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Sammanfattning

Syftet med denna studie var att identifiera problem och behov som byggare i1 Sverige stoter pa
i sin vardag samt anordna en workshop dér produktutveckling utifran dessa behov diskuteras,
samt hur denna information kan anvéndas i produktutvecklingen. Studien grundar sig i teorier
om innovation, behov och kvalitet, behovsidentifiering, innovationsspridning,
produktlivscykel och metoden NABC: Need, Approach, Benefit, Competition. Grunden till
arbetet dr en forestdllning att produktanvéndare har behov som dem sjédlva inte r medveten
om. Genom att utgd frdn dessa omedvetna behov kan en béttre produkt utformas. Empatisk
design (deltagande observation) anvéndes for att kunna uppticka outtalade behov samt skapa
en god fOrstaelse for byggarnas naturliga arbetsmiljo. Jag studerade byggare under fem dagar
och det resulterade i totalt 13 observerade behov. De flesta av de identifierade behoven dr
direkt kopplade till tidsatgdng. De observerade behoven lag sedan till grund for en
produskutvecklingsworkshop med elva deltagare fran olika delar av forsorjningskedjan.
NABC analys utfordes for totalt sju av de identifierade behoven. Samtliga workshopdeltagare
fann dagen givande och gav dem nya idéer. Slutligen konstateras att empatisk design som
metod foljt av workshop ér ett bra tillvigagingssitt for att skapa produktutveckling i en
annars konservativ bransch.

Nyckelord: byggvaruhandeln, kundpreferenser, kundbehov, innovation, empatisk design,
behovsidentifiering



Abstract

The purpose of this study was to identify the problems and needs that contractors in Sweden
encounter in their daily work and to organize a workshop where product development based
on these needs are discussed. The study is based on theories about innovation, needs and
quality requirements, need assessment, diffusion of innovation, product life cycle and the
method NABC: Need, Approach, Benefit, Competition. The basic idea of the work is that user
has needs that they are not aware of and by fulfilling these unknown needs better products can
be developed. Empathic design (participant observation) was used to detect the unspoken
needs, and create a good understanding of contractor’s natural environment. I studied
contractors for five days and it resulted in a total of 13 identified needs. Most of the identified
needs are directly related to the time required. These 13 identified needs were discussed in a
workshop about new product development. A total of eleven participants from different parts
of the supply chain attended the workshop. NABC analysis was performed for a total of
seven of the identified needs and all workshop participants found the day rewarding. Last but
not least, the study shows that empathic design method followed by the workshop is a good
approach to creating product development in an otherwise conservative industry.

Keywords: builder’s merchants, customer preferences, customer needs, innovation, empathic
design, need assessment
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1. Inledning

1.1 Omvarldssituationen for trasektorn

Inom produkt- och innovationsutveckling talas det ofta om “konsumentens rost” och betyder
saledes att produktutveckling skall méta konsumenternas vilja. Fragan blir foljaktligen hur
arbetet med produktutveckling ska utformas om konsumenterna inte sjilv vet vad de behover
eller vad som é&r tekniskt genomforbart? Det finns minga exempel dir produktutveckling
misslyckats och det kan bli en dyr process. Foretaget har inte bara forlorat satsad arbetskraft
utan riskerar ocksd att tappa marknadsandelar gentemot konkurrenterna. For att vara
framgangsrik produktutvecklare krdvs stor kreativitet men ocksd att arbetet genomfors
metodiskt for att undvika misslyckanden. (Leonard & Rayport, 1997; Leonard 2000; van
Kleef et al. 2005)

SCA Timber Supply édr en del av Svenska Cellulosa Aktiebolag (SCA) koncernen. SCA
Timber Supply har som mal att férse Sveriges bygghandel med trdvaror. De huvudsakliga
produkterna som siljs dr byggvirke, golv, konstruktionsvirke, panel for exterior anvindning
samt tryckimpregnerat virke (SCA, 2013a). SCA aterfinns dven inom pappers-, férpacknings-
och hygiensektorn och &r dven norra Europas storsta skogsdgare med ca 2,6 miljoner hektar
skog (SCA, 2013b). Supply ér ett dotterbolag inom SCA Timber med ansvar {for forddling och
distribution till byggvaruhandeln. Timber Supply Skandinavien arbetar for att erbjuda
hogkvalitativa trdprodukter samt ett leverantdrskoncept med expertis, teknik och
serviceldsningar inom lager, distribution, och IT. SCA Timber Supply finns &ven i England
och Frankrike, (SCA, 2013c).

Trédindustrin i véstvirlden har under senaste decennierna genomgatt stora forédndringar. I USA
har flera hundra tusen jobb gétt forlorade och den harda konkurrensen fran
lagkostnadslédnderna dr en bidragande faktor. For att klara konkurrensen har foretagen sett
innovation som en vdg att bli konkurrenskraftig. Innovation har konstaterats som ett bra
verktyg for fortsatt konkurrensfordel (Schumpeter, 1934; Cooper, 2000; Hansen 2010). Widén
(2010) gar till och med sa langt som att kalla innovationer for “ryggraden i en fungerande
marknadsekonomi”. Enligt Leonard (2000) &r konsten med innovation att matcha kundernas
behov med en 16sning.

Det ér inte bara USA:s trdindustri som mdter hard konkurrens fran lagkostnadslédnderna.
Svensk trdindustri har traditionellt varit produktionsorienterat och fokuserat pa kubikmeter
eller produktivitet samt ett fokus pa process teknologi (Juslin & Hansen 2003; Fransson 2004;
Stendahl 2009b). Bygghandlarna anser att trdleverantdrerna ofta ldgger for stor vikt vid
volymproduktion och efterfrigar en hogre anpassningsformdga och medverkan i
byggvaruhusens utvecklingsarbete (Fransson 2004).

Byggsektorn 1 Sverige péverkas stindigt av fordndrade forutsdttningar, sdvil nationella som
internationella. Genom  péatryckningar frdn exempelvis riksdag, regering och
branschorganisationer dndras bade kundpreferenser och konkurrensvillkoren (Fransson 2004).
Detta skapar bade mojligheter och stiller krav pa innovationsféormagan inom sektorn. Ménga
analytiker har klassat byggsektorn som konservativ, bakatstrdvande och som en industri som
misslyckats med att vara innovativ. Det skapas stindigt ménga bra innovationer men ofta
saknas en koppling mellan producent och slutkonsument och det gor det svért att lyckas med
innovationen. Widén (2010) menar vidare att producenterna fokuserar for mycket pa
produkters fortréfflighet och for lite pa kundernas behov.



Den svenska byggvaruhandeln &r heterogen och omfattar allt fran lokala bradgardar for
proffsbyggare till nitbutiker for hemmabyggare. Dock blir den allt mer konsoliderad och
kedjor som Beijer, Byggmax och K-Rauta etablerar sig i allt storre utstrickning
(DagensHandel 2013a). Enligt DagensHandel (2013b) har jdrn- och bygghandeln varit lonsam
under flera &r. Under 2011 sdg man dock en nedging i omséttningen pa 2,1 % (SCB-
indikatorer 2013), den forsta nedgéngen pd manga &r. Jarn- och bygghandeln omsitter 1
Sverige omkring 80 miljarder SEK per ar. Detta kan till viss del forklaras med att svenskar ar
det folk 1 Europa som lagger storst andel av sin disponibla inkomst pa att halla den egna
bostaden vid gott skick (DagensHandel 2013b). Hela 90 % av branschens omsittning ligger
inom sektorn for reparation, ombyggnad och tillbyggnad (ROT-sektorn) (DagensHandel
2013b). Minskningen som skett under 2011 &r frdmst en minskning av fOrsdljning till
privatpersoner (DagensHandel 2011). Ulf S Gustafsson, VD {or Sveriges bygg- och
jarnhandlares forbund, konstaterar att byggvaruhandlare maste vissa sina koncept for att mota
konsumenternas behov. Innovationsutveckling pé byggmarknaden ar nagot som ar viktigt d&
det finns en hog konkurrens frén andra material. Det man frimst maste utgd fran &r vilka
behov bygghandelns kunder har. (DagensHandel 2013b)

Aven SCA Timber Supply vittnar om en dnskan om en 6kad innovationsformaga inom
branschen. Det finns dven en vilja fran bygghandlarnas sida att SCA Timber Supply skall vara
drivande 1 innovationsutvecklingen for att skapa ett &nnu mer attraktivt koncept for
bygghandelns kunder (SCA, 2012). Inom skogsindustrin gar produktutvecklingen vanligtvis
langsamt dven fast man moter en hardare konkurrens frdn sivél lagkostnadsldnder som
konkurrerande material. Det rider inget tvivel att produktutvecklingsprocessen maste
paskyndas samt bli mer kundinriktad for att dven i framtiden klara konkurrens fran andra
material och marknader.

1.2 Tidigare forskning

Detta arbete fokuserar dels pé identifiering av kundernas behov, dels hur denna kunskap kan
anvdndas 1 konceptutvecklandet 1 produktutvecklingsprocessen. Darfor har den tidigare
forskningen kopplat till sdvél kundpreferenser som innovationsprocessen studerats.

Kundpreferenser

En studie frdn 2005 genomfdérd av Toivonen et al. undersoker betydelsen av diverse olika
dimensioner av immateriella produktkvalitéer och hur dessa uppfattas av bygghandlare i
Tyskland. Studien visar att det finns tre immateriella dimensioner av kvalitet: tillforlitlighet;
serviceinriktning och milj6; uppforande och rykte. Resultatet frdn undersdkningarna pd den
tyska bygghandelsmarknaden jamfordes sedan med den nordiska marknaden. Resultaten visar
att nordiska leverantorer har en svag konkurrensposition i Tyskland i friga om immateriella
kvalitetsdimensioner.

Fransson (2004) konstaterar att bygghandeln star infor stora framtida utmaningar till stor del
p.g.a. den prispress som finns pd marknaden. Fransson konstaterar vidare att det 4r nddvéndigt
for byggvaruhuskedjorna att skapa en flexibel anpassningsforméga till byggmaterialhandlare
dé en kedja inte kan bli konkurrenskraftig genom att enbart kopiera ett véilfungerade koncept.
Byggvaruhuskedjorna  efterfragar darmed att leverantérerna ska medverkan 1
utvecklingsarbetet for att nd god konkurrenskraft.

Branngard (2011) har undersokt vilka egenskaper de norska bygghandlarna vérdesitter hos en
leverantér av trdvaror. Resultatet visar att viktiga faktorer for norska bygghandlare é&r
palitlighet, flexibilitet och prestanda hos en leverantér av trivaror. Aven Holmgren (2011) har
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studerat den norska byggmarknaden. Forfattaren skriver att kundanpassningar inom den
svenska sagverksindustrin dr nddvandig for att stirka branschens konkurrenskraft. Resultatet
fran studien tyder pé att helheten i erbjudandet &r av storsta vikt for savél svenska som norska
bygghandlare samt ett brett sortiment av produkter.

Bergstrom (2010) har studerat hur sagverksforetagen kan forbéttra sin marknadsféring mot
bygghandeln. Forfattaren konstaterar att marknaden utvecklats under senare ar och att
bygghandlarna idag kréver allt mer fran sdgverksforetagen. Bergstrom (2010) konstaterar
dven att hoten fran konkurrerande material kommer allt nirmare och att en anpassning till
marknaden &r ett maste for sdgverksforetagen for att inte tappa marknadsandelar. Produkterna
idag &r i stor utstrickning anpassade till vad sdgverken kan producera och inte utifran vad
marknaden efterfragar. Forfattaren ser det som ett problem att sagverksforetagen é&r
produktionsinriktade och att det dirmed séllan kommer ut nya produkter med mojlighet till en
hogre marginal. Behoven pa nya tridprodukter for att underlitta byggandet blir allt storre dé
andra material ligger fore i1 utvecklingen. Slutligen konstaterar forfattaren att nya
produktutvecklingar maste vara anpassade till kunden med klart forbittrade egenskaper som
har till uppgift att forenkla byggarnas arbete.

Holst (2010) har undersokt bade bygghandlare och bygghandlarnas erbjudande till sina
yrkeskunder (yrkeskunder benimns som proffsbyggare i denna studie). Forfattaren kommer
fram till att byggforetagen dr relativt ndjda med servicen som bygghandeln erbjuder men att
det trotts allt finns utrymme for forbattringar. Det framkommer dven att bygghandlarna ser
forbattringspotential 1 forsorjningskedjan och ser positivt pd en Okad integrering fran
trileverantorens sida. Bland forbéttringsbehoven ndmns en oOkad forddling fran
trileverantorens sida, forkortade ledtider och forbattrade logistiska 16sningar.

Stendahl et al. (2007) har genomfort en studie dir svenska och finska nyckelpersoner inom
produktutveckling pa sagverksindustrier har tillfrigats. Bland de tillfrdgade dr kundernas
behov den Gverldgset vanligaste drivkraften bakom produktutveckling. Den vanligaste kéllan
till idéerna kommer fran sdljare som triffar kunderna ofta. Att g& ut i butiken och fraga
kunder hur dem upplever produkterna dr basta killan till feedback enligt studiens tillfrdgade.
Respondenterna uppger &dven att lanseringen av nya produkter sker smidigt om
produktutvecklingen har triggats av ett konkret kundbehov. Om produktutveckling istillet ar
ett resultat av proaktivt initiativ (att forhindra nagot 1 forvdg) kriver lanseringen mycket
resurser och dr ett kritiskt moment, speciellt inom konstruktionssegmentet.

Innovationsprocess

Cho & Pucik (2005) har genomfort en studie med utgangspunkt i en resursbaserad syn pa
USAs mest framgangsrika foretag. Metoden bestir av en ekonometrisk virdering och en
psykometrisk médtning (psykometri dr en statistisk metod for att kvalitetsgranska psykologiska
test). Forfattarna konstaterar att god kvalité pa egen hand inte skapar hog tillvixt. P4 samma
sdtt dr inte innovation tillrdckligt for att forbattra I6nsamheten. Forfattarna drar slutsatsen att
produktens kvalitet inverkar pa tillvixten som delvis pdverkas av innovationsformégan.
Innovationsformédgan paverkas i sin tur av produktens kvalité. Studien visar att de mest
lonsamma foretagen i USA &4 de som kan balansera innovationsformdga med
kvalitetsforbéttringar. Foretag som klarar detta kommer att skapa en uppatgaende positiv
spiral av tillvédxt, lonsamhet och ett hogkvalitativt marknadsvirde.

Hansen (2006) studerar industrin for byggskivor och kommer fram till att ett kritiskt skede vid
produktutveckling dr att inse var 1 livscykeln en industri och produkt befinner sig. Med detta,
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kombinerat med en forstaelse for konkurrens fran erséttningsprodukter, kan foretag pa bista
sitt positionera sig pa marknaden for att forbli konkurrenskraftiga. Foretagen méste dven
anamma en stegvis innovationsprocess for produkter och processer samtidigt som beredskap
for en fordndrad marknad och teknik bor finnas.

Widén och Hansson (2006) skriver att &ven om byggbranschen anses vara ld&ngsam med att
anta ny teknik, processer, innovation, forskning och utveckling genomf6rs det projekt inom
detta regelbundet. Syftet med studien &r att undersoka vilka faktorer som kan paverka
spridningen av resultatet fran forskning, utveckling, innovationer etc. Kommunikation och
integration under utvecklingsfasen &r tvé ledord for en framgangsrik spridning.

Hansen (2010) konstaterar att ménga foretag i branschen méiste bli béttre pa att utveckla nya
produkter. Detta eftersom trdindustriféretag vanligtvis inte har en systematisk process for ny
produktutveckling. Forfattaren menar vidare att det finns utrymme for mycket mer forskning
inom detta omrade och dé framst med praktiska rdd om hur foretag ska hantera innovationer
for att effektivt utveckla nya produkter, exempelvis 1 form av en strukturerad metod. Han
konstaterar ocksa att det finns ett behov av att forbéttra kompetensen inom skogsindustrin
géllande innovations- och produktutvecklingsfragor. Innovationer kommer i1 framtiden vara
nddvindiga for att kunna konkurrera pé ett framgéngsrikt sétt.

I en studie av Stendahl och Roos (2008) jaimfors organisatoriska egenskaper och upplevda
hinder for produktutveckling bland innovativa och icke innovativa delar av olika foretag inom
trdindustrin. Forfattarna visar att foretag kan finna det svart att avsétta resurser till
innovationsarbete 1 det, vanligtvis stressiga, operativa arbetet. Lag utbildningsnivéa och litet
behov av fornyelse ér ytterligare tvd hinder till god innovationsforméga. Stendahl (2009a)
konstaterar att varken konsulter, forskare eller andra akademiker kan ge att tydligt svar pa vad
som krévs for att lyckas med innovationer och pa sa vis dverleva den globala konkurrensen.

Aven om van Kleef et al. (2005) illustrerar produktutveckling som en strukturerad process dir
ett steg foljs av ett annat, visar en studie av Stendahl et al. (2007) att mycket inom
produktutveckling sker under forhallandevis ostrukturerade former. Processen for
produktutveckling &r inte sd linjar och strukturerad som den forenklade bilden ibland ger sken
av. Forfattarna efterfrdgar dérfor vidare forskning i explorativt syfte och for att kartligga
framgangsfaktorerna inom produktutveckling.

Slutsatsen utifran ovanstdende litteraturgenomgang visar att ménga olika studier har gjorts dar
innovationsbenégenheten i skogsbranschen och kunders preferenser undersokts, men ofta
studeras de var for sig. Studierna ger ofullstdndigt svar d& uppgifterna till stor del bygger pa
vad de tillfragade redan vet och inte vad deras situationsspecifika behov dr. Vid genomgang
av tidigare forskning efterfrigas vidare kartldggning och metodtestning vilket gor en studie
som denna vildigt viktig.

1.3 Problemstéllning for denna studie

Idag dr SCA en etablerad leverantdr av sdgade trivaror till Sveriges bygghandlare. Men dé
konkurrensen vixer och en konsolidering av marknaden sker finns det ett behov att
vidareutveckla existerande produkter och eventuellt producera helt nya produkter for att
kunna vara fortsatt konkurrenskraftiga. Fran bygghandlarnas sida finns en 6nskan om att SCA
ska jobba for att frimja utvecklingen av nya och existerande produkter. Att bedriva
innovationsarbete och produktutvecklingsarbete far séllan den prioritet det skulle behova i1 en
vanligtvis  stressig vardag. SCA har behov av att ytterligare forstd vilka



utvecklingsmojligheter som finns inom olika produktomraden och darfor dr det en god idé att
gora en grundlig behovsanalys. Ett icke tillfredstéllt behov hos byggare leder till att ett
problem uppstar, alltsd kan byggarnas behov hirledas genom att studera byggarnas problem.
Genom att bearbeta de identifierade behoven under produktutvecklingsaktiviteter kan dnnu
battre produkter skapas. Tanken dr att ge SCA en mdjlighet att i framtiden erbjuda ett mer
konkurrenskraftigt produktutbud och pa sa vis bli en dnnu bittre leverantor till bygghandeln.

