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Sammanfattning

Projekt Wood Westerbotten &r ett samverkansprojekt initierat av Exportradet. Syftet ar att cka
forsdljningen av amnen och komponenter for tréavaruproducerande féretag i norra Sverige.
Tyngdpunkten har dock hittills varit V asterbotten dér projektet startade. Produktomradena &r
bygg, trappor, fonster, dorrar, kék och mabler.

Stommen i projektet ar att hitta kunder pa en exportmarknad, framférallt England, Tyskland

och Benelux-landerna.

Metoden att finna kunder gar kort ut pa att i diverse databaser pa Internet soka lampliga
foretag som verkar kunna vara potentiella kunder och dérefter ta kontakt med dessa och
presentera sig. Malet &r att fa till stand ett mote, upprétta en relation och forsoka skapa en
affarsforbindelse mellan kunden och en passande svensk leverantor. Som ett medel i detta
utfors kontaktresor till respektive exportmarknad, med en representant fran Wood

Westerbotten tillsammans med svenska leveranttrer.

Min del i projektet var den tyska prefabhusmarknaden. Anledningen till att det blev just denna
marknad var att prefabhusindustrin i Tyskland visar en intressant utveckling och att den tyska
byggmarknaden & mycket stor. Dessutom behéarskar jag spraket.

Syftet med detta examensarbete var att praktiskt forsoka testa denna metod att marknadsféra
och sdlja @amnen och komponenter till prefabhusindustrin i Tyskland och genom detta se om

det finns en marknad for dessa produkter dar.

Innan arbetet med att identifiera foretag och ta kontakt med dessa inleddes, gjordes en
litteraturstudie pa omradet bland annat om marknaden i Tyskland, praktisk export och teorier
om marknadsforing i tjansteforetag. Viktigt att tanka pa vid export &r att beslutet ska vara
valgrundat. Nagra exempel pa detta kan vara att man utnyttjat mdjligheterna att véxa pa
hemmaplan, utjamna toppar och dalar i konjunkturer, att finnas representerad och méta
konkurrenterna pa olika marknader och att genom att finnas representerad pa flera marknader
Oka kunskapen om konsumenten. Marknadsforingen har traditionellt siktat in sig pa

" transaktionsmarknadsforing” det vill siga ett byte av en vara mot pengar. Pa senare ar har



dock relationsmarknadsforing kommit altmer i fokus. Denna nya syn pa marknadsforing
utgdr ifran att affarsforbindelser och kundrelationen ska vara det centrala fenomenet, vilket

innebér att alla dtgarder man gor i sin relation med kunden & marknadsforing.

Arbetsmetoden var mycket lyckad och jag genomférde en kontaktresa till Tyskland med ett
antal svenska leveranttrer for att tréffa tyska prefabhustillverkare. Vi tréffade representanter
for foretag av olika storlek varav nagratillhdrde de allra stérstainom omradet.

De tyska foretagen fann de produkter vi presenterade intressanta, vilket resulterade i
forfragningar och fortsatta kontakter bade mellan de potentiella kunderna och Wood

Westerbotten, men framforallt mellan de potentiella kunderna och de svenska leverantorerna.



Abstract

Wood Westerbotten (WW) is a project initiated by the Swedish trade council. The purpose of
the project was to increase the export of wooden components and products from wooden
companies in the north of Sweden. The product areas were construction, staircases, doors,

windows, kitchen and furniture.

The main purpose of the project was to find potential customers on export markets, mainly

Great Britain, Germany and Benelux.

My part of Wood Westerbotten was in the marketing function, concentrating in the German
market for prefabricated houses. The reason why | chose Germany and this type of
construction companies was that we had indications that this segment was very interesting.

Germany is also an enormous market. The fact that | speak German was also important.

The purpose of this task was to test the method that evolved in WW, to market and sell
wooden components and products to German producers of prefabricated houses, and thereby
try to find out if there was a market for wooden products from this part of Sweden in that

particularly sector of German construction.

The method which was used in order to find potential customers was, by seek engines on the
Internet, trying to find relevant construction companies and important information regarding
these. Potential customers were contacted by us and informed about Wood Westerbotten and
our products. The aim was to create a relation and later a meeting with them. As an

instrument to achieve this contact trips to the foreign markets were made.

Working with this method as a “live” investigation, | contacted German constructors of
prefabricated buildings and managed in several cases to create a relation and a meeting. |
went to Germany together with representatives from the Swedish supplier of wooden products
to visit these companies, among them several of the biggest in this particular construction
sector.

The construction companies found the presented products interesting and we managed to

create several new business contacts between Swedish and German firms.
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1. Inledning

1.1 Min Bakgrund

Mitt sétt att se problem och tolka information & naturligtvis avgérande for detta arbetes
utformning och inriktning. Det i sin tur & beroende av mina varderingar och min bakgrund.

Det & darfor viktigt att jag redovisar vem jag ar. *

Jag studerar vid jagméastarprogrammet pa Sveriges Lantbruksuniversitet, med en
skogshushdlIningsinriktning. Jag har &en studerat en del ekonomi och juridik pa
Handelshogskolan i Umed Utover detta har jag last tva terminer utomlands som
Erasmusstudent pa Georg-August Universitét i Gottingen, dér jag fordjupade mina kunskaper
i foretradesvis tysk skogshushallning. Mina utlandsstudier har fordjupat mina kunskaper och
mitt intresse for det tyska spréket och den tyska kulturen, vilket haft en stor betydelse for

minatolkningar i detta arbete.

1.2 Projektet Wood Wester botten

Wood Westerbotten (WW) & ett samverkansprojekt inom Véasterbottens lan initierat av
Exportrédet i Umed. WW & egentligen inte geografiskt bundet till Vasterbotten dven om
projektet tog sin borjan med foretag fran regionen. Det & daven majligt for andra foretag, som

passar in och &r intresserade, att delta.

Syftet med projektet &r att forbattra marginalerna och darmed vinsten for Vasterbottens
travaruindustri genom att 6ka férsajningen av dmnen och komponenter. Detta ska goéras
genom export, for att komma &t en storre marknad inom omradena fonster, dorrar, trappor,

kok, mobler och prefabricerade hus.

Foretagen i Vasterbotten kan erbjudai stort sett allt inom travaruindustrin, vilket &r en styrkai
projektet. Manga foretag & dock sma och har € resurser att satsa pa en internationell

marknad. Tanken & att man genom samverkan blir starkare och darigenom kan verka pa ett

' Holme .M., Solvang B.K ., 1997, s 30-33



internationellt plan. Wood Westerbotten innebdr en gemensam resurs for de medverkande
foretagen. De medlemsforetag som redan &r stora och redan spelar pa den internationella

planen har ocksa stor nytta av att ta del av denna gemensamma resurs.

Projektet har varit finansierat med EU-medel fram till arsskiftet 1999/2000 ur mal 5b och 6
samt SME-initiativet, som & en EU-satsning pa sméftretagande. Darefter kommer EU-
finansieringen att forandras. Projektet & dock langsiktigt och kommer att leva vidare &ven om
finansieringen ser annorlunda ut. For nérvarande, 2000, arbetar ca fyra personer mer eller

mindre heltid inom projektet.

1.2.1 Projektets ssomme

Stommen i projektet & att hitta kunder. Som en bakgrund kan namnas att manga liknande
samverkansprojekt startats och har borjat mycket bra. Man har kommit bra 6verens, tréffats,
bollat idéer och hittat pa nya produkter och samarbeten. Problemet & bara att man har glomt
marknaden. Man har inte marknadsfort sig tillrackligt bra, bara producerat utan att fraga sig
om nagon kommer att kdpa det man producerat. Darfor har de involverade i Wood

Westerbotten tidigt lagt energi och kraft pa att aktivt soka kunder pa exportmarknader.

1.2.2 Inriktningen mot amnen och komponenter

Anledningen till att det blivit just @mnen och komponenter &r att foretagen i V asterbotten och
aven i Ovrigalan ofta har hogre kapacitet pa sinamaskiner &n vad som & nodvandigt for deras
slutproduktion. Kan de da sdlja amnen och fylla ut sin produktionskapacitet och fa full
beldggning pa maskinerna, minskar de egna fasta kostnaderna per enhet. Detta ger billigare
insats for den egna duttillverkningsindustrin och man kan ocksa héja |6nsamheten genom

géavaexporten av enheterna.

Man tror ocksa att dessa produkter & enklare att sdlja @n fardiga produkter och att man
kanske kan komma runt en rad hinder sd3som standardiseringskrav, nationella
typgodkannanden osv. Aven om méalet varit amnen och komponenter har man &ven jobbat

med fardiga produkter t ex fonster och dorrar m.m. dér sa énskats.
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Malet att utjamna bel &ggningen har ocksa ett konjunkturutjamnande syfte, dar man hoppas att
svangningarna bade pa arsbasis och langre perioder ska kunna minskas och att man

darigenom kan kommatill rétta med ett traditionellt problem inom tréavaruindustrin.

1.2.3 Ingaende for etag

Frén borjan kontaktades ca 220 tréavaruforetag i Vasterbotten, vilket troligtvis & i det
ndrmaste samtliga producerande travaruféretag. Dessa bjods in till informationsmoten som
hallits under 1999. Av dessa ca 220 foretag har ett trettiotal visat ett djupare intresse och
bildat en slags karntrupp, med vilka de involverade i Wood Westerbotten arbetar aktivt. De
foretag som initialt ingdr i projektet, har ett mycket komplett och intressant travarusortiment,
altifrén t ex byggskivor till specialfonster. Médlet ar att dessa trettio foretag ska formera sig i
leverantorsgrupper for att komplettera varandra, t ex kunna ta en order som innehaller
altifran trappdetaljer till limtrabalkar. Dessa foretag och detta antal & pa intet sitt definitivt,

utan foretag som ar intresserade ar givetvis fortfarande valkomna att delta.

1.3 Egen dél i projekt Wood Westerbotten

Jag kom in i projektet genom detta examensarbete i borjan av september 1999, projektet var
dai sutskedet av den forsta etappen, som var att knyta upp de svenska leverantorsforetagen.
Min del i projektet var pA marknadssidan inom prefabhusindustrin och kom att utgora néasta
fas, dvs. att hitta potentiella kunder.

Prefabhus-industrin passar bra som en del i projektet:

» De svenska leveranttrerna har en komplett och intressant produktpalett for denna typ av
kunder.

* Det & rimligt att tro att prefabhusindustrin mer an nér det géller traditionellt byggda hus
kan anvanda sig av komponenter, dvs. bara fungera som en slutmontor, pa liknande sétt
som bilindustrin utvecklat sig pa senare ar.

