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FORORD

Lantmastare-kandidatprogrammet &r en trearig universitetsutbildning vilket omfattar 180
hdgskolepoang (hp). En av de obligatoriska delarna i denna utbildning &r att genomféra
ett eget arbete som ska presenteras med en skriftlig rapport och redovisas under ett
seminarium. Detta arbete kan till exempel ha formen av ett mindre férsok som
utvérderas, en sammanstallning av litteratur som analyseras eller nagon form av
undersokning. Detta arbete dr utfort under programmets andra ar och arbetsinsatsen
motsvarar minst 6 till 7 veckors heltidsstudier (10 hp).

Vi dr tva studenter som har ett stort intresse av lastmaskiner och dess
anvandningsomrade. P& Lantmastarprogrammet har vi last kurser inom marknadsforing,
vilket gjorde oss bada intresserade av att gora en studie. Efter diskussion med Wiklund
Trading AB kom vi gemensamt fram till att gora en studie av deras fyrhjulsstyrda
lastmaskiner.

Ett stort tack vill vi rikta till Per Liljeblad, Niklas & Henrik Wiklund pa Wiklund
Trading AB som bidragit med synpunkter, rad och kundlistor. Vi tackar dven samtliga
som deltagit i vara intervjuer och bidragit med svar pa vara fragor samt Thomas
Bjorklund som varit var handledare under projektets gang.

Alnarp maj 2013

Fredrik Wallin & Martin Taljemark
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SAMMANFATTNING

Malet med undersokningen ar att fa kannedom om hur stort intresset ar for Kramer
Allrad’s fyrhjulsstyrda lastmaskiner. Genom var studie vill vi ta reda pa kundernas
uppfattning av for- och nackdelar med Kramer Allrad”s lastmaskin.

Studien behandlar fyrhjulsstyrda lastmaskiner av market Kramer Allrad. Styrsystemet pa
den har lastmaskinen gor den unik i sin storlek pa marknaden. Efterfragan pa mindre och
smidiga maskiner okar i takt med att arbeten skall utforas allt mer effektivare. Ett vanligt
och mer ként styrsystem idag ar midjestyrning.

Vi har gjort en studie i Skane som innefattar 10 potentiella kunder samt 10 befintliga
kunder. Samtliga kunder har intervjuats personligen pa deras arbetsplatser.

De potentiella kunderna har tagit del av en Power Point presentation dar information om
maskinen har redovisats.

Fragorna behandlar viktiga omraden vad det géller val av lastmaskin, déar ibland,
styrsystemet, komfort samt tillgangligheten utav service och reservdelar.
Respondenterna har aven fatt foresla eventuella forandringar som skulle kunna gora
lastmaskinen annu battre. Vi har dven fragat vad respondenterna tycker ar bast hos andra
typer av lastmaskiner. Vi har valt att inte blanda in pris i undersékningen eftersom priset
kan ha en viss inverkan pa svaren i undersokningen.

Undersokningen visar att intresse for maskinen finns. Befintliga kunder ar mycket ndjda
med maskinen dér styrsystemets fordelar lyfts fram. Komfort och bekvédmlighet har stor
betydelse vid val av maskin. De potentiella kunderna tycker maskinens koncept later
intressant och halften av dem skulle kunna ténka sig anvanda denna lastmaskin i
framtiden. Respondenterna anser att maskinen &ar smidig da den styr pa bade framre och
bakre axel. Eftersom tyngdpunkten inte forflyttas vid styrning har respondenterna dven
lyft fram den fordelen och menar att risken for olyckor, bade klamrisk och valtolyckor,
minskar. Undersokningen visar aven att kunderna vardesatter komfort och
tillgdngligheten av service och reservdelar hogt. Kunderna &r mycket ndjda med sin
aterforsaljare.

Det fyrhjulsstyrda konceptet goér maskinen smidig tillsammans med en bra
viktfordelning. Just detta koncept med fyrhjulsstyrning pa en lastmaskin ar ovanligt och
ur konkurrenssynpunkt finns stora mojligheter. Kunder, som redan har maskinen, ar
overtygade om att en likadan maskin kommer att kdpas nar maskinbyte ar aktuellt.

De potentiella kunderna tycker att styrsystemet pa maskinen ar positivt och mer an
hélften kan tnka sig anvanda denna maskin i framtiden.

Resultat visar att det finns intresse for det fyrhjulsstyrda konceptet fran Kramer Allrad.

Vi har ocksa kommit fram till vissa forandringar som skulle gora undersokningen annu
béattre. Eftersom de potentiella kunderna aldrig hade testat denna typ av fyrhjulsstyrd
lastmaskin, tror vi att en demonstration av maskinen dar respondenten far mojlighet att
testkdra maskinen skulle vara battre. En enklare variant & en demonstrationsvideo, som
forklarar systemet pa ett enkelt sétt.



SUMMARY

This Market research is based on four wheel steer loaders from the manufacturer Kramer
Allrad. The drive control system on this type of loaders makes them unique in their size
on the market. The demand for smaller and flexible machines is increasing in pace with
the work to be carried out more efficiently. A more common and known steering control
systems today are those used on articulated wheel loaders.

The goal of the survey is to get answers on how large the interest is of Kramer Allrad
loaders with four wheel steering. The aim is to find out how well the market recognizes
this concept as well as to get the answers on how great the need is for such a concept.

We have done a market survey in Skane (southern part of Sweden) with 10 potential
customers and 10 existing customers. All customers have been interviewed personally at
their workplaces. Potential customers were presented a Power Point presentation (annex
3) including information to explain the four wheel steering concept.

The questions are based on certain important key areas when to select a wheel loader,
including steering system, comfort and availability of service and spare parts.
Respondents were also given the chance to come up with possible suggestions for
changes and improvements to make the wheel loader more attractive. We have also
asked respondents what they think is best with other types of loaders. We have chosen
not to include pricing of the product in this survey.

Upon completion of the survey it was found out that there is an interest for this type of
machine. Existing customers are very satisfied with the machine where the control
system's advantages are highlighted. Comfort and convenience are important factors
when choosing a machine. Potential customers seem to like the concept and half of them
could imagine using this type of loader in the future. The big advantage, as previously
mentioned, is the control system with its benefits. The respondent’s comments that the
machine is smooth as it steers on both the front and rear axle. Given the fact that you do
not need to concentrate on the weight point and tip over risk at side when moving
reduces, the risk for accidents, both crushing and roll-over accidents. We have also come
to the conclusion that customers value the comfort and accessibility of service and spare
parts. They are also very pleased and satisfied with the service they get from the present
dealer.

The investigation has given us the response needed to fulfill the purpose of the
investigation. Four wheeled steering concept makes the machine flexible together with
an excellent weight distribution.

This particular concept with four wheel steering on a wheel loader is uncommon and out
of the competition point of view, there are great opportunities to work further on with
this concept. Customers who already have this machine are convinced that they will
choose a similar machine again when it is time to replace the existing one.

Potential customers think that the control system of the machine is positive, and more
than 50% of them might consider choosing this type of machine in the future. This



shows that there is an interest for the concept with four wheel steer loaders from Kramer
Allrad.