Efter genomgédng av tidigare studier stir det klart att det foreligger ett kunskapsbehov som
tidigare studier inte tillgodosett. Branschen efterfrigar béttre utformade metoder for
produktveckling dédr hela kedjan, fran behovsgenerering till konceptutveckling, beaktas.
Dérfor ar en studie som denna en bra borjan for att utréna metodens lampbarhet.

1.4 Syfte

Syftet med detta examensarbete dr att pa ett kundnira och heltickande sitt undersoka vilka
problem som uppstdr vid byggares anvindning av triprodukter och utifrdn detta forstd de
bakomliggande behoven. Vidare undersdks en metod att anvénda kunskapen om kundbehoven
i den fortsatta utvecklingen av innovationskoncept. Andamdlet 4r dven att bidra till
innovationsutveckling for att skapa mervirde for professionella byggare i Sverige (de som
kallas byggare i rapporten).

Arbetet ska besvara tva fragestillningar:
- Vilka problem méter byggare i sitt vardagliga arbete?
- Hur ldmpar sig empatisk design for att skapa underlag for produktutveckling inom
bygghandelsbranschen?

1.5Avgransningar

Examensarbetet dr begrinsat till den svenska byggmarknaden och med rdspont, ytterpaneler,
reglar och ldkt som fokus da dessa &r det viktigaste produkterna for SCA. Framst kommer
produkter (rdspont, ytterpaneler, reglar och 1dkt) studeras och processer-,
marknadsforingsinnovationer och innovationer inom organisationsstruktur utelimnas. Fokus
kommer frémst ligga pa behovsidentifieringen.



2. SCA och den svenska bygghandelsmarknaden

2.1 Bygghandlare

Sveriges Bygg och Jarnhandlareforbund (SBJF) dr en branschorganisation som samlar landets
bygg- och jarnhandelforetag. De har idag ca 750 medlemmar och grundades &r 2004 efter en
sammanslagning av  ”Sveriges bygg- och trdvaruférbund” och  “Sveriges
jarnhandlareférbund”. Sammanslagningen skedde frimst pa grund av att branschglidningen
varit s4 omfattande och att det var svart att definiera vad en jarnhandlare dr och vad en
byggmarknad &r, oftast finns samma sortiment pé béada stéllen. (SBJF 2013a)

SBJF uppskattar att det idag finns ca 1 000 &terforsdljare/handlare 1 Sverige inom
branschsegmentet. Branschens omséttning var 159 miljarder SEK under 2012 och det var en
okning med 3 % jamfort med ar 2011. Den stora 6kningen av renoveringsprogram och gor-
om-hemma pa TV, den s.k. "Timell-effekten”, pekas ut som en anledning till 6kningen.

Det flesta av SBJF’s medlemmar vénder sig till bade privatkonsumenter och yrkesforbrukare,
dock har vissa foretag/detaljistkedjor valt att profilera sig mot en av grupperna. SBJF
uppskattar att ca 65 % av omsédttningen kommer fran forséljning till yrkesforbrukarna och 35
% mot konsumenterna (SBJF 2013b). Figur 1 visar schematiskt flodet mellan skogen,
sagverken, bygghandlare och bygghandlarnas kunder. Bilden visar tydligt att slutkonsumenter
kan vara sdvil privatpersoner, d.v.s. gor-det-sjélv byggare och professionella kunder, de som
kallas byggare i denna studie.

3| Export
A
Agent N
u’l ffffffffffffff PG Detaljist Privat
konsumenter
Sk o4 K 5 Industriella Gor-det-sjalv
o agver . B -
g 4 7| slutanvéndare |— “ Professionella
byggare
3! Bygghandel bicic
A T

Figur 1. Svenska virdekedjan for sagade triprodukter. (The Swedish solid wood value chain efter Nord, 2005.)

2.2 Viktiga bygghandlare for SCA

SCAs storsta kunder bland bygghandlarna i Sverige dr Beijer Byggmaterial, Byggmax,
Byggtrygg, Bygma Gruppen och K-rauta. I Tabell 1 finns samtliga bygghandlares siffror
sammanstillda baserad pa nedanstdende information.

Beijer Bygematerial AB

Beijer Byggmaterial AB dr en av Sveriges storsta bygghandelskedjor pd plats 1 68 orter i
Sverige. De vinder sig bade till stora och smi byggforetag samt till privatpersoner. Beijer
omsitter ca 5 miljarder SEK och ingér i koncernen Wolseley. (Beijer 2013)

Byggmax
Byggmax ér en lagpris aktor inom byggvaruhandeln i Norden. Byggmax vinder sig framst till
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gor-det-sjalv byggare och har 63 varuhus i Sverige med en omséttning i Sverige pa ca 2,3
miljarder SEK. (Byggmax drsredovisning, 2012)

Byggtrygg

Byggtrygg AB ér ett servicebolag for ett 90-tal enskilda bygghandlare runt om i Sverige som
totalt bestdr av ca 120 forséljningsstillen. Byggtrygg driver dven XL-bygg. Byggtrygg
foretrader deldgarforetagen och samordnar inkopsverksamheten, marknadsforing, affirsstod
etc. (Byggtrygg 2013a). Byggtryggs deldgare omsitter i sista led ca 6 miljarder SEK/ar varav
3 miljarder SEK/ar faktureras genom Byggtrygg. (Byggtrygg 2013b)

Byema Gruppen

Bygma Gruppen ér en koncern och en av de stdrre inom branschen med 1 500 anstéllda
fordelat pé ca 60 foretag i Danmark, Férdarna, Island och Sverige, varav 13 anlédggningar i
Sverige. Dem har en total omséttning pd ca 6 miljarder SEK varav 850 miljoner i Sverige. Ca
20 % av forsdljningen ar till privatpersoner och ca 80 % éar till proffsbyggare (dven
kommunala, landsting och statliga foretag). (Bygma 2013)

K-rauta

K-rauta har idag 21 byggvaruhus i Sverige med en plan pa att utoka till 25 varuhus. De vénder
sig framst till gor-det-sjilv byggare med fokus pa brett sortiment. Ar 2012 var omsittningen
1,9 miljarder SEK. K-rauta &r ett heldgt dotterbolag till Finlands storsta handelskoncern,
Kesko. (K-rauta, 2013)

Tabell 1. Sammanstillning av fem av Sveriges bygghandlare

Bygghandel Omsiittning Antal butiker ~ Kundsegment Del av storre
miljarder SEK i Sverige koncern

Beijer 5 68 Framst byggforetag Wolseley

Byggmax 2,3 63 Gor-det-sjélv byggare -—-

Byggtrygg 6 120 Alla

Bygma Gruppen 0,85 13 20 % gor-de-sjalv 80 % byggforetag --

K-rauta 1,9 21 Gor-det-sjélv byggare Kesko

2.3 Viktiga produkter for SCA

SCA Timber vidareforadlar egen ravara till anpassade trdvaror, &mnen och komponenter. Den
norrldndska senvuxna vedfibern, som dr rdvarubas for SCA, lampar sig for synligt trd och
interior anvindning. I Tabell 2 presenteras SCA:s forsdljning av fyra produktgrupper som
kommer inga i denna studie.

Tabell 2. Forsdljning i m® av olika produkter

Produkt Forsiljning i kubikmeter
Raspont 7515
Ytterpaneler 13776
Reglar 4264
Likt 1938

D4 det ar hard konkurrens for forsédljning av de olika produkterna samt hég forséljningsvolym
ar samtliga fyra produkter i det mogna stadiet av en produkts livscykel. Det finns tydliga
standarder for samtliga fyra produkter och priset ar det frimsta verktyget for att konkurrera.
Teorin om produkters livscykel aterfinns i sektionen 3.5 Produktlivscykel” pé sidan 17.
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3. Teori

3.1 Innovationsteori

Da denna studie inriktas pé utveckling av nya erbjudanden utifran verkliga kundbehov baseras
studien dels pa teorier om innovationer och innovationsbenédgenhet, dels pa kundpreferenser
och metoder att kartldgga sddana behov. En central tes i arbetet ar att dessa aktiviteter bor ses
integrerat.

En innovation &r enligt Oslo Manualen (2005):

“genomforandet av en ny eller visentligt forbdttrad produkt (vara eller tjdinst) eller process,
en ny marknadsforingsmetod eller en ny metod for organisationsstruktur for affdrsmetoder,
arbetsplatsorganisation eller yttre forbindelser.”

Denna breda definition av en innovation omfattar sévdl produkt, process,
marknadsforingsmodeller och organisationsstruktur bade som stegvisa innovationer och helt
nyskapande projekt. En snidvare definition av produkt- och processutvecklings innovationer
kan relateras till definitionen av tekniska produkter och processinnovation som anvinds i
1996 ars upplaga av Oslomanualen:

“Inforandet av, teknologiskt sett, nya produkter och processer samt vdsentliga forbdttringar
gdllande teknologi i produkter och processer.”

En innovation behdver inte vara ny for vélden for att rdknas som en innovation men ska vara
ny (eller visentligt forbattrad) for foretaget (Oslomanualen 1996). Vidare definieras fyra typer
av innovationer: produktinnovationer; processinnovationer; organisationsinnovationer och
marknadsforingsinnovationer.

Inom produktutveckling brukar man definierat fyra delsteg; 1) mdjlighetsidentifikation, 2)
utveckling, 3) optimering/testning 4) lansering (Leonard & Rayport 1997; van Kleef et al.
2005). Denna studie omfattar bade mdjlighetsidentifikationen (1) och utvecklingen av
produkter och koncept (2). Figur 5 pa sidan 19 ger en dverskadlig bild av sambandet. Det ar
under mdjlighetsidentifieringen som man undersoker vilka behov (uttalade som outtalade)
som finns hos konsumenterna. Om man undersoker behoven grundligt kan outtalade behov
upptédckas som inte tidigare varit kinda. Genom att utveckla en produkt som méter ett behov,
som existerande produkter inte moter, kan innovationer skapas och viktig konkurrenskraft
genereras.

3.2 Behov och kvalitet

Kanomodellen (Matzler et al. 2004) &4r en pabyggnad av “Importance-Performance Analysis”
(IP analys) (Martilla & James, 1977). Det dr en modell for att forstd kundernas behov och
bestér av tre olika typer av behov: basbehov, uttalade behov och outtalade behov.

Figur 2 visar hur de olika behoven forhaller sig till varandra samt effekten pa upplevd
kvalitet. Basbehoven dr de behov hos kunderna som forvintas tillfredstéllas av produkten, om
basbehoven inte blir tillfredstillda uppstar missnoje. Basbehoven dr ofta sé sjdlvklara att det
inte gar att frdga kunderna om dem. Uttalade behov dr vad kunderna upplever som viktiga
funktioner hos en produkt och de foretag som pé bista sétt kan mota dessa uttalade behov kan
vinna viktiga konkurrensfordelar. Outtalade behov dr de behov som kunderna inte kan sitta
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ord pa (och som de i vissa fall inte ens vet att de har) men som ger kunderna en hogre
tillfredstillelse om man inser vilka outtalade behov som finns.

Ett foretag som tillfredsstiller basbehoven nar upp till den nddvéndiga kvalitén som stélls for
att finnas pa marknaden. Genom att tillfredsstélla uttalade behov kan foretag nd upp till en
forvintad kvalitet och slutligen en attraktiv kvalitet genom att tillfredsstélla outtalade behov,
se Figur 2. (Evans et al. 2002)

KUNDTILLFREDSSTALLELSE

N
Mycket néjd Omedvetna behov
Outtalade och icke forvantande
Attralctiv lovalitet

Uttalade behov
Firvantad lovalitet

Inte alls Helt GRAD AV

“~ UPPFYLLELSE

Basbehov
Outtalade och férvantade
Nodvandig kwvalitet

Mycket missndjd

Figur 2. En bild av hur Kanomodellen beskrivs ddir forhdllandet mellan behov och kvalitet illustreras.

Garvin (1984) har analyserat begreppet kvalitet utifran fem olika synsitt och angreppsvinklar
hdmtad fran filosofisk- och ekonomisk teori. Med hjélp av dessa fem infallsvinklar har
forfattaren skapat ett ramverk for att beskriva vad produktkvalitet dr. Garvin (1984) har sedan
sammanstéllt atta olika dimensioner av kvalitet: prestanda, produktens attribut, pélitlighet,
overensstimmelse med forviantad kvalitet, livslingd, servicebehov av produkten, utseendet
och slutligen den upplevda kvalitén. Att 16pande bearbeta detta ramverk &dr av hogsta vikt for
foretag 1 jakten pa att bli sa konkurrenskraftiga som majligt.

Van Kleef et al. (2005) skriver att kdrnan i marknadsforing ar att ett underliggande behov
motiverar konsumentens kdpbeteende. Det centrala mélet med produktutveckling dr att skapa
en produkt med Overldgset konsumentvirde sa konsumentens behov blir tillfredstéllt. Dock ér
det av storsta vikt att skilja pa kundens behov och vad kunden vill ha”. Behov dr mer
generella och basala sdsom mat, luft, vatten etc. medan vill ha” dr mer specifika och
relaterade till konkreta objekt som kanske tillfredsstdller behovet. Behov kan antingen
komma frin interna eller externa kéllor.
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Produktutveckling kan antingen vara behovsdriven eller produktdriven. Vid produktdriven
produktutveckling far kunder framfora sina asikter om existerande produkter och fir
mojlighet att jaimfora olika produkter med varandra. Produkterna och dess egenskaper
rangordnas av kunderna. Om produktutvecklingen istéllet &r behovsdriven dr det kundernas
behov som dr grunden till utvecklingen. Vid behovsdriven produktveckling studeras kunder
och deras behov av produkten och kunderna fir chans att uttrycka vilka behov de forvéntar att
produkten ska uppfylla. (van Kleef et al. 2005)

3.3 Behovsidentifiering

Framgéngsrik produktutveckling kréver god kunskap om kunderna och deras behov. Manga
foretag strivar idag efter att vara kundorienterade och sa d@ven inom produktutveckling. Dock
ar det inte alltid 14tt att lyssna till kundens rost” (eng. voice of the consumer) men det &r
viktigt att strdva efter en god kommunikation med kunderna under savél definitionsfasen som
designfasen. (Leonard och Rayport 1997, Leonard 2000)

Leonard och Rayport (1997) skriver vidare att behovsidentifiering for produktutveckling &r en
systematisk aktivitet av insamlande och sortering av konsumenternas behov.
Behovsidentifieringen dr med andra ord en kritisk faktor for framgangsrik produktutveckling.
Kundernas behov, konkurrenternas situation och foretagets mal méste vara tydliga tidigt 1
produktutvecklingsprocessen for att na framgéng.

Utgéngspunkten for produktutveckling dr en forening av kundernas behov och tekniska
mojligheter. Dock ser ofta olika avdelningar inom ett foretag olika pa kundernas behov. Att
identifiera kundernas behov dr en serie av tekniker och metoder for att uppfatta, uppskatta och
anta kundernas behov for att faststélla produktens egenskaper. (Leonard och Rayport 1997,
van Kleef et al. 2005)

Figur 3 ger en schematisk bild av hur ett foretags strategiska planering hanger samman med
produktutvecklingsprocessen och kundbehovsidentifieringen. Dessutom ges en forstielse for
de olika stegen 1 behovsidentifieringen och hur dessa olika steg kan kopplas till
produktutvecklingsprocessen. For att behovsidentifieringen ska bli framgangsrik maste
lankarna till produktutvecklingen och den strategiska planeringen tas i beaktande. Endast dé
kan behovsidentifieringen vara till nytta for hela foretaget. Den strategiska planeringen bor
vigleda sdvil produktutvecklingsprocessen och behovsidentifieringen. A andra sidan bor
mojligheterna  och utmaningarna som observeras under produktutvecklingen och
behovsidentifieringen tas i beaktande vid strategisk planering. Detta for att kunna anpassa
foretagets strategi med hénsyn till kundernas synpunkter. (Kérkkéinen et al. 2001)
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Figur 3. Principiell modell éver foretagets overgripande mdl och planering, behovsidentifieringen och
produktutvecklingen. Kdirkkdinen et al. (2001)

De specifika mélen med produktutvecklingsprojekt ges av fOretagets grundlidggande
strategier. Viktiga begrinsningar att sitta upp utifrn strategierna dr tidsatging, tillgidngliga
resurser och hur stor omfattning man ska bedriva ex. brainstorming under projektets gang.
Ytterligare ett mil med produktutvecklingen &r att definiera utgangslaget for
behovsidentifieringen och utforma en grund for projektet. Alla som &r involverade i
produktutvecklingen maste forstd mélen och ha dem i atanke under hela processen. (op.cit.)

Behovsidentifieringen och produktutvecklingen &r titt sammanbundna och det méste finnas
en kontinuerlig och direkt samverkan mellan de bada verksamheterna och mellan
ménniskorna som deltar i projekten. Behovsidentifieringen ger information om kunders behov
som senare anvands 1 produktutvecklingsprocessen. Forstaelsen for kundernas behov bor vara
i borjan av produktutvecklingsprocessen for att kunna koncentrera sig pd de vésentliga
frigorna inom produktutvecklingen redan fran borjan. (op.cit.)

Kérkkédinen et al. (2001) skriver vidare att mal for utvecklingsprojekt kan viljas och den
konkreta  malsdttningen kan  definieras  utifrdn  information insamlat  under
behovsidentifieringen. De mal som sitts utifrdn kunderna och konkurrenssituationen bor
végleda konceptplaneringen och utvérderingen. Valet av koncept bor grunda sig pd det som
framkommit under behovsidentifieringen. Med hjélp av behovsidentifiering kan resultatet frén
produktutveckling utvirderas och den utvecklade produktens framgang kan forutsdgas. Efter
att produkten har blivit introducerad pa marknaden kan behovsidentifiering anvindas for att
faststélla kundnéjdhet och eventuella vidareutvecklingar av produkten.