«  Prefabindustrin har visat en intressant utveckling de senaste &ren. 2

ZMyrsten A, 1996, s. 20
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Eftersom projektet i &minstone forsta skedet inriktat sig pa Storbritannien, Benelux-landerna
och Tyskland och jag studerat ett &r i det sistnamnda landet, var det naturligt att jag fick del i
Tysklandsmarknaden. Anette Waara, en kurskamrat till mig som ocksa gjort examensarbete
pa prefabhus for projektets rakning i ett tidigare skede, hade fatt preliminadra resultat som
visade att prefabhustillverkare var en intressant malgrupp och att just Tyskland var en

intressant marknad. 3

2. Syfte
Syftet med detta examensarbete & sdledes att praktiskt forstka testa den metod som

utvecklats inom projektet, for att marknadsfora och sdlja @amnen och komponenter till
prefabhusindustrin i Tyskland och genom detta se om dar finns en marknad foér dessa

produkter.
2.1 Avgransningar

Jag har valt att koncentrera mig i huvudsak pa sjalva marknadsdelen inom projektet och inte

samycket pa leverantorskontakter.

Arbetet har avgransats till en byggnisch, Prefabhusindustrin, eftersom den visar en positiv

trend.

Arbetet har avgransats geografiskt till Tyskland, dels for att begransa omfattningen av arbetet
och dels for att jag beharskar spraket, vilket & mycket viktigt i Tyskland.

Till viss del ingdr i arbetet bakgrund om den tyska byggmarknaden i form av siffror och

prognoser mm., emellertid har fokus varit galva kontakten med de potentiella kundf éretagen.

3WaaraA., 2000
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3. Den tyska byggmarknaden

3.1 Marknadsbeskrivning

Tyskland &r ett av de storsta landerna i Europa med en folkméngd pa ca 80 miljoner och en
befolkningstéthet ca. 10 ganger den svenska. En tredjedel av allatyskar lever i stader med en
befolkningstéthet pa 6ver 100 000 invanare. Tyskland & ekonomiskt sett ett av de mest

vamaende landernai varlden.
Tyska byggbranschen har utéver ovanndmnda en rad fordelar varav Vitt tar upp foljande:*

» Stor och kopstark befolkning

« Mangakonkurrenskraftiga foretag
» Ho6g ekonomisk tillvaxt

« Léginflation

o Stahil valuta

Marknaden i Tyskland for byggande & betydligt storre &n den svenska. Den totala tyska
byggmarknaden, inklusive vagar och broar m.m. omsatte t ex 1995 totalt 217.8 miljarder €, att

jamforamed Sveriges 19 miljarder €°.

Dessutom har vi den forna 6st-vastproblematiken som sannolikt éppnar fér majligheter. For
att lyfta forna Osttyskland till en standard motsvarande fore detta V asttyskland kommer det
att krévas enorma investeringar. Detta kommer troligtvis att innebara stora mojligheter for
byggbranschen. ® Byggnadsministeriet beraknar att 80% av bostadernai dstra Tyskland méste
atgardas i nagot avseende och att 10% &r obeboeliga. Den tyska hyresgastforeningen anser till
och med att ca 50% av lagenheterna i forna Osttyskland inte & méanniskovardiga. Denna

déliga status galler framst byggnader uppforda fran 1960 fram till &terféreningen. ’

4Vitt B., 1997, s. 7
® Forsberg, Lonner, 1995, s.6
®Vitt B., 1997, s. 7
"Vitt B., 1997, s. 7
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3.2 Prefabindustrins stallning

Prefabhusindustrin i Tyskland hade 1996 10% av den totala marknaden for bostadshus i
Tyskland.? Enligt Roland Stark som & Myresjéhus marknadsansvarige fér Tyskland, har
prefabindustrin nu ca 14%. Av det 10% i fore detta Vésttyskland och 25% i fore detta
Osttyskland. °

Prefabhus befinner sig i en period av uppgang pa en byggmarknad som &r pa vag nedét, man
tar alltsd andelar p& en krympande marknad. *°

Det finns omkring 100 etablerade firmor som gor prefabricerade hus. 25 av dessa stér for 85%

av forsaljningen. Ingen &r stor nog att dominera marknaden. Sex av de alra storsta ar: **

*  Weber Haus

e Schworer Haus

o Streif

+ Okal

+ Kampa
* Zenker

Man kan dela in prefabhusen i tva olika grupper med avseende pa i hur hdg grad husen ar
kompletta. Man bygger dels mer eller mindre nyckelfardiga hus och dels ndgot som kallas
AusbauHaus vilket betyder att kunden koper ett tomt skal och salv star for inredningen av
huset. En person som véljer ett AusbauHaus kanske inte har ekonomiska mojligheter att kdpa
ett nyckelfardigt hus utan véjer att utféra en stor del av jobbet galv.

Det finnsi Tyskland regionala skillnader pa hur hus ska se ut. Prefabhustillverkningen lampar
sig dock mycket bra for att uppfylla dessa 6nskemal.*?

® Forsberg, Lonner, 1995, s.6

® Stark, R., 1999, pers. kom.

19 Eriksson, L.E., 1999, pers. kom.
1 Exportradet Stuttgart, 1991 bilaga
12 Exportrédet Stuttgart, 1991 bilaga
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3.2.1 Fordelar med prefabhus

Det finns m&nga fordelar med att bygga ett prefabricerat hus, varav Weber tar upp foljande: *2

* Braisolering

» Kort byggtid

» Léagakostnader

* Ingen dler liten mellanfinansiering
» Fast prisgaranti

* Individuellt planerat hus

* Nyckelfardigt hus

3.2.2 Kundensinstallning till prefabhus

Nér prefabricerade hus forst introducerades i Tyskland hade inte tekniken nétt sa langt och det
blev oftaklagoma p& husens kvalitet. **

Traditionellt har prefabricerade hus darfor haft ett daligt rykte i Tyskland och har det
fortfarande i viss man. Det existerar manga fordomar: Vad som inte & av sten haller inte, ett
hus hallbarhet hanger pa vaggens tjocklek, prefabhus anses vara billiga och har 1ag status. Ett
annat tema a skyddsmedel som inte & helt ogrundat, man har tidigare behandlat tréa med
skadliga- och allergiframkallande @mnen. Det var ocksa tidigare lag pa impregnerat tra i
huskonstruktioner, ndgot som det numer l&ttats pa. Tra som anvands inomhus impregneras

inte langre.

Instéllningen har dock &ndrats pa senare & och firmorna jobbar hart med att forbéttra sin
image. *° Konsumenterna borjar acceptera prefabhusens kvalitet och finner dem prisvérda och
idag réknar man med att prefabricerade hus kommer att ha samma livslangd som ett

konventionellt byggt hus. *’

3 Weber H., 1995, s. 41

4 Exportrédet Stuttgart, 1991

> Weber H., 1995, s. 27-29

16 Exportradet Stuttgart, 1991 bilaga
7 Myrsten A., 1996
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3.3 Normer och tillstand fér nya material
For att underlétta och rationalisera byggandet finns det i Tyskland, liksom i Sverige ett
standardsystem.’®

3.3.1 DIN normen

For byggvaror géller i Tyskland DIN-normen. Da bestéllaren & privat & det inte tvingande att
anvanda DIN-normen. Det & anda att rekommendera, om tvist skulle uppsta rorande fel i

material eller liknande & entreprenéren d& garderad mot eventuella réttsansprak.

Om en svensk leverantOr & intresserad av att sdja byggmaterial till Tyskland & det att
rekommendera att se till att fa det godkant enligt de tyska DIN-normerna. For att det ska
godtas méste man i regel f& det provat och godként av tyska myndigheter. %°

Deutsches Ingtitut fir Bautechnik &r det organ som handhar dessa fragor. Det fungerar som en
paraplyorganisation som i sin tur godkanner institut som kan utféra dessa provningar.

Sveriges provnings- och forskningsinstitut & en svensk sadan organisation. %

Bvitt B., 1997, s.44
Bvitt B., 1997, s.44
2 vitt B., 1997, s.44
2L sghlin 1., 1999
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4. Material och Metod

4.1 Angreppssatt

Néar man lagger upp ett examensarbete kan man anvanda sig av olika angreppssétt. Vanligast
vid en marknadsundersokning & att man anvander sig av en kvalitativ studie eller en
enkétstudie.?? Jag har istéllet valt att 1agga upp arbetet som en Case-studie. Detta har jag gjort
for att syftet med detta examensarbete varit dels att utrona mojligheten for foretagen i
V asterbotten att exportera till tyska prefabhus-tillverkare och dels att testa metoden att ndrma
sig marknaden med detta angreppsséit. Jag har darfor i min kontakt med de tyska foretagen
upptratt som en person som & en del av projektet och inte som en student ute efter fakta till

ett examensarbete.

Jag tror att de tyska foretagens vilja eller formaga att kdpa @mnen och komponenter fran
Vasterbotten kunnat métas pa ett sanningsenligare sitt genom detta angreppssétt. Inte helt
oviktigt for dettaval har ocksa varit att exportradet uttryckt en vilja att det skulle vara pa detta
sétt.

4.2 Tidsplan

Arbetet har utforts under hosten 1999. Det startade i borjan pa september da en grov
projektplan upprattades med syfte att fa fasta hallpunkter och nagot konkret att jobba efter.

De forsta veckorna agnades & en forberedande studie da jag satte mig in i projektet Wood
Westerbotten och gjorde en forberedande litteraturstudie. Arbetet fortskred sedan i huvudsak
med kontaktskapande och forberedelse for en affarss och studieresa till Tyskland.
Erfarenheterna fran denna utvarderades sedan och an ytterligare litteraturstudie genomfordes
innan gdava fardigstallandet av denna slutliga uppsats. Man kan sdga att mitt examensarbete

har vuxit fram i tre faser.

? Holme 1.M., Solvang B.K., 1997, kap 5
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1. Den inledande fasen med forberedel ser for examensarbete och det centrala; resan.
2. Savaresan till de tyska foretagen tillsammans med de svenska leverantorerna.

3. Uppfdljning och utvardering av resan, samt fardigstéllande av examensarbetet.

4.2.1 Fas1: Den forberedande studien

| den forberedande studien var det mycket viktigt att sitta sig in i och fa ett grepp om séva
projektet och i vilket sammanhang jag och mitt examensarbete skulle kunna passa in pa ett
bra sétt. Under denna period hade jag stor nytta av alla dem som var involverade i projektet
sedan tidigare. Alla hade i stort sett samma bakgrund som jag, jagmastarutbildning i botten,
en del arbetade med sitt examensarbete, andra hade projektanstallning.