We have also come up with some ideas how to do this type of survey even better.
Potential customers had never before tested a four wheel steer loader. We believe that a
demonstration of the machine on which the respondent would be able to do a test run of
the machine would be the optimum. A more simple way would be to have a
demonstration video, to explain the concept.



1. INLEDNING

| dagsléaget ar det vanligt att man tanker pd midjestyrning nar man pratar om
lastmaskiner. Det blir allt mer vanligt med arbete i tranga utrymmen. Vilket medfor att
efterfragan pa mindre och smidiga lastmaskiner 6kar. Sakerhet och en anvéandarvanlig
lastmaskin &r viktigt for bade foretagen och brukaren.

Malgruppen for arbetet ar aktiva lantbrukare och entreprendrer med behov av
lastmaskiner.

1.1 Bakgrund

Bakgrunden till detta arbete ar foretaget Wiklunds behov av kunskaper om kundernas
uppfattning av denna typ av maskin. Vi vill darfér undersoka kundernas instéllning till
denna typ av lastmaskin, som i huvudsak bygger pa fyrhjulsstyrningskonceptet.
Wiklund Trading AB ut6kade sin produktportfolj med denna produkt for ca 3 ar sedan.
Idag ar en stor del av lastmaskinerna midjestyrda. Det finns manga entreprendrer och
lantbrukare som aldrig tidigare har befattat sig med fyrhjulsstyrda lastmaskiner.

1.2 Mal

Malet med undersokningen ar att fa kannedom om hur stort intresset ar for Kramer
Allrad’s fyrhjulsstyrda lastmaskiner.

1.3 Syfte

Genom var studie vill vi ta reda pa kundernas uppfattning av for- och nackdelar med
Kramer Allrad’s lastmaskin.

1.4 Avgransning

Pa grund av att personliga intervjuer tar mycket tid i ansprak, har vi valt att utféra
undersokningen i Skane. Vi har ocksa valt att inte blanda in pris i undersékning,
eftersom priset kan ha en viss inverkan pa svaren i undersokningen.



2. LITTERATURSTUDIE

2.1 Inledning

Vad &r en produkt? Vad gor foretag for att 6ka vardet pa sina produkter? Om man har en
produkt med specifika varden, kan man utnyttja detta pa nagot satt? Hur nar foretag pa
ett optimalt satt ut till kunderna? Vilka fordelar har foretaget? Finns det mojligheter eller
hot i omvérlden?

I nedanstaende stycken behandlas dessa fragestallningar. Dar ibland har vi produktens
tre nivaer. Nagra positioneringsstrategier och analyser som gors for att pa ett ratt satt
forma sin marknadsforing ut till kunden. Det beskrivs varfor man ska ta hansyn till
mdjligheter och hot i omvarlden samt analyserar svagheter och styrkor inom foretaget.
Slutligen sa beskrivs tre vanliga trender som rader och hur dessa paverkar bade makro-
och mikromiljon i foretaget. Det finns daven information om féretaget Kramer, som
tillverkar dessa lastmaskiner, som ar relaterat till de fakta som &r dokumenterad.

2.2 Produktens tre nivaer

En produkt ska kunna beskrivas och forstas inom olika nivaer for att klassas som en
produkt.(Mossberg, Sundstrom 2011, s. 246) En produkt &r nagonting som erbjuds pa en
marknad dar den kan bli uppmérksammad, férvérvad, anvandas eller konsumeras for att
tillfredsstélla ett behov. Det & med andra ord inte bara fyrkantiga objekt sa som bilar
eller telefoner utan det kan dven vara service, arrangemang, organisationer, idéer, eller
en blandning av dessa (Kotler, Armstrong 2010, s. 248). Produkten delas in i tre olika
nivaer, karnprodukt, faktisk produkt och utvidgad produkt, detta for att skapa ett hogre
varde pa produkten. Karnprodukten &r det som motiverar till kop (Mossberg, Sundstrom
2011, ss. 246-247). Fragan ar vad vi egentligen koper. Képer man en smartphone for att
ringa pa eller ar det e-mail som ar motivet till kop (Kotler, Armstrong 2010, s. 249).
Detta ar forsta nivan som sedan foljs av niva tva, den faktiska produkten. Den faktiska
produkten bestar av flera olika faktorer. Som exempel sa kan det vara allt fran
varumarket, utseende, kvalité eller nagot som urskiljer tva liknade produkter at. Den
sista nivan kallas for utvidgad produkt. Denna niva ska starka produkten ytterligare. Den
bestar oftast av forsékringar, serviceavtal, garantier eller tjanster som ingar nar du koper
produkten (Mossberg, Sundstrom 2011, ss. 246-247).

Kramers ké&rnprodukt ar en lastmaskin. Den faktiska produkten &r det som gor maskinen
unik. Kramer erbjuder 3 typer av styrning, Fyrhjuls-, Framaxel-, och krabbstyrning.
Standard pa alla Kramer &r fyrhjulsstyrning vilket de har 26 ars erfarenhet av.

Kramer har 200 olika valmgjligheter av extrautrustning, detta for att individuellt kunna
anpassa varje maskin till kundens behov. De har 150 stycken tillbehdr som &r anpassade
for maskinerna. 65 olika typer av déck finns tillgangliga for att méta de olika behov
kunderna har (Kramer 20133, s. 22). Den utvidgade produkten ar service och garantier.



2.3 Positionering

Positionering handlar om hur foretagets erbjudanden skall utformas for att pa ett
optimalt satt fanga kundens uppméarksamhet. Man anpassar marknadsféringen till vad
kunder tycker och tanker om erbjudandet. Oftast sa har foretagets image stor betydelse
for erbjudandet. En avgdrande betydelse for alla foretag ar att kunna urskilja sin produkt
fran konkurrenternas produkter. Foretaget maste da ge en tydlig bild av produkten och
hur den urskiljer sig. Det kan vara att produkten ar dyrare jamfoért med liknade produkter
men samtidigt sa ar den av hogre kvalitet. Man arbetar helt enkelt med att fa kunden att
forsta produktens fordelar genom att positionera den. Man arbetar samtidigt med
varumarket och genom det sa vill man att produkten ska uppfattas som nagot positivt,
unikt, och ihagkommande (Mossberg, Sundstrom 2011, ss. 211-212).

I Kramers positionering sa lagger man fram specifika egenskaper pa maskinen som gor
den unik. Man satsar mycket pa kundens olika behov dar man erbjuder manga olika
tillbehor till maskinen. Man visar att man ar framatstavande och hela tiden vill géra
béattre och smartare maskiner allt efter kundernas behov (Kramer 2013a).