For att produktutvecklingen ska fa opartisk information om kunders behov sa fort som majligt
bor behovsidentifieringen och produktutvecklingen arbeta parallellt. Om produktutvecklingen
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och behovsidentifieringen samarbetar dr det mindre risk att viktig information gér forlorad.
Bésta sdttet att sdkerstilla en god kontakt mellan behovsidentifieringen och
produktutvecklingen &r att genomfora behovsidentifieringen 1 grupper bestdende av
representanter fran olika funktioner inom foretaget. (op.cit.)

Behovsidentifiering for industriella produkter

Professionella kunder producerar sina egna produkter med hjéalp av inkdpta produkter eller
anvander dessa produkter som delar av sina egna produkter. Den industriella marknaden kan
sdgas vara alla foretag som kdper varor och tjanster som skall anvindas i produktionen av
andra produkter eller tjédnster som séljs, hyrs ut eller levereras till andra foretag. Professionella
kunder har flera egenskaper som skiljer sig avsevirt frdn konsumentkunder. Exempelvis &r
antalet potentiella kopare betydligt farre men Overlag storre. Det dr oftast fler faktorer som
paverkar inkOpen och oftast leds arbetet av en professionell inkopare. Ytterligare en skillnad
ar att det ofta uppstér en nira relation mellan kund och leverantor (Kérkkdinen et al. 2001 och
Businessdictionary, 2013). Behovsidentifiering &r en vital aktivitet for sévil
konsumenthandeln som for industrin. Inom bada &r kundens behov, krav, attityder,
varderingar och forvintningar viktiga delar att forsta. (Kérkkdinen et al. 2001)

Framgéngen for ett foretag som tillverkar industriprodukter paverkas av hela
forsorjningskedjans 16nsamhet. Darfor dr ett av de viktigaste malen for industriféretag att
hjélpa sina kunder att 6ka sin prestation gentemot kunderna. For att kunna 6ka sina kunders
prestation behdvs kunskap om slutkundernas behov och omvirld. Foretag behover verktyg for
att samla denna information. I den industriella marknaden finns ofta komplexa kedjor med
foretag, kunder, leverantorer, entreprendrer etc. som utgdr ett nédtverk. For att fa en
helhetsuppfattning dr det viktigt att alla aktorers &sikter och behov i en forsorjningskedja
beaktas vid en behovsidentifiering och nédr man fattar beslut inom produktutvecklingen. Att
erbjuda en behovsbaserad 16sning till kunderna ger stora konkurrensfordelar. (Chopra och
Meindel, 2013) Enligt Kirkkdinen et al. (2001) maste ett foretag ha ett ndra samarbete med
sina kunder for att kunna underlitta och f& en djup kunskap om deras behov.
Behovsinformation bor forviarvas via olika personer och funktioner inom kundforetaget,
exempelvis via R & D, produktionen och séljavdelningen. P& industrimarknaden &r de ofta
olika personer inom olika funktioner som &r med under ink&psprocessen.

3.4 Innovations spridning

Hur fort en innovation sprids och tas emot pa en marknad kallas “’diffusions of innovations”.
Inom denna teori menas att innovationsforloppet kan illustreras med en S-kurva. Kurvan
beskriver hur individer och foretag anammar en innovation over tiden dér lutningen pa S-
kurvan visar innovationsspridningens hastighet. Diffusionen kan delas upp i fyra olika faser
och S-kurvan finns illustrerad i Figur 4. Under den forsta delen av diffusionen har
innovationen en langsam tillvixt pd grund av att f4 personer eller foretag har anammat
innovationen. Lingre fram 1 tiden, ungefdr nédr 50 % tagit till sig innovationen, uppstar ofta en
snabb tillvixtfas och den foljs sedan av en fas ddr innovationsdiffusionen gir in i en
langsammare tillvixtfas. Mognadsstadiet som &r det sista stadiet av kurvan infaller vanligtvis
d& marknaden &r maéttad eller att en ny innovation introduceras pa marknaden och ersdtter den
gamla. (Rogers, 2003)
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Instéllningen till att tilligna sig nya innovationer skiljer sig at frn individ till individ och frén
foretag till foretag. Man brukar dela upp viljan till att anamma innovationer till fem olika
grupper dér ’innovatorer” dr de mest benédgna att ta till sig innovation och ”senkomlingarna”
den grupp som sist anammar innovationer. Instillningen till innovationer beror pa demografi,
personliga egenskaper, kommunikations beteende och sociala relationer. (op.cit.)

Rogers (2003) definierar fem egenskaper hos innovationen som paverkar en persons beslut att
anta eller forkasta en innovation. Den forsta faktorn dr den nya innovationens fordelar jamfort
med tidigare koncept. Den andra faktorn dr hur védl den nya innovationen passar in i
anviandarens levnadsvanor. Tredje faktorn dr hur komplex eller enkel anvdndaren uppfattar
den nya innovationen. Anvéndarens mdjlighet att prova den nya innovationen &r den fjarde
faktorn. Femte, och sista faktorn, ar hur synlig en innovation &r for anvéndare.

Som tidigare ndmnts dr byggbranschen en konservativ bransch och dérfor behdvs ett grundligt
arbete med fOrberedelser och marknadsundersokningar innan en innovation slidpps pa
marknaden. Darfor blir teori om innovations spridning mycket centralt da det ar viktigt att
redan vid workshopen analysera hur de fem faktorerna paverkar konceptet for att fi en
forstaelse for vilka innovationer som enkelt kan anammas och vilka som behdver mer
forberedelser. Metoden kan paverkas beroende pad om personerna som observeras beddms
vara en innovator eller senkomling, vilket diskuteras langre fram.

3.5 Produktlivscykel

En produkts livscykel bestér vanligtvis av fyra olika stadier: introduktion, tillvixt, mognad
och nedgéng. En produkt kan ha en véldigt l&ng produktlivscykel medan en specifik modell
kan ha en kort livscykel pd grund av att kundernas krav fordndras. Idag tenderar produkters
livscykel generellt att forkortas. Produkter inom de olika stadierna kridver ofta olika
marknadsforingsatgirder och darfor ar det viktigt for ett foretag att veta var deras produkt
befinner sig. (Chopra och Meindel, 2013)
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Enligt Olhager (2013) ar det vanligtvis en liten forsdljningsvolym samt en oséker och lag
tillvaxttakt under introduktionsfasen. Vanligtvis dr det oftast fi etablerade konkurrenter.
Foretag konkurrerar frimst med hjilp av produktens egenskaper och nyhetsviarde under
introduktionsfasen. Produktionen méste déarfor vara flexibel och kvalitetsmedveten och ofta
producerar foretag direkt mot kundorder. Under tillvixtfasen finns ofta en hogre efterfragan
dn utbud. Konkurrenter borjar etablera sig pd marknaden och ibland sker en standardisering
av produkten. Det dr under tillvixtfasen som foretag vanligtvis gar dver till att producera mer
mot lager &n enbart mot kundorder.

Under mognadsfasen dr hoga forsdljningsvolymerna och hérd konkurrens vanlig. Hir minskar
efterfragan dé de flesta kunders behov ar tillfredstéllt. De finns ofta en standard av produkten
samt vissa varianter av standarden. Det &r frdmst priset som blir konkurrensmedlen och det ar
under mognadsfasen som de flesta foretag méaste se Over sina kostnader for att forbli
konkurrenskraftiga. Ofta sker produktion under mognadsfasen mot lager och tillhandahills i
butiker och lagerstillen nira kunden. (op.cit.)

Under nedgéangsfasen beskriver Olhager (2013) att vissa konkurrenter ldmnar marknaden.
Nya erséttningsprodukter kan skapas men sd linge en Overkapacitet finns sd kommer
priskonkurrens att dominera och det foretag som kan konkurrera med légst pris dr det foretag
som kommer finnas kvar pa marknaden. Genom att vidareutveckla en produkt genom
innovation eller en bittre anpassad 10sning kan en produkt forflyttas bakét i mognadskurvan.
Sma forbattringar av produkten kan med andra ord senareldgga nedgangsfasen och forldnga
produktens totala livsldngd.

Slutligen bor sdgas att produktutvecklingen kan ses som en fas som dr ndra knuten till
produktlivscykeln. Det &r darfor av storsta vikt att produkten dr redo for marknaden da den
lanseras. Under kapitel 72.3 Viktiga produkter for SCA” pd sidan 11 finns att ldsa att
produkterna som studeras alla befinner sig i det mogna stadiet. Genom att forbéttra
existerande produkter, s.k. inkrementell innovation, kan nedgangsfasen forsenas och battre
mojlighet till 16nsamhet ges. (op.cit.) Med detta som grund blir motivet till en studie som
denna énnu starkare.

3.6 Teoretisk modell for denna studie

Det finns fyra olika typer av innovationer, produkt-, process-, organisations- och
marknadsforingsinnovationer. Denna studie fokuserar pa produktutveckling inom produkt-
och processinnovationer. Processen for ny produktutveckling bestar av fyra steg och denna
studies syfte svarar frimst mot mojlighetsidentifikation (steg 1) och utveckling (steg 2). Det
forsta delsyftet, att identifiera behov, grundar sig péd teorier om behov och kvalitet samt
behovsidentifieringsteorier vilket foranlett att empatisk design och deltagande observationer
(vars teori beskrivs i 4.1 Empatisk design” pé sidan 20) anvénds i detta arbete. Metodvalet
motiveras ytterligare under kapitel 4. Metod” Det andra delsyftet grundar sig 1 de teorier om
innovationsspridning, produktlivscykel och NABC som hittills beskrivits. Detta resulterar i en
workshop med NABC som metod. I bade delsyftena ligger fundamentala teorier om
innovation till grund. Kopplingen mellan syfte, teori och metod illustreras i Figur 5.
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Figur 5. Forhallandet mellan syfte, teori och metod for studien.
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4. Metod

4.1 Empatisk design

Leonard och Rayport (1997) och van Kleef et al. (2005) presenterar en metod som kallas
empatisk design. Att utveckla expertis dr en kostsam investering men empatisk design
beskrivs som en metod forenad med lag risk och &r en billig modell i forhdllande till den
information som kan erhallas. Empatisk design dr en uppsittning tekniker som anvénds for att
identifiera  konsumentbehov. Det som skiljer empatisk design fran andra
konsumentundersdkningsmetoder dr att empatisk design pdvisar de behov som konsumenter
har, &ven om konsumenterna sjilv inte vet om det.

Lofthaus et al. (2005) ar en forskningsgrupp som publicerat en studie diar empatisk design
anviants. Artikeln beskriver ett forskningssamarbete inom textilindustrin som syftar till att
forstd slutkonsumenten. Frageformulédr och empatisk design kombinerades och man beskriver
det som att produktutvecklingsteamet "fick ga i anvdndarnas skor" for att fa en god forstaelse
for kundkraven. Studien konstaterar att dessa tekniker dr ett mycket effektivt sétt inom
textilindustrin for att f4 innehéllsrika och arliga asikter fran slutkunden. Videomaterialet som
samlades in visade sig dven vara ett mycket framgangsrikt sétt att kommunicera med
ledningen. Studien visar hur en ny relation inom leverantdrskedjan kan skapas och vad direkt
kontakt med slutkonsumeter kan tillfora ett tillverkningsforetag.

4.1.1 Fordelar med empatisk design

Det ar frimst fem olika typer av information som kan samlas in med hjilp av empatisk design.
Dessa fem ir svéra att samla in med hjélp av traditionell marknadsundersdkning, exempelvis
enkéter:

1. Utlésande faktorer som gor att konsumenten anviinder produkten.
Anvénder konsumenten produkten som det dr tdnkt att anvinda den? Om inte kan det
finnas en chans att utveckla produkten ytterligare.

2. Interaktion med anvindarens miljo
Att se anvindarna anvédnda produkten eller servicen i sin egen miljo kan ge upphov till
idéer att utveckla produkten ytterligare for att passa anvéndaren dnnu bittre. Pa sé vis kan
nya idéer som gor produkten d&nnu mer konkurrenskraftig pavisas.

3. Anvindaranpassning
Ibland kan anvéindare ses som kombinerar flera befintliga produkter eller vidareutvecklat
produkten for att losa ett problem. P4 detta sdtt kan man, inte bara avsléja nya
anviandningsomraden fOr traditionella produkter, utan ocksa belysa deras brister.

4. Immateriella attribut till produkten
Eventuella perifera och immateriella egenskaper som konsumenterna vardesétter hos en
produkt eller service kan pévisas. Det dr svért att fi svar pd detta via traditionella
kundundersokningar och kallas ibland for osynliga faktorer.

5. Obestimda anvindarbehov
Att kartldgga svérigheter som konsumenten sjilv inte identifierar som ett problem ar
empatisk designs storsta fordel jamfort med traditionella metoder. Fantastiska
produktidéer uppkommer vanligtvis d& en ingenjor eller designer sjilv anvinder
produkterna och kan kombinera kunskap om outtalade behov med kunskap om hur man
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uppfyller dessa behov. Med hjilp av ett team av personer med olika bakgrund kan
produktidéer som moter konsumenternas outtalade behov utvecklas. For manga foretag ar
detta ett problem d& de som besitter kunskapen om vad som &r tekniskt mojligt inte har
kontakt med anvéndarna som vet vad som skulle behdva utvecklas.

En viktig anmérkning &4r dock att empatisk design inte kan ersdtta traditionella
marknadsundersokningar, utan bidrar endast till flodet av idéer. Dessa idéer behover sedan
testas ytterligare innan ett foretag atar sig att gd vidare med idén till ett utvecklingsprojekt.

Empatisk design borjar med att observationer genomfors for att kartligga vilka outtalade
behov som finns bland konsumenterna. Enklare fragor kan stillas under observationerna men
grundtanken &r att informationen skall samlas in genom att studera konsumenternas beteende.
Efter detta foljer en brainstorming period dér en grupp gér igenom de olika behoven for att
matcha behov med produktlosningar. Slutligen foljer produktutveckling och lansering.
(Leonard och Rayport 1997 och van Kleef et al. 2005)

4.2 Val av metod

For att besvara arbetets syfte finns det ett flertal olika metoder som skulle kunna anvidndas. En
klassisk metod, sdsom kvalitativa intervjuer, kan te sig som ett naturligt val. Férdelen med
kvalitativa intervjuer dr att man kan tillfriga manga personer och pé sé vis uppnd en hogre
validitet. Aven om man tillfrigar ménga personer behover den totala tidsatgangen inte bli
langre. Problemet ir att outtalade behov séllan kommer fram i kvalitativa intervjuer. Personer
som tillfragas inser inte sjdlva att det dr tekniskt mojligt att mota deras behov och déarfor blir
det aldrig ett uttalat behov (Merriam 1994).

I en annan tdnkbar metod kallad “lead user technique” identifieras de mest krdvande
anvindarna och kvalitativa undersokningar genomfors for att fi en uppfattning om vad dessa
anvindare efterfrdgar. Fordelen hir &r att de krdvande anvdndarna uppmirksammat en
produkts brist och vilka forbéttringar som kan skapas. Tanken &r att de mest krdvande
anviandarna dr nyckeln till framgéng inom produktutveckling. Att identifiera det mest
krdvande kunderna bland proffsbyggarna skulle vara tidskrdvande och dérfor har inte ”lead
user technique” anvénts i detta arbete.

Ytterliggare en tidnkbar metod som ibland anvénts vid liknande studier dr fokusgrupper.
Fordelen med fokusgrupper ar att en grupp ménniskor kan diskutera ett &mne, exempelvis
forbattringar inom byggbranschen, och att diskussionen kan trigga idéer och
utvecklingspotential kan upptickas. Problemet med fokusgrupper dr att deltagarna inte
befinner sig 1 sin naturliga miljo och diskussionerna grundar sig ofta pd vad deltagarna styrs in
pa att diskutera. Dessutom &r det svért att lyfta fram de outtalade behoven eftersom deltagarna
inte sjélva dr medvetna om att det dr ett behov.

Da studiens syfte dr att kartligga behov (och frimst outtalade behov) pa ett bittre sitt &n
tidigare har empatisk design valts. Fordelen med empatisk design &r att man ar pa plats
tillsammans med deltagarna i deras naturliga miljo och kan i realtid observera de problem och
svarigheter, med andra ord behoven, deltagarna har. Att deltagarna befinner sig i sin naturliga
miljo medfor att produkterna anvinds pa ett naturligt sétt och att de flesta personer tenderar
att kidnna sig tryggare 1 en miljé dem &r vana att vistas. (van Kleef et al. 2005)

Empatisk design dr en partikularistisk studie och det innebidr att man fokuserar pa en viss
situation, hdndelse, foreteelse eller person. Metoden kan dven ségas vara explorativ da de bara
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finns liten eller ingen forhandskédnnedom om det som ska studeras. Slutligen kan sigas att
empatisk design dr en kvalitativ metod:

”Kvalitativ data bestdr av detaljerade beskrivningar av situationer, hdndelser, mdnniskor,
samspel och observerade beteenden, av direkt citat frdn olika personer om deras erfarenhet,
attityder, dsikter och tankar samt av utdrag eller hela avsnitt fran protokoll, brev, register
och fallbeskrivningar.” (Merriam, 1994)

En kvalitativ metod karaktiriseras av fa respondenter och manga variabler, studien dr med
andra ord djup och inte sa bred (Merriam, 1994). For att bedoma kvalitén pa en vetenskaplig
studie brukar man tala om reliabilitet och validitet. Reliabilitet 4r hur vél en identisk studie
skulle komma fram till samma resultat. For begreppet validitet brukar konstruerings-, intern-
och externvaliditet ndmnas. Konstrueringsvaliditet 4r huruvida studien méiter det den avser att
méta. Internvaliditet dr hur vdl undersdkningen Overensstimmer med verkligheten och
omfattar urvalet av analysenheter, 1 detta fall de observerade byggarna och byggprojekten.
Externvaliditet méter graden av generaliserbarhet, alltsd hur vél den valda byggfirman och
byggare ger svar pa hur behoven ser ut for alla byggare 1 Sverige. (Yin, 2009)

4.3 Empatisk design — urval av observationsobjekt

Urvalet av personer som blivit studerade, s.k. observationsobjekt, har frimst skett utifrén
olika byggforetags vilja att delta i studien samt att foretagen haft uppdrag med, for studien,
intressanta objekt under observationsperioden. SCA uttryckte en vilja att fyra produkter skulle
studeras och dérfor har olika byggforetag kontaktats och fatt en kort introduktion till
bakgrunden med studien. Efter det har byggforetagen fatt i uppgift att undersoka om dem
arbetar med de fyra produkterna under perioden dé& tid avsatts for genomforandet av
observationer. I slutindan kom det endast ner till ett fital foretag som arbetade med en sddan
bredd att alla produkter skulle komma att anvédndas under observationerna samt hade en god
instéllning till observatorens ndrvaro under arbetstid. Utifran dess kriterier, instillning till
empatisk design och ldmpliga uppdrag, valdes ett foretag med atta anstdlla ut. (Evans et al.
2002)

En nackdel med att endast anvdnda ett fOretag &r att eventuella variationer mellan
tillvigagéngssétt blir hogst begrinsat. Likasa begrinsas projekten som studeras till de projekt
som det valda foretaget jobbar med under tiden for observationerna. Problemet &r alltsa att
resultaten endast bli applicerbara pé just det valda foretaget och deras projekt och inte pd hela
marknaden. Dessutom forloras mojligheten att utesluta en eventuell slumpfaktor d& endast
personer fran samma foretag studeras.

