hos tredje part. Foretagen har det som i modellen benamns anvandningskunskap och de &r helt
padet klaramed att de egentligen saknar kunnande om sjéva tillverkningsprocessen av VBT.
Samtidigt papekar nagra av dem att de kanske egentligen inte behGver ha den exakta
kunskapen om hur sjava produktionsprocessen gar till eftersom deras fokus ligger och skall
ligga pa anvandningssidan. Modellen som sddan visar d& padet svérai dettamed att taVBT
fran ett akademiskt forsok i liten skala dar kompetens och kunskap om produktionen finns, till
ett storskaligt och mer marknadsanpassat koncept. Den sakallade kunskapskoordinatorns roll
blir hér avgorande for att ro dettai hamn. Jag aterkommer till koordinatorn senare i detta
kapitel.
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For att forklara anvandningskunskapen lite djupare samt applicera den pa detta \VBT-exempel
sa kan den ségas innehdlla alltifran materialkénnedom och trender samt vad marknaden
efterfragar till uppfattning om betalningsvilja och basta lanseringssétt for att gé hem ute pa
marknaden, d.v.s. hos sina respektive kunder. De foretag som ingdr i denna studie har lang
erfarenhet inom travarubranschen. Foretagen har férsokt hitta sina nischer och specialiserasig
paen marknad somi évrigt gar mot bulkvaror. Det ror sig om relativt sma foretag, oftast
familjeforetag, vilka har en foretagskultur med anor. Jag vill pasta att dylika familjeforetag i
hogre grad @n andra ser till annat 8n bara pengar och vinster nér de utvecklar sitt foretag.
Foretagen besitter vidare en enorm kunskap om hur konsumenterna agerar pa marknaden och
vilka krav som stélls. De foretag som har intervjuats har en utomordentlig mojlighet att ge sin
syn pa hur man skall kunna ga vidare med VBT och vad som krévs.

9.2.3. Koordinator

Den stora kunskap om marknadens behov och preferenser som anvandningssidan pavisar
genom intervjuerna skall sedan synkas samman och integreras med produktionskunskapen
fran universitet. Det & har Andersson och Dahlqvists kunskapskoordinator kommer in. Exakt
hur denna koordinatorsfunktion skall gestaltasig & aningen osakert i ett projekt som detta.
Eftersom de olika intressenterna fungerar som ett slags nétverk eller |6st sasmmansatt kluster
med universiteten och projektgruppen som en slags padrivare torde kunskapskoordinatorn
spelaen central roll enligt min bedémning. Andersson och Dahlqvist definierar bl.a.
kunskapskoordinatorn som en plattform dar kunskap om tillverkning och process moter
kunskap om marknaden. Denna plattform behovs for att palangre sikt lyckas med utveckling
och marknadsfdring av VBT. Frégan & om en sadan undersokning som jag gor i denna
uppsats ar del av en koordinatorfunktion? Jag besvarar den fragan med ett: ja, till vissdel. Det
& dock langt ifran tillrackligt. Salvklart skall dylika, utdkade, undersokningar goras fran
koordinatorhall och det maste finnas en tydlig plan for till vem eller vilka den skall 6ver-
lamnastill sA att en dialog kommer till stnd. Risken &r annars att det blir en enstaka insats
som faller platt till marken. Pa samma sétt ar det ar viktigt att de ron, nyainsikter och fragor
som framkommer i denna studie fors fram till rétt mottagare och att produktionssidan sa
smaningom kan justera eller rikta sin forskning samt bolla tillbaka nya fragetecken och test-
produkter till anvandningssidan.

Inledningsvis behovs kunskapskoordinatorn for att fa alla att tala samma sprék. Om dennaroll
bor finnas inom foretagen i néatverket eller inom universitets- och forskarvérlden &r inte upp
till mig att avgora. Bada dessa, foretagen och universiteten, far ansesingdi det natverk som
VBT-projektet utgdr. Som projektet drivsidag ar det till stor del SLU som fungerar som
samordnare och har kontakter med sdval LTU som foretagen. Projektgruppen bestar av ett
antal personer fran SLU och LTU samt en rad foretag. Det slutliga sammansattningen pa
foretagssidan &r inte fardig utan den &r beroende av vilken riktning projektet tar.

Trots att alltsd SL U till stor del har den samordnande rollen idag vill jag ifrégasétta om detta
verkligen & det mest fruktsamma om vi ser projektet pa lite sikt. Jag drar &ven slutsatsen mot
bakgrund av Andersson och Dahlqvists teori att den kunskapskoordinator som finnsi VBT-
projektet inte fungerar tillrackligt brett och drivande. Det finns ingen som har denna uppgift
som sin huvuduppgift och som arbetar med detta pa heltid. Visserligen har SLU den kunskap
som behovs och borde vara forsta avrapporteringsinstans for en koordinator, men projektet
skulle verkligen vinna pa om en sérskild person - eller grupp — utsags/till sattes. Da skulle man
tydligare fa den plattform som Andersson och Dahlqvist beskriver i sin modell. Som det &r
idag méts inte de tva kunskapssidornattill fullo ndgonstans och det kanns som att arbetet inte
fortlopande gar framét. Planeringen som finns har ingen tydlig tidsplan och framtiden skulle
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se ljusare ut for projektet om en dylik koordinator utsags relativt snart. Det & nu foretagen ar
intresserade; det & nu hogkonjunkturen medger foretagen vissa utgifter for FoU av produkter
och det & nu det & dags att sparkaigang innan nagra konkurrenter hinner fore.

9.2.4. Anvandningskunskap hos de intervjuade foretagen

Det som har framkommit mer specifikt i intervjuernamed kunderna & de olika anvandnings-
omraden de ser for produkten. Forutom att de for fram generella och redan tankta forslag
tillkommer &ven nyaforslag som t.ex. lekplatser, villa- & trédgardsserie samt pooldetaljer och
racken. Vissa anvandningsomraden siger de att de inte tror pd, exempelvis att konkurrera med
vanlig tryckimpregnerad trall, vilket jag ser som enormt vardefull anvandningskunskap for
projektgruppen att tatill sig. Jag kandei intervjuerna att jag kom marknaden och tredje part
mycket narmare — och detta bara genom ett fatal foretagsintervjuer. Allramest tydligt blev
detta vid diskussionen kring hur de tankte sig att man framéver skulle lansera produkten.
Samtligatror att VBT skulle kunnafungera, det & dock ytterst viktigt hur man ” paketerar”
produkten. Har plockade de fram en lang rad fordelar med VBT som de menade maste framga
vid lanseringen, t.ex. genomfargning, exklusivitet och det sakrarent politiskt att ha en svensk
ravara. Just att produkten anses vara exklusiv i borjan tillater och inbjuder till en hogre
prissattning. Valet av samarbetspartners for 5jalvalanseringen anser de ocksa som vasentlig.
Om samarbetspartnern redan har ett starkt varumarke och brukar féra fram bra produkter skall
man dra nytta av det. Samtliga &r alltsa 6verens om att varan skall ses och framstéllas som ett
exklusivt komplement, vilket &ven som jag ndmnde tidigare férandrar priskansligheten hos
tredje part. Ytterligare en aspekt jag vill férafram nér vi & inne pa prishild & de miljokrav
som dligger slutkunden att betala deponikostnader nér tryckimpregnerat virke idag lamnas for
destruktion. Ett varmebehandlat material behover inte deponeras pa nagot sétt utan kan huggas
och eldas hemma om kunden vill det. Denna aspekt skall gavklart féras fram som ett
forsaljningsargument nér produkten skall marknadsforas.