2.4 Positioneringsstrategier

Hur kommer koparen att uppfatta produkten i forhallande till konkurrerande produkter.
Hur ska da ett foretagets strategi se ut for att pa ett optimalt satt na fram till sina kunder.
Det finns inget som séger exakt hur man ska géra men man brukar prata om tre olika
analyser som bor genomforas, marknadsanalys, swot-analys, och slutligen en analys pa
konkurrenterna. Genom marknadsanalysen sa kartlagger man olika segment. Det vill
séga analys av kunder och potentiella kunders beteendemassiga, demografiska, psyko
grafiska och geografiska segmentvariabler (Mossberg, Sundstrom 2011, s. 198). Genom
swot-analysen sa analyserar foretagen sina egna svagheter och styrkor. Framtidsutsikter
som produkten har och de resurser som man har tillgangliga skall analyseras och
beskrivas. Den sista analysen inriktar sig pa konkurrenternas produkter dar man tar fram
fordelar och nackdelar med deras produkter (Mossberg, Sundstrom 2011, s. 212).

Det kan samtidigt vara svart att folja dessa modeller. Dérfor finns det olika typer av
strategier som foretag anvander sig av. En av strategierna dr, som vi namnt, att lyfta
fram de specifika egenskaperna som urskiljer sig fran konkurrenterna. Dessa egenskaper
skall gora produkten helt unik och skall da helt urskilja sig fran konkurrenterna. For att
lyckas med den strategin sa maste den fordelen som lyfts fram vara sapass bra att den
uppfattas som Overlagsen andra produkter. Det kan till exempel vara en helt ny typ av
produkt. Att vara marknadsledande &r ocksa en strategi. Genom det sa vill man uppna
trygghet och fortroende mot kunderna samtidigt som man &r den som konkurrenterna
sneglar pa. Om foretaget har funnits lange och har en intressant historia bakom sig som
man vill lyfta fram som nagot starkt och positivt mot produkten sa kan man anvéanda sig
av storytelling. Genom att foretaget far utmarkelser sa kan man utnyttja dessa i sin
positionering. Ytterligare en strategi ar att férsoka associera produkten med en
konkurrents produkt dar kunden redan associerar produkten med nagot positivt
(Mossberg, Sundstrom 2011, s. 212).



Kramer anvander sig av storytelling for att fanga kundernas fortroende nar det galler
foretagets innovationer. En av de viktiga varderingarna Kramer har &r innovationer. |
Kramers egna tidning sa lyfter man fram sin historia som innefattar innovationer som
borjat redan pa 1930-talet. (Kramer 2013a, ss. 10-11).

Kramer anvander sig ocksa av utmarkelser i sin positionering. Kramer Allrad 650 fick
Universal Design Award 2013 och IF Product Design Award samma ar. | 60 ar har IF
Product Design Award varit ett erkant varumarke nar det galler att utse enastaende
design. The Universal Design Award ar en internationell tavling som har delats ut
arligen sedan 2008 (Kramer 20133, s.6).

2.5 SWOT

Genom swot-analysen har foretag mojlighet att fatta strategiska beslut samt anpassa sig
efter marknaden. Analysen bestar av en intern och extern del. | den interna delen
analyserar man foretagets styrker(S) och svagheter(W). Det kan vara olika problem eller
fordelar som foretaget har. | den interna delen ingar faktorer som foretaget sjalv har
mojlighet att paverka. Genom analysen kan strategiska val goras. Foretaget kan till
exempel behova satsa mer pa kompetensutveckling och nyanstallning (Mossberg,
Sundstrém 2011, ss. 367-371). Externa delen bestar av maéjligheter(O) och hot(T) i
omvarlden. Hansyn tas till omvarlden och har ar foretagets majlighet att paverka mycket
sma eller inga. Man analyserar da trender i omvérlden som bade kan vara positiva och
negativa for foretaget. Har galler det for foretaget att inse risker och gardera sig om
andringar skulle ske. Som exempel sa kan ROT-avdraget pl6tsligt forsvinna. Hur kan det
da paverka verksamheten (Mossberg, Sundstrom 2011, ss. 367-371).

. - Styrkor Svagheter
Mikromiljo Strengths Weaknesses

Makromiljo  BULYLICLEES Hot
Opportunitities Threaths

Figur 1.0 SWOQOT-analys

2.5.1 Mikromiljo

Som namnts innan sa vill man ta reda pa foretagets interna styrkor och svagheter. Har
har vi alla i foretaget och dess intressenter, alltsa foretagets mikromiljo. Vi har dgare i
forhallande till bolagsform och dgande. Vad har man for fortroende till investerare och
banker. Finns det goda mojligheter till 1an (Mossberg, Sundstrom 2011, ss. 52-53).
Anstéllda: kompetens, instéllning, 16n osv. Har de anstallda en positiv syn pa foretaget?
Ar de nojda med I6n och utvecklingsarbete? Ar kompetensen tillfredstillande?
(Mossberg, Sundstrom 2011, ss. 53-55). Samhaéllsintressen: Det finns bade kommuner



10

och privata organisationer som kan folja foretaget och paverka det. Media &r en sadan.
Hur ser kontakten ut med medier och hur vél far man ut sina budskap? Det galler att ha
god relation till kommuner och organisationer for att utat sett fa en bra relation till
samhallet (Mossberg, Sundstrom 2011, s. 55). Affarspartners: Hur &r samspelet med
kunder, distributorer och leverantérer. Har har vi allt fran privata, industriella, offentliga,
till icke vinstdrivande kunder. Distributionskedjors effektivitet och samarbete. Goda
relationer och gott samarbete som underlattar for foretaget och ger foretaget goda
mojligheter till expansion eller férandringar (Mossberg, Sundstrom 2011, 58-61).
Konkurrenter: Hur ser konkurrenterna ut. Ar det monopol eller fri konkurrens. Vad ska
foretaget satsa pa och hur kan foretaget bli battre. Ar foretaget ensam pa marknaden s
maste man ta tillvara pa den situationen (Mossberg, Sundstrom 2011, 63-66).

Ett exempel pa hur Kramer har paverkat sin mikromiljé var Julen 2012. Da bestamde
foretaget Kramer att medvetet avsta julklappar inom koncernen och istéllet framja tva
sociala projekt i det naromradet. Tack vare kunder och affarspartners sa kunde Kramer
stddja regionala institutioner med detta projekt

(Kramer 20133, s. 23)

2.5.4 Makromiljo

Foretagets externa del ar dess makromiljo. Dessa ar svara att paverka for foretaget. Det
involverar flera olika parametrar. Samhalle och kultur ar en av dem. Har undersoker
foretaget olika kulturella och samhallsskillnader som finns. Man far dar folja och ta
héansyn till olika h&dndelser (Mossberg, Sundstrom 2011, ss 75-80).

Politik och lagstiftning. Regler och lagar andras. Forutsattningarna andras hela tiden
med vad och hur de politiska besluten blir. Dessa kan ha stor inverkan pa foretagets
verksamhet (Mossberg, Sundstrom 2011, ss 81-83).

Ekonomi paverkar mycket. Hur stor ar kdpkraften hos befolkningen. Har Ionsamheten
for vissa produkter gatt ner pa grund av dyrare tillverkning eller har kopkraften
forsamrats. Ekonomiska svangningar i omvarlden paverkar mycket beroende pa
verksamhet (Mossberg, Sundstrém 2011, ss. 83-84).