Werner Bygg AB

Observationerna genomfordes med anstdllda pad byggforetaget Werner Bygg AB. Werner
Bygg AB ér stationerat i Lycksele och har totalt atta anstéllda. Samtliga som arbetar pa firman
arbetade tidigare pa Skanska men d& Skanska lade ner sin verksamhet i Lycksele valde Patrik
Werner (VD) att starta Werner Bygg AB. Foretaget har en arlig omséttning pé 4tta till tio
miljoner SEK. Werner Bygg AB handlade sina byggvaror fran en bygghandel som inte hade
SCA som huvudleverantdr. Darfor jamfordes produktkatalogerna noggrant for att sdkerstélla
att det inte fanns nagra storre variationer mellan de olika sortimenten.

Observationerna

Observationerna utfordes under totalt fem dagar fran 12 - 16 augusti 2013. Observationerna
genomfordes under byggarnas ordinarie arbetstider och redovisas dag for dag 1 Tabell 3.
Mandag, tisdag och torsdag observerades en utbyggnad av en villa dir en isolerad farstu
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skulle byggas istillet for en traditionell bro. I samband med utbyggnaden passade villadgarna
ocksé pé att byta taket. P4 detta objekt arbetade en byggare med 32 ars erfarenhet samt med
en nistan fardigutbildad larling. Under onsdagen studerades en dldre timmerstuga som taket
skulle bytas pa. D4 stugan var av en é&ldre modell var den inte byggd med dagens
byggstandard. Pa detta objekt arbetade en byggare med 24 ars erfarenhet och med en léarling
som just pabdrjat sin ldrlingsperiod. Samtliga fyra byggare var mén. Under fredagen bjod
observatdren byggarna pa tarta och presenterade vilka behov som uppfattats under mandag till
torsdag. Samtliga byggare fick en chans att uttrycka ytterligare information. Observatorens
mobiltelefonnummer delades ut i samband med genomgangen och byggarna uppmanades att
ringa eller sms:a om de kom pa ytterligare behov eller problem. Inget samtal eller sms har
mottagits. Efter genomgéngen genomfordes en kort rundvandring pd bygghandeln f{or
ytterligare dokumentation i form av fotografier.

Tabell 3. Tid for genomférandet av observationer, projekt samt observationsobjekt

Dag Arbetstider Byggprojekt Vilka av SCAs Erfarenhet hos
huvudprodukter som byggare
anvindes

Maéndag 6:45-15:45 Utbyggnad Réspont, reglar, lakt, 32 ar + larling

Tisdag 6:45—-15:30  Utbyggnad Reglar, lakt 32 ar + larling

Onsdag  6:45-15:30  Tak pa timmerstuga Reglar, lakt 24 ar + lérling

Torsdag 6:45-15:30  Utbyggnad Ytterpaneler, reglar, lakt 32 ar + lérling

Fredag 7:00 —11:00 Genomgéng — Bygghandel — --- -

Under de fem dagarna fotograferades och filmades alla moment som upplevdes som ett direkt
problem av byggarna. Det kunde vara ett patalat problem som de sjdlva uttryckte eller en
aktivitet som foljdes av svordomar eller suckar. De subtila signalerna var av storsta vikt.
Momenten som inte patalades som ett problem men som observatdren upplevde problematiskt
och som inom rimlighetens grinser skulle kunna métas pé ett mer effektivt sitt med dagens
teknik observerades och dokumenterades ocksa noggrant.

4.4 Empatisk design — genomférande av observationerna

Steg ett dr att skriva ner alla férdomar man har om den arbetsgruppen, foretaget och
branschen som skall studeras. Detta skrivs ner och anvénds senare under analysdelen for att
undvika bias, denna bit kan med fordel goras ndgra dagar innan undersokningen. (Weller
2013)

En informationstraff dgde rum dér alla pA Werner Bygg AB fick information om studien och
dar de anstillda uppmanades att agera sa normalt som mdjligt under de kommande dagarna.
De anstidllda informerades om att bilder, videoinspelning och anteckningar skulle komma att
tas och att dessa inte skulle spridas kommersiellt. Under observationerna iakttogs frimst en av
de anstillda som verkade mest ostdrd av observatdrens nédrvaro. Dock dr det en god idé att
vara uppmirksam pa eventuella problem som kan uppstd for andra personer inom
arbetsgruppen. (Evans et al. 2002)

Det som uppmérksammats och studerats &r:
1. Faktorer som triggar beteende och anvindning av produkter.
Detta ger en helhetsforstielse for produktens anvindning och vilka grundldggande krav

som finns pd produkten.

2. Problem som uppstir under arbetet.
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Dessa pétalas antingen direkt av byggarna eller uppticks av observatoren. Suckar,
svordomar eller ett kroppsprdk som tyder pa frustration eller att ndgot inte gér enligt plan
ar bra tecken pa att ett problem finns. Det ar viktigt att vara uppmérksam pa om produkten
anvinds pa ett felaktigt sétt.

3. Improviserade 16sningar och luckor i nuvarande produkt.
Upptécks ldttast om byggarna sjidlva har modifierat en existerande produkt alternativt
anvander produkten till andra dndamél &n vad som &r dndamélsenligt. Denna faktor kan
dven upptickas om nya eller ovanliga beteenden framtriader.

4. Den perfekta produkten, erfarenheten och beteendet.
Denna faktor upptécks lattast om det finns flera olika produkter som fyller samma
funktion. Viktigt &r i sé fall att studera vilka attribut som leder till att den ena produkten
anvands istéllet for den andra.

5. Vintetid
Om arbetsmoment eller delmoment kopplade till anvdndning av produkten tar onddigt
lang tid speglas det oftast i form av "hinderna-i-byxfickorna” arbete eller annan ineffektiv
arbetstid.

Under observationens ging och vid bearbetning av materialet har dessa fem kategorier legat
till grund. (Evans et al. 2002)

Under dagen ar det viktigt att filma, fota och anteckna. En liten diskret diktafon kan med
fordel anvéndas for att snabbare kunna f& med en detaljerad beskrivning. Det &r véldigt viktigt
att under observationerna inte forsoka finna I6sningar pa eventuella problem som uppstéar utan
bara, sa objektivt som mdjligt, filma och dokumentera det du ser. Att 16sa eventuella problem
sparas till workshoppen. (op.cit.)

Det édr under observationerna godtagbart att stélla enkla, korta fragor 1 stil med: ”Varfor gor
du sddir?” eller ”hur kommer det sig?”. Men det ar viktigt att komma ihag att det inte dr en
intervju utan en observations som genomfors. (Leonard och Rayport 1997, Leonard 2000)

Det filmade materialet, foton och anteckningar sammanstélls och studerats utifran det
ovanstdende fem kategorierna. Om det &r svart att kategorisera en hindelse bor en ldngre del
av filmen sammanstéllas. Filmerna klipps ned till kortare bitar for att underlédtta workshopen.
Dock skall allt material sparas d& fragetecken kan uppstd under workshopen och da &r de
fullstdndiga filmerna bra att tillga. (Evans et al. 2002)

4.5 Empatisk design — Workshop

Gruppen ménniskor som deltar 1 workshoppen ska med fordel vara fran olika delar inom
foretaget samt byggare och bygghandlare. Personerna som deltar kan med fordel ha olika
bakgrund, allt for att s& ménga asikter, perspektiv och idéer kan komma fram som mdgjligt. De
fyra produkterna som blivit studerade ska finnas pd plats sd att alla kan fi en bild av vad som
studerats. (Evans et al. 2002 och Leonard och Rayport 1997)

I Bilaga 1 finns inbjudan som skickades ut via mail 17 september 2013. I Tabell 4 framgér det
att totalt elva personer deltog i studien med lite olika bakgrund och foretagstillhorighet. Totalt
var det tvd personer, en innovationsforskare samt en produktionsledare pa ett av SCAs
sagverk, som inte kunde delta pa workshopen. Det faktum att drygt hélften av deltagarna pa
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workshopen var SCA-medarbetare kan sidnka validiteten ndgot, dock ar SCA ett ganska
typiskt sdgverksforetag sa risken &r liten att resultatet hade blivit signifikant annorlunda om
deltagarna hade varit medarbetare fran andra sagverksforetag.

Tabell 4. Lista éver samtliga deltagare pa workshopen

Foretag Position pa foretaget
1  SCA timber supply Skandinavien VD
2 SCA timber supply Skandinavien Forséljningschef
3 SCAR&D Innovationschef
4 SCAR&D Medarbetare
5 SCAR&D Medarbetare
6  SCA/Skogforsk/SLU Industridoktorand
7 SLU Assistant Researcher, Forest Products
8 Idag Designstudio Industridesigner
9  Werner Bygg AB VD
10 Bygma Séljare
11 SLU Jagmadstarstuderande, ansvarig for denna studie

En vecka innan workshopen skickades ett schema for dagen samt bakgrundsinformation ut till
samtliga deltagare. Workshopen utformades 1 nédra samarbete med chefen {or
innovationsutveckling pd ”"SCA R & D centre” i Sundsvall. Schemat for dagen samt den
bakgrundsinformation deltagarna fick ta del av éterfinns 1 Bilaga 2.

Evans et al. (2002) rekommenderar att en workshop borjar med att det sammanstillda
materialet av Dbilder, anteckningar och videos presenteras for deltagarna. Léat
workshopdeltagarna beritta vad de tinker om materialet. Lat gruppen diskutera vilka tdnkbara
16sningar som kan finnas med problemet. Forfattaren skriver vidare att inga idéer far kritiseras
utan skriv upp allting pa en whiteboardtavla. Post-it lappar kan med fordel anvédndas for att
kunna flytta runt olika idéer. Undvik att bli mentalt begrinsad av vad som idag ar mojligt,
tanken med en workshop dr att lata idéer och kreativitet floda. Forsok att f med s ménga
olika perspektiv som mdjligt pa problemet och ge varje person utrymme att uttrycka sin asikt.

(op.cit.)

Genomf6randet av workshopen borjade med att deltagarna fick se de material som samlats in
under behovsidentifieringen. Bilder, information och videoklipp visades for att pavisa vilka
uppgifter som utfors, 1 vilket sammanhang arbetet utfors, de problem som uppstar samt i
vilken milj6 byggarna dr studerade i. Deltagarna uppmanades att fundera over vilka behov
byggarna har, det problem som byggarna har eller kan ténkas stota pd i varierande
forhallanden och miljoer samt anvéndarnas mél med produkterna.

Deltagarna ombads sedan i grupper att fundera pd 16sningar pa dessa behov och mal, med
fokus pa design for de grundldggande behoven och hur designen kan anvindas for att
kommunicera med anvidndarna. Metoden “Need, Approach, Benefit, Competition” (NABC)
anviandes for att utfora ldmplighetsanalyser av idéerna, se kapitel 4.6 Need, Approach,
Benefit, Competition - NABC”. Deltagarna uppmanades att fundera dver deras foredragna
l6sningar som mdoter byggarnas behov. Smé skisser kan med fordel anvéindas for att
konkretisera idéer. De olika idéerna och 16sningarna som kommit fram redovisas for gruppen
for vidare diskussion.

For att kunna utvéirdera metodens lamplighet delades en utvirdering ut till samtliga deltagare.
Utvirderingen finns presenterad i Bilaga 3. Malet med utvérderingen var att underséka hur
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deltagarna upplevde workshopen och metoden utifrdn kreativitet och beldtenhet samt
mojligheter till forbattring.

4.6 Need, Approach, Benefit, Competition - NABC

NABC ir ett verktyg som anvéinds for utveckling, beddmning och presentation av idéer.
NABC kan anvindas av vem som helst nér det finns ett behov av kreativt tinkande. Det togs
fram som ett verktyg for att undvika att bra idéer forkastas for tidigt. Att bra idéer ibland
forkastas for tidigt kan bero pa oférmaga att nd fram med informationen pa ett lattforstaeligt
och overgripande sitt. NABC strukturerar upp idéerna och gér dem mer begripliga. Metoden
utvecklades av Stanford Research Institute och var ursprungligen dmnat for néringslivet men
har pé senare tid anpassats for andra sektorer. (Carlson och Wilmot 2006)

Carlson och Wilmot (2006) skriver vidare att NABC dr en metod for att pa ett strukturerat sitt
presentera idéer pa ett lattillgdngligt och intressant sitt, men dess storsta fordel &ar att det
bidrar till att utveckla och utvérdera idéerna. NABC kan med fordel anvindas i alla olika
faser av en utvecklingsprocess och é&r darfor ett vildigt effektivt instrument vid
produktutveckling. For att {4 storsta mdjliga fordel av NABC ér det viktigt att terkoppla till
NABC under hela utvecklingsprocessen och att alla som arbetar med processen ar inforstddda
1 NABC och kan gora aterkopplingar.

Forsta steget inom NABC ir att utforma en effektiv séljfras som fangar dhorarens intresse. En
viktig del av NABC ir att pa kort tid kunna forklara och vécka intresse for den specifika idén
for att sedan forklara idéns fordelar med hjilp av fyra faktorer som forkortas just N, A, B, och
C. N star for "need” och betyder “behov” pé svenska. Denna faktor dr den viktigaste aspekten
1 metoden, en idé utan ett faktiskt behov forblir en idé och inget mer. A star for “approach”
och betyder “forhallningssétt” pa svenska. Har arbetas ett forslag pd 16sningar fram som kan
mota det behov som under foregaende punkt identifierats. B star for ’benefit” och betyder
”fordel” pa svenska. Har ska idén motiveras, alltsd vilka fordelar som finns med forslaget och
vad som &r de unika och innovativa delarna med idén presenteras. C star for “competition”
och betyder “konkurrens” pa svenska. Hér studeras konkurrensen som berér den nya idén. Nér
konkurrenssituationen studeraas ska den vara verklighetsforankrad. Det avslutande steget ér
att formulera en “closure”, pa svenska “avslutning”. Hér ska fordelarna sammanfattas kort
samt patala de sista argumenten for att idén ska fa fortsatt prioritet. Alla idéer ar inte lika
relevanta ur produktutvecklings synpunkt och en utforlig NABC for en idé ger en god insikt
om idén ska utvecklas eller forbli en idé. (op.cit. och SRI international, 2006)
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5. Resultat

5.1 Behovsidentifiering

Observationerna resulterade i totalt 13 identifierade behov som beskrivs nedan med start i
sektion 4.1.1. Under veckan samlades 57 bilder in, fyra minuter inspelad film och 17 minuters
minnesanteckningar pratades in péd diktafonen. Den viktigaste aspekten vad géller
forbéttringar for byggare ér framst utveckling av produkter som minskar tidsétgangen.

5.1.1 Spill vid regling

Vid det tvad studerade objekten anvindes reglar med dimensionerna 45*70 och 45*95
millimeter. 45*95 millimeter anvidnds endast vid nedersta regel p.g.a. att rdnnkrokar fésts 1
den och darfor krdvs en stabilare regel, en s.k. takfotsldakt enligt Figur 6. Vid regling blir det
ofta mycket spill d& byggarna maste skarva reglarna vid ndrmsta ldkt, Figur 7 visar en
skarvning pa en ldkt. Lékten faster man i takstolarna och ett vanligt matt 4r 120 cm mellan
takstolarna. Detta innebér att det kan bli upp till en meter spill pd de flesta reglar och
byggarna uppskattade det genomsnittliga spillet till 18 %. (Om regeln ér 4,4 meter och det
behovs 3,6 meter kasseras 0,8 meter av varje regel.) For att spara arbetstid forskjuter man ofta
reglarna ut over taket. Figur 8 visar hur mycket spill det kan bli i verkligheten och hur osdkert
arbetsmomentet blir vid en placering som denna. Sammanfattningsvis kan ségas att problemet
ar mycket materialspill, olycksrisk och onddig tidsatgang.

/""\
bx. ‘
"

Plat- eller
tegelpannor

Vindskiva

Takfots-
brada

Figur 6. Schematisk bild av ett taks olika bestandsdelar.
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Figur 7. Skarv mitt for likten. Figur 8. Exempel pa spill och uppenbar olycksrisk
vid kapmomentet.

5.1.2 Hitta takstolen

Vid takbyte tas den gamla ldkten och reglarna bort och sedan ldggs ny papp och ny ldkt.
Likten spikas fast mitt for takstolen sd konstruktionen blir stabil. Dagens hus byggs med
standarder som baseras pd snddjupet och di kan med enkelhelt takstolarnas placering métas
fram. P4 dldre hus dr det inte sékert att standarmatt anvants och for att med sékerhet veta att
lakten spikas fast i takstolen kan en spik frdn insidan av taket behdvas. Fran insidan av taket
ser man ndmligen takstolen. Detta tar mycket tid i forhéllande till hur lang tid det tar att spika
lakt. Problemet &r alltsd att ett huvudmoment som tar vildigt kort tid dr forknippat med en
procedur som dr betydligt mer tidskrdavande.

5.1.3 Krokigt virke

Enligt byggarna ar virket (for det mesta) rakt och fint dd det levereras eller himtas frdn
byggvaruhandeln. Sen nér buntbanden sprittas och virket ligger vid byggarbetsplatsen slar det
sig och virke méste kasseras pd grund av detta. I Figur 9 syns ndgra sneda reglar samt
avklippta buntband. Reglarna ligger i oordning dd man undviker att anvdnda de krokiga
bitarna in i det ldngsta och istdllet letar fram de raka bitarna. Detta problem uppstér varje gang
virket inte anvéinds direkt som det levereras till byggarbetsplatsen. Att behdva leta efter en rak
bit tar onddigt mycket tid och sliter pd kroppen.