Det bor noteras att jag har satt foretag som "kund” i mitt anvandande av Andersson och
Dahlqgvists modell. | den roll som de intervjuade foretagen har i den hér situationen ar de
kunder till foretaget som SLU och LTU utgor tillssmmansi projektet. Kunden i denna modell
kan enligt min tolkning vara bade " Business-kunder” och ” Consumer-kunder”. Oavsett vilket
fungerar modellen. Det blir dessutom allt vanligare idag att kunder av olika slag, savé
aterforsaljare som slutkonsumenter, deltar och gor sin rost hord vad géller foretags utveckling
av nya produkter etc. Prahalad och Ramaswamy patalade som jag skrev i teoriavsnittet att
erfarenheter och kunskap maste inhamtas frén kunden i den ekonomi som rader idag.

9.2.5. En invandning mot teorin

For att [aggain en brasklapp i min egen tolkning maste jag delge en asikt fran ett av de
intervjuade foretagen. Spikab namnde ndmligen i intervjun att det inte nddvandigtvis behdver
vara sa att produktionskunskap, kunskapskoordinator och anvandningskunskap ligger inom
olika foretag. De menade att Stenvalls Tra har hela kedjan och att det alltsa gar att samlainom
samma organisation eller foretag, nagot som heller inte teorin motsétter sig. Initialt & dock
bade Spikab och jag inne pa att det inte fungerar, att det da behdvs en kunskapskoordinator.
Dennes roll spelas dock ut med tiden och det gar att samlainom samma organi sation.

9.3. Koens modell samt en ihopkoppling av modellerna

Jag anvander Koens modell for att tydligare kunna pavisaforstadiet i produktutvecklingen.
Fuzzy Front End fungerar mer som en bakgrund medan Koens "hjul” & mer specifikt och
tydligare, han har gétt ett steg till med att inrikta sig pa sjdva forstadiet, dér finns det t.ex.
med att antingen ga vidare eller slopa de idéer man kommer upp med. FFE har inget dylikt
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" skjuta-ut-stadium”. Viktigt i valet av Koens modell vid min férklaring &r att det & den som
pavisar produktutvecklingen som en standigt pagaende process dér idéer arbetas om och
aterkommer. Kanske & Koens FEI-steg, ”hjulet”, samma sak som eller en utveckling av fas|
& I1'i Fuzzy Front End? Enligt mig séger dei stort samma sak men de askadliggors pa skilda
sétt vilket fortydligar for |asaren och jag kommer senare i detta kapitel att gora en jamforelse
och ett forsok till egen ihopkoppling av modellerna.

9.3.1. Koens modell applicerad pa VBT-projektet

Utifran det de svar jag har fatt fran de intervjuade kunderna ser jag att punkt ett i Koens
modell klart uppfylls. Foretagen har "identifierat maéjligheter”; de ser detta som en afféars-
mojlighet pa olika sétt. Det finnsi och med VBT-projektet en teknisk majlighet till
forbattring. Kan tekniken hjépa dem att |6sa problemet med bestandighet sa ar det avklart
intressant. Punkt 1 & sdlunda uppfylld.

Punkt 2, att ” analysera madjligheten”, ar ndgot de haller pa med. Diskussionen med kunderna
kring sdval tankta anvandningsomraden som fordelar och priser visar att de har reflekterat
over vilka trender som finns pa marknaden just nu och vilka de antar kommer framéver. De
har ocksa jamfort kostnader savél initialt som pa sikt. Nagot som jag tar upp i teorin och nagot
de gélvabetonar & osékerhetsfaktorn. Det behdvs mer forskning och fler tester for att de skall
fasakrare siffror i sinakalkyler, men framfor allt for att de skall veta att produkten kommer att
hallaméttet. FOr detta behdver de framfor allt producera storre volymer. De har efter den
forsta testserien klagat 6ver ojamn kvalitet, d.v.s. att tréet hade hettats upp olika mycket.
Formodligen berodde detta pa att det var en liten anl&ggning och att det faktiskt & en
testanlaggning som finns i Skellefted. Aven om jag inte betraktar detta som en radikal
produktutveckling, dar de storsta forandringarna av produkter gors, sa finns osakerheten dér
som en viktig ingrediens. Det & gélvklart ett risktagande att utveckla nya produkter, vilket
dock &r négot projektgruppen behdver arbeta med att minimera.

Punkt 3, "idégenerering”, d.v.s. att kunderna har smakat paidéer och kommit med till&gg,
fragor och synpunkter som kan forbattra produkten. Deras svar i min uppsats & en del av
sdvatestningen av idéerna— eftersom de star for marknadskunskapen och vet vad som ar
troligt att fungera hos tredje part. T.ex. forde de intervjuade kundernain vissa nya aspekter.
Jag tanker framst pa den hogst rel evanta fragan huruvida man kan fa bort kada och hartser
redan vid en lagre temperatur, sig redan vid 145-190 C°, och pa sa sétt slippa det problem man
har idag vid ytbehandling. Kanske slipper man att traet blir fullt s sprétt som vid den
temperatur som anvands idag, men man kan anda forbéttra tréets egenskaper pa det sdtt som
var onskvart? Det har s vitt jag vet aldrig slagit teknikerna att undersoka det foreslagna
temperaturomradet, medan foretagen tanker fritt och utifran sitt perspektiv nér de stéller
fragan. Detta blir till ett nytt understkningsomrade som skall snurravidare i Koens hjul.