Under denna period, borjade jag ocksa soka material om den tyska byggmarknaden i stort och
prefabhus-industrin i synnerhet. For att pa ett nagorlunda snabbt och effektivt sitt kunna sitta
mig in i prefabhusbyggande var jag i borjan ocksa i kontakt med svenska
prefabhustillverkare, dels for att 1ara mig nagot om tekniken, men ocksa for att fa ta del av

deras eventuella erfarenheter av den tyska marknaden.

4.2.2 Fas 2: Kontaktresan

| mitt examensarbete, liksom en del av projektet ingick det en kontaktresa till Tyskland och
tyska foretag tillsammans med svenska travaruproducenter. Erfarenheterna fran denna resa
var det centralai mitt arbete ochi princip al tidi fas 2 gick at till att forbereda detta.

Metoden att soka foretag i databaser, ta kontakt med dem, pejla intresse och sedan fordjupa

kontakten, hade vid tiden for min entré i projektet si smétt tagit en forsta form och
utvecklades sedan vidare i takt med att projektet fortskred .
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Databassokning

En av manga viktiga delar av projektet var arbetet med databaserna, ett mycket effektivt men
ocksa tidskravande arbete. Viktigt var att fa fram information utan att drénkasi den, att kunna
avgransa sina sokkriterier och fa ut endast den information man var intresserad av. Sokandet

utfordes pa en rad olika sétt.

»  Sbkning genom diverse sbkmotorer:
o Dogpile. En sbkmotor som anvénder sig av en rad befintliga sbkmotorer och
redovisar resultat frén t ex Altavista, Lycos m.m. %
o Fireball: En tysk sdkmotor 2
0o Europages. Sokmotor med en databas innehallande 6ver 500 000 foretag i
Europa®
0 Kompass: Sokmotor som vi inte hade tillgang till, men som exportradet i

Stockholm hade och kunde hjapa mig med.

»  Sbkning genom branschorganisationers databaser:
o Fertighaus®
o BDF (Bundesverband Deutscher Fertigbau e.V.)*’

o Bau?®

Traffar som erholls utvarderades och de foretag som verkade intressanta skrevs in i en
exceldatabas, tillsammans med intressant information t.ex. foretagens omséttning, antal
anstdllda, hemsida, vem som & ansvarig for inkdp osv. Trots att man kan avgransa sin
sokning for att endast fa de foretag med kriterier man &r intresserad av t ex prefabhus, tra,

minimiomséttning osv., erhdlls en hel del blindtraffar.

2 www.dogpile.com
2 wwwi.fireball .de

% www.europages.de
% www.fertighaus.de
2" www.bdf-ev.de

%8 www.bau.de
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Det Overlagset basta séttet att fa fram bra information var fran branschorganisationerna,
framforallt fran BDF dar i stort sett alla de mest varenommerade tyska prefabhus-foretag ar

medlemmar.

Resan, som var att betrakta som en pilotstudie, planerades fran oktober 1999 och
genomfordes i slutet av november tillsammans med en av de projektanstallda pa Exportradet,
Rikard Jakobsson. Rikard &gnade sig & snickeridelen dvs. trappor, fonster, dorrar, kok och
mobler, samtidigt som jag dgnade mig & prefabhusdelen.

4.2.3 Fas 3. Uppfdljning och utvardering av resan.

Under december 1999 och januari 2000 genomfdrdes kompletterande litteraturstudier,

uppfdljning av resan och analys av materialet, samt fardigstéllande av examensarbetet.

4.3 Kallkritik

Det &r viktigt att poangtera att all kontakt med de tyska foretagen har varit pa tyska, ett sprék
som inte & mitt modersmdl. Detta kan naturligtvis ha lett till missforstand dven om jag i de

fal jag inte forstétt har bett om fortydligande.

Litteratur som beskriver marknadsl &ge och liknande & aktuell enbart under en kort tid, 2-3 ar
kan vara en valdigt lang period i sammanhanget. Prognoser bor man ocksa ta med en nypa
salt da det ju faktiskt rér sig om ndgon som forsoker siga nagot om en framtid som annu inte
intraffat.

Valet av foretag kan ocksa ha paverkat resultatet da de flesta foretag som besoktes tillhor
nagraav Tysklands allra storsta foretag inom prefabhusindustrin.
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5. Resultat
5.1 Litteraturstudie

Aven om man gor en mer praktiskt inriktad Case-studie ar det viktigt att ha nagon eller négra
teorier att bygga upp sitt resonemang kring. Foljande kapitel redogor for en del Gvergripande
teorier och rad angaende praktisk export, samt en fordjupning inom omradet marknadsféring.
Teorierna jag kommer att utga ifrén for det senare & i huvudsak hamtade fran Christian

Gronroos bok, Marknadsféring i tjansteforetag. »

Dessa teorier bedéms vara relevanta for en kontaktskapande marknadsforingsorganisation

som Wood Westerbotten.

5.1.1Varfor export?

Varfor ska man dverhuvudtaget exportera, varfor inte stanna hemma pa en trygg marknad

som man kanner och beharskar?

Det finns en rad olika skdl till att borja exportera, liksom det naturligtvis finns skl till att inte
exportera. Viktigt & dock att man inte borjar pa grund av ogenomténkta, ogrundade skél.

Holmvall tar upp en del anledningar som inte & bra men tyvérr vanligt férekommande som: ¥

* Fri resautomlands.

» Det & populért. Den svenska regeringen sager att export ar bra och lésningen for en
béttre handelsbalans.

» For mycket material i lager. Affarerna gar daligt hemma och foretaget har behov av
nya marknader.

* Vilastei tidningen att Kina &r ett intressant land.

» Chefen var pa ett seminarium om Filippinerna och berédttade om den intressanta

marknaden.

2 Gronroos C., 1996
% Holmvall L., 1995, s. 11
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Ar man dock mogen och har en viljafinns det egentligen ingen anledning att tveka. Vilka skl
finns det d& for t ex travaruforetag fran Vasterbotten att borja exportera? Holmvall tar upp en

rad viktiga anledningar, av vilkajag valt att ta upp de som jag anser relevanta for traindustrin.

Man har utnyttjat mojligheterna att véaxa pa hemmamarknaden.

Man har redan utnyttjat sin potential att vaxa pa hemmamarknaden och behover en stérre
spelplan for att kunna utvecklas vidare, expandera och uppna en béttre |6nsamhet. Att
exportera innebar att man f& en storre marknadsbas och blir mindre beroende av
hemmamarknaden, vilket gor att foretaget blir mindre sarbart for forandringar pa hemmaplan.
Det ges aven mojlighet till en hogre produktionsnivd Det i sin tur skapar resurser for
minskade produktionskostnader genom att man kan 6ka mekaniseringen och fa lagre material-
och administrationskostnader per enhet. Utvecklingskostnaderna blir utslagna pa en storre
volym, vilket ocksa leder till 1agre kostnad per producerad enhet. En annan fordel & att man
har en viss mdjlighet att ha olika priser pa olika marknader och darigenom skapa en majlighet
till att gbra marginaafféarer, &en om den mgjligheten forsdmras i takt med dagens snabba

globalisering. *

Utjamna toppar och dalar

En annan viktig anledning till att véja att exportera & att kunna utjamna svangningar i
konjunkturer, vilket & ett problem som vi mycket va kanner igen fran den svenska

traindustrin.

Ar man representerad pa flera marknader har man ocksa spridit risken pa ett helt annat sétt an
om man endast finns pa en hemmamarknad. En nedgang pa en marknad kompenseras av att

en annan marknad gétt braeller & stabil. *

Holmvall tar upp ett exempel: Om hemmamarknaden minskar med 25% och den marknaden

representerar10 %, blir den reella nedgangen for foretaget endast 2.5% vilket i och for sig inte

I Holmvall L., 1995, s. 13-25
%2 Holmvall L., 1995, s. 17

22



ar bramen betydligt beskedligare & om man endast var representerad hemma och blev utsatt

for hela nedgangen pa 25%.
Mota konkurrenterna

Att finnas representerad och ha en viss kontroll pa hur konkurrenter agerar pa olika
marknader & mycket viktigt. Genom att vara uppdaterad pa vad de har for sig kan man sippa
att bli utsatt for obehagliga verraskningar pd hemmamarknaden. *

Det finns en rad klassiska exempel pa sadana bryska uppvaknanden, som man kanske kunnat
sippa om man hade varit ute pa den internationella marknaden och kunnat fa en forvarning
om att ens produkt inte langre var gangbar. Holmvall tar upp exemplet pa omstéllningen fran
de mekaniska raknemaskinerna till de sma, smidiga elektroniska rakneapparaterna, som slog

ut de mekaniskai princip over en natt.
Forbattra produktsortimentet och dka forstaelsen

Att finnas representerad pa flera marknader innebér att man kan f& en rad olika tips och idéer
pa nya produkter fran de olika marknaderna och kulturerna. Man kan &ven hitta

kompletterande produkter som passar till ens sortiment p& hemmamarknaden. **

Genom att finnas representerad pa andra marknader an sin hemmamarknad f&r man en helt
annan forstaelse for andra kulturer, seder och konsumtionsmonster. Att man kan ta till sig
denna kunskap ar ett maste for att man ska kunna lyckas pa ett tillfredsstallande sétt. Genom

detta|&r man sig ocksA forsta sina utlandska konkurrenter p& hemmamarknaden béttre. *
5.1.2 Mal och strategi for export
For att lyckas som exportér maste man sétta sig in i en importors situation, vilka krav skulle

jag stélla pa nagon som exporterar varor till mig? Som exportér kommer man att motas av en

rad attityder, olika smaker, seder och bruk, som kan kdnnas ovana och ibland aven totalt

3 Holmvall L., 1995, s. 19
% Holmvall L., 1995, s. 22-23
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obegripliga. Ska man lyckas pa en frammande marknad krévs det dock att man &r Gppen och
har en vilja att lara sig marknaden, ta till sig ny information och anpassa sig till ovana

situationer. ¢

Holmvall tar upp fem nyckelfaktorer for att lyckas pa den internationella marknaden:

« Kommunikation. Du & utlanningen och maste lara dig forstd den frammande
marknaden och dess seder och bruk. Spraket & ocksa viktigt att larasig.

e Engagemang. Visa din personal att du och foretaget & engagerat i utlandssatsningen
och forsok rycka med dem i satsningen

e Goda forbindelser. Forbered dig noga, studera marknaden och ta fram lampligt
material.

e Val testade produkter. Nya produkter har ofta barngukdomar. Se darfor till att den nya
produkten testats en tid och d& garna pa hemmaplan da avstanden for att justera och
atgardafel & mindre.

e Relationer. Godarelationer till marknad och marknadskanaler &r viktigt.