2.6 Trender

Det finns ocksa olika trender som paverkar bade makro- och mikromiljon. Tre av dessa
ar teknik, upplevelser och hallbarhet. Genom teknisk utveckling sa har nya mojligheter
att hitta nya marknader uppkommit. Foretaget har ocksa via teknik kunnat forbéttra sin
produkt, produktion samt effektiviserat den. Samspelet mellan kunder och foretag har
forbattrats. Detta sétter ocksa storre krav pa foretaget och man maste hela tiden ta till
vara pa informationsflodet som utspelar sig genom den nya tekniken (Mossberg,
Sundstrém 2011, s. 88). Miljoskiftningar har gjort att bade privatpersoner och
organisationer blivit mer miljoinriktade. Konsumenterna vill allt mer ha hallbara
produkter samtidigt sa vill foretagen visa att miljo och langsiktiga strategier satts for att
vinna konsumenternas fértroenden (Mossberg, Sundstrém 2011, ss. 90-92). Upplevelser
blir vanligare och man vill uppleva nagot nytt. Foretag anpassar sig efter detta och
numera kan man kopa upplevelserelaterade produkter. Man utgar fran de fem sinnena
nar man gar efter hur produkten upplevs (Mossberg, Sundstrom 2011 s. 93).
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Kramer utnyttjar den tekniska trenden genom att utveckla ett eget Telematic system.
Systemet, som har sattelitstod, gor det mojligt att i realtid fa detaljerad information om
maskinen. Som exempel sa kan man fa information om, placering av maskin,
driftstimmar, motorns kondition och tid for service. Kunden kan da fa en mer effektiv
anvandning av maskinen, sarskilt om man har storre maskinflottor (Kramer 2013b).
Man har ocksa utvecklat ett nytt diagnostikverktyg som ska ge en effektivare service till
kunderna (Kramer 2013a, ss. 14-15).

Eftersom att den tekniska trenden satter hogre krav pa foretagen da informations ska
vara lattillgangligt for kunderna har Kramer gjort en ny hemsida som ska ge en
omfattande produktinformation till bestkarna. Detta for att man vill visa upp ett hallbart
foretag och skapa fortroende fér kunderna. Man visar bland annat viktig
branschinformation och information om evenemang. Genom hemsidan vill man ge
bes6karna goda insikter i foretaget(Kramer 20133, ss. 20-21).

Kramer anvander dven trenden med utnyttjandet av ett eller flera av vara fem sinnen,
detta genom att farga maskinerna i fargen gron. Den traditionella grona fargen ska vara
mer riktad mot jordbruket. Dar vill man expandera distributionsnatet till de distributorer
som ar mer specialiserad mot jordbruksmaskiner(Kramer 2013a, s.7).
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3. MATERIAL OCH METOD

3.1 Planering

Studien har gjorts i Skane under 2 veckor i april. Intervjugruppen har bestatt av 10
stycken potentiella kunder samt 10 stycken befintliga kunder. Med hjalp av Niklas
Wiklund pa Wiklund Trading AB har 10 stycken befintliga kunder plockats ut, med sa
stor spridning som mojligt 6ver Skane. Potentiella kunder har valts ut pa underlag om att
de har en annan typ av lastmaskin i dagslaget, likasa har spridning dver Skane.

Det sattes ihop 14 stycken fragor till befintliga kunder (bilaga 1) samt 16 stycken fragor
till potentiella kunder (bilaga 2). Anledningen till att inte fragorna ar fler, beror pa att
intervjuerna skulle hallas inom ramen av 15 minuter. Fragorna ar i stort sett likadana till
bada kategorierna, lite skillnad eftersom de befintliga kunderna vet vad det handlar om
medan dem potentiella kunderna inte har nagon storre erfarenhet av denna produkt. En
Power Point presentation (bilaga 3) gjordes for att enklare kunna forklara for de
potentiella kunderna vilken typ av maskin det handlar om. Néar fragorna var
sammanstéllda gjordes en testintervju for att se eventuella brister i fragorna.

3.1 Utfoérande

Da alla personer som skulle intervjuas var listade, paborjades intervjuerna. Det raknades
med att hinnas med tre intervjuer per dag. Inga besok bokades lang tid innan, vid fard
mot dagens forsta kundintervju kontaktades dagens andra kundintervju, och vid fard mot
dagens andra kundintervju kontaktades dagens tredje kundintervju. Anledningen till att
detta forfarande valdes var pa grund av svarigheten att boka upp intervjutider med denna
kundgrupp langt i forvag.

Bild 1: Intervju med en befintlig kund
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Alla intervjuer gjorde vi tillsammans. Efter bokning av respondent sa begav vi hos till
dennes arbetsplats. Val dar sa presenterade vi oss samt forklarade vara avgransningar
och syfte med studien. Darefter utfordes sjalva intervjun. Fragorna lastes upp och
antecknades av samma person medan den andra mer fungerade som extra hjalp. Den
som ringde respondenten fick intervjua denne. Vi turades om att intervjua var annan
gang enligt detta forfarande. Efter intervjun sa var det mycket annat vardagligt prat.
Manga ganger fick vi guidad tur av respondenterna. Det langsta besoket tog 6ver 2
timmar. Efter 8 arbetsdagar var intervjuerna klara.

3.2 Sammanstallning

En sammanstallning av alla svaren pa fragorna gjordes i tabellform. Vi valde att inte ha
fardiga alternativ till fragorna. Sammanstallningen bygger helt och hallet pa
respondenternas svar. Darefter har svaren tolkats och sammanstallts i olika kategorier.
Kategorierna ar baserade pa respondenternas svar. Efter varje tabell finns en kommentar
nedskriven som upplyser om relevanta slutsatser. Det finns aven citat skrivna, for att da
fa en battre bild dver hur respondenternas svar har kategoriserats in, samt dven ta del av
intressanta fakta.

3.3 Metod

Den personliga kontakten &r i vissa fall avgérande for att fa kvalitativa svar pa fragorna.
Jamfort med andra metoder ger den personliga kontakten majlighet till fortroende hos
den intervjuade. Man far da arligare och battre svar samtidigt som man lattare kan
identifiera komplexa fragor (Christensen, m.fl. s. 167). Intervjuer ar oftast tidskravande
och kan aven vara kostsamma till f6ljd av resor. Det ar darfor viktigt att ha med detta i
berdkningarna nar man utformar mal och syfte med undersokningen (Bjorklund,
Paulsson, s. 70). Den kvalitativa undersokningen anvéands da man vill skapa en djupare
forstaelse for amnet. Motsvarigheten till kvalitativ undersokning ar kvantitativ
undersokning. Kvantitativ undersokning baseras pa information som kan vérderas eller
matas numeriskt. Det som framst avgér om studien &r kvalitativ eller kvantitativ ar
arbetets syfte. Den kvalitativa analysen ar mer lampad till observationer och intervjuer. |
slutandan &r det pa vilket satt informationen samlats in som &r avgorande. Enkéter och
undersokningar dar matematiska modeller anvands ar mer anpassade till kvantitativa
studier (Bjorklund, Paulsson, s. 63).
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4. RESULTAT

4.1 Inledning

| foljande avsnitt ar resultatet av alla respondenter sammanstéllt i tabellform. Efter varje
sammanstallning 4r dven en kommentar inskriven for att upplysa om relevanta tal. Aven
citat ar nedskrivna for att da fa en battre forstaelse 6ver svaren. Respondenterna har i
manga fall dven utvecklat svaren till respektive fragestallning. Vi har valt ut nagra av
dessa svar. Dessa svar finns redovisade efter respektive fraga.