Foretagen har ringat in och begransat, valt bort, vilket kanske hor till punkt 4 —att "véljaide”.
Hér & dock foretaget som helhet, universiteten, langt ifran fardigt med att ha utkristalliserat
hur man skall ga vidare och vilka applikationsomraden man skall riktain sig pa. Ser vi vidarei
Koens modell finns &en en punkt som heter ” bygga koncept och teknologi”, vilken sags vara
det sista steget innan den mer formella produktutvecklingsprocessen. Har ser vi dock i VBT-
projektet att man inte har studerat marknaden i ndgon omfattande marknadsstudie. Denna
uppsats innehaller dock en mindre forstudie kring huruvida marknaden skulle vara intresserad
och mottaglig for VBT. Jag anser att svaren jag presenterar i denna uppsats ger en bragrund
att sta pa for den som framover skall planeraen mer gedigen analys av marknaden. Jag ger via
intervjusvaren hanvisningar om var han/hon skall ”skjutain sig” och inte.
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9.3.2. Motorn och branget

Motorn i Koens modell skall enligt honom utgoras av foretagets kultur och ledarskap. Davi i
det hér fallet saknar ett egentligt foretag eftersom det ar ett projekt under utveckling blir det
mer komplicerat och det ar ocksd har som jag tycker mig se den stora skillnaden mellan
modellen och VBT-projektet. Motorn &r i projektet till viss del den faktor som saknas.
Projektgruppen bestdende av de bada universitetens representanter samt de intresserade
kunderna utgor den kérna som borde ge processen det bransle den behover for att komma
framat i ett lukrativt tempo. Enligt min bedomning saknas det har den valbehovliga
drivkraften. Projektgruppen har inte de tydligamal och tidsplaner som erfordras. Framfor allt
saknas en tydlig samordnare som kan agera som projektledare eller spindel i nétet. Som det &r
nu finns en viss ansvarsférdelning, men de flestai gruppen arbetar pa med annat och vantar in
en slags startsignal for att ga vidare. Tydlighet och en rejdl marknadsundersokning som kan
ledafram till ett beslut om byggstart av anl&ggningen &r det som behévs enligt mig. For att
talai Koens terminologi & motorn for svag och ger inte tillrackligt med bransle & processen.

Vi har har kommit in pa den sista punkten i Koens modell, som handlar om omvarldsfaktorer
och dar vi aerfinner just sadant som organisationsformaga, néatverkskontakter och strategier.
All denna kunskap finns hos de inblandade i VBT-projektet, men den utnyttjasintetill fullo
eftersom det saknas samordning. Kunderna som jag har intervjuat i min studie besitter stor
kunskap och visar sig dels vilja vara med och paverka processen vad galler konkreta
forandringar och inriktningar och dels verkar de intresserade av att deltai projektet om vi ser
det palangre sikt. Detta ar klart positivt, men de behover lyftas till nasta steg och testa
produkten i en storre produktion enligt det som har framkommit. Forst darefter och nér man
fatt med fler foretag fran olika nischer kan man gavidare till fullo fran punkt 2 och 3. Hjulet
snurrar, en idé prévas och omprovas efter forandringar. Det ar just det som &r sa tydligt hos
Koen: att det & standigt i rorelse, att man aldrig kan luta sig tillbaka och séga att en produkt &r
klar. Det dyker standigt upp nya krav fran marknader, ny teknik, nya anvandningsomraden
som gor att idén kan provas pa ett nytt sitt. Det finnsingen sjavklar borjan eller Sut i Koens
hjul. Alladelar gér till vissdel ini varandra och &r beroende av varandra. Sjélvklart maste
man dock ga vidare mot utveckling och kommersialisering med de produktidéer som verkar
bra

9.3.3. Applicering pa VBT-projektet

For att ta en konkret fraga som de intervjuade kunderna diskuterade och hade en asikt om kan
vi derkommartill det hér med uppfattningen om priset pa VBT. | produktutvecklingens tidiga
fas diskuteras priset och man kan grovt kolla pa kostnader, men sa hér pass tidigt har man
dock inte all fakta for att kunna saga bestamt var priset kommer att ligga. Det far man forst i
slutet av fastva, i NPD-steget. Det & dock hogst relevant att diskutera pris och uppskattad
betalningsvilja hos tredje part sa tidigt som méjligt eftersom vi dafar reda pa om det ens &
intressant att ga vidare. Intervjusvaren pekar i denna uppsats helt klart pa att kundernatror att
detta skulle kunna bli 16nsamt pa sikt nar produkten & mer kand och volymerna okar. De
intervjuade menar &ven pa att det finns en betalningsvilja hos tredje part aven initialt da
produkten anses vara exklusiv.

Koens modell &r utvecklad kring stora foretag som exempelvis Exxon och Akzo Nobel, men
fungerar enligt mig mycket bra att applicera pa ett mindre utvecklingsprojekt som detta. Att
jag ser en otydligare foretagsledning och att det &nnu inte har hunnit byggas upp nagon
foretagskultur kanske &r sjdvklarheter ndr man som jag byter niva och omfattning pa under-
sokningsobjektet. Om Koens modell till sin helhet skall anvandas &r detta dock den enda
tolkning jag kan gora.
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Jag anser som jag namnde tidigare att Koens modell fungerar valdigt bra och &r tydlig vad
gdller produktutvecklingenstidigafas. Trott menar att det finns samband som styrker
anvandarinvolvering pa ett tidigt stadium och hur val man lyckas med en marknads-
introduktion. Med hjap av féretagen kan man forsta marknadens behov och pa sa st na ut pa
ett mer effektivt sétt. Trott menar pa att ju tidigare man kan tain synpunkter pa en tilltankt
produkt, som vi forsoker i denna undersokning, desto storre mojlighet &@r det att en lansering
kommer att lyckas. Kundernas kunskap i denna undersokning om marknadens behov och krav,
om trender, konservatism, kostnader, betalningsvilja, nischning och om ytterligare
anvandningsomraden samt inte minst deras funderingar och frégor om hur man kan férandra
varmebehandlingsprocessen eller lanseringen gor att detta projekt verkligen kan nalangt och
lyckas. Det & med hjép av deras kunskap om tredje part som projektgruppen kan valjavag,
identifiera saval mojligheter som problem och slutligen kunna valjarétt idé, for att talai
Koens och Trotts termer. Eliminera osakerhet &r vad det handlar om.

9.3.4. Forsok till sasmmankoppling av teorierna

Deteorier jag hittills har anvant mig av i min analys gér till vissdel ini varandra, vilket ocksa
framkommer nér jag diskuterar dem. Koens modell ser jag som en vidareutveckling av Fuzzy
Front of Innovation sa de hanger tydligt ihop. Jag ser dock dven Anderssons och Dahlqvists
nétverksmodell som klart sammankopplad med de andratva. | en egen tolkning ténker jag mig
det som i Figur 9 nedan.
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Figur 9. Forsok till sammankoppling av modellerna.