En stor del av hemligheten ligger i hur man upptrader och pa hur man presenterar sina varor,
vilken relation man far till marknaden, det enskilda foretaget och framforallt den enskilda

personen. Det kan varainkdparen eller nagon annan, som du kommer att ha kontakt med.

5.2 Kundrelationer

Sedan borjan av 80-talet har en ny syn pa vad som & det centrala fenomenet inom
marknadsforing vuxit fram. Tidigare hade marknadsféringen kretsat kring enbart bytet av en

produkt mot pengar. ¥

En klassisk sadan teori enligt den gamla skolan &r t ex 4p-teorin for marknadsforing. Man bor
hitta en 1amplig blandning mellan:®®

o Pris List-pris, kredit, betalningsperiod osv.

% Holmvall L., 1995, s. 23

% Holmvall L., 1995, s. 47-70
37 Gronroos C., 1996, .9

% Kotler P., 1994, Kap 4
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*  Produkt: Kvalitet, variabilitet, design, méarke, storlek, service osv.
* Pats Forsaljningskanaler, geografisk tackning, lokaler, transport osv.

* Promotion: Reklam, PR, forsaljningsorganisation osv.

Annu idag & detta senare synsitt dominerande dven om relationsmarknadsféringen tagit rejal
fart p& senare &. % Aven inom t ex den svenska byggbranschen pekar man pa att man bor

fokusera mer pd detta. Man menar att kundrelationer blir allt mer betydande *°

Den traditionella " transaktionsmarknadsforingen” riktade i princip enbart in sig pa att fa nya
eller gamla kunder att kdpa foretagets produkt. Liten eller ingen anstrangning lades ner pa att
skéta om gamla etablerade kundforhdlanden. Marknadsforingen tenderade darfor att bli
mycket kampanjartad. **

Marknadsforing & istéllet att finna behov och tillfredsstélla sina kunder. Alla
marknadsatgarder for att ta hem en order & marknadsforing. Forsédljning &r att ta hem ordern

och blir darigenom ocksa marknadsféring.*

Den nya synen utgar ifrén att det & affarsforbindelser och kundrelationerna som ska vara det
centrala fenomenet. Det viktiga & inte enskilda transaktioner utan de relationer som anses
mojliggora och underl&tta byten eller transaktioner. Denna syn pa marknadsforingen kallas

» 43

" rel ationsperspektivet”.

% Gronroos C., 1996, s.9

“ Fernstrom G., 1991, kap 8

1 Grénroos C., 1996, s. 9- 10
“2 Fernstrém G., 1991, Kap 8
3 Grénroos C., 1996, s.10
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Omsesidigt

beroende Relationsmark-
nadsféring: Syn
Relations- som bygger pa
marknadsféring, samverkan fér m-
sesidigt vardeska-
pande
Konkurrens Omsesidig
och konflikt samverkan

Transaktions-

) marknadsféring:
Transaktmnls- Syn som bygger pa
marknadsféring utbyte av virde
mot pengar eller

motsvarande

Sjalvstandiga
val

Figur 1. Grundlaggande varderingar bakom transaktions- resp relationsmarknadsféring *

En lamplig relationsbaserad definition kan enligt Gronroos vara:

" Marknadsféring ar att identifiera och etablera, skéta om och utveckla samt vid behov
awveckla relationer med kunder och évriga intressenter sa att alla inblandade parters mal

uppfylls. Detta genomfors genom ett 6msesidigt givande och uppfyllande av |6ften” *°

Definitionen utgdr sdledes fran att det & den potentiella relationen som ska identifieras och

etableras for att darefter gd over till en mer l&ngvarig och l&ngsiktig relation som ska skotas

om och utvecklas. Viktigt & ocks3, enligt definitionen, att inte enbart ge l6ften effektivt i

marknadsféringen utan ocksa leverera vad man lovat.*

5.2.1 Kundrelationens livscykel

Ett foretags relation till sina kunder genomgdr olika skeenden, beskrivna som
"kundrelationens livscykel”. Forhdllandet mellan en kund och ett foretag gar igenom tre olika
steg, dér forhdllandet mellan parterna ser olika ut och & mer eller mindre utvecklat. Dessa tre

steg frén en potentiell kund till en kdptrogen kund, dar man utvecklat en relation &r: +/

“ Gronroos C., 1996, s.17
5 Grénroos C., 1996, s.14
4 Gronroos C., 1996, s.14
47 Gronroos C., 1996, s.20-21
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* |nitialskede
o Kopprocess

»  Konsumtionsprocess

Upplevd
kvalitet

KONSUMTIONSPROCESS

KOPPROCESS

Figur 2. Kundrelationens livscykel

| initialskedet galler det att vacka intresse for foretaget hos potentiella kunder. Misslyckas

detta & kunden for tillfallet forlorad. |1 detta skede Overvéger enkelsidiga,
envagskommunikativa, traditionella marknadsforingsatgarder

| kopprocessen, det andra skedet, géller det att ge sadana |6ften att man kommer till ett beslut

om kdp. Dessa |often maste man sedan ocksd kunna infria. Klarar man inte detta bryts

* Gronroos C., 1996, s.21
4 Gronroos C., 1996, .22-24
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livscykeln. | detta skede fortsétter envagskommunikationen, men ett samspel borjar hér inta
en central roll. *

| konsumtionsprocessen, det tredje skedet, konsumeras tjansten eller varan. Har géller det att
ge kunden en motsvarande upplevelse som man utlovat. Lyckas man infria forvantningarna pa
ett bra sétt stérks kundrelationen. Klarar man inte detta bryts inte bara cirkeln utan man har
ocksa en besviken kund som bidrar med en negativ publicitet som forsamrar foretagets profil.

Hér har ocksa kontakterna dvergétt till att bli interaktivai ett samspel >*

Gronroos har ocksa illustrerat dessa skeden i en trestegsmodell for att uppna en varaktig och

langsiktig relation. Viktigt & att man inte |ater marknadsfdringen upphora efter kopprocessen,

vilket dessvérre & vanligt

Skede Marknads- Marknads- Behovsanalys
féringsmal foringsfunktion

1Initialskede = Vécka intresse for  Traditionell mark- Analys av po-
foretaget och nadsféringsfunk- tentiella mark-
dess tjansteutbud tion nadssegment

2 Kopprocess  Astadkomma Traditionell Behovsprecise-
forstagangs- marknads- ring under kép-
forséljning foringsfunk- processen

tion komplette-
rad med inter-

aktiv marknads-
foringsfunktion

3 Konsum- Skapa aterfér- Interaktiv mark-  Kvalitetskontroll

tionsprocess  séljning och nadsférings- och analys av
langsiktiga funktion nya behov under
kundkontakter konsumtions-

processen

Figur 3. Trestegsmodellen for en |8ngsiktig konkurrensmedelsstrategi for tjanster. >

5.2.2 Mikroor ganisationer

% Gronroos C., 1996, s. 22-
51 Grénroos C., 1996, s. 22-

52 Gronroos C., 1996, s. 61
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For att upprétthalla en langvarig kontakt och relation med en kund &r det viktigt att kunden i
fraga och foretaget har ett samarbetsmonster som inte forandras Gver tiden. Det kan |ata
avancerat men & egentligen mycket okomplicerat. | kontakten med foretaget vill antagligen
kunden kunna vanda sig till samma person hela tiden och inte bollas runt i foretaget. Pa detta
sétt kan en relation och ett fortroende byggas upp. Detta skapande av mikroorganisationer kan
vara mycket viktigt i ett tjansteforetag. Ofta kan en relation med t ex en enskild forséljare for
kunden vara viktigare an med sjélva foretaget och att bryta en sadan hér mikroorganisation

kan vara ddesdigert.>

Situationen med forsdljare eller inkdpare som hoppat av sitt arbete for att starta eget och tagit
med sig en mycket stor del av sitt kontaktnét ar inte ovanlig.

5.3 Tjanstemarknadsforing och Wood Wester botten

Generellt skiljer man mellan varor och tjanster, de flesta foretag producerar och marknadsfor

dock, i olika stor proportion, en kombination mellan dessa tva.

Wood Westerbotten & en kombination av de tva foreteelserna pa s st att man ar ett slags
tjanstefbretag nér man sysslar med den kontaktskapande verksamheten dvs. soker foretag och
tar kontakt med dessa. Man har ett dvergripande mal att fa till stand ett affarssamarbete
mellan den tyska kunden och den svenska leverantéren samtidigt som produkterna vilka man

presenterar faktiskt ar traditionella varor och inte tjanster.

| vissafall, inte alla, & dock varorna som Wood Westerbotten marknadsfor exakt samma vara
som alla andra konkurrenter marknadsfor. Darfor kan leveranssakerhet, service m.m. i stéllet
bli avgorande for om kunden kommer att vélja en vara eller inte och dessa faktorer & sadana

faktorer som aterkommer inom tjanstekvaliteten.

Ett analogt och mycket talande exempel pa detta & bilindustrin, dar man i manga fall far
samma produkt oavsett vilket méarke man koper, &minstone om man héller sig inom samma

klass. Det avgorande da blir t ex vilken image man vill att bilen utstrdar, eller vilken

% Gronroos C., 1996, s. 61
% Gronroos C., 1996, s.70-74
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erfarenhet man tidigare haft av mérket. En yngre person kor garna BMW eftersom den
utstrdlar ungdom och passar hans image, medan en aldre person kér Mercedes som utstrélar

trygghet.

Genom dessa exempel vill jag visa att Wood Westerbotten i mangt och mycket framst
fungerar som ett tjansteforetag. Det & dock inte nddvandigt att ha ett renodlat tjanstefdretag
for att tillampa teorierna kring tjanstemarknadsforing da det &ven &r relevant att tillampa
dessa teorier pa varuproducerande foretag t ex deras hela serviceapparat, som idag blir allt

mer viktig. >

5.3.1 Kontakt

Kriterier

Efter arbetet med att sammanstélla databasen och utvardera informationen som kunde utl&sas,

valdes foretag ut som matchade de kriterier som uppstallts:

» Prefabhusforetag
» Foretaget maste arbeta med tra for att varaintressant for produktsortimentet.
« Storlek; Onskvart var att foretagen inte var alltfor sma

» Geografiskt kriterium.