—
| 3
>

F

——

Vi

Figur 9. Tva exempel pa reglar som blivit sneda. Pa bilden till véinster syns ndgra avklippta buntband.
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5.1.4 Mall for regelavstind

Vid takbyten sa ar det véldigt viktigt att byggarna far ritt avstind mellan reglarna. Avstandet
frén nederkant pd forsta regeln till nederkant pa andra regeln ska vara 37,5 cm och avstandet
mellan 6vriga reglar ska vara 40 cm fran nederkant till nederkant, se Figur 10. For att slippa
mita ut detta avstdnd varje gdng har byggarna gjort en egen mall. Denna mall kommer till
anvindning varje gdng det ska vara fasta matt mellan tva reglar, vilket blir otaliga ganger om
ett helt tak reglas, se Figur 11. Dock fanns det inom samma firma personer som inte anvénde
mallen och tidsatgdngen for reglingen tog betydligt ldngre tid da. Problemet bakom
tillverkningen av mallen var att médtning med tumstock tog betydligt ldgre tid och medforde
en Okad risk for ojimnhet i avstandet.

Figur 10. Tvd mallar enligt bilden anvinds for att Figur 11. Pd oversta regeln framgdr hur mallarna
fa rdtt avstand mellan reglarna och slippa mdta ut anvdnds.
avstandet med tumstock.

5.1.5 Frdisning for rinnkrokar

Figur 12 visar en bild av den nedersta regeln (45*95 millimeter). P4 regeln har byggaren métt
ut och markerat var rdnnkrokarna ska féastas. Rannkrokar fédsts pd den nedersta regeln som
héngrannan sedan laggs i. For att fdlla in kroken maste man frisa ur regeln, se Figur 13. Béade
métning och infrdsning tar tid. Anledningen till att regeln fréses ur istdllet for att fésta
rdnnkroken ovanpa, dr for att taket dd inte kan ligga tétt mot regeln och ett glapp mellan tak
och regel uppstar. Detta ér frimst en estetisk faktor. Figur 14 visar det fardiga resultatet som
ar en helt plan regel som man kan fdsta taket pd. Sammanfattningsvis dr problemet att
métning och infrasning tar onddigt 1&ng tid och &r en olycksrisk for byggaren.
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Figur 12. Mdrkning av avstandet mellan rdnn- Figur 13. Sedan frdser byggaren ur regeln for rinn-
krokarna. kroken.

Figur 14. Slutligen skruvas rdannkroken fast.

5.1.6 Materialhimtning

Att éka till bradgdrden och hdmta materialet som behovs tar ofta mycket tid. Forst ska
byggarna dka in pa brddgirden och plocka ihop allt trimaterial som behdvs. Sedan hidmtas
spik, skruv etc. som ocksa behdvs under projektets gang. Beroende pé vilken tid pa dygnet
som byggarna besoker bygghandeln kan kon till kassan vara olika lang. Vid ett tillfdlle
observerades en tillsynes inte si l&ng k6. Déremot var det en person framfor byggarna i kon
som skulle hyra verktyg. Detta medforde mycket underskrifter, avtal och kontrakt i samband
med maskinuthyrning som var tidskrdavande. Vid det tillfdllet blev kotiden drygt tio minuter.
Manga bygghandlare erbjuder idag utkdrning av allt material med en storre lastbil. P4 mindre
projekt 16nar det sig inte att fa varorna utkérda av bygghandeln. Dock skulle ett mellanting
mellan att gora allt jobb sjidlv och att fi varorna utkérda behovas. Problemet é&r
sammanfattningsvis att hidmtning av material pd bygghandeln tar l&ng tid samt innehaller
véntetid i det flesta fallen.

5.1.7 Lingdmarkering i iinden av virket

Nar byggarna dker till bradgarden for att himta virket ar inte alltid l&ingden stdmplad i1 d&nden
av virket. En stimpling i &nden av virket gor att byggarna direkt kan vilja de bitar som é&r rétt
langd och slipper dra ut virke, méta och eventuellt ldgga tillbaka bridan/plankan for att sedan
dra ut en ny och mita den. Ibland finns ingen mirkning, se bld markering i Figur 15.
Problemet som uppstar dr onddig tidsatgdng och slitsamt kroppsarbete.

30



Figur 15. Pa de flesta av bitarna syns en ldngdmarkering, ex 420, 390, 361 centimeter.

5.1.8 Ldiktmarkering

Vid takbyten dér platpannor ska laggas ér det valdigt viktigt att det blir exakt samma avstand
mellan reglarna. Om det skiljer ndgon millimeter och plitpannor ldggs pa kommer denna
millimeter att byggas pa och hela taket kommer att se snett ut. Speciellt pd gamla tak som
med tiden blivit sneda gors en del kontrollmétningar {or att med sdkerhet veta att det dr 40 cm
fran nederkant till nederkant pa reglarna. En mirkning direkt pa lékten var tionde centimeter
skulle spara byggarna mycket tid da de slipper méta frén nederkant varje gang. Problemet som
uppstér dr med andra ord att arbetsmoment tar onddigt lang tid och klattrandet upp och ner for
taket balanserandes pd reglarna medfor en olycksrisk for byggarna.

5.1.9 Ofklara system for grundmdlning

Byggarna vittnar om att det sdllan framgér vid bygghandeln vilket mérke och system som
panelerna dr grundmdlade med. Nér de sedan &ker till farghandeln for att kopa farg till
panelerna fir byggarna fragan om vilken grundmala som anvidnds. Da byggarna inte vet detta
riskerar de att kopa malarfarg frén en annan tillverkare och av ett annat system och da giller
inte garantierna. Det skulle &ven behdvas tydlig mérkning av nir panelerna grundmalats. Om
det gatt for 14ng tid fran grundmdlning till dess fargen ldggs pa géller inte garantierna heller.
Problemet som uppstar dr att onddigt mycket tid 14ggs pa att forsoka reda ut vilket system
som panelerna mélats med och nir.

5.1.10 Grundmadlade paneler i grovre dimensioner

Grundmalade paneler finns frimst i klenare dimensioner men det finns ett behov efter ex
22%195 och 22*220 millimeter som grundmélade paneler. Dessa grundmalade och mélade
grovre panel anvinds frimst som vindskivor, fotbrdder och knutbrdder. Vindskivor och
fotbrader finns utmérkt 1 Figur 6. Knutbridder dr de brddor som spikas fast vid hornet, knuten,
av huset. Problemet som uppstar ar att byggarna far lagga tid pa att sjdlva méla panelerna
vilket kan te sig onddigt da system for mélade paneler i andra dimensioner redan finns.

5.1.11 Kartonger

Kartongerna som spik och skruv ligger i haller vildigt dalig kvalitet. Om det regnar eller &r
fuktig vaderlek luckras papperet upp och all spik och skruv ramlar ut. Spik, skruv, héiftklamer
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etc. anvdnds dagligen av byggarna och kartongerna ser ofta ut som Figur 16 illustrerar.
Problemet &r att det tar mycket tid att plocka ihop spik och skruv som ramlar ut och det foljs
ofta av ett sokande efter en ny forpackning att forvara de ihopsamlade delarna i. Det dr ocksa
rimligt att all spik och skruv inte aterfinns och medfor dérfor onddig materialatging.

Figur 16. Trasiga spik- och skruvkartonger.

5.1.12 Spik- och skruvplockning

Vid rivning av exempelvis ett tak blir det mycket spik och skruv som tas 16s. Problemet blir
vildigt tydligt vid rivning av klassiska plattak dar platskruv anvints. Dessa ramlar ofta ned pa
marken under taket eller fastnar i hdngrannorna om dessa fortfarande sitter kvar. Figur 17
visar tydligt hur det kan se ut. Detta ska s& smaningom plockas upp och det tar ldng tid. Att
det blir mycket spik och skruv &r ett problem sa fort ett renoveringsarbete utfors, problemet
uppstar dock inte vid nybyggnationer.

Figur 17. Om det finns hdngrdnnor samlas det mesta av spiken och skruven i dessa men det dr inte alltid
héngrdnnor finns eller att spik och skruv ramlar ner i dessa.
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5.1.13 Tunga lyft

De aterkommande tunga lyften ar ett tydligt problem. Det sliter badde pa kroppen och tar
onddigt mycket tid. Det dr frimst en frdga om icke ergonomisk lyftstdllning samt vikten pa
godset som ska forflyttas. Problemet ar framst knutet till storre projekt dér stora méngder
material ska flyttas frdn exempelvis marken upp till ett annat véningsplan eller fran en hiss ut
till olika delar pa samma vaningsplan. Byggarnas lyftteknik &r inte helt optimal men byggarna
ar medvetna om hur man ska lyfta for att skona kroppen.

5.2 Workshop

Tillvigagangssiitt

Dagen borjade med en presentation av alla deltagare och en beskrivning av metoden och
redovisning av resultatdelen fran behovsidentifiering (se 5.1 Behovsidentifiering).
Presentationen f6ljdes av en startovning med syfte att borja tdnka kreativt och fritt. Efter
startovningen delade vi in oss i1 tva grupper och fick prioritera de olika behoven i ett diagram
didr x-axeln representerade “implementerings mojlighet” och pd y-axeln fanns
“marknadspotential” representerat. Grupperna fick placera ut samtliga behov i diagrammen
och sedan redovisa och motivera de olika prioriteringarna. Detta foljdes av ett foredrag om
NABC-metoden (se sidan 26) som SCAs innovationschef ansvarade for.

Efter lunchen fortsatte diskussionerna i grupperna och NABC utfordes for de hogst
prioriterade behoven. Efter tva timmars diskussion i1 grupperna fick varje grupp redovisa en
NABC f{or ett behov och diskutera dess fordelar och nackdelar. Resterande del av
eftermiddagen bestod av fortsatt arbete med NABC for de olika behoven. I slutet av dagen
sammanfattades de olika NABC och dagen avrundades. En utvérdering delades ut och fylldes
1 av samtliga deltagare.

NABC

Under workshoppen utférdes NABC pa totalt sju olika behov. Grupperna kom fram till olika
resultat och en del av produkterna konstaterades mer konkurrenskraftiga dn andra. Vissa
behov konstaterades direkt som behov som lag utanféor SCA Timbers mojlighet att 19sa eller
som saknade potential for marknaden. Ett fatal behov konstaderades redan bemétta av SCA.
Resultatet frain NABC publiceras inte da materialet dr under bearbetning av SCA och
sekretessbelagt tills vidare.

Utviirderingen

Samtliga respondenter dr ndjda med dagen och tycker att den gett dem nya idéer. Ménga
papekar vikten av workshops som denna d& man far en chans att ta del av andra personer och
yrkesgruppers syn pé ett problem. Forstaelse for andra delar i forsorjningskedjan framhaélls av
en del av respondenterna som en viktig del for att bli bittre pa sitt arbete. Ett par respondenter
uppmirksammar behovsidentifieringen som en viktig grund till en lyckad workshop. Nagra
respondenter dr nojda Gver att blivit introducerade till nya arbetsmetoder sasom Empatisk
Design och NABC.

Samtliga respondenter har upplevt dagen som engagerande och intressant och det faktum att
hela kedjan fran byggare till sig varit representerat framhélls som intressant av flertalet
respondenter. Nagra respondenter skriver uttryckligen att blandningen av olika yrkesgrupper
ar det som gett upphov till s& manga olika intressanta infallsvinklar och att det wvarit
engagerande.
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Av de tillfrdgade &r det 30 % som upplevt dagen som frustrerande. En person ar frustrerad da
en dag inte 16ser ndgra problem utan mer tid vore att foredra. En annan tycker att de olika
yrkesgrupperna varit for daligt representerade i de mindre grupperna. De ér frimst bristen pa
byggare som framhills. P& fragan om forslag till forbattringar av dagen framkommer en vilja
att fler byggare och olika byggfirmor ska finnas representerade. Det ar tydligt att byggarens
asikter har haft stor betydelse och att fler personer som jobbar direkt med produkterna som
diskuterades hade varit en stor fordel.

Nér respondenterna ombads att beskriva dagen med ett ord &r “engagerande” och
“stimulerande” tydligt dterkommande. Ovriga &sikter som framkom med utvirderingen var att
en gemensam uppfoljning skulle vara bra. En bra struktur av dagen, den trevliga miljon
(Innovations insight room pd "SCA R & D Centre”) och mdjlighetsorienterade deltagare
framhélls som en fordel med dagen.
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6. Diskussion

6.1 Problem som byggare moéter i vardagen

Det ar tydligt att de flesta behoven hos byggarna dr direkt kopplade till tiden det tar att
genomfora varje moment. VD:n {for byggfirman vittnar om att storsta kostnadsposten ofta &r
byggarnas tid. Dessutom dr manga byggares 16n grundad pé ackord vilket innebér att ju fler
moment de hinner gora under en bestdmd tid, desto hogre blir deras 16n. Med andra ord kan
man dra slutsatsen att en minskad tid for att genomfora ett arbetsmoment ar en bra vig att gé
for att sélja in produkten hos byggare. En av Rogers (2003) faktorer var hur vil en innovation
passar in i anvéndarens arbete och utifran detta dr en innovation som fungerar tidsbesparande
nagot som passar vil in 1 byggarnas vardag. Med andra ord talar det for att innovationerna
lattare kan anammas av byggarna och diffusionen blir smidigare.

Resultaten visar vidare att det finns ménga forbattringspunkter pd produktsidan inom
byggbranschen. Om 16sningar till samtliga identifierade behov skapades skulle de enligt Oslo
Manualen (2005) réknas till innovationer. De flesta av innovationerna skulle vara
produktinnovationer men det finns dven en del process- och marknadsfoéringsinnovationer. I
enlighet med van Kleef et al. (2005) visar resultatet att det under mojlighets-
identifikationsfasen finns storst mojligheter till innovationer.

Basbehoven dr enligt Evans et al. (2002) uppfyllda {f6r samtliga produkter som studerats och
de outtalade behoven som identifierats talar for en okad kundtillfredstillelse om dessa
tillgodoses. Genom att dka tillfredstéllelsen av de outtalade behoven kan en attraktiv kvalitet
uppnas vilket kan leda till en storre konkurrenskraft p4 marknaden (Matzler et al. 2004).

Om man istdllet tittar pd resultatet utifran Garvins (1984) kvalitetsaspekter skulle en klassning
av behoven kunna uttryckas i kvalitetsaspekter (eller avsaknad av kvalitetsaspekter), detta
illustreras i Tabell 5. Samtliga behov som identifierats som en huvudsaklig prestanda aspekt
ar framst atgdrder som skulle spara byggarna mycket tid. Enligt Garvin (1984) refererar
prestandan till det direkta anvindandet av produkten. Attribut till produkten ar de egenskaper
och tillbehdr som fungerar som ett supplement till produktens grundldggande funktion. Spik
och skruv som inte samlas upp pé ett smidigt sitt 4r en avsaknad av ett tillbehor som skulle
oka kvalitén till produkten. Pélitlighet &r risken for att en produkt gir sonder inom en, for
kunden, kort tid. Pélitlighet och Overensstimmelsen med den forvintade kvalitén &r néra
sammankopplad 1 ménga fall, s& dven 1 detta fall. Byggarna forvéntar sig raka bréder och litar
dven pa att detta dr vad som ska finnas i ett virkespaket, dock &r detta en brist som ofta
uppkommer och ger en forsvagad kvalitetsupplevelse. Den upplevde kvalitén dr enligt Garvin
(1984) lika subjektiv som de estetiska aspekterna. Byggarna har sédllan komplett information
om en produkts alla attribut och méste dirfor forlita sig pd indirekta virden. Garvin (1984)
skriver dven att den upplevda kvalitén dr den bredaste av de olika koncepten och de tunga
lyften skulle med all sdkerhet kunna passa in under flera olika kvalitetsaspekter.
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Tabell 5. Identifierade behoven klassificerade utifrdan Garvins (1984) kvalitetsparametrar

Prestanda Attribut till produkten Palitlighet

Skarvade reglar Mall for regelavstand Oklara sayst‘em for
grundmalning

Hitta takreglar Materialhdmtning

Frasning for rannkrokar Langdmarkering i dnden av virket

Léktmarkering Spik och skruvplockning

Grundmalade paneler i grovre dimensioner

Kartonger

Overensstimmelse m. forvintad kvalitet Den upplevda kvalitén

Krokigt virke Tunga lyft

Widén (2010) skriver att byggbranschen dr en konservativ och bakatstravande bransch. Dock
kan man behdva fundera dver anledningen till detta bdde en och tva ganger. Under studiens
gang har det blivit ként att det finns ett engagemang fran byggarnas sida och att det darfor
behovs rutiner for att ta tillvara pa detta engagemang. En béttre och ndrmare relation mellan
sagverk och byggare patalas som onskvird.

Precis som Fransson (2004) skriver finns det ett behov av att skapa en flexible
anpassningsformaga. Studien visar att sa vdl bygghandlare och byggare kan pavisa problem
langs materialkedjan och att dessa med forhallandevis enkla metoder skulle kunna elimineras
alternativt vidareutvecklas.

6.2 Empatisk designs lamplighet for att skapa underlag for produktutveckling
inom bygghandelsbranschen

Samtliga deltagare under workshopen dr Overens om att forfarandet (observationer for att
identifiera behov som sedan ligger till grund vid produktutveckling) &r ett intressant och
lampligt arbetssatt da produktutvecklingsfragor dr i fokus. Resultatet visar tydligt att nyckeln
till en framgéngsrik workshop dr att olika yrkesgrupper och avdelningar dr representerade.
Extra viktigt dr att kunderna (de som jobbar direkt med produkterna) ar representerade och
kan ge sitt utlidande om produkterna.

Resultatet, de koncept som skapades med hjédlp av NABC, visade pa produkter och idéer som
ligger i linje med Oslo Manualens (2005) definition av innovation. Precis som Leonard och
Rayport (1997) pépekar kan outtalade behov upptickas om kunderna och dess behov
undersoks grundligt.

Fordelen med en workshop som denna dr att manga olika aktorer kan traffas och diskutera de
olika synvinklarna av problemet och pa sa vis kan suboptimering undvikas. Som Kérkkéinen
et al. (2001) skriver kan ett problem vid produktutveckling vara att olika avdelningar inom ett
foretag ser olika pa kundernas behov. Genom att samla alla olika delar inom ett foretag (girna
inom en forsorjningskedja ocksd) kan suboptimering av resultatet undvikas.

