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Sammanfattning

Skogsindustrin har de senaste decennierna 0kat anslag och anstrangningar for att utveckla nya
och mer hogforddlade produktsegment for att motverka trenden att substitut tar
marknadsandelar fran trdprodukter. Innovation, marknadsféring och kundrelationer &r
traditionellt omrédden som skogsbranschen har &asidosatt dd anstrdngningar och kapital
investerats pa processutveckling. De dr dirmed, 6verlag, mindre erfarna pa dessa omraden dn
andra industrisektorer vilket resulterat i att nya produkter och innovationer sprids langsamt pa
marknaden samt att medvetenheten om dessa produkter bland slutkunder ofta ar bristfallig.

Mellanstruken panel dr en industriellt malad panel med tva lager firg som borjade produceras
2007 och kan anses vara innovativ vidareutveckling av den grundmalade panelen. I dagslaget
siljer de flesta byggvaruhus produkten via bestillningssortiment eller lagerhdllning men
anvindningen bland hantverkare &r mindre utbredd. Medvetenheten om produkten &r
bristfillig och en mycket liten andel av slutkunderna har vetskap om mellanstruken panel.

Syftet med studien ar att utreda vilka hinder det finns bland de byggvaruhus som klassas som
sen majoritet, enligt teorin om spridning av innovationer, att introduceras for och dérefter
borja sidlja mellanstruken panel. Studien avser dven utreda vad som anses vara kvalité och
vilka kvalitetsaspekter som betraktas avgdrande vid valet av produkt. Marknaden analyseras
utifran teorier om konkurrens, kommunikation och samarbete for att 6ka forstaelsen for varfor
aktOrerna agerar som de gor och hur det paverkar spridningen av en innovativ produkt.

I studien framkom att pris och en konservativ marknad samt brist pad utrymme for
lagerhallning dr de storsta hindren bland byggvaruhus att paborja eller utoka forséljningen av
mellanstruken panel. Den konservativa mentaliteten och det hogre priset verkade begransande
bland bade byggvaruhus och hantverkare.

Kommunikationen pad marknaden forekom i storst utstrickning mellan byggvaruhus inom
samma kedja eller fackhandelsorganisation men &ven, i vissa fall, mellan konkurrenter.
Informationsspridningen mellan producenter och byggvaruhus var mindre utbredd och
patalades, enligt flera respondenter, som bristfallig.

De kvalitetsaspekter pa mellanstruken panel som efterfrigades av respondenterna var en
gldnsande firg, mellangrov struktur och tita &arsringar. Skillnaden mellan de uppfattade
kvalitetsvariablerna pé produkterna var pataglig och d& framforallt gidllande &rsringar.

Studien har resulterat 1 ett flertal slutsatser och rekommendationer till vardforetaget AB Karl
Hedin som syftar till att 6ka forstaelsen for marknaden samt underlitta en 6kad forséljning av
mellanstruken panel. Framf6rallt behdvs en standardisering av produktsegmentet, Okad
kommunikation fran AB Karl Hedin samt en forstaelse for den konservativa mentaliteten och
forsiktigheten bland byggvaruhandlare.

Nyckelord: Spridning av innovationer, konkurrenslandskap, samarbete och konkurrens,
dominerande logik, kommunikation, mellanstruken panel, byggvaruhus



Abstract

The forest sector has, these last decades, increased the efforts and funding to develop new and
more refined product segments to counter the tendency of substitute products gaining market
shares from forest products. Innovation, marketing and customer relationship are areas that the
forest sector, as a rule, has neglected due to the focus of improving product processes. As a
result they are less experienced in these practices than other industry sectors with the
consequence that new products and innovations are slower to spread and that the knowledge
of them among end customers are inadequate.

The production of the two-layer painted panels started in 2007 and it can be considered an
innovative product due to the fact that it is a further development of the existing products.
Currently most builders merchants sell the product either as a special order or via inventory
but the use and adoption among builders are less spread. The knowledge of the product among
end customer are inadequate.

The purpose of this study is to investigate barriers to implementation of prepainted panels
among builders merchants classified, according to diffusion of innovation, as late majority.
What is considered as quality and which aspects of quality that affects and determines the
choice of product intends to be studied. The market is to be analyzed based on theories of
competition, communication and cooperation in order to increase the understanding of why
actors act the way they do and how it affects the implementation of an innovative product.

The finding of the study was that the price of the product and a conservative mentality on the
market along with a shortage of space for inventory are to be considered as the main barriers
among builders merchants to implement prepainted panels. The conservative mentality and the
higher price were barriers among both the builders merchants and the builders.

Communication on the market occurred mainly between builders merchants in the same chain
or those part of the same retail organization but according to some respondents also between
competitors. The information exchange between the industry and the builders merchants were
less developed and according to several respondents inadequate.

The required quality aspects of prepainted panels, among the respondents, were a lustrous
paint and moderately rough texture made from a slow growing raw material. The difference
between the perceived variables of quality was apparent and especially the growth rate of the
raw material.

The results of the study are several conclusions and recommendations to the host company AB
Karl Hedin intended to increase the understanding of the market and to facilitate an increase in
sales of prepainted panels. There is a need of a standardization of the product segment and an
increase in the communication efforts of AB Karl Hedin along with an understanding of the
conservative mentality and the risk avoidance among the builders merchants.

Keywords: Diffusion of innovation, competitive landscape, co-opetition, dominant logic,
communication, pre-painted panels, builders merchants
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1 Inledning

Detta kapitel innefattar en beskrivning av foretaget AB Karl Hedin och produktionen av
Bergslagspanel samt bakgrunden till problemet som studerats i denna uppsats. Syfte,
frdgestdllning och avgrdnsningar beskrivs samt hur de utformats och faststdllts. Tidigare
forskning och forvintat resultat avslutar kapitlet.

1.1 Bakgrundsbeskrivning

Samarbete mellan foretag och dess kunder har varit en etablerad praxis sedan 1990-talet
(Prahalad & Ramaswamy, 2000). Svenska sagverk har vanligtvis foretag som kunder av vilka
byggvaruhandlare dr en av de viktigaste kanalerna for att nd slutkonsumenter (Nord, 2005).
Forskning har visat att relationen med kunderna &r mycket betydelsefull framforallt gillande
produktutveckling (Hugosson & McCluskey, 2008, 2009; Stendahl et al., 2007). Trots att
relationer anses vara en betydande faktor for informationsutbyte finns endast begrinsad
forskning géllande relationernas pdverkan pd innovationsspridning samt innovationsspridning
mellan sdgverk och dess kunder (Hansen et al., 2006; Shook, 1999; Widén et al., 2006).

Innovationsspridning har under de senaste decennierna utvecklats till ett erként
forskningsomride som de senaste dren Okat i betydelse samt allmén kdnnedom och acceptans
(Gopalakrishnan & Damanpour, 1997; Mahajan et al.,, 1990). Teori som behandlar
innovationsspridning utgar, vanligtvis, frdn utmaningen och motstdndet att implementera
innovationer, dven om de har uppenbara fordelar (Rogers, 2003). Den faktor, géllande
innovationsspridning och dess hastighet, som anses viktigast d&r kommunikationen mellan
aktorer 1 ett socialt system (Rogers, 2003).

Aktiviteter som framjar informationsutbyte samt underldttar dmsesidigt skapande av virde
anses avgorande for att erhalla en fordel gentemot konkurrenter (Cannon & Perreault Jr, 1999;
Prahalad & Ramaswamy, 2000). Tidigare forskning har visat att informationsdelning och
beteende dr avgorande for relationerna mellan foretag och dess kunder (Cannon & Perreault
Jr, 1999; Gronroos, 2004). En forandring av marknaden och didrmed foretagens erbjudande har
dgt rum mot en Okad fOrstdelse av de mjuka virdenas signifikans och betydelse (Gronroos,
2004; Khalifa, 2004).

Trots vetskapen om fordndringen av synsitt och agerande har sdgverksbranschens forskning
och utveckling fokuserat pa process- och produktutveckling pd grund av sina prisdrivna
produktsegment (Nord, 2005; Stendahl et al., 2007). Anpassning av varierande grad har
forekommit och da framforallt inom logistik dédr foretag infort mojligheten att erbjuda
specifika 16sningar for enskilda kunder dé& logistik identifierats som en nyckelaspekt hos
kunder (Hugosson & McCluskey, 2008, 2009; Nord, 2005). Utvecklingsmojligheterna 1 fraga
har vanligen papekats av kunder och direfter utvecklats i samarbete med dessa (Stendahl et
al., 2007). Kommunikationen och informationsutbytet mellan aktérer inom skogssektorn och
den nidrliggande marknaden har ©kat och mellanhdnder som tidigare ansvarade for
kommunikationen har ersatts av foretagen sjdlva (Hugosson & McCluskey, 2008, 2009).

De senaste dren har vi sett en 0kning av antalet komponenter och prefabricerade produkter,
exempelvis industriellt malade paneler, samt antalet producenter (Johnsson & Sardén, 2008;
Nord, 2005). Prefabricering resulterar i1 att sagverken blir processorienterade istéllet for
objektorienterade, vilket vanligtvis resulterar i en intention att kontrollera eller integrera
viardekedjan 1 storre utstrackning (Ho6k, 2008; Johnsson & Sardén, 2008).



Byggvaruhandeln anses, av flertalet sdgverk, vara en kommunikationskanal gentemot
byggforetag och didrmed slutkonsumenter (Hugosson & McCluskey, 2009; Nord, 2005).
Darmed kan en byggvaruhandel anses vara en koordinator och distributér av
konstruktionsmaterial for den, vanligtvis, lokala marknadens byggforetag och privata aktorer
(Nord, 2005). Trots byggvaruhusens viktiga roll tas dverlag mycket liten hdnsyn till dem vid
strategiska beslut och produktutveckling (Agapiou et al., 1998; Vidalakis et al., 2011).
Kommunikationen mellan byggforetag och dess leverantorer dr dven det ett omrade med
mycket begrinsad forskning (Agapiou et al., 1998; Bergstrom, 2004; Reichstein et al., 2008;
Sardén, 2006; Vidalakis et al., 2011; Widén et al., 2006). Ytterligare en svaghet inom
forskningen pa omrddet dr att de flesta rapporter har tendensen att bortse fran att de flesta
foretag dr sma till medelstora och ddrmed fokusera enbart pa de stora aktorerna fastdn de sma
och mellanstora har en betydande marknadsandel (Bergstrom, 2004; Sardén, 2006; Sexton &
Barrett, 2003; Widén et al., 2006).

1.2 AB Karl Hedin

Den familjedgda sagverks- och handelskoncernen AB Karl Hedin grundades i borjan av 1900-
talet och dr idag verksam i Sverige och sedan mitten av 90-talet dven 1 Baltikum.
Verksamheten innefattar fyra sdgverk, sju emballageindustrier och 33 byggvaruhus med totalt
cirka 900 anstillda och en omsittning péd drygt 3 miljarder SEK. Den totala produktionen av
sdgade varor uppgick 2012 till cirka 650 000 m’ varav 200 000 m’ hyvlade och
vidarefordadlade sortiment. Emballageproduktionen utgdr cirka 55 000 m’ av den totala
produktionen. AB Karl Hedins bygg- och industrihandelskedja har 33 forséljningsstillen 1
framst Mellansverige vilket de anser vara deras kirnomrade. (AB Karl Hedin, 2014a)

Byggvaruhandelskedjan riktar sig mestadels till byggentreprendrer, industri och privata
konsumenter. Det storsta kundsegmentet, byggentreprendrerna, bestar av sma och mellanstora
foretag. Personalens kunnande och expertis anses vara av stor vikt vilket pavisas genom en
grundlig trdutbildning och dérefter kontinuerliga kurser och utbildningar. Fokus ligger pé att
sdlja koncernens produkter och dé frimst hyvlade och ohyvlade trdvaror. Utover de internt
producerade produktsegmenten siljs dven byggrelaterat material och varor till ny-, till- och
ombyggnationer av framforallt fastigheter. (AB Karl Hedin, 2014b; AB Karl Hedin, 2014c;
Lindstrom, 2014)

Under 2012 forviarvade AB Karl Hedin byggvaruhandelsanldggningar i Norrtilje, Leksand,
Hedemora och Orsa. Forvérv istdllet for nybyggnation har varit en medveten strategi for
expansion av kostnadsskdl samt att det underldttar kundkontakt och minskar kostnaderna for
att marknadsfora den nya anldggningen. Expansion i Stockholmsomradet har uteblivit vilket
beror pa hédrdare konkurrens, viss skillnad i affarskultur samt att betydande investeringar
skulle krivas gillande marknadsforing och forvérv eller byggnation av anldggningar. De
koncentrerar sig pa mindre orter dér de &r ett védlkdnt foretag och séljer de internt producerade
produkterna till externa byggvaruhandlare utanfor sitt kirnomrade. (Lindstrom, 2014; AB Karl
Hedin 2012)

1.3 Bergslagspanel

Bergslagspanel édr en vidareforddling av obehandlad hyvlad panel och &dr en innovation som
AB Karl Hedin borjade producera och sélja 2007. De var ddrmed forst med en storskalig
produktion och forsiljning av mellanstruken panel 1 Sverige. Det innovativa med produkten ar
att panelen dr mellanstruken, det vill sdga grundmadlad och direfter bestruken med ytterligare
ett lager farg. Produkten anvinds till beklddnad av hus samt till plank och staket. (AB Karl
Hedin, 2014; Lindstrom, 2014)



Endast kdrnvirke av gran anvénds vid tillverkningen av Bergslagspanel. Anledningen &r att
erhalla en produkt med liten méngd sma kvistar och sagsittet resulterar i stdende arsringar och
minimerar dessutom mingden mérgrander pa framsidan av panelen. Stdende drsringar minskar
spanningen i triet vid torkning och minskar ddrmed sprickbildning och bdjning. Paneldmnet
torkas ned till den bestdmda fuktkvotklassen 16 dir varje partis kvalitet kontrolleras. (AB Karl
Hedin, 2014d)

Niésta steg i tillverkningsprocessen dr hyvleriet dér ett klyvimne med dubbla tjockleken av
slutprodukten tillverkas. Amnet hyvlas direfter med rillor, d.v.s. réfflor for att firg ska fésta
bittre, pd langsidans kanter. Den slutliga klyvningen utfors i maleriet under kontrollerade
forhallanden gillande temperatur och luftfuktighet. Efter klyvning borstas smuts och damm
fran ytan och panelen passerar genom en forvarmningszon for att sékerstélla att malning sker
pa en yta med ritt temperatur. Da paneldmnets yta bestryks direkt efter klyvning har den inte
paverkats av smuts, mogelsporer eller solljusets skadeverkningar vilket resulterar i att fargen
tranger in béttre. (AB Karl Hedin, 2014d)

Panelen malas efter klyvning tva ganger forst med grundfiarg och déirefter en mellanstrykning.
Grundfdrgen som anvénds &r en alkydoljegrund som appliceras med en tjocklek av 40 um och
dédrefter gar panelen in 1 en torkugn. Mellanstrykningen sker med en akrylatfirg som ocksa
appliceras i ett 40 um tjockt lager och torkar dérefter i en sista torkugn. (AB Karl Hedin,
2014d)

Efter malning paketeras den fardiga panelen och ticks av plast pd fem sidor och &r da klar att
levereras till byggvaruhandel for forsdljning och anvéndning. Den noggranna och optimerade
produktionsprocessen resulterar i en produkt med mycket goda egenskaper gillande héllbarhet
och som kan anvéndas direkt samt dér det sista farglagret inte behdver appliceras forrédn efter
fyra ar. (AB Karl Hedin, 2014d)

AB Karl Hedin tillverkar Bergslagspanel 1 fyra farger vit, grd, r6d och gul (Engstrém, 2014).
Vitmélad panel star for cirka 70 % av produktionen, grd och rdd for cirka 15 % vardera och
mangden gulmalad dr mycket liten och produceras enbart mot kundorder medan de andra
produceras mot lager. Panel med slamfirg tillverkas pd samma linje men i mycket mindre
omfattning. Efterfragan dr storst under maj-oktober vilket sammanfaller med den traditionella
byggsdsongen. En trend som blivit tydlig ar att nydppnade byggvaruhus samt de i Dalarna har
en klart lagre andel Bergslagspanel sett till den totala volymen salda paneler. (AB Karl Hedin,
2014e¢; Karlsson, 2014)

Mellanstruken panel kan anvéndas i byggnationer under en storre del av aret &n en obehandlad
och grundmalad panel da den har tva skyddande lager firg. Den langre montagetiden, d.v.s.
byggsdsongen, samt en potentiellt lagre slutkostnad for kund &r de tva frimsta fordelarna med
Bergslagspanel. En nackdel med mellanstruken panel ar att det inte finns klara och strikta
specifikationer pd egenskaper som ska finnas hos produkten. En arbetsgrupp har som uppgift
att innan arsskiftet 2014/2015 arbeta fram riktlinjer och en certifiering. (Lindstrom, 2014)

1.4 Tidigare forskning

Det finns ett stort antal studier och underdkningar som har genomforts angédende innovativa
produkter och produktionsprocesser inom skogssektorn men endast ett mindre antal av dessa
studier har publicerats angaende segmentet byggvaruhandlare. Preferenser, uppfattade véarden
och péverkande faktorer bland byggvaruhandlare ar ofta oként vilket resulterar i en osékerhet
gillande beslut och affarsstrategier. (Agapiou et al., 1998; Vidalakis et al., 2011)



Ett av de examensarbeten som utforts dr Spridning av innovationer av trdprodukter i
byggvaruhandeln av Fransson (2009). I studien redogoérs hur ansvariga pd sma och
mellanstora foretag relaterar till produktinnovationer. Studien betonar att kommunikation
mellan producent och kund ar avgdrande for hur en innovation uppfattas samt att
byggvaruhandeln 6verlag dr en konservativ bransch. (Fransson, 2009)

Ett annat examensarbete inom ett liknande omrade adr Bedomning av kunders uppfattningar
och konsekvenser for strategisk utveckling skrivet av Hesselman (2009). Studien beskriver hur
en byggvaruhandels kunder uppfattar forsidljningen och anvindandet av komponenter. Arbetet
framhaller att kunderna overlag dr positiva till innovationer samt att fortroende och
leveranssdkerhet &r ytterst viktigt vid lanseringen och infoérandet av en ny produkt.
(Hesselman, 2009)

I examensarbetet Marknadsundersékning av fdrdigkapade produkter, skrivet av Nilsson
(2010), undersoks marknaden for fardigkapade produkter inom ett geografiskt begrinsat
omride. Studien dr en marknadsundersokning om vidareforddlade timmerprodukter och
fokuserar pd hur kunder uppfattar produkterna. Engstrom (2012) genomforde en liknande
studie, Marknadsundersokning for hogvirdiga produkter ur klenkubb, a4t AB Karl Hedin. I
den studien undersoktes mojligheten att tillverka kvalitetsprodukter ur klenkubb genom en
marknadsundersokning dér kunderbjudandet var fokus. Ytterligare ett likartat examensarbete
Efterfragan av grova sdgade dimensioner och hyvilade produkter bland Wallnds AB: s kunder:
en marknadsundersokning skriven av Selmeryds (2005). Studien dr en marknadsundersdkning
som genomforts for att utreda potentialen i en utdkning av antalet sortiment for bland annat
hyvlade varor.