Det geografiska kriteriet var viktigt av logistiska skal, med tanke pa en kontaktresa. Ett antal
foretag i forna Osttyskland soktes till en borjan fram, da en forestélining fanns om att
fastighetsmarknaden dér var hetare @n i fore detta Vasttyskland. De flesta tréffarna som
erhdlls var dock foretag som inte riktigt matchade storlekskriteriet, vilket var nagonstans i
storleksordningen >5 milj € i omséttning. Blickarna vandes darfor aen mot vast och

sokningen koncentrerades till Nordtyskland.

%5 Gronroos C., 1996, s.11
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Forsta kontakten med foretagen

Den forsta kontakten skedde Over telefon och pa tyska, detta for att visa pa god vilja samt
bespara personen som svarade ol&genheten att behdva prata engelska. Detta gor

forhoppningsvis personen lite sékrare och mer villig att tala.

| forsta laget stéter man pa en grindvaktare i form av en sekreterare eller receptionist, som
det galler att ta sig forbi. Arbetsgangen &r da att forst presentera sig och Wood Westerbotten
och ta reda pa om foretaget verkligen producerar hus och om de anvander tra i
konstruktionerna. Darefter beréttade jag att jag ville sénda information om oss och fragade

efter namn painkopschefen for att kunna adressera informationen direkt till honom.

| regel var det inga problem att f& namnet pa ansvarig inkdpare. | enstaka fall ville man dock
inte [amna ut namnet, detta var dock relativt sdllsynt. Ibland blev jag ocksa vidarekopplad

direkt till en ansvarig.

Utskick av information

Anledningen till att jag ville ha namnet pa ansvarig inkdpare var for att jag skulle kunna
skicka information om oss direkt till honom eller henne personligen. Syftet var att undvika att
vart utskick skulle komma bort bland mellanhédnder i foretaget, samt for att fa en person att
riktasig till. Adresserar man ndgot personligen till nagon, kanner denne férmodligen ocksa ett
storre ansvar att |&sa detta &n om man bara skickar nagot adresserat till foretaget. Man har pa

detta satt forhoppningsvis ocksa fatt till stand en borjan pa en relation.
| utskicket presenterades WW kort, samt en del exempel pa vilka produkter de svenska

foretagen kan producera. | slutet av materialet fanns det ocksa ett intresseformular som

foretagen kunde fyllai och skickatillbaka.
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Respons

Responsen pa utskicket var inte sa stor. Endast tva foretag av ett fyrtiotal svarade direkt och
visade ett intresse for de svenska produkterna. Det kan finnas en rad olika anledningar till att

jag inte fick en hdgre respons.

» Utskicket man gor kanske kommer i en period da foretaget normalt inte gor sina
bestélIningar och inkop.

» Foretaget man skickat till arbetar trots allt inte med trai nagon stérre omfattning.

» Brevet kan haforsvunnit i fOretaget trots att man adresserat det direkt

» Foretaget far si mycket liknande information att man inte formar intressera sig for allt.

Uppfdljning

Utskicken foljdes upp per telefon efter en tid. Detta géllde dven de jag inte fatt nagon respons
ifran.

Det viktigaste momentet var kanske denna uppfoljning, det var hér det tidigare arbetet med att
ta reda pd ansvarig inkopare mm visade sig vardefullt. | och med att jag visste vem denna
person var kunde jag nu presentera mig och projektet for vaxeln och med en viss auktoritet
fraga direkt efter denne. Ofta blev jag d& kopplad direkt, utan vidare fragor. Ibland fragade
man om arende och da kunde jag svara att jag skickat brev och ville forvissa mig om att det

kommit fram.

Detta tillvagagangssétt gjorde att WW med relativt sma anstrangningar kunde fa en kanal in i
foretaget och hitta en relevant kontaktyta, vilken om &n i en liten man, dock kande ett visst

ansvar da personlig information erhallits.

Nar jag fick kontakt med en person, i regel inkOpschefen, fragade jag om han fatt
informationen och om han last den. Oftast var sa fallet och jag kunde fa till stand en
konversation. | defall de inte sett informationen, kom &nda en konversation igang och jag fick

en chans att presentera WW.
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| de allraflestafall fanns ett generellt intresse av produkterna och man kunde ténka sig att fa
mer information. | och med att vi skulle planera och genomféra en resa till Tyskland, kunde
jag da foredla att vi avtalade en tid for att tréffas och tillsammans med nagra representanter
for de svenska foretagen, komma forbi, presentera WW, produkterna, samt vad vi kunde gora

for foretaget ifraga. | mangafall var man positiv till dettaoch jag fick en tid avtalad.

5.4 Kontaktr esan

| projektet ingar kontaktresor dar tanken &r att de svenska foretagen tillsammans med nagon
representant fran WW ska &ka och bestka potentiella kunder for att skapa kontakt och

diskutera 6ga mot 6ga vilka behov som finns och hur de kan uppfyllas.

Resan som jag och Rikard Jacobsson gjorde var nagot av ett pilotprojekt, den forsta
omgangen av utlandsresor. Resan fungerade som en kombination av marknadsundersokning
och att I&ta oss och representanterna for de svenska foretagen kanna tyska marknaden pa

plats. Huvudmalet var dock att astadkomma en affarsrel ation och uppné goda affarskontakter.

Med pa resan var ocksd UIf Hildebrand en svensktalande tysk som ocksd & knuten till
Exportradet. UIf var till mycket stor hjdp, dels med tyskan, men han & ocksa utbildad till
Tysklands motsvarighet till jagméastare samt har arbetat pa ett isolermaterialprojekt pa
universitetet i Tahrand. Han var sdledes kunnig, inte bara inom skogsbranschen utan var

ocksdinsatt i byggkonstruktion.

5.4.1Provresa

Innan sjdva huvudresan kom igang reste Rikard Jacobsson och jag ocksa en veckai Tyskland
for att tréffa representanter for tyska foretag utan att ha med oss svenska

foretagsrepresentanter. Anledningen till detta var att vi ville tillskansa oss en liten erfarenhet

innan de svenska foretagen kom och for att ha mojlighet att réttatill eventuella misstag.
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5.4.2 De svenska for etagen -vilka och var for

Resan med de svenska foretagen var planerad sa att vi delat in arbetsveckan i tva perioder,
med en grupp av foretagsrepresentanter mandag-onsdag och en grupp torsdag-fredag. Tva

besok var inplanerade per dag.

Nér jag planerade resan var mitt mal att fa med mig tvatill tre olika svenska foretag vid varje
besok hos tyska foretag. Jag ville ocksa ha en blandning av de svenska foretagen for att ha
representanter for olika produkter med mig vid besoken. Jag hoppades exempelvis pa

tillverkare av tréfiberskivor, inredningar, konstruktionsvirke, limtra m.m

Inte alla foretag som jag ville ha med hade majlighet att deltaga, men nagra av de som jag
upplevde viktigaste foretagen skickade representanter. Dessa foretag representerar produkter
som jag trodde kunde vara intressanta for de tyska féretagen: Masonite Beams som tillverkar
lattbalkar och representerades av Erling Johansson, Martinssons som & mycket stora pa
limtrabalkar och representerades av David Ronnquist, samt Wallmarks som & en s3g och

representerades av Torbjorn Andersson.

5.5 For etagsbestken

Under veckan hann vi med &ta foretagsbesok samt en hel del studiebesok i diverse

byggvaruhandlar. Har foljer en redovisning av dessa.

Mandag 22/11 9.00 Brandenburg: SFH-Systemfachwerkhaus: | nkdpschef Herr Schallinski

SFH &r ett byggforetag som bygger prefabricerade hus med byggelement. Man bygger ca 50-
60 hus per &r.

Foretaget tillverkar byggelement i traregelsystem dar man anvander fingerskarvat
konstruktionstra, sa kallat Konstruktionsvollholz. SFH bygger lagenergihus och har en
leveranstid per hus pa 6-10 veckor. Husen & nyckelfardiga, det vill siga de & klara att flytta
in i. Husen & helt och hdllet byggda efter kundens individuella 6nskemal. Utover detta

erbjuder man ocksa byggkonsulttjanster.



Herr Schallinski tog emot oss vanligt, vi blev bjudna pa kaffe innan sjdva diskussionen
paborjades.

Han var intresserad av vad vi hade att erbjuda men var dock mycket noga med att man hade
ett typgodkannande, ett sakallat Zulassung. Detta var mycket viktigt och det pétalade han
flera ganger. SFH & gava kontrollerade och det & darfor viktigt att allt material som de
sétter in & godkant. SFH ar ocksdmed i BDF vilka stéller harda krav pasig galva.

Han var uppenbarligen upprord éver att det fuskades med dessa typgodkannanden och trodde
att de hustillverkare som inte tog detta pa alvar och slarvade med vad de satte in i

konstruktioner skulle komma att fa problem i ett senare skede.

SFH har en leveranstid pa 1-3 veckor for limtra och koper detta lokalt. Herr Schallinski blev
mycket intresserad av Masonites I-balk, var vidare intresserad av ytbehandlad ytterpanel och
en speciell stolpe, comwood-stolpen som Martinsons har i sitt sortiment. | dvrigt handlade det

i mangt och mycket om pris, under forutséttning att det ovan némnda Zulassung fanns.

Sakerhet i leveranser och att vi hade mojlighet att leverera diverse byggkomponenter och
byggmaterial, tviviade han inte pa, da Norden och Sverige har ett mycket gott rykte i
Tyskland.

SFH var ett litet valskott foretag men var nog i minsta laget for att vara intressanta for WW,

da det skulle komma att rorasig om for sma leveranser.

Mandag 22/11 15.00 Freiwalde: Willcohaus: VD Herr Hoffmann

Willcohaus ligger i Freiwalde, strax soder om Berlin. Foretaget var ett av de tva foretag som
direkt visat ett stort intresse for WW, framférallt for Masonite beams léttbalkar. Detta intryck
forstarktes av att vi mottes av VD:n Herr Hoffmann och en medarbetare fran produktionen.
Herr Hoffmann verkade mycket avspand och gav ocksa ett liknande intryck i sitt forhdllande

till sinamedarbetare.
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Willcohaus gav intryck av att vara ett mycket valskétt och framgangsrikt foretag, med mycket
fina och imponerande representationsbyggnader och fabriksomrade. Man bygger ca 200 hus
per &r, bade nyckelfardiga hus och sa kallade Ausbauhaus, vilket & hus som siljs som ett
fardigt skal med tak.

Man tillverkar ocksd prefabricerade takelement och mellanbjdklag. Han beréttade att tak
traditionellt i Tyskland byggs av olika hantverkare, t ex tillverkar en entreprendr sélva taket
medan en annan lagger pannorna osv. Detta ger inte nagon konkurrenskraftig prisbild. Herr

Hoffmann talade ocksa om fardiga innervaggselement i traditionellt byggda stenhus.