Av tabell 1 framgar att undersokningen omfattar 10 befintliga kunder och 10 potentiella
kunder.

4.2 Undersokningens aldersfordelning med befintliga och potentiella
kunder

Tabell 1. Aldersfordelning befintliga kunder och potentiella kunder

Alder Befintliga kunder Potentiella kunder
25-35 1 5

36-45 4 1

46-55 3 2

56-65 2 2

Summa: 10 10

Kommentar: Bland befintliga kunderna ar den vanligaste aldern 36-45 ar.
Bland potentiella kunder &r den vanligaste aldern 25-35 ar.

4.3 Svar fran befintliga kunder

Tabell 2. Ar du agare utav foretaget eller anstalld?
Agare 7 70 %
Anstallda 3 30 %

Kommentar: Merparten av respondenterna ager foretaget.

Tabell 3. Vilken typ av verksamhet bedrivs hos dig?
Maskinuthyrning 3 30 %
Bygg/tradgard 6 60 %
Lantbruk 1 10 %
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Kommentar: Den vanligaste verksamheten ar inom bygg och tradgard.
I lantbruk sa anvands maskinen huvudsakligen till entreprenadkdrningar.

Tabell 4. Vad har du for typ av lastmaskin idag utdver Kramer Allrad lastmaskin
(styrsystem)?

Midjestyrd 3 30 %

Glidstyrd 0 0%

Ingen annan 7 70 %

Kommentar: Merparten anvénde sig enbart av Kramer Allrad’s lastmaskin.
Lantbrukaren samt tva av uthyrarna (tabell 3) var de som dven hade en midjestyrd
lastmaskin.

Tabell 5. Har du nagon erfarenhet av eller har kort fyrhjulsstyrda lastmaskiner
tidigare? (Detta ar utdver den eller de befintliga maskinerna)

Aldrig kort 4 40 %
Testkort 2 20 %
Tidigare erfarenhet 4 40 %

Kommentar: Kunderna med tidigare erfarenhet har haft Kramer Allrad i 6ver

10 ar.
Citat:
”Inte forran jag fick provkdra en hos Wiklund trading” sager en som testkdrt maskinen.
”Jag har haft Kramer sedan tidigare, 1992, en Kramer 312" séger en som har tidigare
erfarenhet.
”Nej, jag har ingen tidigare erfarenhet innan jag kopte min befintliga maskin” séger en
som aldrig kort innan sin befintliga maskin.

Tabell 6. Hur ser du pa styrsystemet hos denna produkt?

Mycket smidig 4 40 %
Smidig 4 40 %
Bra viktfordelning 2 20 %

Kommentar: Merparten tycker att det & en smidig maskin och alla var positiva till detta
styrsystem. Det enda som togs upp negativt var kérning i samband med godshantering.
Citat:

”Den &r helt fantastisk smidig, mycket smidig maskin” sager en som tycker den ar
mycket smidig.

"Den &r lattkord och smidig, alla kan kora, pakorningar har minskat till noll” séager en
annan av dem som tycker den &r smidig.

"Kanon viktfordelning, bra nar det ar sma marginaler, i terrangkdrning av dyrbar
utrustning” sager en som tycker viktfordelningen ar bra.
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Tabell 7. Vad tycker du ar bast om hos denna produkt?
Styrsystem 5 50 %
Lag maskin 2 20 %
Komfort 1 10 %
Lyft kapacitet 2 20 %

Kommentar: Fem tycker styrsystemet ar bést.

Citat:

”Fyrhjulsstyrningen ar det som ar det basta” sdger en som tycker styrsystemet.

"L agsta maskinen i klassen, jag tar mig in i utrymmen med lag takhojd” sager en som
tycker lag maskin

”Fantastisk fin komfort, liten maskin, men en riktig hjullastare” séger en som tycker
komfort var basta egenskapen.

"Lyftkapacitet i fornallande till vikt” sager en som tycker lyftkapacitet.

Tabell 8. Har du nagra forslag pa forandringar som skulle kunna gora denna
produkt battre?

Ingenting 1 10 %
Vérmesystemet 5 50 %
Acc-sommar 2 20 %
Stoldskydd 1 10 %
Krabbstyrning hos samtliga 1 10 %
modeller

Kommentar: Fem tycker att varmesystemet pa vintern inte var tillfredstillande. Agare av
de storre modellerna papekar att acc inte &r tillracklig. De som har den mindre
modellerna papekar istéllet varmen.

Citat:

"Klimatsystemet ar precis markbar vid varma sommardagar, pa vinter &r den bra” sager
en som tycker acc-sommar.

"Tar for 1ang tid att fa upp varmen i hytten” anger en som tycker varmesystemet ar den
svagaste punkten.

”Samma nycKklar till alla, man skulle haft kodad start av nagot slag” sager en som tycker
stoldskyddet inte ar bra.

”Om man kunde ha krabbstyrning pa samtliga modeller, skulle varit fint att ha det pa
min maskin” sager den som angett krabbstyrning hos samtliga modeller &r storsta
forbattringsmaojligheten.
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Tabell 9. Vad tycker du bast om hos andra typer av lastmaskiner som erbjuds av
andra tillverkare?

Inget 6 60 %
Midjestyrda teleskoplastare 1 10 %
Midjestyrning 3 30 %

Kommentar: Sex anser att det inte finns nagot som ar béttre med andra typer av
lastmaskiner.

Citat:

”Inga, jag ser inget annat alternativ” sager en som tycker inget pa denna fraga.
”Lastbilar & hdga nu for tiden, min teleskoplastare med utskjutbarsticka &r riktigt bra
da” sager en som tycker midjestyrd teleskoplastare.

"Fordelen med midjestyrning ar att da blir gafflarna mer lattmandvrerade vid
godshantering” sager en som tycker midjestyrning.

Tabell 10. Om du stod i maskinbytestankar, skulle du kopa en ny, likadan maskin?

Ja, absolut 2 20 %
Ja 7 70 %
Ja, utan tvekan 1 10 %
Nej 0 0%

Kommentar: Samtliga skulle kdpa en likadan ny maskin. ”Ja, absolut” sager en som
tycker ja, absolut.

Tabell 11. Hur stor betydelse har bekvamlighet och komfort nér du véljer den har
typen av produkt?

Stor 8 80 %
Liten 1 10 %
Ingen 1 10 %

Kommentar: Totalt atta stycken vardesatter det hogt och menar att det &r viktigt med en
bra arbetsplats.

Citat:

”Mycket stor betydelse, viktigt med en bekvam arbetsmilj6” sé&ger en som tycker stor
betydelse.

"Standard, inte det basta, men anda tillracklig” sager en som tycker liten betydelse.