Innovations diffusion har traditionellt sett gatt langsamt inom byggbranschen da det &dr en
konservativ bransch (Widén 2009). Det blev under workshopen tydligt att forberedelserna
innan marknadsintroduktion av en ny produkt kommer kriva ett omfattande arbete.
Byggbranschens s-kurva kan dven sdgas vara vildigt flack och den tiden det tar for en
innovation att sld igenom for den kritiska massan kan antas vara forhédllandevis 1dng. Trots
detta dr branschen 1 behov av en foryngrad produktmix da de flesta av produkterna befinner
sig 1 den senare delen av livscykeln. Manga av forslagen till produktutveckling som framkom
under dagen skulle pa ett effektivt sitt kunna bidra till en foryngrad produktmix. Detta ligger i
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linfje med Ulf S Gustafssons (VD for Sveriges bygg- och jiarnhandlares forbund)
konstaterande att Sveriges byggvaruhandlare maéste véssa sina koncept. Genom en
produktutveckling som béttre moter slutkonsumenternas behov kan béttre konkurrenskraft
mot substitutvaror uppnaés.

Som Widén och Hansson (2006) skriver s& genomfors det regelbundet projekt for att forbéttra
innovationsformégan och produktutveckling inom byggbranschen och forfattarna kommer
fram till att kommunikation och integration ar viktigt under utvecklingsfasen for att nd en
framgangsrik spridning. Denna studie ar ett steg i ritt riktning mot en kommunikativ och
integrerad produktutvecklingsprocess och NABC-metoden kan hjélpa till att forhindra att bra
idéer forkastas for tidigt. NABC som verktyg togs emot av workshopens deltagare med stor
entusiasm och manga fann det enkelt att arbeta med metoden. Genom att anvédnda sig av en
tydlig struktur vid produktutveckling kan alla deltagare f6lja med i diskussionen och komma
med information fran sitt eget expertomrdde. Som Widén (2010) séger sd finns det manga bra
idéer men vissa stryks for fort. Det kan undvikas genom ett strukturerat arbetssétt.

Trots att Stendahl och Roos (2008) konstaterat att det inom foretag kan vara svéart att avsitta
resurser till innovationsarbete di det gors pa bekostnad av det operativa arbetet var det inga
storre svarigheter att rekrytera folk till studiens workshop. En anledning till detta tros vara att
personer hogt uppsatta inom SCA var med och anordnade workshopen vilket styrker vikten av
ledningens stod for en organisations innovationsformaga.

Sammanfattningsvis kan ségas att empatisk design dr en metod som ldmpar sig bra vid
produktutveckling 1 mogna branscher dér klassiska intervjuer eller enkédter inte ger ett
sanningsenligt underlag for produktutveckling. Dock dr det viktigt att komma ihdg att
empatisk design kan fungera som idégenerering och katalysator i en bransch dir nya uppslag
till produktutveckling dr ovanlig, dock maste mojligheterna for spridning av den nya
innovationen undersokas lika grundligt som vid produktutveckling som grundar sig pa enkéter
eller intervjuer.

6.3 Rekommendationer for fortsatt innovationsutveckling

e Under mina observationer blev det tydligt att byggarna framfort klagomal till
bygghandlarna men att klagomélen inte antecknats eller forts vidare. Darfor dr min
rekommendation att man upprittar ett system for insamlandet av klagomal samt
rutiner for hur dessa asikter pa basta sitt ska nd ansvarig i fragan.

e Uppritta en vél fungerande insamlingsplats for klagomal. Detta kan goras individuellt
av de olika foretagen (sagverk, spiktillverkare, tillverkare av skyddskladder etc.) 1 form
av sms-tjanst, e-mail, webbplats eller liknande dock vore ett bittre alternativ att lata
bygghandeln sta for insamlandet.

e Genomfor liknande studier med jémna mellanrum samt arbeta aktivt och 16pnade med
de behov som identifieras.

e Arbeta aktivt mot ett ndtverksbaserat produktutvecklingssystem dir andra leverantorer
till byggare innefattas for battre konceptutveckling gentemot byggarna. Exempelvis
bor spiktillverkare involveras i samband med forséljning av mélade paneler sa att
spiktillverkare kan erbjuda spik med fargade spikskallar (samma kul6r som panelerna
malats med).
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6.4 Metoddiskussion

Efter genomford studie &r min uppfattning om Empatisk Design att det dr ett bra sétt att 14ra
kinna sina kunder pa ett mer heltdckande sitt an om man anvénder sig av klassiska intervjuer.
Sjilvklart finns det saker 1 studien som idag, med facit 1 hand, skulle genomforts péd ett
annorlunda sitt och nedan foljer reckommendationer.

Det &r av storsta vikt att innan observationerna fundera igenom vad som ska studeras. I detta
fall ter sig vissa av byggarbetarnas arbetsuppgifter som problem, exempelvis dr ett lackande
tak ett problem och d& ringer man en byggfirma. Detta 4r kundens problem men
byggarbetarnas arbetsuppgifter. Darfor méaste man hélla isdr vad som ér ett problem och en
arbetsuppgift och vilka problem som &r direkt kopplat till sjdlva arbetsuppgiften.

En praktisk aspekt, men som latt gloms bort, dr att byggare ofta arbetar utomhus. Darfor dr en
rekommendation att helt hoppa Over anteckningspapper och istillet anvdnda sig av en
diktafon. Om man vill anteckna kénslig information och inte tala in detta pa diktafonen s
byggarna hor dr det en god id¢ att ha ett litet block med sig. Tank dock pd att ta med bade
kamera och diktafon som klarar regn. Det &r ocksa viktigt att ta med kldder for kallt och blott
véder, en extra jacka eller regnstill kan varmt rekommenderas da det 14tt blaser kallt om man
star pd en hog byggstéllning. Under denna studies genomforande var det regn under nigra
tillfallen och dven om det &dr lockande att genomfora observationerna vid ett senare tillfdlle
ger olika typer av vidder en storre sdkerhet till resultatet. P4 s vis kan man se om
produkternas anvindning och utforande dndras med olika vader.

Ytterligare en praktisk aspekt som létt gloms bort dr forsdkringsfragan. Se till att 1 forhand ta
reda pa vilka forsékringar du ticks av. Att std pd en byggstéllning, kléttra pa tak eller att
overhuvudtaget befinna sig pa en byggarbetsplats medfér en skaderisk och vissa foretag
kréver att en god forsdkring innehas for att Gverhuvudtaget fa vistas pa en byggarbetsplats.

Ett sista rid &r att informera de som studeras att du kommer att ta kort och filma samt att de
ger sitt medgivande till detta. Det finns en risk att det inte blir ett naturligt beteende frén
byggarnas sida dd man plockar upp kameran men for de etiska aspekternas skull ar det viktig
att vara tydlig och drlig med vilket material som kommer samlas in och dess syfte.

En svarighet med denna metod uppstir om en hel process vill studeras. Ett projekt
(exempelvis takbygge, utbyggnader, fasadrenovering etc.) kan ta upp till ndgra manader. Om
det finns begransat med tid dr det darfor en stor fordel att samarbeta med flera olika projekt
som dr i1 olika faser. P4 sa vis kan olika stadier av ett projekt studeras utan att genomfora
observationer under nagra manader.

Under studien framkom det att den viktigaste aspekten med empatisk design ar att man &r
nirvarande under en ldngre tid. Det var vid ett flertal tillfillen som byggarna pétalade att det
fanns problem. Ibland kan det vara svart att forst att ett moment verkligen &r ett problem men
problematiken blir glasklar da byggarna sjélva papekar problemet. Genom att vara niarvarande
och aktivt lyssna nédr de sma irritationsmomenten (som med tiden blivit vardag for byggarna)
dyker upp finns goda chanser att finga upp en bredare arsenal av ouppfyllda behov. Vid
observationernas slut limnade jag mitt mobilnummer till samtliga byggare med uppmaningen
att skicka ett sms eller ringa da nya irritationsmoment uppstod. Ingen av dem horde av sig.
Jag tror helt enkelt att det 4r den minskliga faktorn jag patalar det sedan” som bidrar till att
ménga behov aldrig kommer upp till ytan.
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Studie genomfordes med en byggfirma som inte kdper byggmaterial frdn en bygghandel som
SCA levererar till. Innan studien genomfordes jamfordes de olika foretagens produktkatalog
och de Overensstimde till stor del. Anledningen till att firman trots allt valdes som
observationsforetag trots att de inte anvinder SCAs varor var frimst byggfirmans instillning
till projektet. Ett flertal byggfirmor kontaktades innan (dér flertalet anvander SCAs varor)
men det dr viktigt att folja med en byggfirma som inte stiller sig negativt till
produktutveckling och andra nymodigheter.

Studien hade blivit &nnu béttre om den genomforts under lédngre tid och med mer omfattande
observationer. Exempelvis borde byggarna studerats vid olika arstider, vider etc. for att fi en
bittre verklighetsforankring och generaliserbarhet. Nir ett tinkbart behov identifierats
rekommenderas att momentet studeras lite extra for att fi en si nyanserad bild som mojligt
om just det momentet och behovet.

En nackdel med studiens uppldgg &r tidsatgangen. Karkkdinen et al. (2001) skriver att
behovsidentifieringen och produktutvecklingen bor arbeta parallellt for att fortare introducera
nya produkter pa marknaden. P& grund av detta hade kortare tid mellan observationerna och
workshopen varit att foredra.

Studiens reliabilitet och validitet

Reliabiliteten bedomer om en identisk studie skulle generera samma resultat (Yin, 2009). Hér
blir det relevant att diskutera vad som ligger inom begreppet “identisk studie”. Om en studie
ar fullkomligt identisk med grundutférandet kommer exakt samma resultat att uppnas. Da det
1 praktiken vore omdjligt att genomfora en “identisk studie” blir det centralt att diskutera vad
de olika variablerna spelar for roll.

Om studien genomfors pd samma sétt, men med en annan byggare pad samma foretag, skulle
resultatet troligen inte bli sd annorlunda da samtliga som arbetar p4 Werner Bygg AB har varit
larling hos samma byggare. Detta styrks av studien da olika personer inom fOretaget
studerades och gav en homogen bild av behoven. Om didremot en byggare fran ett annat
foretag studerades dr det troligt att ett annat tillvigagéngssitt for de olika momenten skulle
finnas vilket kan vara grund till en annan uppsittning behov. Ytterligare en faktor att ta
hénsyn till &r hur 6ppna de studerade individerna &r for innovationer. Om dem utifran Rogers
(2003) Kklassificering &r s.k. ”senkomlingar”, “’sen majoritet”, “tidig majoritet”, “tidiga
anvindare” eller “innovatorer”.

Om byggarna handlar pa en annan bygghandel finns det en risk att resultaten skulle se
annorlunda ut vilket kan bero pa kunskapen hos bygghandlarna och deras formaga att
formedla den. Bias p.g.a. olika bygghandlare &r troligen kopplat till kunskapen hos de
anstéllda pa byggvaruhusen och inte till produkterna 1 sig.

Om en annan person genomforde studien &r det tinkbart att den personen observerar andra
saker dn jag sjélv observerade. Alla ménniskor dr fargade av det man tidigare upplevt och de
erfarenheter och utbildningar man forviarvat. Om personen som studerade byggarna istéllet
vore ingenjor, psykolog eller sjukgymnast skulle behovsidentifieringen med all sannolikhet se
annorlunda ut.

Vilka projekt som byggarna arbetar pa dr ytterligare en aspekt som kan fordndra utfallet av

behoven. Om byggarna under observationsveckan hade arbetat med att gjuta en platta av
betong hade helt andra behov identifierats. Vader, arstid, konjunktur, geografiskt omrade etc.
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ar andra faktorer som kan variera det slutgiltiga resultatet. P4 samma sitt finns det en
mojlighet att instdllningen till metoden varit annorlunda om ett annat foretag 4n SCA varit
delaktiga i workshopen.

Konstrueringsvaliditeten for studien kan sdgas vara hog. Syftet med studien var att undersoka
byggarnas behov i1 deras vardagliga arbete. I och med att byggarna observerats i sitt
vardagliga arbete dr det ocksd den typen av behov som studerats. Dock &r det svart att sdga
om behoven som uppticktes dr behov som uppstar dagligen eller exempelvis en géng per
kvartal. Fragan blir séledes om ett behov som uppstér sa séllan kan kallas for “ett behov som
uppstér 1 deras dagliga arbete”.

Hur vil resultaten stimmer Overens med behoven som alla byggare som jobbar med tré i
Sverige upplever ar svart att sdga. Resultaten ar fraimst applicerbara pa husrenoveringar och
mindre utbyggnader 1 norra Sverige dér 14kt, raspont, panel och reglar anvinds. Det faktum att
Werner Bygg AB anvinder trdvaror frdn en annan leverantdr &n SCA utan att problem
uppstod under workshopen talar for att det dr en hog validitet oavsett vilken leverantdr eller
bygghandel som anvénds.

6.5 Framtida forskning

Min rekommendation till SCA &r att utifrin denna undersokning av behov utfora fler
behovsundersokningar efterfoljt av marknadsundersokning. Empatisk design bor enligt
tidigare forskning utforas i team dér olika personer kan studera olika saker, exempelvis
studerar en person ergonomiska faktorer, en studerar de tekniskta utférandet, en fokuserar pa
informationsflode, estetik etc. Att genomfora liknande studier som denna men istéllet
involvera ett helt team ar att foredra. P4 sa vis kan en bittre forstdelse och samlad bild av
behovssituationen uppnds och pé sé vis kan lansering av nya produkter tidigareléggas.

Det finns ménga delar i kedjan inom byggbranschen att studera men den viktigaste tycker jag
ar kopplingen mellan sédgverk och bygghandlare. Bygghandlarna dr de som méter kunderna
och som har chans att samla in kritik, tips och idéer. Det dr oerhort viktigt for foretag att veta
vad slutkunderna tdnker och tycker om produkter, varor och tjénster. Min uppfattning &r att
mycket kritik och idéer forsvinner pa védgen fran byggare till sdgverk. Efter att ha arbetat i
ndra sammarbete med byggare under denna studie dr det tydligt att de finns
forbattringspotential inom byggvarusegmentet. Om detta beror pa att bygghandlarna aldrig far
vetskap om detta eller att bygghandlarna inte for informationen vidare skall jag ha osagt, men
hér finns stor potential till forbéttring.

Att gora en ekonomisk analys av mina resultat skulle bidra till intressant information om det
ar billigare att mota byggarnas behov och vidareutveckla produkterna eller om det &r billigare
att betala timtid for den extra arbetstid det tar med dagens produkter. En vidare analys av
mervérdet som skulle skapas med ndjdare kunder samt en konkurrens positionering dr dven att
rekommendera.
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Bilagor
Bilaga 1. Inbjudan till workshop

Inbjudan till workshop, skickades ut 17 september 2013 via email.

Valkommen pa workshop —
utveckling utifran nya kundinsikter
NAR? Onsdag 16 oktober klockan 9:00 — 17:00

VAR? Innovation Insight Room, SCA R&D Centre Sundsvall (Sidsjovagen 2)

Bakgrund:

Som en del av ett examensarbete har byggarbetare och deras anvandning av travaror
studerats. Utifran detta har ett flertal behov identifierats, vilka ska bearbetas under
workshopen med mal attfinna Iosningar till problemen.

Att ha god kundinsikt 3r en avgorande faktor for att bedriva framgangsrik produktutveckling
och under denna dag kommerdu attfa insikti metoden Empatisk Design som anvandsi alk
storre utstrackningar for att identifiera outtalade behov hos kunder.

Anzverige:
Evelina Thiger Jigmistarstudent, evtiD001©stud siuse 073-81901 88

Markus Henningsson, SCA, markus henninzsson@®sca.com 070-399 B7 67
Magnus Vistrom, SCA, maznus vistrom©@sea.com 070-377 2102

Val mott till en kreativ dag!

Halsningar
Evelina, Markus och Magnus
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Bilaga 2. Utskick till workshopdeltagarna

Utskick till workshopdeltagarna en vecka innan workshop, d.v.s. onsdag 9 oktober 2013.

Workshop - Utveckling utifran nya
kundinsikter

Workshopen den 16:0onde oktober nérmar sig med stormsteg och dérfor kommer hér lite
information om dagen. Som tidigare meddelats handlar workshopen om att analysera och hitta
16sningar som tillgodoser de behov hos byggnadsarbetare som identifierats inom ramen for
pagaende exjobb vid SLU och SCA Timber. Nedan finns ett schema for dagen samt en
sammanstéllning av de behov som identifierades under examensarbetets forsta del,
behovsidentifieringen. Jag bifogar dven det avtal som externa personer kommer ombedjas att
skriva under.

8:45 Kaffe serveras
9:00 Presentation av dagen och av deltagare
9:15 Presentation av behov samt metodbeskrivning
9:30 Ovning
10:00 Behovsprioritering
10:45 Redovisning
11:15 Diskussion
12:00 LUNCH
12:45 Magnus presenterar NABC.
13:00 Hur kan SCA tillgodose identifierade kundbehov och skapa nya affarer?
14:00 Redovisning
14:40 Fika/diskussion
16:00 Redovisning
16:40 Sammanfattning av dagen
17:00 Dagen avslutas
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Behovsidentifiering

1. Spill vid regling

Vid takldggning anvénds lakt som laggs lodrét och ovanpa detta faster man reglar. Vid regling
blir det ofta mycket spill dd man maste skarva reglarna vid narmsta lakt. Byggarna
uppskattade det genomsnittliga spillet till 18 %. (Om regeln 4r 4,4 meter och det behovs 3,6
meter kasseras 0,8 meter av varje regel.)

Film 1, beskrivning av spill vid regling
Film 2, Exempel p& hur mycket spill det kan bli

Man maste skarva mitt for likten varje gang. Likten fister man i takstolarna och ett vanligt métt ir 120 cm mellan
takstolarna. Detta innebiir att det kan bli upp till en meter spill pa de flesta reglar. Kapningsmomentet tar bade tid
och ir en olycksrisk.

Dessa bitar hade kunnat spontas ihop med en annan regel och ménga lépmeter hade sparats.