Examensarbetet Bygghandelns inkopsstrategi for trdprodukter och framtida efterfraga pd
produkter och tjdnster utfort av Bergstrom (2010) undersdker marknadsanpassningen hos
svenska sagverk. Resultatet av studien visar att en 6kad kundanpassning krivs for att andelen
traprodukter inom byggvaruhandeln ska 6ka samt att sagverken ej sjdlva innehade formégan
att sprida information om eller marknadsfora sina produkter i tillricklig omfattning.

Examensarbetet Potential for okad specialanpassning av trdvaror till byggforetag — nya
mojligheter  for trileverantérer? skrivet av  Holst (2010) ser problemet med
informationsspridning ur byggvaruhandelns kunders perspektiv. Studiens bakgrund beskriver
byggvaruhandelns kunder och utreder dérefter slutkundens och byggvaruhandelns preferenser
och Onskemal. Slutsatser angdende hinder och problem utreds och studien kan dédrmed
anvéndas for att 6ka forstaelsen for eventuella hinder inom segmentet byggvaruhandel.

Ingen av de ovan nidmnda studierna tar hédnsyn till marknadens paverkan pa
innovationsspridningen inom skogssektorn och da framforallt byggvaruhus. Till vilket grad
paverkar produktegenskaper, konkurrens, samarbete, relationer och kommunikationsform
spridningen av en innovation inom ett marknadssegment? Vilka hinder existerar for
byggvaruhandlare att introducera en ny produkt 1 deras sortiment?

1.5 Bakgrund till studiens problemstallning

AB Karl Hedin producerar och siljer idag cirka 14 000 m® Bergslagspanel men har som mél
att 0ka forsdljningen da nettointdkten per kubikmeter &r hogre édn for obehandlad panel.
Karbenning sag har en maximal produktionskapacitet for all panel, behandlad och obehandlad,
som uppgar till cirka 40 000 m’. (Lindstrém, 2014)
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For ndrvarande siljs den storsta delen av volymen av Bergslagspanel genom AB Karl Hedins
egna byggvaruhandlare vilka dr centrerade till deras kdrnomrdde i Mellansverige. For att
kunna Oka forsdljningen av Bergslagspanel krdvs det att externa aktorer sidljer och
marknadsfor produkten di expansion av det interna byggvaruhussegmentet i tillracklig
omfattning inte dr aktuellt. (Lindstrom, 2014)

Problemet for en expansion via externa aktorer dr att eventuella hinder for inkdp och
implementering av innovativa produkter bland byggvaruhandlare i dagsldget inte dr undersokt
och klarlagt. Interaktionen, informationsspridningen och eftersdkta kvalitetsaspekter samt
konkurrens och samarbete mellan byggvaruhandlare dr dven okédnt och behdver utredas och
kartlaggas for att strategier utan betydande risker ska kunna utformas och anvéndas.
(Lindstrém, 2014)

Tidigare forskning inom omradet av innovationsspridning inom byggvarusektorn har
fokuserat enbart pa spridningen av en nylanserad innovation. De har ej beaktat
kommunikationens, konkurrensen och samarbetets roll eller undersokt en produkt som funnits
pa marknaden en kortare tid.

1.6 Problemstallning

Problemstillningen i1 denna studie utgar frdn Bergslagspanel vilken dr en, relativt sett, ny och
innovativ produkt framtagen efter kundonskemal. For att undersdka eventuella hinder bland
byggvaruhandlare vid inkép och introducering av Bergslagspanel har teori som behandlar
marknaden och dess aktdrer och faktorer samt teori om spridning av innovationer anvants.

Rogers (2003) beskriver innovationsspridning som en process dir innovationen kommuniceras
genom kommunikationskanaler dver tid inom ett socialt system. Den processen édr en av de
mest betydelsefulla aspekterna pé studien och r central for utredningen och kartldggningen av
hinder bland byggvaruhandlare.

Marknaden for behandladepaneler har de senaste aren expanderat och tagit marknadsandelar
fran obehandlad panel. Dessutom har nya aktorer pabdrjat produktion av produkter liknande
Bergslagspanel. Det resulterar i en mer komplex marknad dar relationer och handlingar ar
svarare att forutsdga. For att forklara och underlitta forstaelsen for kartliggningen av hinder
kommer studien belysa teorier angdende samarbete och konkurrens samt marknaden. De
teorier som anvinds dr konkurrenslandskapet (Lahiri et al., 2008) dominerande logik
(Prahalad, 2004) och samarbete och konkurrens, sa kallad co-opetition, (Brandenburger &
Nalebuff, 2011) d& de utreder och forklarar marknaden samt vad som styr dess utseende och
aktorernas agerande.

Studien fokuserar pa segmentet av aktorer som, enligt teori kring spridning av innovationer,
bendmns som sen majoritet, d.v.s. ndr mer én hélften av aktdrerna pa en marknad anvénder en
produkt, och skiljer sig dirigenom fran tidigare studier inom omradet. Aven konkurrens och
samarbete mellan byggvaruhandlare samt marknaden de agerar pd omfattas vilket ytterligare
séarskiljer denna studie fran tidigare undersdkningar.

Utifran namnda teorier och forhallanden utreds vilka hinder som existerar bland

byggvaruhandlare for att introducera en innovativ produkt och vilka kvalitetsaspekter pé
produkten samt marknadsfaktorer som péverkar byggvaruhandlares beslut.
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1.7 Syfte

Syftet ar att genomfdra en marknadsundersokning angdende hinder bland byggvaruhus att
kopa in och silja det innovativa produktsegmentet Bergslagspanel samt att identifiera vilka
kvalitetsaspekter hos produkten som ar avgorande och hur de bedoms. Studien syftar dven till
att utreda vilka marknadsfaktorer, exempelvis kommunikation och konkurrens, som existerar
och hur de paverkar byggvaruhandlares val och agerande. Studien forvintas ge okad forstaelse
om marknaden och dess uppbyggnad for samtliga aktdrer pa marknaden.

1.8 Fragestallning

- Vilka hinder existerar for byggvaruhandlare att inféra Bergslagspanel?
- Vilka marknadsfaktorer paverkar beslut?
- Vilka kvalitetsaspekter hos produkten ar eftersokta och avgérande?

1.9 Avgransningar

Avgréinsningar 1 studien har utarbetats 1 samrad med AB Karl Hedin efter diskussioner med
ansvariga pa foretaget och handledare.

Anforskaffning av rdmaterial samt produktion och lager av andra produkter &n Bergslagspanel
omfattas ej av denna studie. Fokus centreras kring marknadsfaktorer och kommunikation samt
informationsspridning och interaktion mellan byggvaruhandlare.

Eventuell export av Bergslagspanel samt den nuvarande virkesbristens potentiella paverkan
bortses i studien.

De aktuella leden och aktorerna i forsorjningskedjan som berdrs av studien illustreras 1 svarta
pilar och gré filt, se Figur 1.

Endast byggvaruhandlare figurerar i studien som respondenter. Byggforetag och privatkunder
ingér inte 1 studien.

b Export
Retailer
s Private
Forest 1 consumer
market
Sawmill Industrial v
== end-user =i DIy
A " _ ¥
Professional
Construction
Builders Market
» merchants
r s

Figur 1. Av studien berorda led i forsorjningskedjan, bearbetning av Nord (2005).

1.10 Forvantat resultat

Resultatet av studien forvintas ge klarhet 1 vilka hinder som existerar for AB Karl Hedin
géllande en 6kad forséljning av Bergslagspanel inom extern byggvaruhandel.
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2 Teori

Arbetets teoretiska referensram presenteras i detta kapitel ddr ett flertal teorier som dr av
betydelse for studien behandlas.

Inférandet av en innovation, exempelvis en ny produkt, &ven om den har uppenbara fordelar
kan vara mycket svart (Rogers, 2003). Trots det utvecklar innovativa foretag konstant nya
produkter for att mdta kundernas existerande och framtida behov for att erhdlla fordelar
gentemot konkurrenter (Drucker, 1985; Hamel, 1998).

2.1 Konkurrenslandskapet (The Competitive Landscape)

Fordndring dr en naturlig del av sociala interaktioner och det dr mycket tydligt for hur
marknader och afférer utvecklas. De senaste decennierna har det skett en dramatisk 6kning av
fordndringshastigheten vilket delvis kan forklaras av den teknologiska utvecklingen. Den
Okade fordndringshastigheten har tvingat foretag att anpassa sig till de nya
marknadssituationerna med nya aktorer och en hogre grad av global integration. De nya
forutsittningarna kréver att foretag identifierar sina konkurrenter och deras styrkor och
svagheter, det vill sdga att kartligga konkurrenslandskapet. (Lahiri et al., 2008; Prastacos et
al., 2002)

De foretag som inte konstant strévar efter att forbattras och utvecklas kommer att konkurreras
ut. For att framgéngsrikt klara av de nya marknadsforutsiattningarna krivs att foretaget forstar
de externa faktorerna samt &r kapabel att formulera en affdrsplan som resulterar i konstant
utveckling. Externa faktorer dr exempelvis konkurrens, kommunikation mellan konkurrenter
och den teknologiska utvecklingen och foretag maste anpassa sig till den konstant fordndrande
miljon for att Gverleva. (Lahiri et al., 2008)

2.2 Dominerande logik (Dominant Logic)

Normerna i ett socialt system, d.v.s. ssmmanhidngande enheter med ett gemensamt mal att 16sa
ett gemensamt problem, pdverkar spridningen av en innovation d4 normer styr hur individer
agerar och vad som anses tillatet (Rogers, 2003). Prahalad (2004) beskriver i sin studie hur en
organisations dominerande logik, hédrskande norm, paverkar hur innovationer och
affarssituationer uppfattas. Stdimmer exempelvis inte en innovation eller idé dverens med vad
som, enligt den rddande dominerande logiken, anses tilldtet hindrar det beslutsfattare att
uppfatta potentiella fordelar. Den fungerar som ett filter eller en lins vilken skymmer det som
strider mot den bestimda och allménna affirsnormen. En {6rindring av den dominerande
logiken dr mycket svért att genomfora da det dr en del av foretagskulturen och tankesittet hos
de anstéllda samt att de ofta 4&r omedvetna om att detta kan vara ett problem. (Prahalad, 2004)

Prahalad (2004) foresprakar synséttet vdrde fran erfarenhet dér kundens uppfattning och
erfarenhet av produkten betraktas som védrdet och inte kostnaden for att tillverka produkten.
Synsittet bygger pa en interaktion med kunder dér de tilldits medverka och bidra med sina
synpunkter, d.v.s. att foretaget arbetar med kunder istillet for mot kunder.

Fordndringen av synsittet av kunders uppfattning av produkten stiller krav pa att foretagets
syn pa virdekedjan édndras till ett mer flexibelt virdendtverk, i1 likhet med samarbete och
konkurrens, dér kunder ses som medskapare av virde och med formagan att sjélvstindigt vélja
foretag. Kunder anses vélja det foretag vars viardendtverk erbjuder stérsta miangd vérde och det
uppnés vanligtvis genom att lyssna pa och samarbeta med kunder. Utvecklingens fokus dndras
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frén produkter till kundens erfarenhet dédr produkten och teknologin inte dr ett mal i sig utan
hur de uppfattas. (Prahalad, 2004)

2.3 Samarbete med konkurrens inom en bransch (Co-opetition)

Begreppet co-opetition ska illustrera samarbete mellan konkurrenter i en bransch. Foretag
inom ett affirssegment eller verksamhetsomrade kan vara bdde samarbetspartners och
konkurrenter beroende pa i vilket skede av produktionen eller vilket geografiskt
verksamhetsomrdde som avses. Kombinationen av samarbete och konkurrens kan resultera i
fler fordelar &n enbart konkurrens d& Overenskommelser och uppdelning av
verksamhetsomraden, i vissa fall, & mer lonsamt. Exempelvis kan tva foretag inrikta sig pa
olika kundsegment av en marknad och ddrmed potentiellt uppnd fordelar som inte var mojliga
om de valde att konkurrera om samma kunder. Malet &r fortfarande att prestera béttre dn andra
aktorer och det ér viktigt att podngtera att co-opetition foresprakar konkurrens om det visar sig
vara mer l0nsamt dn samarbete. (Brandenburger & Nalebuff, 2011; Zineldin, 2004)

2.3.1 Virdendtverk

Fokus inom kopare-siljare relationer har de senaste decennierna dndrats fran enskilda foretag
till virdendtverk som skapas av nyckelforetag i virdekedjan. Anledningen ar att foretag
genom samarbete kan komplettera varandras styrkor och svagheter och didrmed skapa ett
overldgset kundvirde for slutkonsumenten. (Kothandaraman & Wilson, 2001)

Vid kartldggning av aktorer aktiva pd en marknad ar det av vikt att undersoka inte enbart den
enskilda aktdren utan det vardenétverk som sagda aktor eventuellt dr del av. Samtliga foretags
kunskap, erfarenhet, kapacitet och relationer 4r sammanlidnkade for att skapa ett slutviarde for
kunder och samtliga foretag maste diarfor undersokas for att en bild av slutproduktens vérde
ska kunna skapas. (Kothandaraman & Wilson, 2001)

Virdenitverket, se Figur 2, bestar, utover foretaget sjélv, av fyra grupper av aktorer: kunder,
konkurrenter, komplementerare och leverantorer. Det beskriver foretagets relationer till och
utbytet mellan marknadens aktorer samt aktorernas inbordes utbyte. (Brandenburger &
Nalebuff, 2011)

Foretagets leverantdrer och kunder aterges ldngs den vertikala linjen. Resurser i form av,
exempelvis, rdmaterial sdnds av leverantorer till foretaget som levererar produkter och/eller
tjénster till dess kunder. (Brandenburger & Nalebuff, 2011)

Den horisontala aspekten av virdendtverket utgdrs av fOretagets konkurrenter och
komplementerare. Komplementerare definieras som en aktor vars tjdnster eller produkter dkar
kundvérdet av det egna foOretagets produkter, exempelvis relationen mellan mjuk- och
hardvaran inom IT-sektorn. (Brandenburger & Nalebuft, 2011)

Det faktum att en aktor kan vara bdde konkurrent och komplementerare forklarar, till viss del,
varfor liknande verksamheter och affdrer tenderar att placera sig i nédrheten av varandra,
exempelvis byggvaruhus. De konkurrerar om samma kunder men de kompletterar varandra da
den totala kundnyttan blir storre eftersom kunden har fler afférer och ett storre utbud att vélja
bland. De agerar som komplementerare genom att skapa en marknad tillsammans men agerar
som konkurrenter i uppdelningen av den. (Brandenburger & Nalebuff, 2011)

Brandenburger och Nalebuff (2011) menar att i vissa avseenden dr det en fordel att inte
forsoka konkurrera ut andra aktorer utan att efterstrdva att hitta “win-win” situationer. En
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vilmédende konkurrent dr mindre farlig 4n en desperat da det dr littare att skapa forstéelse for
och samarbete med ett foretag som inte gor allt for att dverleva. Malet ar att striva efter att en
konkurrent éndras till en komplementerare eller att skapa en forstielse diar marknaden eller
marknadssegment delas upp mellan foretag. Inom nya marknadssegment kan fler aktdrer vara
en fordel d& marknadsforingen delas upp och kompletteras av varandra samt att
tillforlitligheten till segmentet okar om fler foretag ar aktiva. (Brandenburger & Nalebuff,
2011)

Kunder

Bygeforetag
Byggvaruhus
Slutkonsumenter

Konkurrenter Komplementerare
Andra producenter Andra producenter
EyggvarUhUE ——— ABKH —— B‘y’ggb’ﬂruhuﬁ
Byggvaruhandel Verktygstillverkare
Hantverkare
Leverantorer
ABKH

Andra producenter

Figur 2. Egen tolkning av Brandenburger & Nalebuff (2011) virdendtverk omarbetat for AB Karl Hedins
byggvaruhandel.