Genom att Willco kan erbjuda systeml6sningar dar man kan prefabricera och lyfta pa hela
takelement, & man mycket konkurrenskraftiga. UtGver de 200 hus man bygger per & & detta
en stor del av Willcos verksamhet. Har upplevde man att man hittat sin nisch, med stora
expansionsmdjligheter, idag & man tvungen att sédga ng till en avsevard del av
forfragningarna pa grund av att man inte har tillracklig kapacitet. Herr Hoffmann uttryckte det

som s3, att han upplever denna marknad som totalt dppen for Willco att ta for sig.

For att bli helt kompletta inom detta omréde soker man en |6sning dar Masonite beams
system skulle kunna passa in mycket bra, man & ocksa intresserade av att direktimportera
limtra. Herr Hoffmann hade frén ett tidigare arbete erfarenhet med direktimport av

traprodukter fran Sverige.

Detta var anledningen till att man direkt visat intresse for just WW. Annars blir de hela tiden
kontaktade av foretag och personer som vill sdlja virke och tréprodukter, speciellt fran det
forna Osttyskland. Herr Hoffmann uttryckte det som s, att om han ville skulle han kunna
traffaforsaljare pa heltid.

Givetvis var man intresserade av Masonitebalkens pris. Erling Johansson frén Masonite
beams kunde direkt ge ett riktpris per [6pmeter inklusive frakt. Nar Hoffmann réknade om
priset frdn svenska kronor till DEM blev han till synes overraskad och gjorde om
rékneoperationen en gang till, troligtvis for att det var mycket billigare an han véntat sig. Han
gjorde dérefter en Overdagsberdkning och beréttade att bara pa inkopspriset for
mellanbjalklaget, vilket det rorde sig om, kunde man tjana 1500 DEM per hus. For taket
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skulle det réra sig om 4.50 DEM hilligare per kvadratmeter med masonitebalken. Skulle det
bli aktuellt skulle det réra sig om atminstone ca 120 000 |6pmeter balk per &r. Han var dock
tvungen att analysera om den befintliga produktionen, skulle ga att stélla om till ett rimligt

pris.

Man anvander ca 5000 m3 limtra per & i dimensionerna 200x260 mm, 140x140 mm samt
80x160 mm, vilket man koper av diverse olika leverantorer lokalt runt Berlin. Herr Hoffmann
var mycket intresserad av att istélet kopa detta direkt fran Sverige. Han pdpekade att de
lokala producenterna av limtrabalk som han i dagslaget koper av ocksa & konkurrenter inom
takstol sbranschen. Genom att direktimportera limtrabalk skulle han kunna undvika en sadan

situation.

Han beréttade vidare att man anvander 3000 m3 virke/ar till vagg, 6000 m3 till mellanbjéklag
och 20000 m3 till takkonstruktioner.

Willco kdper ocksa in ca 200 trappor/ar och man var intresserad av vad WW kunde erbjuda,
Hoffmann beréttade att 40-45 % av trapporna som sdljs i Tyskland kommer direkt eler
indirekt frén Sverige. Man koper ocksain dorrar fran ett par foretag i Sverige.

Tisdag 23/11 9.00 Minden: Kampa, | nkopschef: Herr Nagel

Kampa ar ett av Tysklands absolut storsta foretag inom omradet prefabricerade hus. Man
bygger ca 1300 hus per & i fyra olika fabriker runt om i Tyskland, bland annat har man en
relativt ny fabrik i Thiringen, fore detta Osttyskland, dar man har en kapacitet pa 15 hus om
dagen. De prefabricerade husen man bygger ar helt efter kundens individuella 6nskemal.

Nér vi anlande till Kampas huvudkontor i Minden, dar man for dvrigt ocksd har en av sina
fabriker, méttes vi av en pal atsliknande byggnad med en lobby som mest liknade ett lyxhotell,
golv och pelare var i marmor. | golvet hade man lagt in ett foretagsemblem i olika typer av
marmor. Sekreteraren var mycket strikt och formell nér hon tog emot oss. Vi fick anteckna
vara namn pa en lista, bara namnlappar samt ta med oss en blankett som Herr Nagel skulle

skrivapainnan vi lamnade féretaget.
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Herr Nagel kunde berétta att Kampa for néarvarande var i ett intressant skede, da man
planerade att gora forandringar i produktionen. Detta galler framforallt bjalklag som kommer
att 6ka fran 200 till 240 mm. Aven véggar kommer att 6kas i dimension, vilket skall ske i

form av tjockare isoleringsplatta.

Om denna forandring kommer till stdnd, kommer det att galla samtliga Kampas fabriker.
Genom att 6ka dimensionen pa bjalklagen skulle man fa béttre varmevéarden men ocksa pa
kopet en béttre ljudisolerande formaga. Lyhordhet i tréhus upplevs i Tyskland som ett
problem, relativt stenhus.

Herr Nagel blev mycket intresserad av Masonites balk och kallade in produktionschefen for
att kunna diskutera balken. Aven denne visade ett stort intresse och kom med en rad tekniska
synpunkter och fragor. Det var tydligt att Herr Nagel fann priset och produkten intressant.

Balken skulle ocksa kunna vara intressant i vaggarna men den dimension som efterfragades
tillverkas ¢ av Masonite beams och Erling Johansson erbjod sig att dterkomma med

information ifall detta kunde ordnas.

Herr Nagel var inte intresserad av masoniteplattor och Kampa anvander mycket lite limtra,
endast mycket sma mangder atgar till t.ex. dverdelen av dorrposter. N&r vi presenterade priser

palimtra ansag han dem vara for hoga.

Han var altid intresserad av konstruktionstra till rétt pris och med Zulassung naturligtvis och
kravde mycket stor flexibilitet, sékra och snabba leveranser. Exaktkapat var ett krav, allt efter
specifikation pa matt och kvalitet. Han efterfragade priser pa konstruktionsvirke och pastod
samtidigt att han hade ett och samma m3 pris av sina nuvarande leverantdrer oavsett

foradlingsgrad.

David Ronnquist fran Martinssons visade ocksa pa comwoodstol pen, vilken bade Herr Nagel
och produktionschefen tyckte var mycket intressant. Vi fick intrycket av att intressanta
nyheter var vdlkomna inom foretaget. Pa var fraga om det var mgjligt att se produktionen

fick vi ett nekande svar. Herr Nagel visade dock ett intresse av att se Masonite beams fabrik.
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Besoket hos en av Tysklands storsta producenter av prefabricerade hus maste betecknas som
mycket lyckat.

tisdag 23/11 15.00 Okalbau, Salzhemmendorf : Inkopschef Herr Nolte

Okalbau bygger 250-300 prefabricerade hus per ar efter individuella dnskema. Man anvander

sig av ca 1700 m3 tra per &r.

Liksom alla de andra prefabhustillverkarna har man inga problem med att klara de tyska
kraven pa k-varde, dvs. varmeisoleringskapacitet, i vaggen. Herr Nolte sade att man siktar pa
att s& smaningom kunna bygga ett nollenergihus, dvs ett hus dar i stort sett ingen

tillskottsenergi krévs annat &n den till hushallet.

Inkdpschefen beréttade vidare att man framst anvander konstmaterial till exempelvis fonster
och dorrar, med andra ord inte tr&. Anledningen &r att man upplever att tysken vill ha kvalitet
men ¢ & beredd att betala for det. Eller som Herr Nolte uttryckte det: ” Man vill kdpa en

Mercedes men bara betala fér en Volkswagen”.

Naturligtvis bygger man in tréfonster och tradorrar om kunden vill ha detta. Det ror sig daom
ett tillval som kunden gér och som ger ett hogre pris. Man upplever dock att man &r tvungen
att gora pa detta sétt for att fa ett |&gre pris pa huset i originalutforande. Detta for att kunden
inte redan initialt skall avfarda Okalbau, som ett for dyrt alternativ och istélet vanda sig till

konkurrenter.

Han var intresserad av Masonites takskivor, men tyckte dock att de var ndgot tjocka, 4 mm.

De skivor de nu anvande & 2.4 mm.

Limtra koper man lokat av en leverantdr som i viss man nischat in sig pa Okalbau och
darigenom kan leverera pad mycket kort varsel, 1-1.5 veckor. Han blev dock nagot mer
intresserad nér han fick veta att Martinssons tyska agent satt i nérheten.

Han blev ocksa mycket intresserad av Martinssons comwood-stolpe och ansdg att den skulle
kunna bli mycket 1&mplig att anvanda tillsammans med limtré i estetiska konstruktioner. Jag

patalade ocksa lampligheten av att anvanda den utomhus som lyktstolpe eller i en carport.
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Han erkande da att carport var just ndgot man funderade pa att introducera i sortimentet men

att det baravar paidéplanet an salange.

Han var ¢ intresserad av Masonite beams I-balk d& de hade ett "eget system” for
mellanbjdlklag. Systemet var dock, som vi forstod det, foga originellt vilket vi naturligtvis
inte patalade. Daremot argumenterade vi for balken och han blev intresserad och skulle prata
med konstruktorerna och produktionsfolket. Han beréttade ocksa att man tidigare provat en
liknande produkt men att det aldrig blev aktuellt att anvanda denna.

Okalbau skulle under hosten gora klart vad de behtvde och vilka leverantorer man skulle ha.
Herr Nolte skulle sedan under varvintern dterkomma med specifika forfragningar pa Masonite

balken, masoniteskivor, limtra och konstruktionsvirke.

Onsdag 24/11 9.00 Nordhorn: Gussekhaus, I nképschef Herr Hiibner

| mina forsta kontakter med Herr Hibner var han mycket véanlig och avspand, ett intryck som

forstarktes vid motet. Gussekhaus gjorde intryck av att ha en mycket avspand foretagskultur.

Nordhorn 1ag mycket nara den hollandska grénsen och pa min frdga om man exporterade
mycket hus till Nederl&nderna fick jag veta att det var en mycket liten del av forséljningen.
Det mesta sdlde man i Tyskland.

Foretaget &r ett av Tysklands storstainom branschen. Man tillverkar ca 1000 hus per &r varav
350 nyckelfardiga och 650 sa kallade AusbauHaus. Gussek har hus i princip i tva olika
prisklasser, Eko och Kastell, déar den forra & den billigare och den senare den dyrare
modellen.