2. Hitta av takstolen

Nér man ska byta ett tak tar man bort den gamla lékten och reglarna och lagger ny papp och
ny lidkt. Nar man ska ldgga den nya ldkten gar mycket tid t att hitta at var takstolarna &r
placerade. Ett vanligt sétt att 10sa detta dr att fran insidan taket (antingen gar man in via
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taklucka eller via vindstrappa) spika en spik for att fa en markering pé var regeln &r placerad.
Detta tar mycket tid 1 forhallande till hur lang tid det tar att spika ldkt.

3. Krokigt virke

Enligt byggarna dr virket (for det mesta) rakt och fint da det levereras eller hamtas frén
byggvaruhandeln. Sen ndr man sprittar buntbanden och det ligger vid byggarbetsplatsen slar
det sig och virke maste kasseras pa grund av detta.

4. Mall for regelavstand

Vid takbyten sa ar det vildigt viktigt att man far rétt avstdnd mellan reglarna. Avstandet fran
nederkant pé forsta regeln till nederkant pd andra regeln ska vara 37,5 cm och avstidndet
mellan 6vriga reglar ska vara 40 cm fran nederkant till nederkant. For att slippa mita ut detta
avstidnd varje gang har byggarna gjort en egen mall.

Tva mallar enligt bilden anvénds for att fa ritt avstind mellan reglarna och slippa mita ut avstindet med tumstock.
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Dock var det inte alla som hade byggt en mall utan denna byggare pa ett annat projekt anvinder tumstocken for att
miita ut avstandet vilket tog betydligt lingre tid di4 mitning maste ske vid varje likt.
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5. Frasning for rannkrokar
P& den nedersta regeln faster man rdnnkrokar som man sedan ldgger hingrinnan i. For att
falla in kroken maste man frisa ut regeln. Bade métning och infrdsning tar tid.

Sedan friser man ur regeln for rinnkroken.

48



Sen skruvar man fast rinnkroken.

Sahir ser en rinnkrok ut.

6. Materialhamtning
Att aka till brddgdrden och hdmta materialet man behdver tar ofta mycket tid. P4 mindre

projekt 16nar det sig inte att fa varorna utkorda av bygghandeln. Dock skulle ett mellanting
mellan att gora allt jobb sjélv och att 4 varorna utkérda behdvas.
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7. Langdmarkering i anden av virket

Nér byggarna dker till bradgarden for att himta virket dr det inte alltid som lidngden é&r
stamplad i d&nden av virket. En stdmpling i dnden av virket gor att byggarna direkt kan vélja de
bitar som é&r ritt lingd och slipper dra ut virke, midta och eventuellt lidgga tillbaka
briadan/plankan for att sedan dra ut en ny och méta den.

8. Laktmarkering

Vid takbyten nidr man ska ldgga in platpannor ar det véldigt viktigt att man har exakt samma
avstdnd mellan reglarna. Om det skiljer ndgon millimeter och man bdorjar ldgga pa platpannor
kommer denna millimeter att byggas pa och hela taket kommer att se snett ut. Speciellt pa
gamla tak som med tiden blivit sneda gors en del kontrollmétningar for att med sidkerhet veta
att man har 40 cm fran nederkant till nederkant pa reglarna. En markning direkt pa ldkten var
tionde centimeter skulle spara dem mycket tid d4 dem slipper méta frdn nederkant varje gang.

9. Oklara system for grundmala

Byggarna vittnar om att det sdllan framgér vid bygghandeln vilket mérke och system som
panelerna dr grundmélade med. Néar dem sedan &ker till farghandeln for att kopa farg till
panelerna far byggarna frdgan om vilken grundmél som anvédnds. D& byggarna inte vet detta
riskerar dem att kopa malarfarg fran en annan tillverkare och av ett annat system och da giller
inte garantierna. Det skulle 4ven behdvas tydlig mérkning av nér panelerna grundmalats, om
det gétt for 14ng tid frin grundmélning till fargen laggs pé géller inte garantierna.

10. Grundmalade paneler i grévre dimensioner

(Har inte lyckats hitta i produktkatalogen hur grova dimensioner som erbjuds grundmaélade,
eventuellt har SCA redan 19st detta problem)

Grundmalade paneler finns framst i klenare dimensioner men det finns ett behov av
exempelvis 22*195 och 22#220 som grundmélade.

11.Kartonger

Kartongerna som spik och skruv ligger i haller vildigt dalig kvalitet. S& fort det regnar eller ar
fuktigt luckras papperet upp och all spik och skruv ramlar ut. Att plocka ihop detta tar mycket
tid.
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Sahir sag ofta spik- och skruvkartonger ut. Nir innehallet ramlar ut liggs onodigt mycket tid pa att plocka ihop detta
och soka efter en ny behallare.

12. Spik- och skruvplockning
Vid rivning av exempelvis ett tak blir det mycket spik och skruva som tas 16s och ofta ramlar
ned pa marken under taket. Detta ska s& smaningom plockas upp och detta tar lang tid.

7. o

Om det finns hingrinnor samlas det mesta av spiken och skruven i dessa men det ér inte alltid hiingrinnor finns eller
att spik och skruv ramlar ner i dessa.

13.Tunga lyft
De aterkommande tunga lyften ir ett tydligt problem. Det sliter bade pa kroppen och tar
onddigt mycket tid.
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SCA R&D Centre SEKRETESSAVTAL

Sekretessavtal

XXX, utfor arbete i samband med workshop 2013-XX-YY med avseende pd produktutveckling
och innovation vid SCA R&D Centre. I sitt arbete vid SCA R&D Centre far XXX del av forsk-
ningsresultat, handlingar och annan information som é&r konfidentiell. Sddan information fér inte
vidarebefordras till obehoriga. Sekretessen omfattar, men &r pd inget sitt begrénsad till,
uppgifter om foretagets befintliga och planerade produkter, produktion, marknadsforing,
sdkerhet 1 verksamheten, utredningar, ekonomi-, marknads- och organisationsplaner samt olika
strategier. Ett annat exempel pd konfidentiell information dr sddan om foretag som bolag inom
SCA-koncernen bedriver samarbete med eller kdper tjdnster och varor fréan.

Infor paborjande av arbetet forbinder sig XXX att iaktta tystnadsplikt i fragor av ovan berord art
liksom betriaffande all konfidentiell information i dvrigt som XXX far del av i sitt arbete inom
SCA-koncernen.

De forpliktelser som foljer av detta avtal avseende konfidentiell information skall inte tillimpas
pa (1) information som é&r eller vid ett senare tillfdlle blir allmént tillgénglig och kénd, av annan
anledning d4n XXXs brott mot detta avtal eller (2) information som kommer till XXXs
kdnnedom genom annan (som har haft ritt att inneha och rdja sddan information eller (3)
information som da den blev tillgdnglig for XXX under detta avtal redan vad kind for XXX
eller sjdlvstiandigt utvecklats av XXX, oberoende av konfidentiell information som XXX fatt ta
del av under avtalet.

Efter avslutat arbete i anslutning till workshop 2013-XX-YY Centre aligger det XXX att ej roja ndgon
konfidentiell information hénforlig till bolag inom SCA-koncernen samt att i dvrigt vidtaga alla
erforderliga atgérder for att forhindra obehorig atkomst till eller anvindning av konfidentiell
information. Allt resultat av arbetet i samband med ndmnda workshop och efterféljande resultat
tillkommer SCA.

XXX bekriftar hirmed att han/hon infoér paborjandet av arbetet har tagit del av ovanstaende regler
samt att han/hon kommer att iaktta den tystnadsplikt som foljer av dessa regler.

Detta avtal trider ikraft i och med undertecknandet av detta dokument. Atagandet rorande sekretess
géller under en period av tre ar efter detta.

for SCA R&D Centre AB
Ort och datum Ort och datum
Underskrift Underskrift
Namnfortydligande Namnfortydligande
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Bilaga 3. Utvardering

Utvardering

Som ett sista steg i denna metod ombedes Ni att fylla i en enkdt om dina upplevelser av
workshopen.

Tycker du att dagen gett dig nya idéer? Om ja, beskriv!

Tycker du att dagen varit engagerande och intressant? Om ja, pa vilket sétt?

Tycker du att det fanns inslag under dagen som upplevdes frustrerande? Om ja, vada?

Vilket av dessa ord beskriver bést dagen:
] Engagerande
[] Upplysande
[] Frustrerande
[] Stimulerande
[] Utmanande
[] Annat

Vad skulle du foresla att man gjorde annorlunda om vi gjorde om denna dag?

Ovriga asikter

53



10.

11.

12.
13.

14.
15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Publications from
The Department of Forest Products,
SLU, Uppsala

Rapporter/Reports
Ingemarson, F. 2007. De skogliga tjanstemannens syn pa arbetet i Gudruns spar. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala
Lonnstedt, L. 2007. Financial analysis of the U.S. based forest industry. Department of Forest Products, SLU,

Uppsala

Stendahl, M. 2007. Product development in the Swedish and Finnish wood industry. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Nylund, J-E. & Ingemarson, F. 2007. Forest tenure in Sweden — a historical perspective. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Lonnstedt, L. 2008. Forest industrial product companies — A comparison between Japan, Sweden and the U.S.
Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Axelsson, R. 2008. Forest policy, continuous tree cover forest and uneven-aged forest management in
Sweden’s boreal forest. Licentiate thesis. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Johansson, K-E.V. & Nylund, J-E. 2008. NGO Policy Change in Relation to Donor Discourse. Department of
Forest Products, SLU, Uppsala

Uetimane Junior, E. 2008. Anatomical and Drying Features of Lesser Known Wood Species from
Mozambique. Licentiate thesis. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Eriksson, L., Gullberg, T. & Woxblom, L. 2008. Skogsbruksmetoder for privatskogs-brukaren. Forest
treatment methods for the private forest owner. Institutionen fér skogens produkter, SLU, Uppsala

Eriksson, L. 2008. Atgardsbeslut i privatskogsbruket. Treatment decisions in privately owned forestry.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Lonnstedt, L. 2009. The Republic of South Africa’s Forets Sector. Department of Forest Products, SLU, Uppsala
Blicharska, M. 2009. Planning processes for transport and ecological infrastructures in Poland — actors’ attitudes and
conflict. Licentiate thesis. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Nylund, J-E. 2009. Forestry legislation in Sweden. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Bjorklund, L., Hesselman, J., Lundgren, C. & Nylinder, M. 2009. Jamforelser mellan metoder for
fastvolymbestamning av stockar. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Nylund, J-E. 2010. Swedish forest policy since 1990 — reforms and consequences. Department of Forest Products,
SLU, Uppsala

Eriksson, L., m.fl. 2011. Skog pa jordbruksmark — erfarenheter fran de senaste decennierna. Institutionen fér
skogens produkter, SLU, Uppsala

Larsson, F. 2011. Matning av bransleved — Fastvolym, torrhalt eller vagning? Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Karlsson, R., Palm, J., Woxblom, L. & Johansson, J. 2011. Konkurrenskraftig kundanpassad affarsutveckling
for 16vtra - Metodik for samordnad afférs- och teknikutveckling inom leverantorskedjan for bjorkamnen.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Hannerz, M. & Bohlin, F., 2012. Markéagares attityder till plantering av poppel, hybridasp och Salix som
energigrodor — en enkatundersdkning. Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Nilsson, D., Nylinder, M., Fryk, H. & Nilsson, J. 2012. Métning av grotflis. Measuring of fuel chips.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Examensarbeten/Master Thesis
Stangebye, J. 2007. Inventering och klassificering av kvarlamnad virkesvolym vid slutavverkning. Inventory
and classification of non-cut volumes at final cut operations. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Rosenquist, B. 2007. Bidragsanalys av dimensioner och postningar — En studie vid Vida Alvesta. Financial
analysis of economic contribution from dimensions and sawing patterns — A study at Vida Alvesta. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala
Ericsson, M. 2007. En lyckad affarsrelation? — Tva fallstudier. A successful business relation? — Two case studies.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

Stahl, G. 2007. Distribution och forséljning av kvalitetsfuru — En fallstudie. Distribution and sales of high
quality pine lumber — A case study. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Ekholm, A. 2007. Aspekter pa flyttkostnader, fastighetsbildning och fastighetstorlekar. Aspects on fixed
harvest costs and the size and dividing up of forest estates. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Gustafsson, F. 2007. Postningsoptimering vid sonderdelning av fura vid Saters Angség. Saw pattern
optimising for sawing Scots pine at Siters Angsdg. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Gotherstrom, M. 2007. Foljdeffekter av olika anvéndningssatt for vedravara — en ekonomisk studie.
Consequences of different ways to utilize raw wood — an economic study. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Nashr, F. 2007. Profiling the strategies of Swedish sawmilling firms. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Hogsborn, G. 2007. Sveriges producenter och leverantdrer av limtrd — En studie om deras marknader och
kundrelationer. Swedish producers and suppliers of glulam — A study about their markets and customer relations.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Andersson, H. 2007. Establishment of pulp and paper production in Russia — Assessment of obstacles. Etablering av
pappers- och massaproduktion i Ryssland — bedomning av méjliga hinder. Department of Forest Products,
SLU, Uppsala

Persson, F. 2007. Exponering av trdgolv och lister i butik och pad méassor — En jamférande studie mellan
sport- och bygghandeln. Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Lindstrém, E. 2008. En studie av utvecklingen av drivningsnettot i skogsbruket. A study of the net conversion
contribution in forestry. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Karlhager, J. 2008. The Swedish market for wood briquettes — Production and market development. Department of
Forest Products, SLU, Uppsala

Hoglund, J. 2008. The Swedish fuel pellets industry: Production, market and standardization. Den Svenska
branslepelletsindustrin: Produktion, marknad och standardisering. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Trulson, M. 2008. Varmebehandlat trd — att inhdmta synpunkter i produktutvecklingens tidiga fas. Heat-
treated wood — to obtain opinions in the early phase of product development. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Nordlund, J. 2008. Berdkning av optimal batchstorlek pa gavelspikningslinjer hos Vida Packaging i Hestra.
Calculation of optimal batch size on cable drum flanges lines at Vida Packaging in Hestra. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Norberg, D. & Gustafsson, E. 2008. Organizational exposure to risk of unethical behaviour — In Eastern European
timber purchasing organizations. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Béackman, J. 2008. Kundrelationer — mellan Setragroup AB och bygghandeln. Customer Relationsship — between
Setragroup AB and the DIY-sector. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Richnau, G. 2008. Landscape approach to implement sustainability policies? - value profiles of forest owner groups in
the Helged river basin, South Sweden. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Sokolov, S. 2008. Financial analysis of the Russian forest product companies. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Farlin, A. 2008. Analysis of chip quality and value at Norske Skog Pisa Mill, Brazil. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Johansson. N. 2008. An analysis of the North American market for wood scanners. En analys 6ver den Nordameri-
kanska marknaden for trascanners. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Terzieva, E. 2008. The Russian birch plywood industry — Production, market and future prospects. Den ryska bjork-
plywoodindustrin — Produktion, marknad och framtida utsikter. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Hellberg, L. 2008. Kvalitativ analys av Holmen Skogs internprissattningsmodell. A qualitative analysis of
Holmen Skogs transfer pricing method. Institutionen fér skogens produkter, SLU, Uppsala

Skoglund, M. 2008. Kundrelationer pa Internet — en utveckling av Skandias webbplats. Customer relationships
through the Internet — developing Skandia’s homepages. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Hesselman, J. 2009. Beddmning av kunders uppfattningar och konsekvenser for strategisk utveckling.
Assessing customer perceptions and their implications for strategy development. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Fors, P-M. 2009. The German, Swedish and UK wood based bio energy markets from an investment perspective, a
comparative analysis. Department of Forest Products, SLU, Uppsala



28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44.

45.

46.

47.

48.

49.

50.

51.

Andree, E. 2009. Liquid diesel biofuel production in Sweden — A study of producers using forestry- or agricultural
sector feedstock. Produktion av fornyelsebar diesel — en studie av producenter av biobransle fran skogs- eller
jordbrukssektorn. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Barrstrand, T. 2009. Oberoende aktorer och Customer Perceptions of Value. Independent actors and Customer
Perception of Value. Institutionen f6r skogens produkter, SLU, Uppsala

Falldin, E. 2009. Paverkan pa produktivitet och produktionskostnader vid ett minskat antal timmerlangder.
The effect on productivity and production cost due to a reduction of the number of timber lengths. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Ekman, F. 2009. Stormskadornas ekonomiska konsekvenser — Hur ser forsakringsersattningsnivéerna ut
inom familjeskogsbruket? Storm damage’s economic consequences — What are the levels of compensation for the
family forestry? Institutionen fo6r skogens produkter, SLU, Uppsala

Larsson, F. 2009. Skogsmaskinforetagarnas kundrelationer, Ionsamhet och produktivitet. Customer relations,
profitability and productivity from the forest contractors point of view. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Lindgren, R. 2009. Analys av GPS Timber vid Rundviks sagverk. An analysis of GPS Timber at Rundvik
sawmill. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Radberg, J. & Svensson, J. 2009. Svensk skogsindustris framtida konkurrensférdelar — ett medarbetar-
perspektiv. The competitive advantage in future Swedish forest industry — a co-worker perspective. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Franksson, E. 2009. Framtidens rekrytering sker i dag — en studie av ingenjorsstudenters uppfattningar om
Sodra. The recruitment of the future occurs today — A study of engineering students’ perceptions of Sodra.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Jonsson, J. 2009. Automation of pulp wood measuring — An economical analysis. Department of Forest Products,
SLU, Uppsala

Hansson, P. 2009. Investment in project preventing deforestation of the Brazilian Amazonas. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Abramsson, A. 2009. Sydsvenska kopsagverksstrategier vid stormtimmerlagring. Strategies of storm timber
storage at sawmills in Southern Sweden. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Fransson, M. 2009. Spridning av innovationer av traprodukter i byggvaruhandeln. Diffusion of innovations

— contrasting adopters views with non adopters. Institutionen f6r skogens produkter, SLU, Uppsala

Hassan, Z. 2009. A Comparison of Three Bioenergy Production Systems Using Lifecycle Assessment. Department of
Forest Products, SLU, Uppsala

Larsson, B. 2009. Kunders uppfattade varde av svenska sagverksforetags arbete med CSR. Customer perceived
value of Swedish sawmill firms work with CSR. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Raditya, D. A. 2009. Case studies of Corporate Social Responsibility (CSR) in forest products companies - and
customer’s perspectives. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Cano, V. F. 2009. Determination of Moisture Content in Pine Wood Chips. Bachelor Thesis. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Arvidsson, N. 2009. Argument for prissattning av skogsfastigheter. Arguments for pricing of forest estates.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Stjernberg, P. 2009. Det hyggesfria skogsbruket vid Yttringe — vad tycker allmédnheten? Continuous cover
forestry in Yttringe —what is the public opinion? Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Carlsson, R. 2009. Fire impact in the wood quality and a fertilization experiment in Eucalyptus plantations in
Guangxi, southern China. Brandinverkan pa vedkvaliteten och tillvéxten i ett gddselexperiment i Guangxi,
sodra Kina. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Jerenius, O. 2010. Kundanalys av tryckpappersforbrukare i Finland. Customer analysis of paper printers in
Finland. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Hansson, P. 2010. Orsaker till skillnaden mellan berdknad och inmatt volym grot. Reasons for differences
between calculated and scaled volumes of tops and branches. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Eriksson, A. 2010. Carbon Offset Management - Worth considering when investing for reforestation CDM.
Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Fallgren, G. 2010. Pa vilka grunder valdes limtréleverantdren? — En studie om hur Setra bor utveckla sitt
framtida erbjudande. What was the reason for the choise of glulam deliverer? -A studie of proposed future offering of
Setra. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Ryno, O. 2010. Investeringskalkyl for forbattrat vardeutbyte av furu vid Krylbo sagverk. Investment
Calculation to Enhance the Value of Pine at Krylbo Sawmill. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala



52.