2.4 Spridning av innovationer (Diffusion of Innovation)

Rogers (2003, s. 5) beskriver spridning av innovationer som processen vid vilken en
innovation kommuniceras genom sérskilda kanaler 6ver tid mellan medlemmarna av ett
socialt system. De fyra bestindsdelarna i teorin &r: innovation, kommunikationskanaler, tid
och det sociala systemet (a.a., s 11).

Kommunikationen inom nidmnda teori skiljer sig fr&n vad som, enligt majoriteten av
kommunikationsteorier, avses vara kommunikation, d.v.s. éverforing av information mellan
individer, dd& den omfattar en innovation och ddrmed formedlandet av en osédkerhet.
Osiékerheten ligger i1 att innovationens egenskaper inte dr kdnda vilket resulterar i en
konvergerande eller divergerande process. Accepteras innovationen anses kommunikationen
vara konvergerande, d.v.s. mottagaren uppfattar informationen och dirmed bilden av
innovationen som positiv, och vice versa. Diffusion kan liknas med en form av social
forandring dé inforandet av en innovation leder till utveckling av det befintliga systemet. (a.a.,
s. 18)
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2.4.1 Bestdndsdelarna i begreppet ”’Diffusion of Innovation”
Del 1. Innovation

En innovation definierar Rogers (2003) som en idé¢, utférande eller ett objekt som, av en
individ eller aktor, uppfattas som ny. Vanligtvis dr det en teknologisk innovation dér tva
huvudkomponenter kan identifieras: hrdvara och mjukvara. (Rogers, 2003, ss. 12,17)

Del 2. Kommunikationskanaler

Kommunikationskanaler definieras som de sétt pa vilket information sprids mellan och till
individer. Massmediala kanaler anses vara de mest effektiva dd malet &r att né ett stort antal
individer. Ménskliga kanaler dr mer effektiva for att bilda och &ndra uppfattningen om en
innovation hos en individ eller grupp. Vanligtvis dr det den ménskliga kommunikationen som
paverkar valet av och uppfattningen om en innovation mest, d& de bestar av personliga
interaktioner samt erbjuder mgjligheten att diskutera och visa. Det &r viktigt att padpeka att
kommunikation angdende innovationer ofta sker mellan individer med olika vérderingar,
sociala normer och bakgrund vilket skiljer den frdn annan kommunikation som vanligtvis sker
mellan personer som har samma eller liknande virdegrund. (Rogers, 2003, ss. 18-19)

Del 3. Tid

Tid paverkar spridningen av en innovation 1 tre olika avseenden varav tidsaspekten for en
individ att acceptera och introducera en innovation ses som viktigast och dr central i hela
teorin. Hastigheten av innovationens spridning 1 ett socialt system och den relativa tidpunkt,
gentemot andra aktorer, d& individen véljer att introducera innovationen &r de andra tva
avseendena av tid 1 ndr det géller spridning av innovationer. (Rogers, 2003, s. 20)

Rogers specificerar fem kategorier av aktorer nir det géller tid for implementering:

- Innovatérer: de forsta och mest innovativa av aktdrerna pd marknaden
implementerar innovationen

- Tidig anvindare: de aktdrerna som avvaktat med implementering tills
egenskaperna av innovationen testats av innovatorerna

- Tidig majoritet: upp till hdlften av aktorerna pa marknaden

- Sen majoritet: nér mer an hélften av aktérerna pa en marknad anvander
innovationen

- Eftersldintrare: de aktorer som dr sist att implementera innovationen

Hastigheten av implementering dr den relativa hastigheten med vilken individer i ett socialt
system anpassar sig. (a.a., s. 22)

Rogers (2003, s. 23) redogor for ett sétt att beskriva hur och med vilken hastighet en
innovation sprider sig inom en population eller marknad, den s.k. S-kurvan, Figur 3. En
innovation sprids forst med en 1ag hastighet som successivt okar dé fler far kinnedom om dess
eventuella fordelar. Darefter minskar spridningshastigheten igen nér antalet som anvénder
innovationer nirmar sig 100 %. (ibid.)

De fem kategorierna av implementeringsaktorer och deras fordelning inom en population eller
en marknad kan kombineras med S-kurvan. Fordelningen av de fem kategorierna foljer en
normalfordelningskurva, se Figur 3. De fem kategorierna av aktdrer kan kopplas till
produktlivscykeln didr produkten fasas ut eller byts ut ndr eftersldntrarna implementerat
innovationen. (a.a., ss. 272-274)
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S-kurvans utseende dr specifikt for varje enskild population och innovation dér variationer
ofta forekommer. Dock foljer, vanligtvis, spridningen av en lyckad implementering S-kurvans
form med endast mindre avvikelser géillande tid och hastighet. (a.a., s. 23)
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Figur 3. Exempel pd Rogers (2003) S-kurva i gult ddr den bla linjen representerar fordelningen av aktorer
gdllande implementeringen av innovationen.

Del 4. Sociala system
Sociala system definieras som sammanhdngande enheter med gemensamt mal att 16sa ett

gemensamt problem. Det sociala systemets struktur dr uppbyggt av, exempelvis, normer och
relationerna mellan aktorer och det motsvarar omrddet inom vilket innovationen sprids.

(Rogers, 2003, ss. 23-24)

Rogers (2003, ss. 27-28) preciserar tre roller som paverkar spridningen av en innovation:
- Opinionsbildare: individ med formaga att frekvent paverka andra angéende
innovationen.
- Férdndringsagent: individ som aktivt forsoker dndra uppfattningen hos andra
angaende en innovation pa uppdrag av en arbetsgivare.
- Medhjdlpare: ej professionell individ som aktivt forsoker paverka individers
beslutsfattande angaende innovationen.

Rogers (2003, ss. 28-30) definierar fyra kategorier av innovationsbeslut:

- Frivilligt innovationsbeslut: individ som, oberoende av andra individer, beslutar att
antingen implementera eller forkasta en innovation.

- Kollektivt innovationsbeslut: beslut om att implementera eller forkasta en
innovation fattade i samforstdnd inom en grupp.

- Myndighets innovationsbeslut: ett fatal individer med inflytande beslutar for en
grupp.

- Kontingent innovationsbeslut: beslut om implementering eller forkastande av en
innovation efter det att ett forsta beslut tagits.
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Konsekvenserna av att dndra fattade beslut har stor inverkan péd hastigheten av spridningen
med vilken en innovation sprids. (a.a., 30)

2.4.2 Upplevda attribut hos en innovation (Perceived Attributes of Innovation)

Varje innovations spridning skiljer sig frédn tidigare innovationers spridning genom fem
attribut eller egenskaper som antingen péaskyndar eller hindrar spridningen (Rogers, 2003, s.
15).

De fem attributen ér:

- Relativ fordel: till vilken grad innovationen uppfattas vara béttre an den tidigare.

- Kompatibilitet: hur vél innovationen forhéller sig till existerande viarden och
preferenser.

- Komplexitet: till vilken grad en innovation uppfattas som svér att forsta och
anvinda.

- Testmojlighet: till vilken grad kunder tilldts experimentera med innovationen.

- Observerbarhet: hur vil resultatet av en innovation visas for potentiella kunder.

Innovationer som, av konsumenter, uppfattas ha en storre relativ fordel, kompatibilitet,
testmojlighet och observerbarhet samt ldgre grad komplexitet sprids och implementeras
snabbare dn andra innovationer (a.a., ss. 15-16). I slutdndan dr det konsumentens uppfattning
om erbjudandets virde som avgdr om en innovation accepteras eller ej (Graf & Maas, 2008;
Khalifa, 2004; Rogers, 2003, s. 16).

Innovationens relativa fordel kan bedomas utifrdn de tre viarden en kund uppfattar vid kop av
en produkt eller tjanst som Khalifa (2004) identifierat: forvintade, ovintade och neutrala
virden. En innovativ produkt som innefattar fler ovéntade virden kommer uppfattas att ge
storre kundnytta och ddrmed storre relativ fordel jamfort med en produkt som inte medfor
ndgot ovéantat vérde.

Rogers (2003, s. 6) menar att de upplevda attributen hos en innovation uppkommer och sprids
genom kommunikation mellan aktorer inom ett socialt system, vilket resulterar 1 att
kommunikationen dr fundamental for att sprida en innovation. Betoningen att kommunikation
mellan aktorer, framforallt foretag, kan skapa virde for alla inblandade parter bekriftas av ett
flertal andra studier (Hamel, 1998; Prahalad, 2004).

2.4.3 Beslutsprocessen kring en innovation (The Innovation-Decision Process (IDP))

Beslutsprocessen kring en innovation, har forkortat IDP, dr den process en individ genomgar
for att skapa sig en uppfattning om en innovation, se Figur 4. Enligt Rogers (2003, s. 20) ér
delarna i processen:

- Vetskap

- Overtalning

- Beslut

- Implementering

- Bekriftelse

Beslutsprocessen bestar av ett flertal val och handlingsalternativ dir individen utvdrderar och
avgOr om en innovation ska implementeras eller inte. En individs beslut om en innovation ar
inte ett impulsagerande utan resultatet av en process dédr for- och nackdelar vdgs in och
resulterar i ett handlingsval. (ibid.)
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Figur 4. Rogers (2003, s. 170) modell av de fem stegen i beslutsprocessen (innovation-decision process).

Steg 1 Vetskap

Forsta steget i IDP paborjas dd individen far vetskap om innovationen i friga och fir en
forstaelse i dess funktioner. (Rogers, 2003, s. 171)

Individer har, vanligtvis, for vana, medvetet eller omedvetet, att uppmérksamma innovationer
som stimmer &verens med deras vdrden och behov. Fenomenet kallas selektiv exponering och
kan ha en negativ inverkan pa informationsspridning da viss information inte paverkar vissa
individer. (ibid.)

Ett likartat fenomen ar selektiv perception dér en individ inte ser virdet eller behovet av en
innovation innan de upplevt ett behov av den. Forst dd dr de mottagliga for information
angaende innovationen. (ibid.)

Steg 2 Overtalning

Overtalningssteget paborjas nir individen skapar sig en positiv eller negativ attityd gentemot
innovationen. En attityd, vél formulerad, ar svar att dndra vilket gor att forsta intrycket och
uppfattningen om en innovation ar mycket viktig. (Rogers, 2003, ss. 174-175)

Steg 3 Beslut
Steg 3, fattande av beslut, avser de handlingar och val en individ gér och som resulterar 1 ett
val angdende implementering eller forkastande av innovationen. (Rogers, 2003, s. 177)

Vanligtvis implementeras en innovation stegvis i organisationen detta for att minska risker
samt underldtta overgangen. Ytterligare ett alternativ &r att lata andra aktorer prova och
dérefter se hur innovationen mottas. Bade stegvis implementering och granskning av andra
aktorer paskyndar beslut, speciellt om opinionsbildare dr en av de testande aktorerna. (ibid.)

Det finns enligt Rogers (2003) tva olika sitt att forkasta en innovation, aktivt respektive

passivt. Om en innovation forkastas aktivt Overvdgs och testas innovationen innan den
forkastas och vid passiv forkastning vervéigdes den aldrig. (a.a., s. 178)
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Steg 4 Implementering

Implementering intrdffar nir individen borjar anvdnda innovationen. De tidigare stegen har
varit intellektuella Overvdganden och beslut som nu fir ett klart resultat genom
implementering. (Rogers, 2003, s. 179)

Viss osékerhet angdende innovationen kvarstr vilket ér tydligare inom organisationer dn hos
enskilda individer. Det beror, vanligtvis pa hur beslutet angdende innovationen fattats och att
ett storre antal ménniskor paverkas samt att strukturen inom organisationen kan forsoka
motverka innovationen. Motstandet inom, exempelvis en organisation kan resultera i att
innovationen anpassas eller dndras av anviandaren under implementeringsfasen for att béttre
passa dess preferenser. (a.a., s.180)

Steg 5 Bekriftelse

Efter implementeringen av en innovation soker ofta individer efter bekréftelse pé att de agerat
ratt vilket sker genom informationssamlande och utvdrdering av resultatet av beslutet.
(Rogers, 2003, s. 189)

Disharmoni eller tvivel hos en individ till f6ljd av ett beslut angdende en innovation kan vara
en starkt padverkande faktor for att individen ska 0ka sin kunskap eller dndra sitt beteende.
(ibid.)

Rogers (2003, ss. 189-190) identifierade tre olika former av disharmoni:
- Individen dr medveten om ett behov och soker efter en innovation for att fylla
behovet.
- Nar individen kédnner till en innovation och har en positiv instéllning men ej har
implementerat den.
- Nar individen, efter implementering av en innovation, inser att det var ett misstag.

Disharmonin i frdga kan losas genom éatgirder eller en dndring av virderingar och

handlingssitt. Dock &r det ofta svart for en individ att &dndra ett tidigare beslut vilket kan
resultera i att personen slutar att anvénda innovationen. (ibid.)

20



3 Metod

Kapitlet beskriver och forklarar och motiverar studiens metod och tillvigagdngsscitt. Aven
etiska aspekter och urvalskriterier redogérs for liksom arbetets validitet, reliabilitet och
generaliserbarhet.

3.1 Bakgrund

Metoden skall faststélla och beskriva reliabiliteten, validiteten och generaliserbarheten for
studien samt belysa eventuella svagheter med studien. Syftet med metoden 4r &dven att
sdkerstilla ett etiskt klanderfritt tillvigagangssétt som sdkerstéller att studien inte formedlar
information som kan verka skadligt f6r ndgon part.

I denna studie har en marknadsundersokning genomforts for att utreda vilka eventuella
problem och hinder som existerar bland byggvaruhandlare att kopa in och silja
Bergslagspanel. Tidigare studier utférda angdende forséljning och diffusion av mellanstruken
panel har undersokt de aktdrer vilka, enligt teorin spridning av innovationer, kan beskrivas
som tidig anvindare. Darmed skiljer sig de studierna frén denna som syftar till att undersoka
de aktorer vilka kan klassas som den sen majoritet. Marknaden for mellanstruken panel har
mognat och véxt med fler aktiva aktérer nu &n nir de tidigare studierna utfordes vilket
resulterar 1 #&ndrade relationsforhallanden och en mer komplex marknadsstruktur. Det
forekommer att foretag &r bade samarbetspartners och konkurrenter vilket resulterar i1 att
relationerna och kommunikationskanalerna 4dr mycket komplexa. Relationerna och
kommunikationen mellan aktérerna pd marknaden har undersokts samt har uppfattade
kvalitetsaspekter utretts for att 6ka kunskapen om vad kunder efterfragar.

Studien omfattar tva delar: en kvalitativ analys och en kvantitativ undersokning med olika mél
men ett gemensamt syfte.

3.2 Ansats

En undersoknings ansats utgdrs av det utgangsldge och tillstind studien har genomforts fran.
Studiens utgangsliage avgor vilken form av undersokning som kommer genomforas samt vilket
resultat som eftersoks. En studie dr vanligtvis djup eller bred i utformning och utférande da en
heltickande studie fordrar ett mycket stort materialunderlag och dr dérfor inte ett realistiskt
alternativ i ett examensarbete. Djupet av en studie syftar pa antalet variabler som avses undersokas
och dess bredd beror av antalet respondenter som medverkat. (Christensen et al., 2010)

En fallstudie &r en kvalitativ studie med syftet att grundligt studera ett mindre antal enheter.
Studien genomfGrs antingen vid en specifik tidpunkt eller som ett padgaende projekt under ett
specificerat tidsintervall samt att den baseras pa kvalitativa och kvantitativa primér- och
sekundérdata. Analytiska men inte statistiska generaliseringar kan goras och maélet med
studien dr ofta att belysa och beskriva komplexa samband. Fallstudieansatsen ar anvindbar da
syftet med studien &r att forstd sociala processer och forlopp. (Christensen et al., 2010)

D4 denna studie omfattar en kvalitativ och en kvantitativ undersékning som syftar till att
forklara komplexa sociala processer och uppfattningar anvéinds en fallstudieansats. Studien
kan anses vara djup och har genomforts under ett specifikt tidsintervall och dr ddrmed inte en
ad-hoc undersokning. Valet av tidsaspekten &r viktigt da den enligt Rogers (2003) &r en viktig
del av spridningen av en innovation. Da spridningen av en innovation dr en pagaende process
samt att respondenterna i studien arbetar pa skilda foretag kan inte en stillbild av verkligheten
skapas 1 enlighet med ad-hoc. Dérfor utfors studien 16pande under en bestdmd tidshorisont dir
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risken for fordndringar pa marknaden tas i1 beaktande i analysen och tolkningen av resultatet
fran undersokningarna. Risken for att betydande fordndringar i uppfattning av kvalité och
produktvérde, bland byggvaruhandlare, ska intrdffa under tidshorisonten for intervjuerna kan
anses vara liten till minimal d& produktsegmentet i fraga inte dr under utveckling.