Som en bakgrund och pa ett sitt som vi & vana att fa dylika skeenden presenterade for oss ser
jag FFI med fas| till V i pilar fran vanster till hoger. Forst kommer I, sedan 11, 111, 0.s.v.
Sjdlva Fuzzy Front End-delen (fas| & 1) & den idéfasi innovationsprocessen som Koen
askadlig-gor och enligt mig fortydligar i sitt hjul. Hjulet symboliserar just att idéerna prévas
och omformas, "bollas runt” i denna FEI-fas. Koens forstafas, FEI, & vidare mer dynamisk
och de olika stegen framstar som beroende av varandra. Det blir till ett samspel som liknar
verkligheten dér det ar svért att urskiljaen borjan eller ett slut. Hela tiden omprévas och
justeras idéer innan de gér vidare mot en utvecklingsfas.

FFI-modellensfas 1l & 1V ser jag som en utvecklingsfas, vilken motsvaras av Koens NPD-
fas. Slutligen & FFI-modellens fas V, dar produkten introduceras pa marknaden, en ren
kommersialiseringsfas, d.v.s. Koens tredje fas.

For att kopplaihop detta med Anderssons och Dahlqvists produktutvecklingsmodell vill jag

pasta att leveranttren, som har produktionskunskapen, inverkar under samtliga tre K oen-faser,
fran idé och fram till kommersialisering. Jag ser det dock som val behovligt att kunderna,
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vilkai sin tur besitter anvandningskunskapen, & delaktiga redan fran borjan och fortsétter vara
det i alatre faser, franidé, till utveckling och till slut &en i kommersialiseringsfasen.
Behovet hos tredje part & det som bestammer hur kommersialiseringen skall ga, varvid de
géalvklart & en stor aktor har.

Kunskapskoordinatorn som jag har betonat i min analys tidigare framstar i dennaihop-
kopplade modell som den som skall synkronisera och samordna produktionskunskapen med
anvandningskunskapen sa att FEI-steget leder vidare till ett utvecklingsskede. Det framstar
som ytterst svart att utan en dylik koordinator eller stark motor kommavidare i hjulet sa att en
utredd idé kan |6pa vidare och utvecklas till en kommersiell produkt.

Enligt Koens modell finns en cyklisk rérelsei processen néar man utvecklar en ny produkt
samtidigt som alla steg & beroende av varandra. For att forklara produktutvecklingenstidiga
fas ser jag att Andersson och Dahlgvists modell i detta avseende har en brist eller en
otydlighet dér Koens modell gér in och tacker upp. Jag syftar har pa att dynamiken saknasi
Andersson och Dahlqvists modell aven om dess fordel &r att den & mycket enkel och tydlig i
det den forsoker visa. Om kunskapskoordinatorn vaver ihop idéerna fran teknikernai
Skellefted (produktionssidan) med dem som kommer fran anvandningssidan (féretagen=
kunden) uppnas visserligen det spannande och fruktsamma mote som efterstravas. Modellen
visar dock inget om hur det helagar till eller vilka olika faktorer som paverkar i 6vrigt. Om vi
istallet utgar frén Koens hjul anser jag att man béttre kanner att det & en fortlépande process
dar man avgor vilkaidéer man skall gavidare med och vilka man skall forkasta. Koens hjul
fungerar naturligtvis allra béast om de tva kunskapssidorna som Andersson och Dahlqgvist talar
om verkligen vavs ihop av en kunskapskoordinator. Dablir det en helhet, men... sig den teori
som har allt?

Jag ser det som att motorn och kunskapskoordinatorn fyller samma funktion. Man maste ha
nagon som driver det har. Koens modell &r utarbetad for stora organisationer och foretag, men
jag vill pasta att den fungerar lika bra pa sddana hér mindre projekt. Motorn kanske dainte ar
foretagets kultur och ledarskap, utan kunskapskoordinatorn. Att samordna anvandnings-
kunskap och produktionskunskap & kunskapskoordinatorns roll. Denne har en ytterst viktig
nyckel position.

9.4. Tolkning av Herstatt och von Hippels modell

Ytterligare en modell som jag har tagit med i mitt teoriavsnitt & Herstatt och von Hippels. De
har némligen ett tydligt sétt att betona kundens betydelse i den tidiga fasen av produkt-
utveckling och dessutom gor de det pa ett satt som skiljer sig fran dvrigatvateorier. De kallar
kunderna for ” de framsta anvandarna’ och hér diskuteras &ven vilka anvandare som skall
horas. Det &r enligt deras modell mycket viktigt att urvalet sker korrekt och att det & kunder
med hdga forvantningar som utses. Hoga forvantningar har kundernai VBT-projektet haft,
men som jag tydligt har angett i de inledande kapitlen svarar jag inte for urvalet av dessa
foretag. Det gor det naturligtvis metodologiskt svart att anvanda Herstatt och von Hippels
modell till fullo eftersom det just &r ” de frAmsta anvandarna’ som i fas 1 och 2 skall identi-
fieras och sedan véljas ut till en representativ grupp.

9.4.1. Var befinner sig VBT-projektet?

Just det faktum att kunderna deltar, oavsett urval ssétt, gor att jag andock anser att denna teori
ar vard att tamed och behandla. De framsta anvandarna, €ller &minstone ndgra av dem, AR
med och tycker till redan i ett tidigt stadium. Att de & med fran borjan gor att foretaget lyssnar
béttre till deras asikter. Till detta kommer dven det specifika med detta projekts téankta framtid
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med andelskop i forsknings- och tillverkningsanléggningen. Om de eventuel It skall bli
delagare framover far deras synpunkter forstas annu mera tyngd.

Herstatt och von Hippel fortydligar &ven att trenderna skall analyseras, vilket i och for sig
finns med i Koens " marknadsanalys’. Just trendanalys & nagot som jag anser att de kunder
jag har intervjuat har kommit in pa. De har fort fram aspekter om t.ex. vad som & modernt,
ljusatraslag, och har diskuterat konjunkturer, branschens troghet, vikten av rétt namn och
lanseringssétt. Att morka tréslag kommer i framtiden ser de som gélvklart, men &ven idag
finns en efterfrégan pa dessa som accenter till det moderna ljusa som dominerar. De har &ven
varit inne pa de marknadsforingskanaler som finns och vad detta skulle sénda for budskap till
tredje part.