53.

54.

55.

56.

57.

58.

59.

60.

61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

68.

69.

70.

71.

72.

73.

Nilsson, ]. 2010. Marknadsundersokning av fardigkapade produkter. Market investigation of pre cut lengths.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Morner, H. 2010. Kundkrav péa biobransle. Customer Demands for Bio-fuel. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Sunesdotter, E. 2010. Affarsrelationers paverkan pa Kinnarps tillgdng pa FSC-certifierad ravara. Business
Relations Influence on Kinnarps’ Supply of FSC Certified Material. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Bengtsson, W. 2010. Skogsfastighetsmarknaden, 2005-2009, i sodra Sverige efter stormarna. The market for
private owned forest estates, 2005-2009, in the south of Sweden after the storms. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Hansson, E. 2010. Metoder for att minska kapitalbindningen i Stora Enso Bioenergis terminallager. Methods
to reduce capital tied up in Stora Enso Bioenergy terminal stocks. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Johansson, A. 2010. Skogsallmédnningars syn pa deras bankrelationer. The commons view on their bank
relations. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Holst, M. 2010. Potential for 6kad specialanpassning av travaror till byggforetag — nya mojligheter for
tréleverantorer? Potential for greater customization of the timber to the construction company — new opportunities
for wood suppliers? Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Ranudd, P. 2010. Optimering av ravarufléden for Setra. Optimizing Wood Supply for Setra. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Lindell, E. 2010. Rekreation och Natura 2000 — malkonflikter mellan besokare och naturvard i Stendorrens
naturreservat. Recreation in Natura 2000 protected areas — visitor and conservation conflicts. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Coletti Pettersson, S. 2010. Konkurrentanalys for Setragroup AB, Skutskar. Competitive analysis of Setragroup
AB, Skutskir. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Steiner, C. 2010. Kostnader vid investering i flisaggregat och tillverkning av pellets — En komparativ studie.
Expenses on investment in wood chipper and production of pellets — A comparative study. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Bergstrom, G. 2010. Bygghandelns inkopsstrategi for traprodukter och framtida efterfrdgan pa produkter
och tjanster. Supply strategy for builders merchants and future demands for products and services. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Fuente Tomai, P. 2010. Analysis of the Natura 2000 Networks in Sweden and Spain. Bachelor Thesis. Department
of Forest Products, SLU, Uppsala

Hamilton, C-F. 2011. Hur kan man 6ka gallringen hos privata skogsdgare? En kvalitativ intervjustudie. How
to increase the thinning at private forest owners? A qualitative questionnaire. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Lind, E. 2011. Nya skogsbaserade material — Fran Labb till Marknad. New wood based materials — From Lab to
Market. Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Hulusjo, D. 2011. Forstudie om e-handel vid Stora Enso Packaging AB. Pilot study on e-commerce at Stora Enso
Packaging AB. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Karlsson, A. 2011. Produktionsekonomi i ett 1ovsagverk. Production economy in a hardwood sawmill.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Branngard, M. 2011. En konkurrensanalys av SCA Timbers position pa den norska bygghandelsmarknaden.
A competitive analyze of SCA Timbers position in the Norwegian builders merchant market. Institutionen for
skogens produkter, SLU, Uppsala

Carlsson, G. 2011. Analysverktyget Stockluckan - fast eller rorlig postning? Fixed or variable tuning in
sawmills? — an analysis model. Institutionen f6r skogens produkter, SLU, Uppsala

Olsson, A. 2011. Key Account Management — hur ett sagverksforetag kan hantera sina nyckelkunder. Key
Account Management — how a sawmill company can handle their key customers. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Andersson, J. 2011. Investeringsbeslut for kraftvarmeproduktion i skogsindustrin. Investment decisions for
CHP production in The Swedish Forest Industry. Institutionen f6r skogens produkter, SLU, Uppsala

Bexell, R. 2011. Hog fyllnadsgrad i timmerlagret — En fallstudie av Holmen Timbers sdgverk i Braviken. High
filling degree in the timber yard — A case study of Holmen Timber’s sawmill in Braviken. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala



74.

75.

76.

77.

78.

79.

80.

81.

82.

83.

84.

85.

86.

87.

88.

89.

90.

91.

92.

93.

94.

95.

Bohlin, M. 2011. Ekonomisk utvdrdering av ett grantimmersortiment vid Bergkvist Insjon. Economic
evaluation of one spruce timber assortment at Bergkvist Insjon. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Enqvist, I. 2011. Psykosocial arbetsmiljo och riskbeddmning vid organisationsférandring pa Stora Enso
Skutskér. Psychosocial work environment and risk assessment prior to organizational change at Stora Enso Skutskir.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Nylinder, H. 2011. Design av produktkalkyl fér vidareféradlade travaror. Product Calculation Design For
Planed Wood Products. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Holmstrom, K. 2011. Viskosmassa — framtid eller fluga. Viscose pulp — fad or future. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Holmgren, R. 2011. Norra Skogsdgarnas position som travaruleverantdr — en marknadsstudie mot
bygghandeln i Sverige och Norge. Norra Skogsagarnas position as a wood-product supplier — A market
investigation towards the builder-merchant segment in Sweden and Norway. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Carlsson, A. 2011. Utvardering och analys av drivningsentreprendrer utifrdn offentlig ekonomisk
information. Evaluation and analysis of harvesting contractors on the basis of public financial information.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Karlsson, A. 2011. Forutsittningar for betalningsgrundande skordarmatning hos Derome Skog AB.
Possibilities for using harvester measurement as a basis for payment at Derome Skog AB. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Jonsson, M. 2011. Analys av flodesekonomi - Effektivitet och kostnadsutfall i Sveaskogs verksamhet med
skogsbransle. Analysis of the Supply Chain Management - Efficiency and cost outcomes of the business of forest fuel
in Sveaskog. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Olsson, J. 2011. Svensk fartygsimport av fasta trddbaserade biobrdnslen — en explorativ studie. Swedish
import of solid wood-based biofuels — an exploratory study. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Ols, C. 2011. Retention of stumps on wet ground at stump-harvest and its effects on saproxylic insects. Bevarande av
stubbar vid stubbrytning pa vat mark och dess inverkan péa vedlevande insekter. Department of Forest
Products, SLU, Uppsala

Borjegren, M. 2011. Utvardering av framtida méatmetoder. Evaluation of future wood measurement methods.
Institutionen f&r skogens produkter, SLU, Uppsala

Engstrom, L. 2011. Marknadsundersokning for hogvardiga produkter ur klenkubb. Market survey for high-
value products from thin sawn timber. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Thorn-Andersen, B. 2012. Nuanskaffningskostnad for Jamtkrafts fjarrvarmeanlaggningar. Today-acquisition-
cost for the district heating facilities of Jimtkraft. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Norlin, A. 2012. Skogsagarforeningarnas utveckling efter krisen i slutet pa 1970-talet — en analys av
forandringar och trender. The development of forest owners association’s in Sweden after the crisis in the late 1970s
—an analysis of changes and trends. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Johansson, E. 2012. Skogsbranslebalansen i Malardalsomradet — Kraftvarmeverkens syn pa
ravaruforsorjningen 2010-2015. The balance of wood fuel in the region of Milardalen — The CHP plants view of the
raw material supply 2010-2015. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Biruk, K. H. 2012. The Contribution of Eucalyptus Woodlots to the Livelihoods of Small Scale Farmers in Tropical
and Subtropical Countries with Special Reference to the Ethiopian Highlands. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Otuba, M. 2012. Alternative management regimes of Eucalyptus: Policy and sustainability issues of smallholder
eucalyptus woodlots in the tropics and sub-tropics. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Edgren, J. 2012. Sawn softwood in EQypt — A market study. En marknadsundersokning av den Egyptiska
barrtrdmarknaden. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Kling, K. 2012. Analysis of eucalyptus plantations on the Iberian Peninsula. Department of Forest Products, SLU,
Uppsala

Heikkinen, H. 2012. Métning av sorteringsdiameter for talltimmer vid Kastets sdgverk. Measurement of
sorting diameter for pine logs at Kastet Sawmill. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Munthe-Kaas, O. S. 2012. Markedsanalyse av skogforsikring i Sverige og Finland. Market analysis of forest
insurance in Sweden and Finland. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Dietrichson, J. 2012. Specialsortiment pa den svenska rundvirkesmarknaden — En kartlaggning av
virkeshandel och -matning. Special assortments on the Swedish round wood market — A survey of wood trade and
measuring. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala



96.

97.

98.

99.

100.

101.

102.

103.

104.

105.

106.

107.

108.

109.

110.

111.

112.

113.

114.

115.

116.

117.

Holmquist, V. 2012. Timmerlangder till Iggesunds sagverk. Timber lenghts for Iggesund sawmill. Institutionen
for skogens produkter, SLU, Uppsala

Wallin, 1. 2012. Bioenergy from the forest — a source of conflict between forestry and nature conservation? — an
analysis of key actor’s positions in Sweden. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Ederyd, M. 2012. Anvéndning av avverkningslikvider bland svenska enskilda skogsagare. Use of harvesting
payments among Swedish small-scale forest owners. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Hogberg, J. 2012. Vad paverkar marknadsvéardet pa en skogsfastighet? - En statistisk analys av markvardet.
Determinants of the market value of forest estates. - A statistical analysis of the land value. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Saaf, M. 2012. Forvaltning av offentliga skogsfastigheter — Strategier och handlingsplaner. Management of
Municipal Forests — Strategies and action plans. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Carlsson, S. 2012. Faktorer som paverkar skogsfastigheters pris. Factors affecting the price of forest estates.
Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Ek, S. 2012. FSC-Fairtrade certifierade travaror — en marknadsundersokning av tva byggvaruhandlare och
deras kunder. FSC-Fairtrade labeled wood products —a market investigation of two builders’ merchants, their
business customers and consumers. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Bengtsson, P. 2012. Rétt pris for timmerravaran — en kalkylmodell f6r Moelven Vénerply AB. Right price for
raw material — a calculation model for Moelven Vénerply AB. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Hedlund Johansson, L. 2012. Betalningsplaner vid virkeskop — forutséttningar, majligheter och risker.
Payment plans when purchasing lumber — prerequisites, possibilities and risks. Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

Johansson, A. 2012. Export of wood pellets from British Columbia — a study about the production environment and
international competitiveness of wood pellets from British Columbia. Trapelletsexport fran British Columbia — en
studie om forutsattningar for produktion och den internationella konkurrenskraften av trapellets fran
British Columbia. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

af Wahlberg, G. 2012. Strategiska val for Trivselhus, en fallstudie. Strategic choices for Trivselhus, a case study.
Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Norlén, M. 2012. Utvardering av nya affirsomraden fér Luna — en analys av hortikulturindustrin inom EU.
Assessment of new market opportunities for Luna — an analysis of the horticulture industry in the EU. Institutionen
for skogens produkter, SLU, Uppsala

Pilo, B. 2012. Produktion och bestdndsstruktur i fullskiktad skog skoétt med bladningsbruk. Production and
Stand Structure in Uneven-Aged Forests managed by the Selection System. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Elmkvist, E. 2012. Den ekonomiska konsekvensen av ett effektiviseringsprojekt — fallet forbattrad timmer-
sortering med hjélp av rontgen och 3D-métram. The economic consequences of an efficiency project - the case of
improved log sorting using X-ray and 3D scanning. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Pihl, F. 2013. Beslutsunderlag for besokarundersdkningar - En forstudie av Upplandsstiftelsens
naturomraden. Decision Basis for Visitor Monitoring — A pre-study of Upplandsstiftelsen’s nature sites.
Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Hulusjo, D. 2013. A value chain analysis for timber in four East African countries — an exploratory case study. En
virdekedjeanalys av virke i fyra Ostafrikanska lander — en explorativ fallstudie. Bachelor Thesis.
Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Ringborg, N. 2013. Likviditetsanalys av belanade skogsfastigheter. Liquidity analysis of leveraged forest
properties. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Johnsson, S. 2013. Potential for pannvedsforséljning i Nederlanderna - en marknadsundersokning. Potential
to sell firewood in the Netherlands — a market research. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Nielsen, C. 2013. Innovationsprocessen: Fran fornyelsebart material till produkt. The innovation process: From
renewable material to product. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Fardeman, D. 2013. Forutsattningar for en lyckad lansering av “Modultrall”- En studie av konsumenter, sma
byggforetag och bygghandeln. Prerequisites for a successful launch of Modular Decking - A study of consumers,
small buildering firms and builders merchants firms. Institutionen f6r skogens produkter, SLU, Uppsala

af Ekenstam, C. 2013. Produktionsplanering — fallstudie av sagverksplanering, kontroll och hantering.
Production — case study of sawmill Planning Control and Management. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Sundby, J. 2013. Affarsradgivning till privatskogsdgare — en marknadsundersokning. Business consultation for
non-industry private forest owners —a market survey. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala



118.

119.

120.

121.

122.

123.

124.

125.

126.

127.

128.

129.

130.

Nylund, O. 2013. Skogsbranslekedjan och behov av avtalsmallar for skogsbransleentreprenad. Forest fuel
chain and the need for agreement templates in the forest fuel industry. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Hoflund, P. 2013. Sagklasslaggning vid Krylbo sag — En studie med syfte att 6ka sagutbytet. Saw class
distribution at Krylbo sawmill - a study with the aim to increase the yield. Institutionen for skogens produkter,
SLU, Uppsala

Snogren, J. 2013. Kundportfoljen i praktiken — en fallstudie av Orsa Lamelltra AB. Customer portfolio in
practice — a case study of Orsa Lamelltri AB. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Backman, E. 2013. Forutséttningar vid kdp av en skogsfastighet — en analys av olika kdpares kassaflode vid
ett fastighetsforvarv. Conditions in an acquisition of a forest estate — an analysis of different buyers cash flow in a
forest estate acquisition. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Jacobson Thalén, C. 2013. Paverkan av e-handelns framtida utveckling pa pappersforpackningsbranschen.
The future impact on the paper packaging industry from online sales. Institutionen for skogens produkter, SLU,
Uppsala

Johansson, S. 2013. Flodesstyrning av biobransle till kraftvarmeverk — En fallstudie av Ryaverket.
Suggestions for a more efficient flow of biofuel to Rya Works (Bords Energi och Miljé AB). Institutionen for skogens
produkter, SLU, Uppsala

von Ehrenheim, L. 2013. Product Development Processes in the Nordic Paper Packaging Companies: An assessments
of complex processes. Produktutvecklingsprocesser i de nordiska pappersférpackningsforetagen: En analys av
komplexa processer. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Magnusson, D. 2013. Investeringsbedémning f6r AB Karl Hedins Sagverk i Krylbo. Evaluation of an
investement at AB Karl Hedin’s sawmill in Krylbo. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Fernandez-Cano, V. 2013. Epoxidised linseed oil as hydrophobic substance for wood protection - technology of
treatment and properties of modified wood. Epoxiderad linolja som hydrofob substans for traskydd - teknologi
for behandling och egenskaper av modifierat trd. Department of Forest Products, SLU, Uppsala

Lonngvist, W. 2013. Analys av vardeoptimeringen i justerverket — Rorvik Timber. Analysis of Value
optimization in the final grading — Rérvik Timber. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Pettersson, T. 2013. Ratt val av timmerrdvara — kan lonsamheten forbattras med en djupare kunskap om
timrets ursprung? The right choice of saw logs — is it possible to increase profitability with a deeper knowledge about
the saw logs” origin? Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala

Schotte, P. 2013. Effekterna av en ny ravara och en ny produktmix i en komponentfabrik. Effects of a new raw
material and a new productmix in a component factory. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala
Thiger, E. 2014. Produktutveckling utifrdn nya kundinsikter. Product development based on new customer
insights. Institutionen for skogens produkter, SLU, Uppsala



Distribution

Sveriges lantbruksuniversitet
Institutionen for skogens produkter
Department of Forest Products

Box 7008

SE-750 07 Uppsala, Sweden

Ttn. +46 (0) 18 67 10 00

Fax: +46 (0) 18 67 34 90

E-mail: sprod@slu.se

v,




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness false
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages false
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages false
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages false
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks true
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /BleedOffset [
        8.503940
        8.503940
        8.503940
        8.503940
      ]
      /ConvertColors /NoConversion
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MarksOffset 6
      /MarksWeight 0.250000
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PageMarksFile /RomanDefault
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
    <<
      /AllowImageBreaks true
      /AllowTableBreaks true
      /ExpandPage false
      /HonorBaseURL true
      /HonorRolloverEffect false
      /IgnoreHTMLPageBreaks false
      /IncludeHeaderFooter false
      /MarginOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /MetadataAuthor ()
      /MetadataKeywords ()
      /MetadataSubject ()
      /MetadataTitle ()
      /MetricPageSize [
        0
        0
      ]
      /MetricUnit /inch
      /MobileCompatible 0
      /Namespace [
        (Adobe)
        (GoLive)
        (8.0)
      ]
      /OpenZoomToHTMLFontSize false
      /PageOrientation /Portrait
      /RemoveBackground false
      /ShrinkContent true
      /TreatColorsAs /MainMonitorColors
      /UseEmbeddedProfiles false
      /UseHTMLTitleAsMetadata true
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