"Vi hyr ut maskiner sa for oss har komforten ingen direkt betydelse, nu far vi forvisso
komforten med pa kopet anda” sager en som tycker ingen betydelse.
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Tabell 12. Hur stor betydelse har tillgdngligheten av service och reservdelar for dig?

Stor 10 100 %
Liten 0 0%
Ingen 0 0%

Kommentar: Samtliga kunder tycker att tillgangligheten av reservdelar och service har
stor betydelse.

Citat:

"Valdigt stor betydelse, vid storre fel vill man vara igadng inom 24h” sager en som tycker
stor betydelse.

Tabell 13. Skulle du kunna rekommendera denna produkt till andra?

Ja 9 90 %
Nej 1 10 %

Kommentar: Nio av kunderna rekommenderar denna produkt till andra.

Citat:

”Ja, absolut” séger en som tycker Ja.

”Med skrackblandad fortjusning, det kan konkurrera med min verksamhet och da &r jag
inte unik langre, nej” sager den som tycker nej.

Tabell 14. Ar det viktigt for dig att maskinen dven kan anvindas for transporter,
sasom dragfordon?

Ja 5 50 %
Nej 5 50 %

Kommentar: De som svarade ja, anvander sin maskin mycket till material och
maskintransporter, samt ser en fordel med att kunna dra en vagn med
lastmaskinen. Ovriga fem var inte i behov av att kunna transportera nagot.
Citat:

”Otroligt viktigt, jag drar allt mgjligt med min maskin” séger en som tycker ja.
”Inget behov, konkurrerar med eget sortiment” sager en som tycker nej.
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Tabell 15. Ar det viktigt for dig att maskinen kan forflytta sig snabbt pa vag?
Ja 6 60 %
Ja/nej 3 30 %
Nej 1 10 %

Kommentar: Sex tycker att det ar viktigt att maskiner kan forflytta sig snabbt pa vag.
Citat:

”Ja, mycket viktigt, jag vill sjalv kunna forflytta mig pa vag mellan uppdragen jag far”
séger en som tycker ja.

”Ja, men vi tappar vara transporter och det blir extra slitage pa maskinen, sa det ar bade
ja och nej” sager en som tycker ja/nej.

”Nej, ingen betydelse, jag ar néjd med min 30 lada” Sager en som tycker nej.

4.4 Svar fran potentiella kunder:

Tabell 16. Ar du 4gare utav foretaget eller anstalld?
Agare 7 70 %
Anstéllda 3 30 %

Kommentar: Merparten ar dgare av foretaget.

Tabell 17. Vilken typ av verksamhet bedrivs hos dig?
Entreprenad 3 30 %
Lantbruk 5 50 %
Byqgg 2 20 %

Kommentar: Fem av potentiella kunderna &r lantbrukare.

Tabell 18.

Vad har du for typ av lastmaskin idag (styrsystem)?

Fyrhjulsstyrning

Midjestyrning
Glidstyrning
Traktor

Ingen

0 0%

3 30 %
2 20 %
4 40 %
1 10 %

Kommentar: Fyra anvande sig av traktor med lastare.
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Tabell 19. Har du nagon erfarenhet, eller provkaért fyrhjulsstyrda lastmaskiner
tidigare?

Ja 8 80 %
Nej 2 20 %

Kommentar: Atta har tidigare erfarenhet av fyrhjulstyrning dock ej denna
lastmaskin. De har istéllet erfarenhet fran fyrhjulsstyrda teleskoplastare.

Citat:

”Ja, jag har goda erfarenheter av teleskoplastare” sager en som tycker ja.
Tabell 20. Hur ser du pa styrsystemet hos denna produkt?

Verkar bra 4 40 %

Bra, ingen klamrisk 1 10 %

Verkar smidigt 2 20 %

Valdigt tilltalande 1 10 %

Dalig 0 0%

Kommentar: Alla kunder ser positivt pa styrsystemet.
Citat:
”Det verkar bra, véldigt bra” sager en som tycker verkar bra.
”Bra, finns ingen risk for klamrisk i midjan” sager en som tycker bra,
ingen kKlamrisk.
”Verkar smidigt som tusan” sager en som tycker verkar smidigt.
”Det verkar valdigt tilltalande” séger en som tycker valdigt tilltalande.

Tabell 21. Ar du i behov av denna typ av lastmaskin?

Ja 5 50 %
Inte i dagslaget 2 20 %
Nej 3 30 %

Kommentar: Halften ansag ha ett behov av maskinen. Tva hade inget behov i dagsléget.
Citat:

”En lastmaskin finner man alltid arbete till” sdger en som tycker ja.

"I dagsléget har jag inget behov” sdger en som tycker inte i dagslaget.

”Nej, jag ar n6jd med min midjestyrda maskin” sager en som tycker nej.
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Tabell 22. Vad tycker du béast om hos denna produkt?

Styrsystemet 7 70 %
Dragfordon 2 20 %
Komfort/bekvédmlighet 1 10 %

Kommentar: Sju tycker styrsystemet verkar bast hos denna produkt.

Citat:

”Styrsystemet, det verkar smidigt och gor maskinen stabil” s&ger en som tycker
styrsystemet.

”Drag, det ar valdigt bra att ha den mojligheten att dra sl&p” sdger en som tycker
dragfordon.

"Enkel att ta sig in och ut ur, att man kan ta sig ut fran bada sidorna” séger en som
tycker komfort/bekvamlighet.

De som svara ja i tabell 21, dvs de som har behov av denna typ av maskin, svarade har:
Tre svarade styrsystemet, En svarade komfort/bekvamlighet, En svarade dragfordon

Tabell 23. Har du nagra forslag pa nagra forandringar som skulle kunna gora denna
produkt mer intressant?

Tryckluftsbromsar 1 10 %
Olika dackdimensioner 1 10 %
Vet ej 8 80 %

Kommentar: Atta har inga forslag till forbattringar av det som presenterades p& Power
Point presentationen, se (Bilaga 3).

Citat:

“Finns det mojlighet till tryckluftsbromsar?”” undrar en som tycker tryckluftsbromsar.
”Hur ser det ut med olika dackdimensioner?” séger en som tycker dackdimensioner.
"Jag vet inte, svart att papeka nagot, men utifran det som presenterats i powerpointen sa
har jag inga forslag” sager en som tycker vet ej.

De som svarade ja i tabell 21 svarade har: en tryckluftsbroms, en olika
dackdimensioner och tva vet ej
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Tabell 24. Vad tycker du bast om hos andra typer av lastmaskiner som erbjuds av
andra tillverkare?

Komfort/bekvamlighet 3 30 %
Midjestyrning 3 30 %
Glidstyrning 2 20 %
Vet ej 2 20 %

Kommentar: Blandade svar om vad som ansags bast hos andra typer av lastmaskiner.
Tre tyckte att komfort var bast och lika manga var glada i midjestyrning.

Citat:

"Gallande komfort sa &r sikten riktigt bra da tilltkolvarna sitter pa sidorna pa Ljungby
lastmaskiner” séger en som tycker Komfort/bekvamlighet.