Ser vi till var i modellen vi befinner oss med VBT-projektet anser jag att fas | och 11 till stor
del &r uppnadda eftersom de framsta anvandarna, som Herstatt och von Hippel kallar dem, &
utsedda, &ven om det i detta projekts fall inte skedde pa ett 6nskvart sétt. Man har dven
diskuterat trender, &ven om jag hér anser att det borde goras en utforlig trendanalys innan man
kan saga att denna fraga kan sléppas. Fas |11 & nagot som pagdr i nulaget. Det fors samtal och
man studerar marknaden, nagot som denna studie far ses som en del av. Har finns dock en hel
del arbete kvar att gora. Till sist kan jag konstatera att fas |V inte & pabdrjad. Hit har man inte
hunnit &nnu.

Jag kan dock se Herstatts och von Hippels forklaringsmodell i tva nivaer vad galler VBT-
projektet. Min undersokning har varit av liten omfattning och samtliga fyra faser kommer
darfor att bendva gorasigen vid en storre, eller en kompletterande, undersokning dar fler
foretag deltar. Dar bor ocksa finnas majlighet till storre produktionsserier samt fler fardiga
produkter att utvardera.

9.4.2. Verktygssatsen.

Teorin talar om att man som féretag behtver skapa forutséttningar for att kunderna skall
kunnavara med och utveckla, d.v.s. att kunden skall kunna vara med som innovator. Vem &r
dakunden? Om jag ser foretagen som kunder, vilket jag genomgaende har gjort i denna
uppsats, sa skapasi detta projekt verkligen en arena dér de kan vara med och utveckla och
testa materialet. | och med att testanlaggningen i Skelleftea finns till hands kan de &tminstone
faen forsmak av hur resultatet kommer att bli. Flertalet poangterar dock att de behdver
kommaupp i volym for att vara sikra pa hur processen paverkar det tré de skall anvanda och
om detta & nagot som passar deras produktion.

Katz och von Hippel leder vidare in pa att just med rétt verktygssats kan kunderna utveckla
idéer kring sin egen produktion och hitta nya koncept. Jag har hort under intervjuerna att
kunderna & sugna pajust detta. De har egna nischer och vill utvecklasinom just sitt
specialomréde. Det & dock en svar bransch att |agga fram nya produkter eller produktionssatt
inom dadet 1&tt " stjals” idéer av varandra. Det &r svart att varaforst och lagga pengar pa att ta
fram nagot nytt om andra pa en gang kopierar, harmar och plagierar. Detta ar risken med all
forskning och utveckling. Det kostar pengar och inom en sadan hér bransch har man inte
patent som skyddar, vilket man t.ex. har inom lékemedelsindustrin dar man lagger ner
atskilliga miljoner kronor och &r pa att utveckla ett nytt |akemedel som man sedan far vara
sidv om ett antal &r. Intradeshindret &r i dettafall investeringskostnaden for en anlaggning och
den som &r forst ut tar ju den storstarisken. A andra sidan & varmebehandling en tekniskt
komplicerad process som inte vem som helst kan utfora. Detta gor att den som &r intresserad
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och kommer med i det har VBT-projektet kan ha ett forsprang. Alla aktorer pad marknaden
kommer inte att klara av det har.

9.5. Lardomar och framtid for projektet — nagra avslutande slutsatser

Nar jag sd har avslutningsvis skall knytaihop sacken kring kundinvolvering i VBT-projektet
s&sjag av hur mycket jag hade att |&ra av de foretag jag intervjuade. For &ven om detta har
varit en relativt liten studie och endast har omfattat ett fatal djupintervjuer har deras kunskap
om trévarumarknaden och branschen tillfort enormt mycket. Kanske var det vantat — ja, men
att de dessutom har kunnat tillfora projektet sd mycket vad géller kunskap om tredje part,
trender, priser etc. gor mig 6vertygad om att kundens medverkan i produktutvecklingens tidiga
fas & enormt viktig. Anvandningskunskapen behovs for att man som foretag skall fa vetskap
om marknaden. De intervjuade féretagen har dessutom lagt fram forslag kring hur man skall
kunna forandra eller testa produkten for att ytterligare férbéttra dess egenskaper

9.5.1. Forskning och framtid

De intervjuade foretagen fick aven fragan om hur de ser pa utvecklingen framover. Bland
annat forde de fram tankar kring nar en sddan héar bransch satsar pa forskning och utveckling.
Foretagen var namligen inne pa att det & en konservativ bransch som inte gérna satsar panya
produkter. Kan de tjana pengar padet de gor idag ar det trogt att fa med dem panagra nyatag.
Denna kortsiktighet gor dessutom branschen konservativ da den inte ar benagen att |agga
pengar pa utveckling. Till vissdel ligger forklaringen till dettai att det &r 1&tt att plagiera det
andra gor, vilket jag diskuterade tidigare i uppsatsen. Det hor ocksatill sammanhanget att tra
ar en relativt enkel produkt som inte gér att vidareféradia hur mycket som helst.

Vidareforadlingen som gar att gora blir dock allt viktigare och pa sikt &r det de féretagen som
kommer att 6verleva—de som gélvaklarar hela kedjan eller som har ett vél fungerande
néatverk. De intervjuade foretagen forde fram att det behtdvs samarbete for att jobba med
utveckling och vidareforadling eller sa far man tahand om mer och mer av kedjan salv, vilket
kan vara enda séttet att fa betalt for kostnaderna.

Forskning och utveckling kostar pengar, men man kan tycka att den hdgkonjunktur vi befinner
ossi borde ge utrymme for tréf6retagen att satsa och tanka framét. Det som & poéngen med
dagens situation &r att de kampar hart for att hinna med att leverera de produkter som redan
finnsi ordinarie sortiment. Pengarna finns sdlunda, men inte tiden som det tar att jobba med
utveckling och forskning kring nya och framtida produkter. De foretag jag intervjuade menade
dock pa att man maste borja téanka mer |angsiktigt och det ar delvis darfor de ar intresserade av
att ga vidare med VBT-projektet. Pa sa sétt kan de faen chans att liggai framkant nér
konjunkturen viker och eventuellt kunna dampa den egna nedgangen i och med att de har en
breddad produktportfdlj. Alternativt har de en fardig produkt att lansera nar konjunkturen
vander upp nasta gang.