Man hade tidigare fler prisklasser men har mer och mer gatt mot tva. Detta géller generellt i

branschen enligt Hibner.
Man tillverkar alla element i fabrikerna forutom taken som gors pa plats av hantverkare. man

har for 6vrigt en hel kader med hantverkare, som fardigstaller husen pa plats efter leverans av

elementen fran fabriken. Elementen som man gor i fabriken var verkligen prefabricerade i
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alt, vvs, ala kablar, antennsladd mm. var férdraget, man visste med andra ord redan i
fabriken var t ex TV:n skulle sta.

Gussekhaus har ocksd nischat in sig pa ett verksamhetsomrade dar man lyfter av taket pa
gamla hus, t ex korsvirkeshus, for att sedan bygga pa en vaning. Herr Hibner blev darfor
mycket intresserad nér han fick veta att en takstol enligt Masonite-beams system kunde vaga
endast 80 kg. Man hade tidigare provat pa en liknande balk men det hade inte blivit nagot av
detta forsok. Vad det berodde pa visste han inte riktigt, troligtvis handlade det om priset. Han
var i alafall mycket intresserad och skulle tala med teknikerna och sedan meddela oss om det

var mojligt att anvanda balken i produktionen.

Han visade ocksd intresse for Masonites skivor, men ville da naturligtvis kdpa skivor som &r
av rétt storlek for att passa in direkt i produktionen. Aktuellt var oljebehandlad tak- och
vaggskiva.

Han ville ocksd ha priser pa konstruktionsvirke, samt en limtrébalk, 140x140 mm med en

urfrésning for elkabel.

Torsdag 25/11 10.00 Buren: PMF Massiv- und Fachwerkbau: Inkdpschef Herr Gottlob

PMF har en mycket fin anléggning i Buren. Byggnaden som rymmer huvudorgani sationen var
relativt nybyggd och innehdler forutom foretagfunktionerna ocksa en mycket fin, helt ny
utstéllning av byggdetaljer.

Foretaget ar relativt nytt och grundades 1982. Man tillverkar ca 250-300 hus per ar, bade
nyckelfardiga och sa kallade AusbauHaus. Foretagets inriktning och profil & hus med hog
kvalitet.

Man haller som bast pa med att bygga en ny husfabrik, vilken man raknar med skall sta fardig

inom kort. Fabriken skall ha kapacitet nog att dubbla PMF's produktion av hus infor nasta ar.

Denna uttkade kapacitet kommer man ocksa att ha avsattning for.
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Denna satsning gor man for att man har kant av ett sug fran marknaden som okat ar fran ar
och man har nu dlagit i taket for produktionskapaciteten och varit tvungna att tacka ne till
forfragningar. Vid tiden for vart bestk kunde man se den nya fabriken som ett stort skelett,
bestdende av limtrébalkar.

PMF levererar det mesta av sin produktion till fore detta Osttyskland. Relationen vast-ost &r
ungefér 1:4

Enligt herr Gottlob & hela byggmarknaden under omformning i Tyskland, déar det
traditionella byggandet tappar mark. De sma byggfirmorna kommer att konkurreras ut av

prefabhustillverkare, da de inte kan konkurrera med dessa prismassigt.

PMF bygger hus med tre olika typer av konstruktion, delsi normal tréramkonstruktion, dels
hus i en typ av gasbetong, samt korsvirkeshus. Dessa korsvirkeshus & man som
prefabhustillverkare relativt ensamma om pa den tyska marknaden. En annan produkt man har
framgang med &r vintertradgardar, en produkt som Gottlob menade & popular i Tyskland.

Dessa vintertrédgardar gor man ocksa som tillbyggnad till befintliga hus.

Som tidigare namnts, hade man precis fatt fardigt en ny visningshall, d&r man hade flera
exempel pa badrum, kok, vintertradgardar, sma tornrum i korsvirkeskonstruktion m.m. Allt

var i fullskala, en mycket fin och imponerande visning.

| vintertradgardarna har man ofta limtré och paneler, 6verhuvudtaget anvander man i dessa,
mycket synligt tra. Jag frégade Herr Gottlob om man ocksa bygger vintertradgérdar som
passar till hus som inte & byggda av PMF, men det gér man inte, da man absolut inte vill

bygga nagot at nagon konkurrent.
PMF var intresserade av konstruktionsvirke, Masonites 8mm konstruktionsskiva, samt
paneler. Herr Gottlob trodde inte att Masonite balken var sa intressant for PMF, men ville

garna hateknisk information.

Fredag 26/11 9.00 Bad Lauterberg: Fouchs Blockhausbau. Herr Niehus
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Vid detta bestk hade ocksa Rikard Jacobsson tillsammans med Lars-Goran Ohlund, &garen
till Spikab, andlutit till min grupp. Detta eftersom byggbranschen var intressant for foretaget i

fraga da man tillverkar svarvade stolpar och prefabricerade farstukvistar.

Fouchs Blockhausbau tillverkar exklusiva tréhus, 80- 100 per ar, 6vervagande stora hus och
restauranger. Man hade pa omrddet flera mycket vackra och exklusiva, fullt utrustade
timmerhus som visningsobjekt. Ytterligare fem minuters bilfard l&ngre bort hade man en hel

stugby med timmerhus gjorda av Fouchs.

Yttervaggarna i husen var uppbyggda enligt en ”varmetimmer” princip dvs. vaggarna ar inte
massiva Utan bestar av tva vaggar paneler med isolering mellan. Isoleringen hélls i vaggen
och langst upp lagger man i en komprimerad mineralull, som expanderar nér timmervéaggen

sunker ihop.

Husen var helt i trg, sdva inredning som maobler. Gjuten platta saval som torpargrund var
maojligt att gora. Bjalkarna i taket var gjorda av massiv furu eller limtrg, som brandes med en
gaslaga for att fa fram strukturen i tréet. De vaxades sedan pa platsi huset. | framtiden réknar

man att ga 6ver mer och mer till limtra

Paneler i tak gors framst i gran pa grund av dessi forhallande till furu ljusare egenskaper och
det faktum att den inte heller morknar med tiden i samma utstréackning som furu gor. Pa
fragan om det inte istéllet kunde vara aktuellt med lasyr eller annan behandling av furun for
att oka ljusheten svarade man att detta inte var aktuellt, d& kunden som koper ett hus fran
Fouchs vill ha” naturligt tr&’. Fonster och dorrar var i massivt kvistrent tré.

| stommen anvénder man idag profilerad massiv furupanel som kops fran Mellanskog i
Dalarna, ” Siljansee Gebiet”. Fouchs har tidigare provat att anvanda limmad panel fran sodra
Sverige, men var inte ndjd med kvistkvaliteten. Man har dock inget emot gélva principen

med limmat tra och kan tanka sig att prova pa dettaigen.

Man hyvlar idag panelen galv, men kan tanka sig att i framtiden kopa fardigprofilerat, vilket
man ocksa provat pa. Problemet da & dock att panelen vrider sig och blir mycket svér att fai
spant. Vi pétalade att med en limmad panel skulle man undkomma problemet med att panelen
sér sig och darmed svérigheten att anvanda fardigprofilerat. Herr Niehus forstod givetvis



resonemanget och erkande att limtra & mer formstabilt &n massivt trd och verkade dessutom
egentligen tycka béttre om det materialet. Priset & dock avgdrande &ven om Fouchs inte ar
direkt priskansliga enligt Herr Niehus. Man ligger i toppskiktet for exklusiva hus i Tyskland
och da ar kvalitet mycket viktigt.

Storsta delen av forsajningen gér idag till tidigare Osttyskland, mycket till restauranger. |
ovrigt sdljer man i hela Tyskland och &ven till andra lander som t ex Belgien, Osterrike och

Schweiz. Tidigare sdlde man mycket till Balkan, men den marknaden &r idag helt dod.

Fouchs var intresserade av panel till yttervaggar, i forsta skedet oprofilerad, men i framtiden

dven limmad och profilerad. Aven tunnare panel samt panel i mellanbjélklag var aktuellt.

Herr Niehus blev dven intresserad av bade farstukvistarna och de svarvade stolparna.

Generellt kan man sdga att Fouchs arbetar relativt hantverksméssigt och har méjligheter att
tillverka alt man behdver gédv, inklusive inner- och ytterddrrar. Men Herr Niehus menade att
om det blir enklare och billigare fér dem, kdper man helst in, detta eftersom man kande att

man borjade na taket for kapaciteten.

Fredag 26/11 15.00 Wernigerode: Harzhaus I nkdpschef: Herr Eichooft

Harzhaus har funnits i sin nuvarande form sedan 1993. Traditionen av elementbyggande har
dock funnits pa platsen i ca 40 &. Man har alltsa existerat under fore detta DDR-tiden, man
tillverkade da &ven bungalows. Denna verksamhet & emellertid nedlagd. Idag tillverkar man
ca 100 hus per ar, med inriktning mot prisvarda husi storlek fran 100 m2 till 300m2. Trenden
pekar dock mot lite dyrare hus.

Man tillverkar vaggelementen sjalv och man anvander enligt Niehus tall, for att den & nagot

billigare till ramkonstruktionen an granen.

Takstolar- och mellanbjaklag tillverkas inte av Harzhaus utan kops in och hamnar i ett
mellanlager i fabriken, for att sedan lastas tillsasmmans med vaggelementen infor transport ut

till byggplatsen.



Tra anvands sdllan till fasad, &ven om man ibland har tréfasad pa en liten del av huset uppe

under nocken.

Harzhaus &r ett relativt litet foretag och vackte ingen entusiasm hos de svenska foretagen.

Sammanfattning av foretagsbesoken

Ett bestdende intryck jag fick under besdken hos de tyska prefabftretagen var hur mycket de
liknade varandra. Det var egentligen inte mycket som skiljde dem &t forutom storlek och grad
av exklusivitet. Det var egentligen bara Fouchs Blockhausbau som stack ut i mangden, med
sin hantverksmassighet, sina exklusiva timmerhusliknande byggnader med helt igenom

tréinredningar.



6. Diskussion

6.1 Byggforetagen och Marknaden

Samtliga prefabforetag vi bestkte producerade egentligen hus fér den inhemska marknaden
med en tonvikt pa fore detta Osttyskland, dér prefabindustrin verkar ha en bra avsittning for
sin produktion. De flesta foretagen var ocksd mer eller mindre inne i en period d& man
planerade omstruktureringar och utokning av produktionen. Man kande av en stigande

efterfragan.

De flesta ansdg sig ocksa vara mycket mer konkurrenskraftiga an traditionellt husbyggande i
Tyskland och skulle komma att konkurrera ut denna industri pa sikt. Prefabhusindustrin tar
redan nu marknadsandelar fran traditionellt byggande. Nya bestammelser pa energisidan med
hogre krav pa isolerformaga kommer troligen att stérka prefabindustrin ytterligare eftersom

man inte har nagra som helst problem att uppna dessa krav.