"Tycker det & bra med midjestyrning men jag ar éppen fér nyheter” sédger en som tycker
midjestyrning.

"Glidstyrningen pa min Bobcat &r riktigt smidig” sager en som tycker glidstyrning.

”Jag har inget direkt som jag kan komma pa” sager en som tycker vet gj.

De som svara ja i tabell 21 svarade hér: en svarade komfort, tva svarade midjestyrning
och en glidstyrning, samt en vet gj

Tabell 25. Om du stod i maskinbytestankar, hur sannolikt ar det att du skulle képa
just denna produkt?

Stor 5 50 %
Liten 2 20 %
Osannolikt 3 30 %

Kommentar: Fem svarar att sannolikheten &r stor att kdpa denna maskin vid
maskinbytestankar.

Citat:

”Absolut, det ar véldigt intressant” sdger en som tycker stor sannolikhet.
"Liten, det beror pa arbete” sager en som tycker liten sannolikhet.

”Inte aktuellt for mig, de ar for liten maskin” sager en som tycker osannolikt.

De som svara ja i tabell 21 svarade héar: Fyra stor och en svarade liten sannolikhet.

Tabell 26. Vad skulle gora det mer troligt att du skulle anvanda denna nya produkt?
(Fragan stroks for de som redan hade ett behov, se (tabell 21)

Storre maskin 2 20 %
Mindre maskin 1 10 %
Om behov finns 2 20 %
Behovde ej svara 5 50 %

Kommentar: Av de fem som var i behov av maskinen (tabell 21) har inte behdvt svara
pa denna fraga.
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Tabell 27. Hur stor betydelse har bekvamlighet och komfort nar du véljer den hér
typen av produkt?

Stor 10 100 %
Liten 0 0%
Ingen 0 0 %

Kommentar: Samtliga kunder vill ha en skén och trivsam forarmiljo.
Citat:
"Stor betydelse, kér man manga timmar sa vill man ha bra komfort” sager en som tycker
stor betydelse.

Tabell 28. Hur stor betydelse har tillgdngligheten av service och reservdelar for dig?

Stor 10 100 %

Liten 0 0%

Ingen 0 0%

Kommentar: Samtliga kunder tycker tillganglighet av service och reservdelar har stor
betydelse.

Citat:

"Stor, gar nagot sonder sa vill man ha reservdelar fort” sager en som tycker stor
betydelse.

Tabell 29. Skulle du rekommendera denna produkt till andra?

Ja 9 90 %
Nej 1 10 %

Kommentar: Nio skulle rekommendera denna produkt till andra.
Citat:

”Ja, absolut” séger en som tycker ja.

”Nej, inte i dagslaget” sager en som tycker nej.

Tabell 30. Ar det viktigt for dig att maskinen kan anvandas for transporter, sdsom
dragfordon?

Ja 4 40 %

Nej 6 60 %

Kommentar: Sex av dem tycker inte det ar viktigt att maskinen kan anvandas som
dragfordon.

Citat:

”Ja, vi har mycket bal-, gédning- och utsadestransporter” sager en som tycker ja.
”Nej inte i dagslaget, men det &r en bra mojlighet” sdger en som tycker nej.
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Tabell 31. Ar det viktigt for dig att maskinen kan forflytta sig snabbt pa vag?

Ja 9 90 %
Nej 1 10 %

Kommentar: Nio anser att det ar viktigt med en lastmaskin som kan forflytta sig snabbt
pa vag. Den som svarade nej har inget behov av snabb forflyttning pa vag.

Citat:

"Ja, jag vill inte lagga min for tid pa véagarna, sa en snabb maskin ar viktigt for mig”
Séager en som tycker ja

”Nej, jag har inget behov av det i min verksamhet” séger en som tycker nej.

4.5 Summering av resultat fran befintliga kunder

Merparten av befintliga kunderna dger foretagen. Den vanligaste verksamheten ar inom
bygg- och tradgardsanlaggningsomradet. Majoriteten av respondenterna anvande sig
enbart av Kramer Allrad lastmaskiner. Tre av dem anvénde sig av midjestyrda
lastmaskiner.

Merparten hade fore kop inte befattat sig med en fyrhjulsstyrd lastmaskin tidigare medan
de som har tidigare erfarenhet har anvant sig av Kramer Allrad under minst 10 ar.
Majoriteten anser att styrsystemet ar smidigt eller mycket smidigt. Halften tycker att
styrsystemet &r det bésta med denna lastmaskin.

Nar det galler forslag pa forbattringar svarar halften att varmen i kupén ar otillracklig.
Bekvamlighet och komfort séger majoriteten att det har stor betydelse vid val av denna
produkt.

Nér det géller tillgdnglighet av service och reservdelar svarar samtliga att det &r av stor
betydelse. Att kunna forflytta sig snabbt pa vdag med lastmaskinen anses vara mycket
viktigt. Mojligheten till att anvénda lastmaskinen som ett dragfordon anses vara viktigt
av hélften. Nio av tio svarar att de skulle kunna tdnka sig rekommendera denna
lastmaskin till andra foretag. Merparten ser inga fordelar med andra typer av
lastmaskiner fran andra tillverkare.

Samtliga respondenter skulle vid maskinbyte kopa en ny likadan maskin.

4.6 Summering av resultat fran potentiella kunder

Merparten av de potentiella kunderna dager foretagen. Halften bedriver
lantbruksverksamhet, 6vriga bedriver bygg- och entreprenadverksamhet. Den vanligaste
typen av lastmaskin &r konventionell traktor med lastare. Ingen hade fyrhjulsstyrd
lastmaskin.

Merparten har sedan tidigare erfarenhet av andra typer av fyrhjulstyrda lastmaskiner.
Samtliga respondenter ser positivt pa styrsystemet. Halften ansag sig vara i behov av
denna typ av lastmaskin.

Det basta hos produkten ansags vara styrsystemet. Merparten hade inga forslag pa
forandringar hos produkten. Respondenterna ser olika férdelar hos andra typer av
lastmaskiner. Vid maskinbytestankar dr sannolikheten stor hos hélften att de skulle kopa
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denna lastmaskin. Samtliga sdger att bekvamlighet och komfort har stor betydelse vid
val av denna produkt, det géller &ven tillgangligheten utav service och reservdelar. Nio
av tio svarar att dem skulle kunna tanka sig rekommendera denna lastmaskin till andra
foretag.

Mer &n halften tycker inte det ar viktigt att maskinen kan anvandas som dragfordon. Det
ansags ocksa mycket viktigt att maskinen kan forflytta sig snabbt pa vag.