3.2.1 Sammanfattning av utforande

Utforandet av denna studie har skett stegvis dér klara delmél utformats och dérefter besvarats, se
Tabell 1. Steg 1 till 3 motsvarar, inledning och teori (kapitel 1 och 2) i studien och steg 4 till 7b

motsvarar metod (kapitel 3). Analysen och redovisningen av resultaten motsvaras av steg 8 och 9.

Tabell 1. Redogdrelse for tillvigagdngssdtt for studien

Steg i processen Avses besvaras Aktivitet
1: Problemformulerine. svfte och Vad ska undersokas? Diskussion med sdgverks- och
: sy Hur ska det undersokas? forsaljningschefen

avgrinsning

Vad ér rimligt?

Diskussion med handledare

2: Informationsinsamling

Vad eftersoks?
Vad behdver jag veta?
Hur utfors insamling?
Relevant information?
Tillverkningsprocess?

Sokning pa internet, i bocker och
tidskrifter samt tidigare exjobb
Diskussioner med anstdllda
Rundvandring Karbenning sag
Killkritisk granskning av material

3 Teorival

Vad ska forklaras?
Vilka teorier existerar?
Vilka dr applicerbara?

Sokning efter teorier
Val av teorier

4: Metodval

Vad ska undersokas?
Hur ska det undersokas?
Vilka metoder dr rimliga?

Bestdm mal
Soka relevanta metoder
Avgora vilka metoder som &r
applicerbara

5: Urval

Befintliga aktorer?
Vad efterfragas av ABKH?
Vilka anses kunna svara?
Kriterier for urval?

Diskussion med forsdljningschef
Diskussion med handledare
Bestdimma antal, spridning och
kategori

6a: Kvalitativ undersokning Syfte och mél Diskussion med handledare
Metod Utformning av intervjuer
Upplégg Utformning av fragor
Utforande
6b: Kvantitativ undersokning Syfte och mal Diskussion med handledare
Metod Erhalla provbitar
Upplagg Utformning av undersdkningen
Utférande
7a: Genomforande av kvalitativ Tidigare kunskap om mellanstruken  Intervju med respondentpopulationen
undersokning panel?
Upplevda hinder, mdjligheter och
problem
Existerande kommunikationskanaler
Framtidsutsikter
7b: Genomforande av kvantitativ Upplevd kvalité Utfor undersokningen pa
undersokning Upplevt kundvérde respondentpopulationen

Vilken faktor anses viktigast?
Ar skillnader mellan produkterna
tydlig?

8a: Analys av kvalitativ
undersékningarna

Relevant data?
Tillgéngliga analysverktyg?
Form av redovisning?

Metodval for analys
Analys av insamlade data
Sammanstillning av data

8b: Analys av kvantitativ
undersokning

Relevant data?
Tillgéngliga analysverktyg?
Form av redovisning?

Metodval for analys
Analys av insamlade data
Sammanstillning av data

9: Resultat

Vad ska redovisas?
Hur ska det redovisas?
Hanterande av kénslig information

Val av redovisningsform och
uppligg
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3.3 Tillvagagangssatt

Da studien omfattar tva undersokningar: en kvalitativ del med intervjuer som verktyg och en
kvantitativ undersdkning med enkit som belyser uppfattat kundvirde hos mellanstruken panel
redovisas tva skilda arbetsprocesser.

Steg 1. Problemformulering och avgrinsning

Studien inleddes med en problemstillning given av AB Karl Hedin som efter diskussion med
handledare och ansvarig pé viardforetaget dndrades négot frdn den ursprungliga idén.
Genomforandet av en ekonomisk kalkyl och en utredning angaende paverkan pd ordersystem
pa Karbenning ség av en okad forsiljning dndrades till att ett storre fokus gavs de hinder och
problem for inkdp av Bergslagspanel samt uppfattade kvalitéaspekter hos mellanstruken panel
bland byggvaruhandlare.

Steg 2. Informationsinsamling

Efter att problemstillningen faststéllts och de avsedda avgrinsningarna bestimts paborjades
informationsinsamlande om foretaget, produkten och marknaden. Denna information ligger
till grund for val av teori och metod.

Patel och Davidson (1991) redovisar ett flertal metoder for insamling av information for att
kunna besvara en studies problemstédllning, exempelvis dokument, databaser, observationer
och intervjuer. Ingen av dessa metoder kan anses vara bittre eller simre dn de andra utan
tekniken som anvinds beror pa studien i fraga samt vilken fragestéllning och tidshorisont som
ar aktuell. (Patel & Davidson, 1991)

Bell (1999) betonar vikten av att planera sin informationsinsamling da det underléttar
processen samt att slutresultatet, vanligtvis, blir mer tillfredsstéllande och tickande.

Denscombe (2009) framhaller betydelsen av att kritiskt granska kéllors dkthet, trovérdighet
och representativitet samt innebord for att inte ifrdgasitta validiteten i studien. Anvinds
tvivelaktiga och partiska kéllor minskar studiens tillforlitlighet dd en av grundpelarna i en
studie utgors av information fran tidigare forskning.

Dokument

Dokument avser all information som nedtecknats eller tryckts och delas in i primdr- och
sekundarkéllor. Sekundirkéllor ar exempelvis kataloger, resuméer och studier som
sammanfattar eller dr underbyggda med andras forskning. Primédrkallor ar artiklar, rapporter
och bocker dar forfattaren eller forfattarna sjélva utfort studier och forskat och ddrmed erhallit
materialet och informationen. (Bell, 1999)

Patel och Davidson (1991) framhéver vikten av killkritik vid anvéindandet av dokument som
informationskélla, exempelvis kan tidigare rapporter eller bocker av en forfattare av en text
granskas. Selekterat urval av information, anvindande endast av information som stddjer det
forviantade resultatet, dr ytterligare en risk och kan undvikas genom redovisning av all
information och fakta som insamlats. (Patel & Davidson, 1991)

Samtal och diskussioner

Christensen et al. (2010) anser att informella samtal och diskussioner ska anses som en
relevant informationskélla. Speciellt om de personer som delger informationen kan betraktas
som kompetenta och arbetar inom de omrdden som ska undersokas.
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Trost (2010) betonar att skillnaden mellan samtal och intervju &r att under ett samtal undviker
deltagarna obekvidma dmnen samt att i ett samtal skiljer sig rollerna fran en intervju pa ett
flertal sétt, exempelvis roller och struktur.

Observationer

Observationer kan vara en anvindbar informationskélla d& erhallen data kan ligga till grund
for okad forstéelse samt for ytterligare informationsinsamling. Metod for observation bestdms
genom att avgdra vad som ska observeras, hur det observeras och hur observationerna
antecknas samt hur observatdren forhéller sig till den insamlade informationen.
Ostrukturerade observationer syftar till att insamla maximalt med information inom ett
specifikt omrade men dé ett preciserat problem med definierade beteenden undersoks anvinds
strukturerade observationer. (Christensen et al., 2010; Patel & Davidson, 1991)

Reflektion Gver datainsamling

Informations- och datainsamling till denna studie har genomforts med bade priméir- och
sekundérkéllor som grund. Information om foretaget, dess produkter och tillverkning gavs
huvudsakligen av anstédllda inom produktionen samt genom observationer vid rundvandring pa
Karbenning sag.

Informationen som insamlades angdende produktionen utgjordes av forklaringar av anstéllda
samt genom kontinuerliga forfragningar om okad tydlighet pa rundvandringar. Aktsamhet och
ett kritiskt forhallningssitt till den information som framkommit nyttjades for att oka
informationens validitet samt att exempel och varierande scenarier efterfragades som kontroll.
Observationer av tillverkningsprocesser och forfaringssitt underbyggde informationen de
anstdllda inom produktionen givit.

Samtal med fOrséljningschefen Okade forstdelsen for marknaden och dess aktorer samt
relationer mellan sagda aktorer genom forklaringar och exempel. Fakta och information fran
forsdljningschefen ansdgs relevant och tillforlitlig men den granskades och understédjande
information eftersoktes efter métet.

Information insamlades dven fran dokument, hemsidor och produktbroschyrer for att
komplettera och underbygga informationen som gavs av anstdllda pd AB Karl Hedin. Vid
anvindandet av information fran dessa kéllor granskades deras referenser och forfattare.
Dessutom eftersoktes liknande studier och forskning for att minimera risken for
desinformation eller icke trovérdiga killor.

Denna, pd grinsen till, misstinksamma instdllning och metod att insamla information och data
har ett syfte, ndmligen datatriangulering. Denscombe (2009) beskriver triangulering som att
betrakta ett fynd eller en metod fran olika synsitt och stdndpunkter for att 6ka forstaelsen och
validiteten genom skapande av en fullstindigare bild och uppfattning. Bell (1999) gor
géllande samma synsétt och syfte med triangulering som Denscombe.

Informationsinsamlingen pa AB Karl Hedin pébdrjades med samtal och diskussioner med
anstédllda. Informationen som erholls jimférdes med informationen fran observationer,
dokument, hemsidor och broschyrer. Informationen fran en kélla kontrollerades och
validerades med information fran ytterligare kéllor for att bekréfta att den stdimde.
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Steg 3. Teorival

Val av teori dr en viktig del av en studie dé resultatet, till viss del, forklaras utifran valda
teorier.

Teorier anvinda i studien valdes efter en sokning av befintliga alternativ samt diskussion med
handledare om vad som egentligen efterfrdgades i1 studien. Resultatet blev att teorier om
marknadens faktorer och uppbyggnad ansdgs som relevant och ddrmed valdes teorierna
konkurrenslandskapet, dominerande logik och co-opetition. Gemensamt for samtliga ér att de
avser forklara marknaden samt varfor den ser ut som den gor och varfor aktorer agerar pa ett
visst sdtt.

D& mellanstruken panel dr en, relativt sett, innovativ produkt och hinder mot inkdp och
forsdljning av den avsdgs utredas beddmdes teori kring spridning av innovationer (diffusion of
innovations) vara en relevant teori. Den forklarar hur en innovation sprids pa en marknad och
besvarar didrmed ett flertal viktiga aspekter i fragestéllningen.

Steg 4. Metodval

Val av metod &r en betydelsefull del av en studie da utforande och datainsamling bestdms av
vilken form av metod som valts och anvints.

Studier klassas vanligtvis som antingen kvantitativa eller kvalitativa och det genomfors mer
séillan studier som innehéller bada aspekterna (Christensen et al., 2010). Kvalitativa studier
avser att, med exempelvis intervjuer, insamla komplexa och innehéllsrika svar for att utreda
eller forklara samband (Trost, 2010). Enligt Kvale (1997) mojliggér en kvalitativ studie en
mer ingdende undersokning av en problemstéllning. Kvantitativa unders6kningar asyftar att
genom exempelvis enkidter insamla en stor midngd kvantitativa data och utifrdn det dra
statistiska slutsatser (Kvale, 1997). Holme och Solvang (1991) anser att formaliseringsnivin
ar lag vid anvdndningen av en kvalitativ metod dé syftet och malet ar att erhédlla en djupare
forstaelse av en problemstillning. Den kvantitativa metoden innehar en hog
formaliseringsniva och struktur da syftet dr att méta och insamla objektiv data och dra
statistiska slutsatser av det insamlade materialet (Holme & Solvang, 1991).

Gummesson (2005) argumenterar for instdllningen att en tvadelad studie med bade en
kvantitativ och en kvalitativ sida okar studiens tillforlitlighet, validitet och anvéndbarhet. De
kompletterar varandras svagheter och styrkor snarare én att forsvara analysen och tydande av
erhéllna data (Gummesson, 2005; Holme & Solvang, 1991).

Denscombe (2009) gor géllande samma synsdtt som Gummesson, att kvantitativa och
kvalitativa metoder kan komplettera varandra och bendmner utférandet for metodkombination.

Metodkombinationen har tre karakteristiska drag:
- Kvantitativa och kvalitativa tillvigagéngssitt i ett forskningsprojekt.
- Uttryckligt fokus pa kopplingen mellan tillvigagangssitt, triangulering.
- Betoning pa praktiska tillvigagangssitt for att I6sa forskningsproblem.

Metodkombination anvédnds for att ge en mer fullstindig bild, kompensera starka och svaga
sidor samt utveckla analysen. (Denscombe, 2009)

Det finns ett flertal olika metodkombinationer ddr skillnaden bestdr i1 vilken ordning
metoderna utfors samt vilken metod som dr Gverordnad. Vanligtvis &dr antingen den
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kvantitativa eller den kvalitativa metoden Overordnad den andra och ligger till grund for
undersokningen. Den underordnade metoden anvénds dé for att bekréfta eller underbygga den
overordnade. (Denscombe, 2009)

Ordningsf6ljden av undersokningar &r vérd att notera dé forstudier och efterfoljandestudier for
bekriftelse genomfors i olika skeenden av arbetet samt med olika syften och mal.
(Denscombe, 2009; Holme & Solvang, 1991)

Wallén (1993) definierade tva klasser av undersokningar: forklarande och normativa studier.
De forklarande studierna har som mal att tydliggora varfor det existerar ett problem eller en
problemstéllning. Normativa studier avser att utreda vilka atgardsforslag som existerar samt
dess konsekvenser. (Wallén, 1993)

Patel och Davidson (1991) utvecklade en Kklassificering av undersdokningar baserat pa
mangden kunskap som, sedan tidigare, existerar inom det valda problemomradet. Tre klasser
definierades: explorativa och deskriptiva undersokningar samt hypotesprovning. Explorativa
undersokningar har som syfte att samla information och fakta for att minska méngden okénda
variabler och luckor inom ett kunskapsomride. Det &r av vikt att belysa alla synpunkter av
problemstéllningen da explorativa undersokningar ofta ligger till grund for fortsatt forskning.
Deskriptiva undersdkningar utférs inom omraden dér viss information existerar och har som
mal att grundligt och ingéende utreda ett problemomrade. De begrinsas till ett fatal variabler
eller aspekter. Hypotesprovning anvénds da teorier inom problemomréddet borjat formuleras
och syftet ar dd att undersoka validiteten 1 en hypotes. Dessa tre undersokningar utfors
vanligen separat och i f6ljd for att utoka kunskapen och forstaelsen inom ett omréde. (Patel &
Davidson, 1991)

Val av forskningsmetodik

Denna studie ar en fallstudie som omfattar bade en kvalitativ del och en kvantitativ
undersdkning vilket resulterar 1 att utforandet klassas som en metodkombination.

Studien kan, i sin helhet, anses vara en deskriptiv undersokning da viss kunskap och
information, exempelvis tidigare examensarbeten, finns att tillgd inom omrddet som
problemstéllningen omfattar.

Den kvantitativa undersdkningen dr en blandning av explorativ och deskriptiv da information
om vad kunder efterfragar existerar men ingen undersdkning har genomforts specifikt om
mellanstruken panel.

Studien har drag av att vara bdde forklarande och normativ. Studien har som mal att utreda
eventuella hinder och varfor de existerar samt vad respondenterna anser om framtiden for
mellanstruken panel som produkt. Studier med ett forklarande syfte baseras ofta pa kvalitativa
intervjuer dé frdgor ofta blir komplicerade och det kan krévas foljdfrdgor for att komma till
kdrnan 1 problemet eller orsaken

Steg 5. Urval

Ett urval av en population maste goras da det av praktiska skil inte dr realistiskt att ta med alla
objekt (Johannessen & Tufte, 2003). Urvalet till en studie kan ske enligt tvd metoder:
sannolikhetsurval och icke-sannolikhetsurval. Vid ett icke-sannolikhetsurval viljs
respondenterna subjektivt ur populationen och vid ett sannolikhetsurval véljs de objektivt.
(Christensen et al., 2010).
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Icke-sannolikhetsurval kan resultera i en béttre spridning och uppdelning pd populationen och
diarmed ge ett battre informationsunderlag vid datainsamlingen. Risken &r att den subjektivt
valda populationen inte motsvarar verkligheten vilket resulterar i att insamlad data inte &r
tillforlitlig att dra slutsatser ifrdn. (Arbnor & Bjerke, 2008; Christensen et al., 2010;
Gummesson, 2000).

Krav pé och reflektion av urval

Ett kriterium for urvalet av populationen var att de utgjordes av byggvaruhandlare aktiva i
eller i anslutning till AB Karl Hedins kdrnomrade. Anledningen var att de &r mest relevanta
som potentiellt nya kunder samt att AB Karl Hedin efterfradgade 6kad kunskap om de specifika
geografiska omrddena. Ytterligare ett kriterium var att de inte tillhérde nagon av de storsta
kedjorna d& enskilda byggvaruhandlare har begrdnsad mdjlighet att bestimma valet av
leverantor. De respondenter som eftersoktes skulle 4ven ha mestadels professionella kunder da
Bergslagspanel néstan uteslutande inhandlas av byggforetag. Efter diskussion med
forséljningschefen fortydligades det dven att de mest intressanta var de som valt andra
leverantorer och de som potentiellt inte hade vetenskap om Bergslagspanel. Urvalet for den
kvalitativa och den kvantitativa undersokningen bestimdes vara densamma for att minska
risken for skillnader inom populationen samt underlitta utforandet av studien da en begrénsad
tidsram stod till forfogande.