9.5.2. Fordlag och vidare utmaningar

Det har varit mycket fascinerande att lyssna pa foretagen och da framfor allt pa de fragor som
de har stéllt i ett vidare steg. Varje ny erfarenhet de har gjort har legat till grund for en ny
uppsattning frégor. Derasiver att testa grovre dimensioner, stérre paket, andratemperaturer,
andratraslag, att varmebehandlavid ett annat skede i produktionskedjan o.s.v. gor att det
uppkommer massvis med nya utmaningar for den tekniska sidan att tatag i. Just fragan
huruvida en annan temperatur skulle kunna atgarda problemet med kada och hartser utan att
avsevart forsamra en egenskap som hdllfasthet &r nog den som jag géav har fastnat for, &ven
om Spikabs tanke om limresternas vara eller icke vara efter varmebehandling & nog sa
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intressant. Det & galvklart att om man kan varmebehandla den limmade produkten innan
vidare bearbetning s blir det hogintressant for Spikab att fortskrida med projektet eftersom
det innebér att man kan skéra betydligt i kostnader och merarbete man annars skulle ha haft. |
Spikabs testproduktion visade det sig att limmet krép ut av vérmen och lamnade méarken. D&
de hade tagit en produkt ur férdigvarulagret fick de nu &nnu ett arbetsmoment med att ta bort
mérkena efter limmet. Spikab fragade sig pa en gang hur det hade sett ut om de hade skickat
en ohyvlad produkt istallet, d.v.s. kan man sparain arbetsmomentet med att hyvla produkten
innan varmebehandlingen? Det har anser jag Oppnar upp for vidare utredning och forskning
kring limmade produkter.

Det jag kommer fram till i min empiriska studie &r att foretagen ar intresserade av att vara med
fortséttningsvis. Huvudanledningen till intresset var som vantat att de vill kommatill bukt
med bestandighetsproblemet hos obehandlat tra. Dessutom slipper de med det varme-
behandlade traet fa genomslag av kada och harts, vilket gor att ytbehandlingen kan forenklas
och kanske bli billigare. Saval miljomassigt som ekonomiskt ser de att det kan bli en gynnsam
affér. Det jag kan utl&sa utdver besténdighet och ytbehandling & dock att de intervjuade
foretagen ser ytterligare saker som lockar med VBT. De tanker pa att kunna utvidga sin
produktportfdlj, att kunna erbjuda sina kunder ett bredare sortiment och detta med en svensk
ravara som bas. Just att de lyfter fram det exklusivai den morka fargen och alla majligheter
med VBT gor att de vidgar " paletten”. Jag sticker dock inte under stol med att de anser att en
hel del arbete kvarstar, t.ex. tester de vill gora for att minimera osakerhet de har pa olika plan,
samt att marknaden och tredje part maste léra sig hur man skall handskas med det " ny-gamla’
materialet. Precis som man fick lara sig att man inte kan spikai plast sh maste man larasig att
forborra varmebehandlat tra samt var det skall anvandas och inte.

Rent forskningsmassigt tanker jag pa hur annorlunda det hade varit i denna studie ifall
foretagen hade hunnit prova fler olika material, serier, produkter etc. samt att alla verkligen
hade hunnit fa och utvardera sitt material i tid. Det hade savklart gett mer och gjort att min
undersokning hade varit " mer att lutasig emot”. De intervjuade foretagen aterkommer ocksa
till samma sak gang pa gang vid vara samtal, namligen att det finns en begransning i
testanlaggningen i Skellefted som gor att de inte kan utfora vad foretagen vill &ven om tiden
hade funnits. De behdver en storre anldggning for detta. Vilken kapacitet anldggningen har &r
ocksdintressant nar man tanker sig att i fortséttningen utvidga projektet och koravidare. Man
behover dafain andraintressenter och da & kapaciteten savklart en av karnfragorna.
Vardefullt att tanka painfor framtiden ar att dafa med ett urval av andratyper av foretag,
forslagsvis med nischning mot fonster- och dorrtillverkning. En storre anlaggning skulle ocksa
behovas for att kunna producera fullalangder och tillrackligt storavolymer. Man skulle da
t.ex. kunna besvara fréagan huruvida den ojamna genomfargningen i vissadelar av materialet
berodde pa att det var en mindre serie och att den gjordesi en testanlaggning. Den slutsats jag
tydligast drar utifran intervjumaterialet &r sdlunda att det behtvs byggas en anlaggning. Min
uppsats blir till ett kvitto pa fragan om SLU tanker rétt som jobbar med VBT. Svaret fran de
intervjuade fOretagen &r ett entydigt ja: VBT &r intressant! For att komma vidare med projektet
maste en anlaggning byggas.

9.5.3. Kundinvolvering

Efter att ha gjort den hér studien ser jag det som en gélvklarhet att kunderna & involverade i
produktutvecklingen eftersom deras betydelse &r sa pass viktig. Enligt de teorier jag har
undersokt ser jag hur deras roll betonas och nér jag har applicerat teorierna pa det verkliga
projektet och tittat paintervjusvaren framgar det tydligt hur insatta de & och hur ovérderlig
deras anvandningskunskap &r. Jag har framfor allt undersokt produktutvecklingens tidiga fas,
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men anser att kunden bor varamed i helakedjan. De har nagot att tillféra dven vid senare
faser da det framst handlar om utveckling och kommersialisering. Det &r dock under den
forsta fasen som deras anvandningskunskap & av avgorande betydelse, vilket vi har sett i detta
VBT-projekt.

9.5.4. VBT-projektets framtid

Utifran vad de intervjuade foretagen har gett for synpunkter anser jag att min forstaelse for
vikten av namnfragan har okat avsevart. Jag har &ven tagit till mig deras kansla for vad
produkten skall, eller absolut inte skall, utge sig for att vara. Eftersom jag har levt med detta
projekt nu under det senaste aret har jag galvklart funderat Gver ett ténkbart namn och &ven
om det inte & syftet med denna uppsats vill jag fora ett av namnen vidare av dem som har
poppat upp i mitt huvud. Varfor inte kalla produkten for ” varmeféradiat trd”? Det ger enligt
mig en brafingervisning om vad det &r for typ av produkt, ordet foradlat menar att det sker
nagot extrai processen och det ger &ven en glimt av att det blir &delt, som &deltra. Vad detta
skulle dversittas till pa engelska 6verlamnar jag dock med varm hand & dem som jobbar
vidare med detta projekt ifall de skulle vilja anamma bendmningen.

Framtiden for VBT-utvecklingen i Sverige, om den skall bedrivas av den hér projektgruppen,
ar till stor del avhangig hur va man lyckas samordna de resurser som finns. Vilket framgick
redan tidigare i analysen & min stora slutsats har att det behovs en tydligare koordinator
sasom den beskrivsi Andersson & Dahlqvists modell. En spindel som far anvandningssidan
och produktionssidan att tala samma sprak och som malmedvetet driver projektet framét.
Koens motor har till stor del samma uppgift — att injicera drivkraft och tillfora bréansle at de
andradelarnai projektet. Det & &ven av storsta vikt att denna koordinator, oavsett om det ar
en enstaka person eller en grupp, gor en storre studie dér underlaget breddas och dér urvalet
kan ske mer " vetenskapligt korrekt” an i mitt fall.