En annan sldende detalj var att man generellt ar relativt intresserade av nya produkter och

visade upp en nyfikenhet som tyder pa en innovativ bransch.

De nyckelfardiga husen & de man anser sig tjana bast pa och dessa star ocksa ofta for den
stérsta omséttningen. Till antalet sdljer man dock generellt fler AusbauHaus som verkar vara

ett mycket populért aternativ.

Vad som & kannetecknande for de tyska husen &r att ndstan inga séljs med tréfasad. Paneler
inomhus &r i mycket stor utstréckning gran, som &r lite ljusare och darfor foredras. Furupanel

& patillbakagang till forman for granen.

6.2 I nter aktion mellan oss och dem samt var trovardighet

Klimatet pa de tyska foretagen skiljde ganska mycket & mellan de olika
prefabhustillverkarna. Nagra var mycket formella, strikta och hierarkiska, medan andra var
mer lika vara svenska foretag i sin framtoning. Generellt skulle man nog kunna siga att det

var mer hierarkiskt ordnat an hér i Sverige.
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Vi var strikt kladda infor alla véra besok, vilket jag upplevde var mycket bra for var
trovardighet, aven om jag blev lite forvanad 6ver att manga av dem vi tréffade var relativt
ledigt kladda. Det méarktes ocksd att de "kande oss lite pa pulsen” innan de gav oss sina
visitkort. Jag upplevde ocksa att just det faktum att vi kom fran Sverige gav oss en viss fordel,
i det att man inte tvivlade pa att vi hade vettiga hogkvalitativa produkter att komma med.
Detta tillsammans med det faktum, att flera av oss behérskade spraket, var mycket viktigt for
att bygga upp en trovéardig relation. Det visade sig faktiskt att med enbart engelska hade vi
stétt oss relativt datt da de engel ska kunskaperna hos de medel dlders mannen var sma.

Nagot som var mycket sldende nér det géllde att skapa ett fortroende hos dessa inkOpare var
hur mycket Erling Johansson frén Masonite beams, som var med under den forsta delen av
veckan, visade sig inverka pa dem och oss. Det ingav dem fértroende samt bidrog med
erfarenhet och lugn till vér grupp. Overhuvudtaget bidrog representanterna fran de olika
svenska foretagen med oerhdrt mycket. Samtalen och métena blev mycket konstruktiva med

dessa nérvarande.

6.2.1 Formaliteter

Vad de tyska foretagen tog pd hogsta alvar var typgodkannanden (Zulassung), for
byggnadsmaterialet. De allra flesta vi tréffade var medlemmar i en intresseorganisation, Der
Bundesverband Deutscher Fertigbau (BDF). Medlemmarna av denna organisation hade

underkastat sig harda kvalitetskrav och kontroller, for att garantera en hog kvalitet.

6.2.2 Intresse

De flesta foretagen visade mer eller mindre intresse for produkterna som vi presenterade. Man
hade dock hdga krav pa sikra snabba leveranser, 1&ga priser mm. Sakra leveranser och hdg
kvalitet raknade man med att kunnafafran Sverige.

Vad som generellt inte ansdgs sa intressant var limtra. Dels for att man inte anvande sa

mycket limtra men ocksa for att man hade mycket bra lokala leverantorer.
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Masonitebalken vackte dock mycket stort intresse och den bidrog mycket till att 6ka intresset
for oss generellt. Vi hade inte bara samma gamla vanliga produkter utan hade ett bredare

sortiment tillsammans med nya produkter.

6.3 Analysav Wood Wester bottens ar betsmetod

6.3.1 Arbetsmetoden i ett relationsper spektiv

Wood Westerbotten & en relativt ny organisation och arbetet har hittillsi stort sett kommit till
steg tva, kopprocessen i Gronroos trestegsmodell. Metoden med att identifiera och finna
potentiella kunder som vi har anvant oss av inom projektet var till en viss del arbetskrévande,
men enligt min mening effektiv. Vi fick med ganska sma medel snabbt ihop databaser med
intressanta potentiella kunder. Enligt Gronroos trestegsmodell géller det forst att véacka
intresset hos den potentielle kdparen. Detta |6ste Wood Westerbottens modell elegant genom
Sitt sétt att skapa en kanal direkt in i foretagets hjarta, dels med hjalp av utskicket och dels
med telefonkontakt, for att dar astadkomma en kontaktyta och relativt snabbt skapa en
relation. Genom att WW har en grupp foretag bakom sig som har ett tdmligen komplett
produktsortiment, var vi intressanta. Dessutom kunde jag kommunicera med foretagen pa
deras hemsprak vilket minskade anstrangningen for dem, och nog bidrog relativt mycket till
att behallaintresset for oss.

Vad som ytterligare bidrog med en stor del for att hdlla intresset vid liv var att vi kunde
erbjuda oss att bestka dem, vilket manga var positiva till. Vi fick t ex tid hos Kampa och
Okal, ndgra av Tysklands allra storsta.

Jag fick under resan indikationer pa att det tydligen inte &r s enkelt att fa en tid med dessa
foretag som vi inom WW har upplevt det. Bland annat menade VD pa Willco, att de hela
tiden far patryckningar av leveranttrer fran olika hall som vill tréffas. Han pastod ocksa att
han om han ville skulle han kunna sitta i sddana méten hela dagarna utan att ha tid for nagot
annat. Troligtvis gick det sa enkelt for oss just pa grund av en kombination av dessa faktorer,
som jag tagit upp, plus att vi kommer fran Skandinavien, som har ett relativt gott rykte i
Tyskland.



Steg tva i modellen, kdpprocessen, har annu mer av relationsperspektivet i sig én steg ett. |
detta skede &r det viktigt att skapa ett sadant fortroende att kunden véljer att kdpa produkter
av oss. Viktigt & ocksa att kunna utfora vad man lovar, annars gar kunden forlorad. Vid vara
moten med foretagen var det alltsd viktigt att skapa sddant fortroende och véacka sadant
intresse att en affar skulle komma till sténd. Vi hade medvetet sett till att vara representativt
klddda och gjorde, tycker jag, med hjélp av erfarna foretagsrepresentanter ett seriost intryck.
Aterigen var spréket ett viktigt medel for att skapa fortroende. Viktigast tror jag anda var att
vi kunde erbjuda flera mycket hogkvalitativa och intressanta produkter. Med Masonite-balken

| spetsen, vackte vi ett stort intresse och respekten for oss steg.

| steg tre, konsumtionsprocessen, galler det att kunden upplever att han far den service, den
kvalitet pa varan, de leveranser han ska hai tid osv. Infrias inte forvantningarna gar kunden
forlorad. | detta steg tre befinner sig inte WW-for tillfalet da organisationen & s pass ny och
min resa var den forsta av kontaktresor. | detta steg & det ocksa egentligen sa att kontakten

med kunderna ska 6vergatill aktuell leverantér.

Efter steg tva trader egentligen WW tillbaka och kommer eventuellt in i steg tre endast som
ett medel for kunden att hitta en ny leverantr. Dvs om en kund som kdper t.ex. limtra & néjd
med sin relation, sin vara och den service den far av det foretag i WW som tillhandahaller
denna produkt, kanske denne kund vander sig till WW igen for att hitta en leverantér av

exempelvis panel.

6.3.2 Finns det en marknad for Wood Wester bottens medlemsféretag hos
tyska prefabhustillver kare?

Svarigheter

Vad som kan upplevas svart vid export till Tyskland &r att fa ndgon reda i standarder och
typgodkdnnanden som krévs av de tyska foretagen for att de Overhuvudtaget ska vara
intresserade. Det ska dock inte behtdva vara nagot odverkomligt hinder, vi har ju &ven pa den
svenska marknaden normer och krav. EU kommer forhoppningsvis ocksa pa sikt att se till att
det blir en enhetlig standard.
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Ett annat hot skulle kunna tankas vara de tyska byggtraditionerna, att man foredrar ett
traditionellt hus istéllet for ett prefabricerat. Som jag tidigare har tagit upp & trenden dock
snarare s att ryktet och intresset for prefabhus forbéttratsi Tyskland.

Avstandet till marknaden kan vara ett problem och man maste givetvis ta transportnackdelen i
beaktande. Manga av foretagen som &r involverade i Wood Westerbotten &r ju ocksa relativt

Sma.

Méjligheter

Tyskland & en mycket stor byggmarknad dar prefabhusindustrin har fatt béttre rykte och
expanderar. Man tror ocksa mycket pa sig sav och att man pa sikt kommer att konkurrera ut
manga sma firmor som arbetar pa traditionellt séitt. De tyska prefabfirmorna & ocksa langt

frami sitt systemtankande och & vakna for nya bra system och intressanta produkter.

Dessutom tycker jag att prefabindustri ligger i tiden, man gor grovjobbet och arbetar effektivt
i en fabrik for att snabbt kunna montera huset pa plats. Det ar en stor fordel att slippa
byggarbetsplatsen som foradlingsplats och endast ha den som tillfallig ort for slutmontering,
med tanke pa vilken skillnad det & pa forhallandenai en tempererad fabrik och utomhus. De
svenska foretagen kan ocksa erbjuda bra produkter och intressanta systemldsningar. Vad man
hela tiden maste ha med sig & dock kundanpassningen. Forhoppningsvis kommer EU ocksa
att kunna bidra med en harmonisering i hela Europa med avseende pa standarder osv.
Foretagen har ocksa en stor majlighet i att kunna anvanda WW som gemensam resurs bade
vad gdller att hitta kunder men ocksa vad géller sprak och liknande. Jag anser att det finns en
god chans att kunna etablera en kontakt med dessa tyska foretag, speciellt med intressanta
produkter som Masonitebalken som draghjalp.

6.3.3 Framtiden

Byggindustrin en slutmontor

Jag tror att byggindustrin & en bransch som mycket vél lampar sig for att kunna utvecklas till

en mer eller mindre ren montageindustri, dar de stora byggfirmorna liksom i bilbranschen
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lagger ut mycket av tillverkning, forskning och utveckling pa underleverantérer. Det bor
darfor kunna finnas utrymme fér en organisation som Wood Westerbotten, med en méngd
foretag bakom sig som kan erbjuda &mnen och komponenter och andra avancerade
byggsystem. Wood Westerbottens sétt att arbeta med kundkontakt i fokus, lampar sig ocksa

mycket val for ett sddant framtidsscenario, dar nara samarbete och bra relationer kommer att
krévas.
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