Urvalet har utforts enligt ett icke-sannolikhetsurval d& respondenter i populationen valts
subjektivt. Anledningen har varit att garantera att framforallt tvd av respondenterna deltog da
de ansdgs vara av vikt for undersokningen. Detta forfaringssétt kan medfora ett snedvridet
resultat da ett antal av respondenterna medvetet valts till foljd av deras forvéntade asikter och
kunnande. Populationen &r utformad efter 6nskemélen av AB Karl Hedin och fokus har varit
att undersdka hinder och eventuella problem hos byggvaruhandlare att borja sdlja
Bergslagspanel samt utreda deras tidigare kunskap om produkten.

Ur det forsta urvalet, tillhandahallet av forsdljningschefen Peter Lindstrom, pa nio
respondenter valde fem stycken att delta varav tre var aktiva pa véstkusten, en i Skara och en i
Stockholm. Efter diskussion med handledare ansags fem respondenter vara for fa och
ytterligare tre respondenter bedomdes behovas. Ett icke-sannolikhetsurval —av
byggvaruhandlare aktiva 1 Uppsala utférdes och resulterade i ytterligare tre respondenter.
Totalt har atta respondenter deltagit i studien och de &r antingen inkOps- eller trdansvariga pa
respektive byggvaruhus.

Steg 6a. Kvalitativ undersokning

I den kvalitativa undersokningen har data angdende marknadsfaktorer samt problem och
hinder med att sélja Bergslagspanel insamlats via intervjuer med de utvalda
byggvaruhandlarna. Intervjuerna har genomforts under april och maj ménad dér de tre
respondenterna i Uppsala intervjuades tre veckor efter de fem forsta.

Intervjuer kan vara en lamplig metod for datainsamling i ett flertal situationer men framforallt
nér en 0kad forstaelse av en populations syn pd en eller flera variabler studeras och eftersoks
(Christensen et al., 2010).

Enligt Christensen et al. (2010) kan intervjuer delas in i tre former: strukturerade,
semistrukturerade och ostrukturerade. Strukturerade intervjuer utgors ofta av enkéter med, pa
forhand, bestimda fragor dér intervjuaren undviker att paverka respondenten pa nagot sétt.
Semistrukturerade intervjuer utfors med syftet att f4 svar péd tidigare bestimda teman och
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frdgor. Det ger intervjuaren storre frihet att paverka respondenten genom tonfall och
foljdfragor. Respondenten far mdjligheten att tinka efter och svara mer utforligt &n vid en
strukturerad intervju. Ostrukturerade intervjuer dr informella utan bestdmda frdgor eller teman
diar malet dr att ge respondenten mdjligheten att svara eller beskriva en friga pa djupet.
Ostrukturerade intervjuer stdller stora krav pa intervjuaren da det ar ldtt att bli vilseledd eller
tappa fokus och mal och bor darfor endast anvidndas av erfarna intervjuare. (Christensen et al.,
2010; Denscombe, 2009; Trost, 2010)

Intervjuer kan dven variera i grad av standardisering, det vill séga till vilken grad &r fragor och
situation densamma for olika respondenter. Lag standardisering avser att intervjuaren anpassar
sig efter respondenten och forsoker f4 den att slappna av och liter den intervjuade styra
ordningsfoljden. For kvalitativa studier passar en ldgre grad av standardisering da
respondenten ges storre mdjlighet att styra intervjun mot de dmnen den anser vara av vikt.
(Trost, 2010)

Holme och Solvang (1991) definierade tva skilda varianter av kvalitativa intervjuer:
respondent- och informantintervju. Syftet med studien ar avgorande for vilken av de tva
metoderna som avses anvindas. Respondentintervjuer bygger pd att anvidnda respondenter
som dr mycket insatta i den problemstdllning som studien omfattar och avser besvara.
Informantintervjuers respondenter har mycket information men &r ej insatta och involverade i
samma utstrickning. (Holme & Solvang, 1991)

Holme och Solvang (1991) identifierade fyra huvudelement i en intervju som paverkar
resultatet och kan avgdra utgangen: teman, roller, aktdrer och kulisser. Intervjuaren och
respondenten kan finna vissa teman 1 studien svéra att prata om vilket kan paverka resultatet
negativt dd uttdommande svar kan utebli. Roller i en intervju dr de forvéantningar de olika
aktorerna har pa varandras upptriddande och beteende. Skapandet av en neutral roll ska
efterstrivas av intervjuaren da respondenten kan undvika vissa fragor eller svar om,
exempelvis, en personlig relation existerar. Vidare péaverkar aktorens formaga att skapa en
konstruktiv atmosfar resultaten d4 en respondent kan ge mer information om den kénner sig,
exempelvis, sdker och trygg. En intervjus kuliss eller miljon dir den utfors paverkar mycket
dd intervjuaren har som mal att fi respondenten att kdnna sig sdker nog att anfortro
information. (Holme & Solvang, 1991)

Trost (2010) har identifierat liknande element som betydelsefulla for resultatet av intervjuer
men koncentrerar sina observationer utifrdn respondentens synvinkel. Platsen for intervjun
anses viktig och respondenten bor erbjudas bestimma var intervjun ska genomforas for att 6ka
dess kénsla av kontroll och ge dem mgjligheten att vélja en plats dir de kinner sig trygga. Sett
till antalet intervjuare kan det vara en fordel, for en oerfaren intervjuare, att samarbeta med en
kollega da resultatet kan diskuteras efter intervjun vilket kan underlétta analysen. Intervjuer
med flera respondenter ska undvikas da grupptryck och ovilja att ge kénslig information kan
paverka resultatet negativt. Ljudupptagare bor anvdndas under en intervju d& det ger
intervjuaren mojlighet att lyssna péa inspelningen och lidra sig av misstag. Anonymitet skall
alltid erbjudas respondenten d& det kan oka mojligheten att den ger information som kan
uppfattas som kénslig. Klddsel under intervjun dr en aspekt som inte ska underskattas da
respondenten tidigt bildar sig en uppfattning av intervjuaren byggt pa forsta intrycken. (Trost,
2010)
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Val av och reflektion angdende intervju

Huvudsakligen semistrukturerade fragor har anvénts under intervjuerna i denna studie, se
Bilaga 1. Anledningen &r att det ger respondenten mdjligheten att fundera pa och svara fritt
angdende vad den anser vara viktigt samt rorande vilka faktorer som den anser pdverkar. En
intervju innehdaller vanligtvis en blandning av de olika strukturformerna av intervjufrdgor da
vissa fragestéllningar kraver ett specifikt svar medan andra dr mycket Oppnare. Sett till
oklarheterna framforda av Trost (2010) angéende struktur refereras till graden av 6ppenhet i
frdgorna. Lag standardisering av frdgor och fragestillningar har anvints for att mojliggora for
respondenterna att, till viss grad, styra intervjun mot de problem, faktorer och fragor de anser
vara viktiga.

Sett till Holme och Solvangs (1991) kategorisering av intervjuer klassas denna studie som
respondentintervju da intervjuobjekten &r vél insatta 1 produkt- och marknadsforhallanden.

Trost (2010) samt Holme och Solvang (1991) framforde ett flertal aspekter angdende
utforande av intervjuer vilka legat till grund for utformning och uppférande.

Respondenterna har inte pressats for att svara pa teman de uppenbart finner kénsliga. Svar
skall trots det forsoka erhallas da kénsliga dmnen kan vara grunden till 6kad forstaelse for
eventuella problem och hinder.

For att forméd respondenten att ge maximalt med information har en neutral roll for
intervjuaren skapats under intervjun. Den neutrala rollen kan uppnds genom att podngtera att
forfattaren dr student och inte anstilld pa AB Karl Hedin samt att anonymitet garanteras. Det
viktiga &r att respondenten kénner sig trygg och att en konstruktiv atmosfér skapats. Miljon
och plasten for intervjun paverkar respondentens trygghet och darfér har respondenten fatt
bestimma plats och tid. Intervjuerna har genomforts av endast en person och ljudupptagare
har anvints for att underlétta analysen. En ledig klddsel har anvints under intervjuerna sa att
inte intervjuaren framstar som former eller dverldgsen gentemot respondenten.

Steg 6b. Kvantitativ undersokning

Den kvantitativa undersokningen 1 studien undersokte kvalitetsaspekter av mellanstruken
panel och mélet var att illustrera skillnaden mellan olika producenters produkter och vad som
uppfattades som kvalitet.

Kvalitetsaspekter, datadimensioner, for unders6kningen valdes efter diskussioner med
handledare, studenter och anstéllda inom produktionen pd Karbenning sag. Studenter med
vilka kvalitetsaspekter diskuterades var jdgmadstarstudenter och de kan anses ha goda
kunskaper om virke och dess egenskaper och de ansdg att fargen var viktig. Diskussioner med
anstdllda pa Karbenning sag resulterade i att fargen bedomdes vara den viktigaste aspekten da
den ansdgs variera mycket mellan de olika producenternas produkter och den variabel
slutkunder granskade. Da fargen betraktades som den viktigaste aspekten valdes tre variabler
motsvara fargens uppfattning bland respondenterna. Texturen skiljde mellan de olika
provbitarna och syftet med den variabeln var att faststilla vad kunder efterfrigar. Arsringar
valdes da det dr en variabel som vid ett besok 1 mars pd byggvaruhus med forséljningschefen
Peter Lindstrom framfordes vara avgorande for kvaliteten. Andelen kdrnved och orienteringen
av drsringarna valdes att inte vara del av undersdkningen da respondenterna har begransad
virkeskunskap samt att de inte framfordes under diskussioner med studenter och anstéllda pa
Karbenning sdg samt under besok pa byggvaruhus.
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De valda kvalitetsaspekterna &r:
- Farg
- Intrdngning firg
- Téckning farg
- Textur
- Arsringar
- Upplevd kvalitet

Avsikten med de valda kvalitetsaspekterna ar att forsoka skapa en bild av vad kunder
eftersoker och vérderar. En nackdel med att i forvdg bestimma kvalitetsaspekter &r att
respondenterna direkt undersoker dessa och inte vad de sjdlva skulle valt. En risk dr att vissa
aspekter ddrmed inte framkommer i undersokningen vilket minskar tillforlitligheten och
dirmed anvéndningsomriadet och mdjligheten att dra slutsatser av resultatet. Trots det maste
undersokningen struktureras péd detta sitt dd antalet variabler annars skulle bli for stort och
skiftande samt risken att respondenter inte angav tillrackligt manga variabler.

Tidsbrist dr en stindigt ndrvarande aspekt som maéste beaktas vid utforande av ett
examensarbete. Darfor avsdgs metodvalet resultera i en metod som snabbt och effektivt
redovisar resultatet. Anledningen till det kriteriet var att de kvalitativa intervjuerna ansags
vara det primdra malet och ddrmed att betrakta som dverordnade gentemot den kvantitativa
undersokningen. Bada undersokningarna dr viktiga men den ursprungliga problemstéillningen
avsdg att besvara vilka hinder som existerar bland byggvaruhandlare och besvaras ldmpligast
med intervjuer. Darfor dr den Overordnad samt att antalet respondenter i den kvantitativa
undersokningen &r otillrackligt for att basera ett examensarbete pa.

Den kvantitativa undersokningens frimsta mél har varit att understodja den kvalitativa studien
samt att 6ka kunskapen av vad som anses vara kvalitét inom produktsegmentet. Problemet ar
antalet respondenter som &dr for fi for att statistiska slutsatser ska kunna dras. Trots det har
resultatet anvints och betraktas som tillforlitligt och understodjer eventuella slutsatser som
hirrér ur resultaten frin den kvalitativa undersdokningen.

Insamlande av provbitar av mellanstruken panel for den kvantitativa undersdkningen
utformades efter en diskussion med forsdljningschefen Peter Lindstrom. Malet var att erhélla
en tillricklig mingd provbitar av mellanstruken panel, frdn andra producenter, for att skapa en
fullgod bild av marknaden. Hénsyn ska tas till att dessa provbitar inte nodvindigtvis
representerar en genomsnittlig produkt. Skador under transport, tempordr fordndring i
produktionen eller selektivt urval fran producenter dr mojliga felkéllor och forsiktighet har
dérfor brukats vid analys av resultat och nér slutsatser dragits.

Sex stycken provbitar har erhéllits genom kontakt med platschefer eller kundtjénst pa sagverk
diar syftet med undersokningen klargjorts samt att resultatet avses anvédndas 1 ett
examensarbete. Provbitar av mellanstruken panel har erhéllits frdn AB Karl Hedin, Munktorp,
Moelven, Valbo Trd, NWP och Setra. I resultatet har ordningen pa provbitarna valts
slumpméssigt och de bendimns A-F.

Den kvantitativa undersokningen genomfordes direkt efter intervjuerna dér respondenten
klassificerade de olika provbitarnas kvalitetsvariabler med vérde 1-8. Dar siffran 1 motsvarade
mycket bra kvalit¢ och siffran 8 mycket délig kvalité. Blanketten som anvédndes under
undersdkningen finns bifogad, se Bilaga 2.
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Denscombe (2009) beskriver fordelarna med frigeformuldr som ett ekonomiskt och Iétt
arrangerat alternativ dir frdgor utan svérighet kan standardiseras och forkodas samt ge exakt
data. Nackdelar dr att forkodade svar kan verka begrinsande samt kan resultera i snedvridet
resultat. Lag svarsfrekvens &r vanligt samt att sanningshalten i svaren inte kan kontrolleras da
foljdfragor inte dr ett alternativ dr en nackdel. (Denscombe, 2009)

Steg 7a. Genomforande av kvalitativ undersokning

Kontakt med respondenter togs via telefon dir studiens syfte forklarades samt vad malet med
intervjun var. Tid och plats for intervjun valdes efter respondentens preferenser och ett mail
med intervjufragor skickades, efter forfragan, i forvdg for att erbjuda mojligheten till
forberedelse.

Alla respondenter har erbjudits anonymitet i rapporten och svaren har analyserats och
redovisats slumpmaissigt numrerade. Mélet &r att eventuellt kénslig information inte ska kunna
kopplas till en specifik respondent.

Intervjuerna spelades in for att underldtta och oka tillforlitligheten 1 analysen. Ljudfilerna
kommer inte spridas utan kommer att sparas enbart av skilet att kunna validera resultaten ifall
de skulle ifragasittas.

Intervjuerna och den kvantitativa undersdkningen tog mellan 40 och 60 minuter att
genomfora. En av de atta intervjuerna genomfordes under respondentens lunch vilket kan ha
paverkat resultatet negativt da andra anstéllda pad byggvaruhuset var i niarheten och darmed
kunde hora vad som sades.

Reflektion 6ver genomforande av kvalitativ undersokning

En grundlig genomldsning av litteratur som handlar om utférande av intervjuer genomléstes
innan intervjuerna paborjades. Bell (1999), Denscombe (2009) och Trost (2010) redogdr for
hur intervjuer bor och inte bor genomforas och har legat till grund for det forfaringssitt som
valdes. Viktigt att beakta &r att teori enbart kan forbéttra forberedelsen inte sjélva utférandet
som beror pa intervjuarens skicklighet och fallenhet for intervjuer.

Det finns en risk, for oerfarna intervjuare, att fragestillningar dndras 16pande efter de forsta
intervjuerna. Anledningen &r att intervjuaren ldr sig och forfinar tekniken och detta innebdr en
risk for snedvridet resultat. Det finns inget enkelt sitt att undga utvecklingen men hénsyn har
tagits till detta vid analysen av resultatet.

Steg 7b. Genomforande av kvantitativ undersokning

Den kvantitativa undersokningen genomfordes med ett frageformulér efter intervjuerna med
maélet att utreda kvalitetsaspekter hos produkten mellanstruken panel. Respondenterna fick
samtliga provbitar lagda framfor sig och en kort beskrivning av syftet med undersékningen
samt hur enkidten skulle besvaras. Under besvarandet av enkdten stélldes fragor till
respondenterna for att forsoka utreda hur de uppfattade provbitarna och varfor de svarade som
de gjorde.

Respondenternas svar redovisas anonymt och placeringen av enskilda foretag redovisas inte i

rapporten. Mélet med undersdkningen &r inte att rangordna de olika producenterna utan
forsoka forstd och klargdra vad som anses vara kvalitét.
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Reflektion 6ver genomforande av kvantitativ undersokning

Problemet med ladg svarsfrekvens undanrdjdes genom att intervjuaren nérvarat da
respondenten fyllde i svarsformuldret. Ingen interaktion eller annan form av paverkande
aktivitet utfordes under det att respondenten svarade pa enkéten annat &n att eventuella fragor
angaende vad som efterfrigades besvarades.

Sanningshalten i svaren dr omdjliga att kontrollera men de tidigare genomforda kvalitativa
intervjuerna gav svar och 0kad forstaelse for vad som efterfragades av mellanstruken panel. P4
forhand konstruerade fragor 4r en svaghet som inte kan undgds men genom att formulera
frigor och variabler efter diskussion med insatta personer minskades, troligen, den
begransande faktorn.