Jag fragar mig ocksaifall inte fler idéer och applikationer skulle kunna hittas om projektet
breddades. Spikab uttryckte det som att man ” maste titta utanfor boxen” och jag tror att det
ligger mycket i det han sager. Om det baraingar folk fran tréindustrin i projektet sa har de alla
liknande forkunskaper och forforstaelse. Klarar dessa personer av att tanka utanfoér boxen?
Kanske behdver projektet i ett senare skede testa konceptet vidare samt forutséttnings ost
samlain synpunkter fran andra grupper. Frégan blir daforstasifran vilka. Pa denna samt pa
manga andra fragor som har uppkommit i och med att denna uppsats har vuxit fram har jag
ingabrasvar. Det blir upp till den efterfoljande analytikern, koordinatorn, att tatag i.

Min studie tyder pa att det finns en framtid for VBT i Sverige och min starka férhoppning &ar

att projektgruppen tar tag i det och sétter fart. Da & min dvertygelse att det kommer att bli
framgangsrikt.
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Bilagor

Bilaga 1

Intervjuguide (2 sidor)

Fragor till foretag
Vem & det jag talat med:

Berétta lite kort om foretaget?

FoOretagets omgivning.
=  Vilkakonkurrenter / aktorer finns?

o]

(0]
(0]
(0]

Vilka andra producenter av samma varor/produkter finns?

Foretagets produktsortiment? (Kan med stor sannolikhet fas fran natet)
Vilken révara anvands (furu/gran)?

Var finnsera kunder?

Sverige
Norden
Europa
Vad &r det som gor att dessa kunder handlar av er?
= Arni mer serviceinriktade?
= Snabbare med leveranser?
= Duktiga pa att |6sa kundens problem?
= Responsivitet!

Mer specifika fragor om det varmebehandlade

=  Det som var mebehandlats:

(0]

O O0OO0OO0OO0OOo

o]

Vilken kvalitet?

Har det varit en "normal” kvalitet, dvs den anvandsi ordinarie produktion?
Spontant omdéme?

Dimensioner?

Ar det onskvért att det & den ”vanliga’ kvaliteten skall varmebehandlas?
Eller krévs det special/noggrann sortering till de varmebehandlade virket?
Vilken extra kostnad skulle detta d& medféra?

Ar det dverhuvudtaget majligt?

= Vilkaforvantningar / 6nskemal finnspa VBT ?

(0]
(0]

Fritt fram att komma med synpunkter?
Vad som helst?

= Vad é&r anledningen till att ni har ett intresse av att vara med i detta projekt / férsok och prova
VBT i er produktion?

0 Nyfikenhet

o0 Driven utveckling av det egna produktsortimentet

0  Snappar upp trender och kommande trender

0 Kundernadriver detta.

0 Hittaalternativa material och framfor alt hittainhemska material.

o Anna
L 6sningen pa problem/svarigheter som man star infor/har idag dar VBT skulle kunna vara ett
alternativ?

0 Hartser och kadgenomslag vid malning

0 Formstabilitet

o Aldrande

0 Miljéhénsyn

o Etc

Vad/hur skulle ni vilja benamna/kalla varmebehandlat tra?

Vidareforadlad trévara/tréprodukt?
Modifierat tr&?
Nytt material ?
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= Annan bendmning?

Komplement — Substitut till dagens produktion?
0 Skulle VBT ses som ett komplement eller ett substitut till de andratraslagen som finnsi er
produktion?
0 Skulleduse VBT som en breddning av produktportféljen?
0 Eller & tanken att de skall ersétta nuvarande behandlade produkter?
0 Finnsannan tanke med att provaVBT?

Marknaden for VBT och priset pa VBT

Marknaden
= Avsitning for VB, finnarna har avsittning for sin trall och panel. Vilka andra anvandningsomraden
skulle kunna finnas, spekulera garnafritt?
= Storlek pa marknaden for VBT?
=  Har/Hade ni ndgon speciell malgrupp (kunder) som detta material skulle kunna passafor da det blir
dyrare an vanlig furu / gran?

* Exklusiviteteni VBT — betalningsviljan hos denna kundgrupp. Finns speciell kundgrupp i tanke?
= Utvecklad av forskare som sedan hittar avsattning? (push)
= Eller kréver/6nskar marknaden denna produkt? (pull)
= Det kan vara sa att den skulle fylla ett behov.
- Skulle det finns en marknad fér denna produkt eller befintliga produkt?
Pris?

= Frégakring ett hypotetiskt pris. Var ligger smértgransen?
= Betaningsviljan?

= Omman jamfor med andratréslag t ex tropiktra, lark.

= Tryckimpregnerat.

Produktutveckling generellt inom den skogsindustriella sektorn da det ar
en traditionell bransch.

= Ar produktutveckling viktigt?

= Ardet viktigt att hitta” nya’” marknader for avsittning av tréavaror? Oavsett d& om det ror sig om
vidareforédlat eller modifierat tré?

*  Vad finns det for mgjlighet for erakunder att paverkavaran / produkten?

= Kundens onskemdl — grad av uppfyllelse av kunds 6nskemdl.

VBT utveckling
= Vad vill kunden ha?

= Vad skullekunnavaraVBTs styrka resp svaghet?
= Vad ar viktigt vid en introduktion i stor skala?
=  Kommer VBT att ses som en lyx produkt som endast ett fétal har rad att kopa?
0 Det &ridag ca3-4 ggr dyrare an tex tryckimpregnerat. (bygghandelspris)

Om produktionen av det behandlade

= Har det medfort problem vid bearbetningen och vilkai sadanafall?

= Vad skall forandras om det & intressant att anvanda?
o Pavilket sétt skall ravaran daforandras?
0 Andraegenskaper?
0 Andradimensioner?
o Annat?

= Jamfért med de ordinarie produkterna som tillverkas av denna dimension hur mkt skulle ni uppskatta att

spillet har 6kat om det nu har gjort det?

= Finnsdet erfarenhet redan som tyder pa att VB som révara medfor att man tvingas upp i dimension?
- Detta pga redan kand kunskap om de samre hallfasthetsegenskaperna.

= Finnsdet positiva saker med VBT i den lilla produktion som gjorts?

= Pavilket sitt skulle VBT kunnapassai er produktion?