4.7 Rekommendationer till Wiklund Trading AB

Manga av respondenterna ar agare av foretagen. Samtliga befintliga kunder svarar att
man kommer investera i en ny Kramer Allrad vid nasta maskinbyte och hélften av de
potentiella kunderna anser att de har behov av denna typ av lastmaskin. Vanliga
verksamheter &r bygg- och tradgardsarbeten och bland annat dar anses smidighet vara
maskinens stora styrka tack vare styrsystemet. Vid fragan om majliga forbattringar av
maskinen papekar och svarar manga kunder att varmesystemet ar underdimensionerat.
Komfort och bekvamlighet anses vara mycket viktiga faktorer. Samtliga potentiella
kunderna ser positivt pa styrsystemet hos denna produkt och anser att styrsystemet ar
den béasta funktionen pa maskinen. Dessa kunder har dock aldrig provkort maskinen
vilket ar en forutsattning for att kunna sékerstélla dessa fordelar.
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5. DISKUSSION

Fran borjan tankte vi gora en studie i sodra Sverige och intervjua 10 potentiella kunder
samt 10 befintliga kunder i Stockholmsomradet, Véstergétland och Skane. Pa grund av
tidsbrist fick vi reducera antalet intervjuer. Det blev endast intervjuer i Skane. Vi sjilva
ar valdigt nojda da vi snabbt insag att det tar langre tid &n man tror med personliga
intervjuer ute pa plats.

Vi sammanstallde 14 fragor till befintliga kunder samt 16 fragor till potentiella kunder.
Fragorna har berért maskinens egenskaper sasom styrsystem, komfort och férarmiljo. Vi
har valt att helt avgransa oss fran pris i denna studie. Detta tror vi har gett oss méjlighet
till att fa in sa bra och arliga svar som majligt.

Vi bestamde oss redan fran borjan att gora intervjuerna ute hos kunden. Vi har storre
majlighet for diskussion samt skapar fértroende. For oss ger det &ven en bra insikt om
vilka verksamheter respondenterna bedriver.

Vi bestamde oss for att inte ringa nagra dagar tidigare och boka intervjutid. Orsaken ar
att vi anser att det ar svart att bestimma en tidpunkt for detta &andamal med denna
kundgrupp.

Samtliga var valdigt positiva till att vi ringde samma dag och tackade ja till intervjun.

Skulle vi genomfora denna typ av studie igen hade vi sett till sa att samtliga potentiella
kunder fatt mojligheten till att provkora denna maskin eftersom det ar svart att forklara
hur en maskin verkligen ar. Vi tycker att Power Point presentationen gjorde det hela lite
enklare for oss att forklara hur denna maskin ser ut och fungerar. En demonstationsvideo
pa lastmaskinen &r nagot vi skulle vilja haft med i Power Point presentationen. Pa sa vis
hade respondenterna kunnat fa annu battre inblick och forstaelse for denna maskin.

Vi valde att inte anvanda oss av 1-5 alternativ i intervjuerna eftersom vi ville ha en
kvalitativ undersokning som da skulle ga oss mer generella svar. Vi tror att den har
metoden vi valde skulle ge béttre resultat och mer palitliga svar.

Under arbetets gang har vi haft god kontakt med Wiklund Trading AB som ar
generalagent for Kramer Allrad lastmaskiner i Sverige. De har gett oss information om
produkten, tillgang till befintliga kunder samt latit oss testkdra maskinen. Att vi fick
provkora maskinen var mycket bra. Rik pa egen erfarenhet kunde vi da enklare forklara
for respondenterna hur maskinen verkligen ar och det blev enklare for oss att besvara
fragorna som uppstod vid intervjuerna.

Med denna studie som grund anser vi att kunden vardesatter komfort, tillgangligheten av
service och reservdelar mycket hogt. Vi kan konstatera att styrsystemet med dess
fordelar ligger i fokus det vill sdga det finns intresse och behov av den hér typen av
lastmaskin. Styrsystemet gor att maskinen bli smidig, 1ag, far en jamn viktférdelning och
kan lagligt dra transporter. Styrsystemet, komfort och bekvamlighet &r de stora
fordelarna med maskinen. Vi blir hela tiden paminda av befintliga kunderna hur smidig
och lattkdrd maskinen ar. De nackdelar som kommit fram ar varmesystemet.
Godshantering blir inte lika smidigt som med en midjestyrd maskin.
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Vi insdg att tiden var i mot oss, om vi haft mer tid sa skulle vi utvarderat vara fragor mer
samt haft med den bedémningen i arbetet. | detta fall sa gjorde vi endast en testintervju.
Vi var tvungna att borja med intervjuerna tidigt, detta for att hinna utvéardera och gora
klart arbetet i tid. Om vi haft mer tid sa skulle vi borjat med att underséka vad man ska
tanka pa nar man intervjuar samt haft med den delen i litteraturstudien. Vart forfarande
gallande intervjuerna hade da blivit &nnu battre, mer genomtankt och vi hade da haft
battre kunskap om vad man ska tanka pa for att fa sa sakert resultat som mojligt.

Eftersom studien &r baserad pa 10 befintliga kunder samt 10 potentiella kunder sa kan
svaren rent procentuellt variera kraftigt. Man bor darfor ha detta i atanke nar man
analyserar de procentuella vardena.

Det hade varit intressant om det gjorts en liknande undersokning i resten av Sverige for
att identifiera om kunderna i Sverige, baserat pa geografiskt omrade, ser olika pa var
fragestallning.
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7.1 Bilaga 1l
Fragor till befintliga kunder

o

Hur gammal &r du?........... ar ..o

1. Ar du dgare utav foretaget eller anstalld?..............o.cceveeeveicvericieece e,

2. Vilken typ av verksamhet bedrivs NOS dig?.........ccoooiiiiiiiiiiieee e

3. Vad har du for typ av lastmaskin idag utéver befintliga Kramer Allrad lastmaskiner
(styrsystem)?

4. Har du nagon erfarenhet, eller kort fyrhjulsstyrda lastmaskiner tidigare?

5. Hur ser du pa styrsystemet hos denna Produkt?............ccceeeeevevereeeeieecieceeeeeeee e
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10. Hur stor betydelse har bekvamlighet och komfort nér du véljer den hér typen av produkt?
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7.2 Bilaga 2
Fragor till potentiella kunder

1. Ar du dgare utav foretaget eller anstalld?..............o.cceveeeveicvericieece e,

2. Vilken typ av verksamhet bedrivs NOS dig?.........cccooiiiiiiiiiiiiee e

8. Har du nagra forslag pa nagra forandringar som skulle kunna gora denna produkt mer
LTSS T PR

9. Vad tycker du bast om hos andra typer av lastmaskiner som erbjuds av andra tillverkare?

10. Om du stod i maskinbytes tankar, hur sannolikt &r det att du skulle kdpa just denna
[C1 00 1]
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11. Vad skulle gdra det mer troligt att du skulle anvanda denna produkt?............cccccccvvveivennne.

13. Hur stor betydelse har tillgangligheten av service och reservdelar for dig?............ccccovevenee.
14. Skulle du rekommendera denna typ av produkt till andra?.............cccccevviieiiievc e,
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7.3 Bilaga 3
Power Point, Lastmaskinen

Lastmaskinen
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Oka din effektivitet

g )
Midjestyrd rqaskin Fyrhjulstyrd 7maskin
1 £ 1 2
~y
3 o g
A J

Okad stabilitet med tyngdpunkten pa
samma stalle hela tiden
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Hytt och férar komfort

Sikt fran forarplatsen
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Modjlighet med slap