Fordelen med exakta svar dr att de underldttar analysen av undersdokningen samt att resultat
kan redovisas med en storre grad av sdkerhet. Géllande kvantitativa undersdkningar ar
utformandet av fragor och formuldr den komplicerade delen inte analysen av svaren, tvirtemot
kvalitativa undersokningar dir analysen dr svar och tidskravande.

En svaghet i utférandet av den kvantitativa undersdkningen &ar att den utfordes efter
intervjuerna. Anledningen &r att respondenterna kan vara trétta efter intervjuerna och ddrmed
inte tar sig tiden att utféra den kvantitativa undersdkningen ordentligt utan svarar utan att
tdnka och utvdrdera alternativen.

Styrkan och fordelen med att genomfora den kvantitativa undersokningen direkt efter
intervjuerna &r att svar erhalls fran samtliga respondenter. En, enligt Denscombe (2009),
vanligt forekommande felkélla vid enkidter och svarsblanketter dr snedvridet resultat pa grund
av lag svarsfrekvens. Det dr d4 omdgjligt for forskaren att avgora om de svar som inkommit ar
representativa for hela populationen eller enbart innefattar de som, exempelvis, varit
missndjda.

Antalet respondenter 1 denna studie dr mycket litet vilket dkar risken for ett snedvridet resultat
d& en missforstddd fraga eller missndjd respondent kan paverka resultatet i stor utstrackning.
Endast atta respondenter har deltagit och dirmed kan inte statistiskt sdkerstillda slutsatser dras
av resultatet.

En svaghet 1 unders6kningen dr att provbitarna som anvénts inte har hanterats identiskt samt
att skillnader i profil och farg forekommer. Skillnader i profil och tidigare hantering ar
faktorer som kan inverka negativt for vissa av provbitarna vilket paverkar tillforlitligheten och
dirmed anvidndandet av resultatet for att dra slutsatser. Férgen skiftar mellan vit och gra och
skillnaden i farg kan pdverka intrycket av hur vél fargen ticker provbiten.

Steg 8a. Analys av kvalitativ undersékning

Analys av kvalitativa studier ar tidkrdvande och komplexa men det &r viktigt att de utfors
korrekt s att materialet som insamlats kan anvédndas utan att troviardigheten ifragasitts.

Christensen et al. (2010) beskriver tre processer vid en kvalitativanalys: reduktions-,
strukturerings- och visualiseringsprocessen. Reduktionsprocessen har som mal att gora det
kvalitativa materialet mer lattoverskddligt vilket sker kontinuerligt under insamlingen och
analysen genom sammanfattning och kodning av svaren. Struktureringsprocessen avser att
skapa en fOrstaelse och monsterbildning av de nyckelord och koder som skapades i
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reduktionsprocessen. Visualiseringsprocessen syftar till att géra materialet anvdandbart genom
att omvandlade det till strukturerade sammanfattningar och bilder. (Christensen et al., 2010)

Enligt Kvale (1997) finns fem betydelsefulla metoder for att analysera en intervju:
meningskoncentrering, meningskategorisering, narrativ strukturering och meningstolkning
samt ad hoc-metoden. Sammanfattas materialet fran intervjun till en kortare och mer
kondenserad text kallas analysen for meningskoncentrering. Meningskategorisering avser en
metod att indela respondentens svar i kategorier. Narrativ strukturering syftar till metoden att
redovisa intervjumaterialet som en sammanhidngande berdttelse. Analyseras texten mer
ingdende och det resulterar 1 en tolkning som skiljer sig fran respondentens kallas metoden for
meningstolkning. Anvénds samtliga av de tidigare nimnda metoderna i en analys av en
intervju kallas metoden ad hoc. Exempelvis kan materialet koncentreras for att sedan
kategoriseras och dérefter tolkas. (Kvale, 1997)

Trost (2010) anser att det dr kontraproduktivt att definiera och kategorisera metoder och
arbetssdtt for analys av intervjuer dé det inkluderar fér ménga variabler. Hur analysen av en
intervju genomforts beror, exempelvis, pd intervjuarens erfarenhet, respondenten, antalet
objekt, utforandet, det insamlade materialet och etiska avvigningar. Det viktiga anses vara att
banda intervjuerna och analysera intervjuerna efter det resultat de genererat eller avsett
generera samt att vara flexibel. (Trost, 2010)

Patel och Davidson (1991) anser som Trost att metoden for analysen av intervjuer inte ska
delas upp 1 strikta steg eller kategoriseras efter hur resultatet redovisas. Lopande och
kontinuerlig analys av genomforda intervjuer rekommenderas d& det kan resultera i nya
observationer som kan berika studien. Sokande efter monster och kategorier ska endast
paborjas dé alla intervjuer dr utférda och analyserade och redovisning sker efter vad som anses
mest lampligt. (Patel & Davidson, 1991)

Reflektioner angdende analysen av kvalitativa undersdkningen

Materialet frdn de kvalitativa intervjuerna har bestétt av ljudfiler samt anteckningar gjorda
l6pande under intervjuerna och detta ar vad analysen grundats pa.

Inom ett dygn efter utford intervju genomférdes en genomlyssning av ljudfilen dér
anteckningar tagna under intervjun kompletterades med nya. Dérefter genomlyssnades
ljudfilen en andra géng inom en vecka efter utford intervju. Anledningen till detta var att
kunna repetera och analysera medan intervjun fortfarande var férsk i minnet vilket ar ett
forfaringssitt som rekommenderas av flertalet forskare. Detaljer och kroppssprak gloms fort
och en forsenad analys kan minska djupet och tillforlitligheten i det analyserade resultatet.

Anteckningar frin de tvd genomlyssningarna jamfordes och eventuella skillnader granskades
ytterligare for att forsdka minimera risken for att detaljer skulle forbises samt selektivt minne
av vissa aspekter.

Ljudfilerna underléttade analysen dd detta mdjliggjorde genomlyssnade vilket for, oerfarna,
intervjuare dr mycket viktigt da anteckningar tagna under intervjun ofta ar bristfilliga.
Tonldge och ordval ges mojlighet att noggrant analyseras och utvirderas samtidigt som det
finns mojligheten att citera valda delar.

Analys av kvalitativa undersokningar ar alltid krdvande da datamidngden vanligtvis dr mycket
omfattande samt att den bygger pd subjektiva grunder och vérderingar. Metoden som anvénts
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ar en blandning av visualiseringsprocessen och meningskategorisering, ad-hoc, dd svar fran
respondenter sammanfattats, kategoriserats och illustrerats i tabeller. Svaren delas i kategorier
déir varje enskild respondents svar redovisas. Forfaringssittet underléttar redovisningen av
resultatet d& det blir mer lattoverskadligt.

Steg 8b. Analys av kvantitativ undersokning

Analysen av resultatet fran den kvantitativa undersokningen kridver tre steg: forst
sammanstélls resultatet ddrefter skapas och tolkas spindelnétsdiagram.

En diskussion med handledare och ytterligare en forskare angédende diagramval resulterade i
rekommendationen att anvidnda spindelnédtsdiagram for den kvantitativa undersokningen.
Denna typ av diagram anségs ge tillforlitliga och lattoverskddliga resultat vilket backades upp
av den efterfoljande litteratursokningen.

Ett spindelnitsdiagram bestar av minst fyra axlar som tillsammans bildar en figur liknande ett
spindelnit, se Figur 5. Diagrammet anvdnds vanligtvis for att illustrera, presentera och
jamfora flera datavariabler samtidigt i samma figur (Mosley & Mayer, 1999).

Figur 5. Egen tolkning av spindelndtsdiagram.

Enligt Ward (2008) avser spindelndtsdiagrammet till att mojliggora en jamforelse av flera
variabler pd samma objekt. Exempelvis kan en produkts egenskaper klassificeras och jamforas
och ett hogt virde motsvarar simre kvalitét. Variabler som anses vara undermaliga utmérks av
att linjen i diagrammet ut mot sidan och darmed técker en storre yta av diagrammet. Denna
form av illustration &r mycket effektiv for att mojliggora ett lattoverskadligt och lattforstaeligt
resultat for multivariabel data. (Ward, 2008)

Partiskhet 4r ett problem vid analys av diagram d& de bedoms och utvdrderas efter
virderingar, uppfattningar och synsitt. Partiskhet skapas, vanligtvis, av utformningen av
diagrammen dér placeringen av datavariablerna, i forhallande till varandra, kan ha en stor
inverkan pa resultatet. Ward (2008) identifierade tre olika typer av partiskhet géllande
diagram:

- Uppfattningsbaserad partiskhet: syftar pa att vissa grafiska attribut ar enklare att
visuellt identifiera och uppfatta &n andra.

- Ndrhetsbaserad partiskhet: syftar att forhallanden mellan datadimensioner i
ndrhet av varandra dr enklare att identifiera och tolka.
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- Gruppbaserad partiskhet: avser att tva liknande datadimensioner paverkar
resultatet genom det faktum att de 4r mycket lika varandra.

Skapandet av ett spindelnitsdiagram kan utforas pa ett flertal sitt med ett flertal olika program
och verktyg. En viktig faktor &r att analysera och utvirdera hur de olika variablerna ska
placeras i forhéllande till varandra da ordningen av dem kan péaverka resultatet. I denna studie
placeras liknande kvalitetsaspekter i ndrheten av varandra vilket underldttar tolkningen av
resultatet. Risken finns dock att gruppbaserad partiskhet paverkar resultatet.

Reflektioner angdende analysen av kvantitativa undersokningen

Valet att placera samtliga fargaspekter bredvid varandra kan verka vara en nackdel utifran
nérhets- och gruppbaserad partiskhet men det forenklar tydandet av fargens inverkan pa den
uppfattade kvaliteten. Ett rimligt antagande &r att fargen pa en industriellt malad panel ar en av
de viktigaste aspekterna.

Analys och redovisning av multivariabeldata dr komplicerat d& det vanligtvis innehéller ett
flertal variabler for varje objekt som kan éndras, beroende eller oberoende, av varandra.

Steg 9. Redovisning av resultat

Resultatet frdn den kvalitativa undersdkningen redovisas med utgangspunkt i teorierna. De
teorier som berdr marknaden och dess aktorer redovisas forst da de ger en forklaring till hur
och varfor byggvaruhandlare agerar som de gor.

Direfter redovisas resultatet utifrén teorin spridning av innovationer med tyngdpunkt pa
upplevda attribut hos en innovation. Anledningen ar att det bedémts vara ett sammanfattande
och lattoverskadligt satt att forklara och redovisa skillnaderna mellan de olika producenternas
produkter samt hinder och problem bland byggvaruhandlare.

Den kvantitativa undersokningens resultat redovisas efter den kvalitativa undersokningen da
den dr underordnad samt att den illustreras med observerbarhet som i teorin spridning av
innovationer redovisas sist. Genom att redovisa de tvd underdkningarna i f6ljd minskar risken
for missforstand och oklarheter.

3.4 Reliabilitet, validitet och generaliserbarhet

Denscombe (2009) anser att verifieringen av en studies data dr viktigt d4 den &r grunden till
studien. De fyra delarna att kontrollera &r studiens och utférandets validitet, tillforlitlighet,
generaliserbarhet och objektivitet. Validiteten dr noggrannheten och precisionen i data och
tillforlitligheten avser utreda om studien skulle resultera i samma resultat om den utférdes
igen. Generaliserbarhet avser hur unika studiens fynd ar och objektiviteten syftar till frainvaron
av snedvridning och graden av opartiskhet och neutralitet. (Bell, 1999; Denscombe, 2009)
Kvale (1997) anser att tillforlitligheten av information rérande personers uppfattningar och
erfarenhet dr svart att beddma déa det influeras av kénda och okdnda variabler.

Christensen et al. (2010) bedomer att reliabiliteten 1 en kvalitativ undersokning ar oséker da
resultaten beror pd interaktioner mellan ménniskor samt att forfattaren utfér en subjektiv
beddmning av det erhdllna datamaterialet. Iscensétta identiska forutsiattningar och miljé under,
exempelvis, en intervju garanterar inte att liknande svar erhdlls samt att den subjektiva
beddmningen grundar sig pa en specifik persons egna virden och viarderingar.
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Enligt Christensen et al. (2010) definieras validitet som hur vdl du métt det som studien avsag
att mita. Tva kategorier av validitet faststdlldes: intern och extern validitet. Den interna
validiteten avser hur vél resultaten Overensstimmer med verkligheten, d.v.s. trovérdighet.
Extern validitet motsvarar graden av generaliserbarhet i studien.

3.4.1 Reliabilitet, validitet och generaliserbarhet for studien

Antalet respondenter dr begrénsat till dtta da den tillgéngliga tiden inte tilldit en mer utforlig
undersokning med fler respondenter. Faktum ar att urvalet till bdde den kvalitativa och den
kvantitativa undersokningen ir detsamma. Det dr en styrka dd& det minimerar variationer
géllande geografi och foretag men det mindre antalet respondenter begréinsar tillforlitligheten
och mojligheten att dra statistiska slutsatser av den kvantitativa undersdkningen. Atta
respondenter ar tillrdckligt for att dra slutsatser fran den kvalitativa undersdkningen men inte
den kvantitativa.

Ytterligare en svaghet i1 studien dr att den ar skriven pa uppdrag av ett foretag da respondenter
associerar forfattaren med foretaget. Det kan pédverka svar och information som ges av
respondenter och dirmed minska studiens tillforlitlighet. Férdelen med att associeras med ett
foretag ér att kontakten med respondenter kan underlittas.

Anvéndande av triangulering vid insamlande av informations i studien okar tillforlitligheten
och validiteten da killor kontrollerats mot varandra. Trots det &r studien langt fran ofelbar da
en oerfaren forskare kan ett flertal misstag. All forskning och alla rapporter maste ldsas med
ett kritiskt tdinkande dir mdjligheten att resultaten dr missvisande alltid avvigs. Det géller
speciellt studier och rapporter skrivna av icke-professionella forskare da risken for misstag
och felaktiga slutsatser r storre.

En av nackdelarna med att anvinda triangulering &r att det ar tidskravande vilket kan resultera
1 att andra moment av studien blir lidande. Tid 4r ofta en restriktion for forskare vilket leder
till att anvindande av triangulering kan resultera 1 tidsbrist med efterfoljande felaktigheter 1
andra delar av studien vilket dd motverkar hela syftet med triangulering.

Enligt Christensen (2010) &r triangulering, systematik och dppenhet samt teoretisk méttnad de
faktorer som avgor en studies trovérdighet. Triangulering har anvints och allt data har
insamlats systematiskt och redovisats. Teoretisk médttnad innebér att risken att dra forhastade
slutsatser minimeras men svagheter i undersokningen har papekats och hallits 1 dtanke under
utforandet av studien vilket minskar risken.

3.5 Etiska Aspekter

Wallén (1993) beskriver tva principer av etik: pliktetik och konsekvensetik. Pliktetik syftar pa
att det existerar grundlaggande regler, viarden och normer som giller alla, exempelvis att alltid
tala sanning. Konsekvensetik betonar att en handlings konsekvenser dr det avgorande. Risken
med synsdttet dr att det finns en risk att en handlings konsekvens inte &dr tydlig eller att
forskaren anser att ’dndamalet helgar medlen’. (Wallén, 1993)

Respondenter i1 en studie skall alltid erbjudas anonymitet dven om de sjdlva uppmanar till
motsatsen. Intervjudmnet och eventuella svar kan vara skadligt for respondenterna sjilva eller

andra och bor dérfor inte spridas i onddan. (Trost, 2010)

Christensen et al. (2010) anser det vara av vikt att genomfora kontinuerliga bedomningar av
eventuella etiska problem under studiens utférande da vissa aspekter kan dndras. ESOMAR:s,
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European Society for Opinion and marketing Research, riktlinjer for genomforandet av en
marknadsundersokning klargér hur betydelsefull respondentens anonymitet &r samt att
intervjuaren ska soka minimera exponering for obehag samt vilseledande information. Det
finns ingen lag som direkt styr uppforande och utférande av en marknadsundersdkning annat
dn normer och principer utan den nirmaste lagen dr Personsuppgiftslagen som berér register
av personuppgifter. (Christensen et al., 2010)

3.5.1 Etiska aspekter relevanta for studien

Alla respondenterna som medverkat i studien har, pd for hand, informerats om syftet och
dérefter givit sitt medgivande att delta. Da kontaktuppgifter till respondenterna delvis erhallits
frin AB Karl Hedin men kontakten utforts av forfattaren har respondenterna erbjudits
mdjligheten att vara anonyma gentemot vérdforetaget. En anonymisering av respondenterna
har genomforts till den publicerade rapporten da viss information kan ses som kénslig.

Sett till denna studie finns ett flertal etiska aspekter som péaverkar objektiviteten mot AB Karl
Hedin och forhallningen gentemot deras konkurrenter.

Forst maste det podngteras att AB Karl Hedin dr virdforetaget men att studien kartldgger och
utreder faktorer pa en marknad pa ett sddant sétt att hela skogssektorn kan dra nytta av det.
Malet dr att denna studie ska 0ka forstaelsen av marknaden for mellanstruken panel och de
processer som styr valet och beslutsfattandet bland byggvaruhandlare. Studien avser ligga till
grund for att bista denna del av skogssektorn att expandera och bittre forstd den marknad de ér
aktiva pa.