= Vilkafaktorer gor att VBT skulle kunnavara ett mgjligt material / alternativ?
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Bilaga 2
Forstudie utford varen 2006 av Daniel Pettersson ( 2 sidor).

Doérrar och fonster

Polardérren AB
o Deanvander varmebehandlad bok till trosklarna. Dettaistéllet for irocco.
e Erfarnheten &r att de tycker att det & ngot sprétt, det vill garna spricka lite 14t nar det sétter fast demi
karmarna.
e Anledningen till att de byten frénirocco till VBT &r att det rader bris pairocco.

Bordorren AB

e Anvander sig utav varmebehandlad bok fran tyskland. Har gétt fran irocco till VBT bok pagrund av att
det & svart att fatag i och att det inte kanns moraliskt riktigt, daremot anses det av Bordorren att det &
svart att fatagi VBT ocks&

e Erfarenheterna & positiva; fin hyvlingsyta, bra att kommaifran adeltré, endast anvant VBT i en méanad.
Oljar dem.

e  Tror starkt pAmarknaden for VBT aven fast det &r svéart att fatag padet i nuldget. Anvandningen kan
kommas att utéka och anvandas utomhus som bekladnad pa hus som man gjort i finland.

Gebo Snickerier AB
e Kanner till att det finns. Arbetar inte med det, ser ingen anledning till det heller, har blivit offererade
men vill inte ha det.

Vinas fonsterindustri
e Ingen vetskap allsom VBT, men tycket att det |ter intressant. Skicka material kanske.

Lenhovdafonster AB (Allmogefonster)

e  Kanner till att det finns men inte mer. Har inte anvénts och det finnsinga planer for det. Alldeles for
dyrt, kostnaden méste ligga kring ca 500-700kr m® (20kr/fonster) for att konkurrera med
vakumimpregnerat.

e Det maste gaatt elektrostatmala virket, 90% av alafonster &r idag el ektrostatmalade. Det kréavs da att
virket gér att jorda och da kravs det en viss fuktkvot.

e Marknaden bor vara begransad for att det & sa dyrt.

Tangers snickerifabrik
e Har hort talas om det ndgon géng, kanner till dess egenskaper och dylikt.

Hajomfonster AB
e Tagit hem prov pa VBT bok. Soker erséttning till irocco pa grund av att det ar svart att fa tag pairocco.
Ligger dock g i tiden att stata med VBT da de har blivit uppkopta av ett storre foretag.
e Tror pamarknaden for VBT inom dorrsegmentet primart som troskel &mnen, men vetskapen om VBT &
for liten idag for att saga ndgot sakert.

Morups trédindustri AB
o Vet att det finns som varmebehandlat trallvirke. Har inte testats hos dem. Avvaktar tills vetskapen om
det blir storre. Men har inga direkta planer pa att borja anvanda det. Vet for lite for att uttalasig om
marknaden.

H-fonstret lysekil AB
e Kanner till det men inte mer. Har inte testats och kommer nog aldrig att gra det. Anvander bara
obehandlat virke i stommen som sedan kl&s med aluminium. Tror paen marknad for VBT i framtiden
inom segmentet.

Dooriaosby AB
e  Kanner till det men har inte testats. Arbetar endast med innerdérrar. Ar alltid dppnafér att testanya
metoder och material.
e Tror paen storre marknad dock inom ytterddrrar och kanske inte s& mycket for innerdorrar.
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Elitdorren AB
e Kanner till det ytterst lite. Har aldrig testats hos dem. Finns inga planer for det och de kénner till alldeles
for lite om det. Vet for lite for att uttala sig om marknaden.

Leksandsddrren AB
e Har haft prover inne och &r sugen pa att testa VBT bok. Det ar |dttare att hyvla 8n irocco som anvands
idag.

e Tror att det finns en storre marknad for VBT om det &r lika bra som irocco.

Mobler, inne

Tengberts sovrumsmabler
e  Kanner till det genom att ha sett det pd mobelméassai jonkoping.
e Tror dekan téankas anvandasig av VBT i framtiden da vetskapen om hur det beter sig och hur man
fargar och betsar det.
e Tror paen storre marknad inom deras segment nar vetskapen om VBT & storre.

Froseke AB
e Kanner intetill det alls, tror inte det kan varandgot for dem da de endast arbetar med faner.

L. Ekdahls mobler AB
e Testade det for caett ar sedan. Har endast daliga erfarenheter av det; sprétt och betedde sig konstigt,
luktade illa. Svart att ytbehandla med pigmenterad farg. Kommer inte att testas igen.

Grythyttans stalmobler AB
e Har anvant VBT bjork vid ett fatal tillfallen.
e Erfarenheten & att det & ganska dyrt men att man uppnédr goda resultat med det, men att det grénar som
alt annat tré
e Kanfinnas en stérre marknad for det nér vetskapen om det blir strre och priserna gar ner nagot. Maste
marknadsfora det béttre &n de tropiskatraslagen. An s lange & det for dyrt.

Nolaindustrier AB
e Kanner till det och har tittat pa det som producerasi finland.
o Letar dltid efter nyamaterial for att férbéttra sina produkter. Kan komma att bérja anvanda VBT i
framtiden.
e Tror pamarknaden for VBT dadet blivit strangare med impregnering och dylikt. Vetskapen om tra blir
allt samre bland svenska folket. Det tror att tré star emot allt utan nagon form av behandling. VBT-
metoden kan vara bra pa marknaden.

BJS: Broderna Johanssons séng
e Kanner till att det finns genom att 1ast det i ndgon tidning. Tror inte att det & nagot for dem dade
anvander mycket MDF.
e Tror inte pd marknaden for VBT inomhus da massiva mobler fortfarande fungerar bra med vanlig
limfog. Utendbler finns det nog en stérre marknad som substitut till teak. Marknaden fér VBT & endast
utemobler.

Hus

Norvag byggsystem AB
e Kanner till att det finns. Har aldrig anvants. Funderingar har funnits for att brandklassa ett hus utomhus.
Det drevs adrig vidare pa grund av att det blev alldeles for dyrt.
e Tror att det finns en stérre marknad for VBT inom segmentet men att det &r for dyrt i nuléget.

Tomoku hus AB
e Har anvants men med mindre bra resultat; dyrt, sémre bojstyrka, papprigt och flisigt. De testade for de
fick réatt kulor frén borjan och ett material som ar formstabilt. Kommer inte att testaigen. De fick bojda
brédor som de sedan fick kapa mycket.
e  FEfter deras erfarenhet tror de inte pa ndgon storre marknad for VBT.
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