Eventuell kénslig information om specifika foretag inkluderas inte rapporten eller for AB Karl
Hedin dd det skulle strida mot de etiska riktlinjer SLU utformat. Resultatet av enskilda
foretags provbit 1 den kvantitativa undersokningen publiceras eller sprids darfor inte. Syftet
med studien har inte varit att rangordna foretagen efter vad ett mindre antal byggvaruhandlare
ansett vara kvalité utan malet ar att 6ka forstaelsen for vad som uppfattas som kvalité.

Etiska aspekter gentemot byggvaruhandlare avser information och anonymitet. Forfattaren har
haft som avsikt att minimera obehag for de respondenter som deltagit i studien genom att
garantera dem anonymitet bade 1 den publicerade rapporten och gentemot vardforetaget. Syftet
ar att de inte ska tveka att delge tankar som kan vara problematiska eller ofordelaktiga for dem
sjdlva eller vardforetaget AB Karl Hedin. Detta dr en viktig punkt da de samtidigt kan vara
bade samarbetspartners och konkurrenter inom samma marknad och dirfor har en komplex
relation till varandra som kan forsdmras av att vissa synpunkter och dsikter framfors.

Syftet med anonymiteten &dr att minimera risken att studien och dirmed forfattaren ska
uppfattas som partisk gentemot vardforetaget samt att resultatets tillforlitlighet blir stérre om
all information insamlas av anonyma kéllor. Allt insamlat material redogoérs for att undvika
risken att delar av materialet véljs subjektivt efter vad som anses viktigt eller kontroversiellt.

37



4 Resultat och analys

I detta kapitel sammanstdills, redovisas och beskrivs samt analyseras resultatet fran den
kvalitativa och den kvantitativa undersékningen.

4.1 Konkurrenslanskapet, dominerande logik och Co-opetition

Som ndmnts 1 kapitel 2.1 avser teorin angdende konkurrenslandskapet att forklara och
identifiera de faktorer pad en marknad som ar betydelsefulla for konkurrenslandskapet. Mélet
ar att foretag ska kunna fordndras och utvecklas med dessa faktorer for att kunna erhélla ett
konkurrensovertag gentemot andra aktorer. (Lahiri et al., 2008)

Sett ur konkurrenslanskapets perspektiv pépekar samtliga av respondenterna att
bygghandelsbranschen &r konservativ och allmédnt mycket forsiktig nidr det giller nya
produkter. Det &r ett drag som den ansigs dela med dels sina leverantorer, skogsbranschen,
men dven sina kunder, byggforetag. Resultatet blir en troghet och forsiktighet pa marknaden
dar aktorer avvaktar med implementeringen av en produkt fastin de forstar eventuella fordelar
med den.

“En vildigt konservativ marknad. Vildigt svdrt att ta till sig nyheter.”

Ytterligare en anledning till trogheten pd marknaden ansags vara att tillrickligt manga
hantverkare méste anvinda en produkt innan majoriteten anser att den &r tillforlitlig. Det ar ett
mycket utbrett tankesdtt och en del av kulturen inom sektorn och det patalades av
respondenterna att det existerar dven pa foretagsniva och kan ddrmed anses vara en form av
dominerande logik. Som ndmnt i teoridel 2.2 innebér ett foretags dominerande logik hur
innovationer och affarssituationer uppfattas och hur anstillda agerar samt att den, i vissa
avseenden, fungerar som en lins dir idéer som strider mot normen omedvetet sorteras bort
(Prahalad, 2004). Majoriteten av respondenterna framholl att det finns en troghet och
forsiktighet bland alla aktérerna pd marknaden mot att inhandla och implementera nya
produkter och idéer. Respondenterna ansdg att byggforetag, dverlag, inte sjdlva var medvetna
om den konservativa mentaliteten eller att den potentiellt kan vara ett problem.

Samtliga av respondenterna anmérkte att dven byggvaruhusbranschen var eller kunde anses
vara konservativ med en troghet och forsiktighet liknande den bland byggforetag men endast
tva pépekade att det kunde vara ett problem. Det visar att aktorer kan vara medvetna om en
branschs dominerande logik men inte forsta eller se att den kan vara oftrdelaktig for dem
sjdlva och branschen som helhet.

Den konservativa mentaliteten och trogheten pd marknaden dr en del av kulturen och kan
didrmed ej dndras utan storre anstrangningar och speciellt inte av ndgon utomstidende aktor
som exempelvis en sdgverkskoncern. Resultatet blir ddrmed att strategier och affarsplaner
maste utarbetas med den konservativa mentaliteten som en del i berdkningarna och planerna.
Mojliga alternativ for att minska trogheten pd marknaden kan vara mer offensiva forsiljare
men kan resultera i att kunder tappar fortroende for foretaget om de uppfattar forsiljarna som
patringande. Ett annat alternativ kan vara att utveckla ett samarbete med byggvaruhus om
gemensam annonsering och reklam med malet att 6ka kundmedvetenhet for mellanstruken
panel.

En nyckelaspekt som paverkar bade foretag och marknad (Lahiri et al., 2008; Prahalad, 2004)
ar att manga byggvaruhus, enligt respondenterna, endast har mellanstruken panel som
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bestéllningssortiment. Det verkar som ett hinder for spridningen av mellanstruken panel da
kunder i mindre utstrickning far kontakt med och vetskap om produkten. Ett av de
effektivaste sdtten att sprida en produkt &r att visa den for kunder som da léttare far grepp om
dess eventuella fordelar. Vildigt fa slutkunder vet vad mellanstruken panel dr och en av de
viktigaste kanalerna for informationsspridning &r via byggvaruhus dir sidljare siljer in
produkten.

“Eftersom vi inte har det pd lager dir det ingen som foreslar eller sdljer in produkten till
kunder.”

Trots den konservativa mentaliteten bland byggvaruhus och trogheten pd marknaden ansag
flertalet av respondenterna att mellanstruken panel &r en framtidsprodukt som pé sikt kommer
att oka 1 omsidttning och anvédndning. Fordelarna, menade de, Overtriffade de kénda
nackdelarna men en osédkerhet infor nya produkter hindrar minga aktorer att dvergd till
mellanstruken panel 1 hogre utstrickning. Den positiva synen pa produkten &r en
marknadsfaktor som paverkar hur foretag ska agera och &dr ddrmed en del av
konkurrenslandskapet.

“Mellanstruket kommer bli framtiden inom byggbranschen.”

Ytterligare en anledning till att inte lagerhalla mellanstruken panel som fyra respondenter
framforde var att efterfrdgan inte var tillrdckligt stor &n. De menade att inom fem &r kommer
marknaden vara tillrackligt mogen for att byta ut grundmalad panel mot mellanstruken.

“Lagerhdllning kommer bli aktuellt om ndgra ar.”

Instédllningen att inte introducera mellanstruken panel innan efterfragan ar tillrackligt stor kan
resultera i en mycket snabb 0kning i efterfraiga om byggvaruhus har liknande uppfattning om
ndr efterfragan ar tillrdckligt stor. Byter samtliga aktorer frdn bestidllningssortiment till
lagerhéllning pa kort tid kan det resultera i att utbudet inte tillgodoser den dkade efterfragan.

Flertalet respondenter framforde att mellanstruken panel pa sikt troligen kommer att ersitta
grundmalad panel. Anledningen var att produkten mellanstruken panel var Gverlidgsen och en
logisk fortséttning pa utvecklingen.

Flera respondenter menade att det &r troligt att utvecklingen pé efterfragan av mellanstruken
panel liknar den tillvdxt grundmélad panel genomgick och enligt deras beskrivning liknade
den utvecklingen S-kurvan beskriven av Rogers (2003). S-kurvan illustrerar att hastigheten pa
spridningen av en innovation O0kar markant da cirka hélften av aktérerna introducerat och
borjat anvidnda den. Resultatet visar att knappt hélften av respondenterna lagerhaller
mellanstruken panel och om det &r representativt for marknaden kan resultatet bli att
efterfragan Okar kraftigt inom en snar framtid. Risken finns att det erhallna resultatet inte
nodvindigtvis representerar marknaden som helhet men respondenterna sitter i en mer central
position dn personal pa sagverken sa deras asikter och synpunkter bor hdrsammas.

Ett, av vissa respondenter patalat, hinder och problem é&r bristen pd information frin
producenter. Vissa respondenter ansdg att skogsforetagen forvéntade sig att deras kunder
skulle leta reda pa produkten och information om den. Det &r ett allvarligt problem da det
alltid finns en osdkerhet vid introducering av en innovation och att kunder da behover all
information och allt stod de kan fi. Det dr ett utmirkande drag hos skogssektorn att kunskap
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och, i vissa fall, viljan att marknadsfora sig sjélva och sina produkter saknas. AB Karl Hedin
ansdgs av vissa respondenter som innovativa och det dr en bild som ska utnyttjas och vérdas
da alltfler borjar se fordelen med en innovativ foretagskultur.

Samtliga respondenter framhdvde att inget direkt samarbete mellan byggvaruhus existerade 1
annan bemérkning &n inom samma byggvarukedja eller fackhandelskedja. Fem av
respondenterna dr aktiva inom Interpares, en fackhandelskedja, och ansag att visst samarbete
existerade men endast i bemirkningen utbyte av viss information samt forhandlingar med
externa aktorer. En av respondenterna ndmnde att en annan aktdér inom Interpares var en av de
forsta att informera honom om mellanstruken panel. Det kan anses vara en form av co-
opetition, se kapitel 2.3, som avser det faktum att det 4r mdjligt for foretag att vara bade
konkurrenter och samarbetspartners inom samma produktsegment pad samma marknad.
(Brandenburger & Nalebuff, 2011)

Ytterligare en form av co-opetition som majoriteten av respondenterna ndmnde &ar att
information om nya produkter spreds mellan byggvaruhus genom gemensamma kunder som
exempelvis efterfrdgade en specifik vara eller tjdnst. Sju av respondenterna framhdll att de
emellanét besokte konkurrenter for att inspektera deras utbud och eventuella nyheter. Detta
antyder att det trots det konservativa tankeséttet existerar en medvetenhet, bland vissa aktorer,
att utveckla sitt utbud, foretag och marknaden som helhet. Tre av respondenterna sade sig ha
regelbunden kontakt och visst utbyte av information om nya produkter med personal pa
konkurrerande byggvaruhus vilket &r en form av co-opetition.

’

“Klart man kollar konkurrenters utbud med jamna mellanrum, man vill ju inte hamna efter.’

Respondenterna ansag att nir hantverkare vél borjat anvdnda mellanstruken panel s fortsétter
de att anvénda produkten. Vilket tyder pa vdrde fran erfarenhet som foresprékas av Prahalad
(2004) dar kundens erfarenhet av produkten dr viktigare dn kostnaden att tillverka den.
Flertalet respondenter berittade att hantverkare 6verlag blev mycket positivt Gverraskade dver
produkten och till vilken grad den underlittade deras arbete vid byggnationer. Tvé
respondenter menade att hantverkare overlag maste bli 6verbevisade om fordelarna med en ny
produkt innan de introducerar den.

Utvecklingen av mellanstruken panel pabdrjades efter att skogsbranschen blivit medvetna om
en efterfragan bland kunder av en mer forddlad produkt dn grundmalad panel. Interaktionen
med kunderna resulterade i en produkt utvecklad efter deras preferenser vilket dr en central del
1 vdrde fran erfarenhet (Prahalad, 2004).

Virde fran erfarenhet betonar vikten av att se marknaden och produktionen som ett
virdendtverk istdllet for en vérdekedja, i likhet med co-opetition som ocksa foresprékar
anvdndandet av vérdenitverk. Figur 6 visar virdendtverket for en byggvaruhandel sett fran
produktsegmentet mellanstruken panel. Konkurrenter anses vara andra byggvaruhus och
leverantdrer dr producenter av mellanstruken panel. Kunder dr framforallt byggforetag men en
vixande kundgrupp dr privatpersoner. Komplementerare &r bortsett frdn hantverkare dven
andra byggvaruhus i1 den bemirkelse att visst informationsutbyte existerar samt att de sprider
medvetenhet om produkten. Flera av respondenterna framhdll att informationsutbyte mellan
byggvaruhus inom Interpares forekom och att de sprider kunskap om produkten pé det séttet.
Det okar virdet for samtliga byggvaruhus genom att fler borjar sélja den vilket i sin tur
resulterar 1 att fler kunder far vetskap om produkten. Enligt forsédljningschefen ser AB Karl
Hedin fortfarande andra producenter som spridare av kundmedvetenhet och vetskap om

40



produkten. Fem respondenter framholl en liknande instéillning till andra byggvaruhus, de ér
konkurrenter men samarbetar och hjilper varandra indirekt genom att 6ka kundmedvetenheten
om produkten.

Majoriteten av respondenterna patalade att de inspekterade andra byggvarhus produktutbud
for att uppticka eventuella nya produkter. P4 det séttet agerar andra byggvaruhus som
komplementerare d& de okar vérdet for varandra genom att nya produkter sprids indirekt via
varandra.

Kunder
Byggforetag
Slutkonsumenter
Konkurrenter Komplementerare
Byggvaruhus —Byggvaruhus ________ Byggvaruhus
Hantverkare
Leverantdrer

Producenter av
mellanstruken panel

Figur 6. Egen tolkning av Brandenburger & Nalebuff (2011) virdendtverket for byggvaruhus angdende
produkten mellanstruken panel.

4.2 Spridning av innovationer

Teorin kring spridning av innovationer forklarar varfér, hur och med vilken hastighet en
innovation sprids inom ett socialt system. (Rogers, 2003, s 5)

Innovationen i1 denna studie dr mellanstruken panel och beskrivs mer utforligt under kapitel
4.2.1 upplevda attribut hos innovationen.

Det sociala systemet dr byggvaruhandlare och andra aktorer involverade i anvéndningen,
spridningen och forséljningen av mellanstruken panel. I det hir fallet &r, enligt samtliga
respondenter, det utmirkande draget for det sociala systemet att det innehar en konservativ
och forsiktig mentalitet vilket verkar negativt pa hastigheten av spridningen av en innovation.

Kommunikationskanalerna, d.v.s. hur informationsutbytet mellan dessa aktorer utfors samt till
vilken grad kan beskrivas frdmst genom informationsutbyte inom, exempelvis, ett
samarbetsorgan samt genom forfragningar fran kunder. Tre respondenter menade att de hade
utbyte av information och idéer d&ven med aktdrer som klassades som konkurrenter.

Tid dr en central del for spridningen av en innovation d& aktorer méste fi vetskap om
innovationen och dérefter bilda sig en uppfattning om den. Pa en konservativ marknad bor det
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kalkyleras att spridningen av en innovation kommer att ta lingre tid &n pa mer innovativa
marknader. Det ska klargoras att samtliga respondenter vet vad mellanstruken panel ar for
produkt och kénner till dess fordelar men att hélften inte 4r beredda att kdpa in och lagerhdlla
den i ndgon storre utstrackning. Respondenterna menade att en stor andel av hantverkarna vet
vad mellanstruken panel ér for produkt men att de avvaktar med att borja anvinda den. Vissa
respondenter menade att inom en snar framtid kommer mellanstruken panel ta ytterligare
marknadsandelar fran obehandlad och grundmadlad panel d& den, enligt dem, dr en béttre
produkt. Tre dryftade att utvecklingen av mellanstruken panel troligen kommer att f6lja den
utvecklingen grundmélad panel undergick, ldngsam 6kning som efterhand 6vergick i en snabb
spridning till en mycket stor andel av aktiva aktdrer.

4.2.1 Upplevda attribut hos innovationen
Relativ fordel

Med relativ fordel avses de for mellanstruken panel, av respondenterna, uppfattade fordelarna
produkten har gentemot obehandlad och grundmalad panel.

Samtliga respondenter papekade fordelarna med langre byggnadssidsong vid byggnationer och
battre skydd under transport och uppférande samt att slutkunden gavs ett lingre tidsintervall
for ytterligare malning av panelen. En av respondenterna ansdg mojligheterna vara tillrackligt
goda for att ga ifran grundmélad panel helt for att enbart sédlja obehandlad och mellanstruken
panel.

Flertalet respondenter ndmnde att 6kad 16nsamhet 4r en bidragande anledning till att de &r
positivt instillda till att 6ka andel mellanstruken panel. Halls marginalen i procent réknat stilla
resulterar ett hdgre pris 1 en, i kronor rdknat, hdgre marginal och didrmed en hogre fortjénst
jamfort med obehandlad eller grundmalad panel.

Majoriteten av respondenterna anser mellanstruken panel vara ett vixande produktsegment
och att det kan finnas en risk att de forlorar kunder om de inte siljer produkten.

Relativ fordel for Bergslagspanel jamfort med andra mellanstrukna paneler framfordes av de
tva respondenter som valt att kdpa in och silja Bergslagspanel. Enligt dem var produktnamnet
Bergslagspanel och kvalitéten samt logistiklosningar som erbjods de frimsta anledningar till
att de valt att AB Karl Hedin som leverantor.

Kompatibilitet

For mellanstruken panel avser detta hur vél den passar in pé existerande viarden och normer
hos byggvaruhandlare och byggforetag. Gemensamt for samtliga respondenter &ar
uppfattningen att produkten kommer att 6ka i anvindning och acceptans under de kommande
aren. Anledningarna de angav ar att kunder som borjat anvdanda mellanstruken panel fortsétter
med produkten och endast mycket sillan gar tillbaka till grundmalad eller obehandlad panel.
Overlag kan sigas att respondenterna tror pa produkten och har for avsikt att borja eller
fortsdtta sélja den. Tvd av respondenterna papekade att mellanstruken panel var en logisk
fortsdttning pd grundmaélad panel och att den fyller ett behov som finns dven om inte alla
kunder inser det én.

Komplexitet

Med komplexitet avses hur svar mellanstruken panel som produkt &r att anvinda eller forsta
och kan bendmnas som de hinder byggvaruhandlare ser mot kdpa in och silja mellanstruken
panel. Respondenterna ansag att de flesta snickarna hade tillrdcklig kunskap om mellanstruken
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panel men slarv och fusk forekom och dr dirmed ett problem, se Tabell 2. Respondenterna
ndmnde bland annat att hantverkare inte malat &ndytor och hédvdat att samtliga tre lager férg
mdste malas trots att panelen dr mellanstruken. Upphovet till detta var, ansdg de, troligen
okunskap hos vissa hantverkare samt en oklarhet om produkten och mélningen.

Samtliga respondenter anséag att da produktsegmentet ar relativt nytt si &r konservativa kopare
och anvindare ett hinder for forsdljningen av mellanstruken panel. Detta trots det faktum att
de som vil borjat anvdnda mellanstruken panel fortsétter att anvénda produkten. Fyra
respondenter papekade att givet tid s kommer mellanstruken panel ta marknadsdelar frén
framforallt grundmalad panel. Tre respondenter menade att mellanstruken panel troligen
kommer ha en utveckling liknande den grundmaélad panel hade. Langsam tillvaxt i borjan som
successivt Okade i hastighet d& produkten blev mer vélkénd och accepterad samt att tillrackligt
manga aktorer ansdg att den var bra.

Tre respondenter ansag inte att priset var ett problem d& de menade att kvalité for kunden var
det viktigaste samt att de var dvertygade att om kunden fick fordelarna forklarade for sig
skulle de bortse frdn det hogre priset for mellanstruken panel. Problemet menade de var att
sdljare under hogsédsong inte har tillrackligt med tid for att forklara fordelarna och anledningen
till det hogre priset. En respondent har ej borjat sdlja mellanstruken panel men sédg det som
troligt att vissa kundgrupper skulle kunna bli svéra att overtyga om att kdpa en dyrare panel.
Fyra respondenter sdg ett hdgre pris som ett hinder d& vissa kunder, enligt dem, kdper varor
enbart efter pris. Dessa kunder skulle, menade de, vara mycket svara att overtyga om att kopa
en dyrare produkt dven om sidljare hade tillricklig tid att forklara fordelarna samt att
totalkostnaden kan bli ldgre. En respondent menade att vissa hantverkare inte lyssnar eller vill
forsta eventuella fordelar med en dyrare produkt.

“Det blir en ldgre totalkostnad men det dr inte alla som rdknar sd, vissa ser bara
meterpriset.”

Bristande kunskap bland hantverkare ansag samtliga respondenter vara ett potentiellt problem
for produkten. Tre respondenter menade att anledningen var att de fatt in klagomal fran
kunder dér hantverkarna hdvdade att den mellanstrukna panelen inte gav tillrickligt skydd
utan att de var tvungna att mala tre lager farg for att kunna garantera héllbarhet. Fem menade
att risken for slarv 6kade med en produkt som, av vissa, kunde misstags vara utan behov av en
toppstrykning. Flertalet av respondenterna efterfrigade mer produktinformation fran
producenter samt mojligheten att anordna triffar mellan hantverkare och fargforetagens
representanter for att 6ka kunskapen om fargens hallbarhet och garanti.

Tabell 2. Hinder for okad forstdielse och anvindning av mellanstruken panel framforda under intervjuer med
byggvaruhandlare

Framforda hinder for Konservativa képare och Hégre pris Bristande kunskap bland
okad forsiljning anvindare hantverkare
Respondent 1 Ja Ja Ja
Respondent 2 Ja Nej Ja
Respondent 3 Ja Ja Ja
Respondent 4 Ja Mojligt Ja
Respondent 5 Ja Nej Ja
Respondent 6 Ja Ja Ja
Respondent 7 Ja Ja Ja
Respondent 8 Ja Nej Ja
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Fyra respondenter framforde att de kdnde en osdkerhet angaende malningsprocessen och dess
hallbarhet pa sikt, se Tabell 3. Tre gav anledningen att eftersom produkten &r ny s& har ingen
byggnation med mellanstruken panel var fardigstilld under tillrdckligt 1ang tid for att ticka
hela garantitiden. En ansag att klimatet i dennes omrade var fuktigare och mer krivande &n
normalt vilket skulle kunna resultera i forsdmrad hallbarhet for produkten. Trots osédkerheten
patalade samtliga respondenter att fargen fungerade som utmirkt skydd under transport och
byggnation men att mer information behdvdes angéende garanti. Okad kunskap kan vara ett
mycket effektivt sétt att minska trogheten pd marknaden samt minska okunskap och slarv
bland hantverkare.

Fyra respondenter framforde att bristen pa information fran producenter ar ett problem da
produkten dr ny och kunskapen om den begrdnsad och att flera aktorer var i behov av mer
information. De eftersokte sdrskilt mer information om farggaranti men dven mdojligheten till
att erhalla produktbroschyrer for mellanstruken panel for att kunna underldtta
informationsspridningen till kunder. Fyra respondenter ansag inte att det existerade nagon
informationsbrist fran producenterna vilket kan bero pd att de salt mellanstruken panel en
langre tid 4n de andra respondenterna.

Fem av respondenterna framforde asikten att en konjunkturberoende bransch &r ett hot mot
paneler overlag men da frimst mot en ny dyrare produkt vars spridning, kundmedvetenhet och
acceptans ar begrinsad.

Tabell 3. Hinder for okad forstdielse och anvindning av produkten mellanstruken panel framforda av
respondenter under intervjuer

Papekade problem av Informationsbrist Osiikerhet angiende Konjunkturkinslig
respondenterna angiende produkten  malningens hallbarhet pa
sikt

Respondent 1 Nej - Ja
Respondent 2 Ja Ja -
Respondent 3 Nej - Ja
Respondent 4 Ja - -
Respondent 5 Nej Ja Ja
Respondent 6 Nej - Ja
Respondent 7 Ja Ja -
Respondent 8 Ja Ja Ja

Under en av intervjuerna framfordes osdkerhet som roér montering av produkten, nimligen
spiksar. Enligt personen uppstar spiksédr da en ytterpanel monteras och att endast ett ytterligare
lager farg, toppstrykningen, inte ger tillrickligt med skydd. Han dryftade att det, sannolikt,
inom 10 ar kommer resultera i en prickig fasad” pa byggnationer till foljd av att spiken under
fargen borjat rosta samt att trdet runtom borjat murkna. Detta potentiella problem maéste
undersokas och utvirderas i samarbete med fargforetag da det kan verka mycket negativt pa
produktsegmentet mellanstruken panel.

Testmojlighet

Med testmojlighet menas till vilken grad och pa vilket sitt kunder tillats experimentera med
och pédverka innovationen. Ménga aktorer borjar med att endast ha mellanstruken panel som
bestillningssortiment for att skapa sig en uppfattning om produkten samt se hur den uppfattas
av kunder. Flera respondenter framholl att de flesta foretag &r Oppna for kundspecifika
16sningar om de efterfragades.
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Samtliga respondenter ansdg, i varierande utstrackning, att lagerhallning av produkten kan
vara problematisk. Anledningen é&r att det finns ett flertal olika firger med dnnu fler profil- och
langdalternativ vilket resulterar 1 att ett stort antal fack fylls och ddrmed minskar antalet andra
produkter. Fyra respondenter ansag att det bésta alternativet var att endast ha mellanstruken
panel som bestéllningssortiment da efterfragan var for liten for att berdttiga lagerhallning. De
framholl dven att vid bestédllningssortiment ges kunden storre mdjlighet att paverka produkten
genom ett storre utbud av farg-, profil- och ldngdalternativ. Fyra respondenter lagerholl eller
hade som avsikt att lagerhalla endast en firg och de profiler som efterfragades i storst
utstrdckning. Samtliga intervjuade dmnade utdka lagerhdllningen om produkten okade 1
efterfraga i tillricklig grad for att motivera utfasandet av andra produkter.

"Vi har inte plats for lagerhdllning, inte efterfragan dn heller.”

Delvis introducering av mellanstruken panel som vid exempelvis bestidllningssortiment kan
sdgas vara en form av testmojlighet dd& kunden ges mojlighet att paverka graden av
implementering och vilka sortiment de bestéller. En gradvis implementering okar den
upplevda sékerheten 1 omstillningen fran en produkt till en annan da aktoren ej behdver binda
kapital i lagervaror av en produkt som till viss del &r okénd.

Sex respondenter ansag att de skulle tappa kunder om de inte sdlde mellanstruken panel men
endast fyra av dem var beredda att lagerhélla en fiarg och ett urval av de mest efterfragade
profilerna. Det visar att produkten fortfarande inte ar tillrackligt viktig for att byggvaruhus ska
fasa ut ndgon annan produkt i en storre utstrackning for att bereda plats for mellanstruken
panel.

Observerbarhet

Med observerbarhet menas hur vil resultatet av en innovation visas av ett foretag for dess
kunder. Skogssektorn dr overlag délig pa att visa sina innovationer och mellanstruken panel ar
inget undantag. De flesta slutkunder, d.v.s. privatpersoner, vet inte om att produkten finns pa
marknaden dock har medvetenheten bland byggforetag okat.

Alla respondenter framholl att kundmedvetenheten dr dalig vilket paverkar forséljningen
negativt men att kunder blir intresserade om de far fordelarna med produkten forklarade.
Flertalet av respondenterna menade att mer aktiva fOrsiljare dr det bésta alternativet for att
snabbt 6ka kundmedvetenheten.

Hilften av respondenterna menade att priset kan verka avskrickande for vissa kunder och att
dessa behover fa fordelarna visade och forklarade men att det inte utfors i tillrdcklig
omfattning. Okad forsiljning och anvindning av mellanstruken panel beror, till stor del, pa
forsdljarna pa byggvaruhus.

4.3 Kvalitetsaspekter for mellanstruken panel

Den kvantitativa undersokningen avsdg att skapa en bild av skillnaderna mellan olika
producenters mellanstrukna paneler samt vad som anses vara kvalité. Provbitar frin sex
producenter anvéndes i undersdkningen och bendmns provbit A-F. Resultatet redovisas i ett
spindelnétsdiagram dér provbitar som técker en mindre yta 1 diagrammet, av respondenterna,
ansetts ha en hogre kvalité dn de andra, se Figur 7. De kvalitetsvariabler de skulle bedoma
provbitarna efter var: farg, intringning farg, tickning farg, textur, arsringar och upplevd
kvalité.
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Farg

Betrdffande variabeln firg bedomdes, av respondenterna, provbit F ha den hogsta kvaliteten.
Provbit F skiljde sig frdn majoriteten av provbitarna genom att den hade en mer glinsande
farg och kan ddrmed ha uppfattas som bittre malad 4n de provbitar som maélats med mattare
farger. Provbit C ansags ha sdmst kvalité med avseende pé farg vilket kan bero pa att den hade
en grov textur och dérfor uppfattades som sdmre malad.

Intringning férg

Intrdngning farg dr den variabel som varierar minst vilket ar logiskt d& den, med Ogat, ar
omdjlig att avgora. Det intressanta dr att majoriteten av svaren frdn respondenterna varierar
mellan provbitarna pa en variabel de inte kan mita utan endast grovt uppskatta. Endast en
respondent papekade svarigheten med uppskattningen av variabeln och satte diarmed
konsekvent samma virde pa alla bitar.

Téackning farg

Variabeln tickning farg far av flertalet respondenter ett snarlikt virde som variabeln farg.
Provbit F star ut som den som anses ha hogst kvalité och provbitar A, C och D anses ha ldgre
kvalité.

Textur

Variabeln textur avspeglar hur tilltalande ytstrukturen pd provbiten ansdgs vara. Provbitarna
med véldigt slit textur, provbitar A och B, ansags likt den med grovst textur, provbit C, ha lag
kvalité. Hog kvalité ansdgs de med mellangrov struktur ha d& panelen, enligt respondenterna,
sdg mer levande ut samt att fargen faster béttre pa en ojdmn yta.

Arsringar

Arsringar 4r den variabel for vilken svaren har storst spridning av samtliga variabler.
Anledningen dr sannolikt att det dr den variabel som &r léttast att jimfora mellan de olika
provbitarna dir titare drsringar ansdgs motsvara hogre kvalité. Provbitar A och E star ut pa
denna variabel och det var de provbitar som hade glesast arsringar.

Upplevd kvalitet

Upplevd kvalité varierar i ndgot minde grad &n variabeln &rsringar och avsags representera en
sammanvéagning av de andra variablerna. Provbit F ansdgs vara den provbit med hdogst
upplevd kvalité och provbit A den med lagst kvalité.

Slutsatser angdende kvalitetsfaktorer

Sammanfattningsvis kan sdgas att gldnsande farg, mellangrov struktur och tdta arsringar
uppfattas som hog kvalité av respondenterna. Variationen mellan provbitar &r, for vissa
variabler, ndgot forvanande da samtliga ar industriellt malade. Fargval péverkar tydligt den
upplevda kvaliteten.
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Upplevd Intrangning
kvalité farg Provbit A
Provbit B
Provbit C
Provbit D
Provbit E
. Provbit F
Arsingar Tackning farg

Textur

Figur 7. Sammanstdillning av resultatet fran den kvantitativa undersokningen av samtliga provbitar.

Resultatet for Bergslagspanel finns redovisat 1 Figur 8. Intrdngning farg och tiackning farg ar
de tva variabler som, enligt respondenterna, kan forbédttras. Svaret ar lite tvetydigt dd en
mycket val intrdngd farg kan resultera i att den uppfattas som mindre vél tickande d& mycket
lite av fargen ligger pd ytan. Dock har variabeln intrdngning farg mycket snarlikt virde med
tickning firg vilket tyder pa att bada uppfattades som mindre bra. Arsringar och textur
uppfattades som battre likasd variabeln férg.

Bergslagspanel

Upplevd kvalité Intrangning farg

Arsingar Tackning farg

Textur

Figur 8. Resultat av kvantitativ undersokning av provbit D, Bergslagspanel.
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5 Diskussion

Kapitlet innehaller en sammanstdllning av huvudpunkterna av resultatet och en diskussion om
att overkomma eventuella hinder samt en metoddiskussion.

“There is nothing more difficult to plan, more doubtful of success, nor more dangerous to
manage than the creation of a new order of things...” (Machiavelli, 1513)

5.1 Sammanstallning av resultatet

Det dr av vikt att framhalla att respondenterna i denna studie kan klassas, som sen majoritet
enligt Rogers (2003). De flesta aktorerna pa marknaden har introducerat mellanstruken panel
antingen som bestillningssortiment eller som lagervara. Resultatet paverkas av det faktum att
respondenterna tillhor gruppen sen majoritet di de mest innovativa aktorerna, med storsta
sannolikhet, var bland de forsta att introducera mellanstruken panel och dirmed inte en del av
urvalet. Foljden kan vara att exempelvis den, i1 resultatet nimnda, konservativa mentaliteten
uppfattats som starkare dn vad den ir i verkligenheten.

I kapitel 2.4.3 beskrivs beslutsprocessen kring en innovation (IDP) vilken &r processen en
aktor genomgér for att skapa sig en uppfattning om och forhalla sig till en innovation. IDP
bestar av ett flertal handlingsalternativ: vetskap, Overtalning, beslut, implementering och
bekriftelse.

Figur 9 och 10 illustrerar beslutsprocessen kring en innovation utifrdn tvd skilda
utgdngspunkter och syftar till att ge en sammanfattande och lattoverskédlig bild av det
erhallna resultatet i studien.

Forutsdttningar avser hur marknaden idag och dess aktorer uppfattar och paverkar
beslutsfattandet angdende en implementering av en innovation. Marknadens aktorer 4r mycket
konservativa med en avvaktande instillning till innovationer vilket beskrivs med teorierna
dominerande logik (Prahalad, 2004), co-opetition (Brandenburger & Nalebuff, 2011) och
konkurrenslandskapet (Lahiri et al., 2008). Ytterligare en paverkande aspekt ér att marknaden
ar prisstyrd och inte virdestyrd vilket paverkar synen pd och hur en dyrare produkt likt
mellanstruken panel uppfattas.

“The difficulty lies, not in the new ideas, but in escaping from the old ones, which ramify, for
those brought up as most of us have been, into every corner of our minds” (Keynes, 1936)

Kommunikationskanalerna for informationsspridning pa marknaden gér framforallt mellan
byggvaruhusen. Frimst mellan byggvaruhus inom samma kedja eller som samarbetar inom en
gemensam fackhandelsorganisation, exempelvis Interpares. Ytterligare en pétalad form av
kommunikationskanal var utbyte av information genom personliga nitverk till anstéllda pa
konkurrerande kedjor. Informationsutbytet mellan sagverk och byggvaruhus patalades av vissa
respondenter som bristféllig i1 vissa avseenden.

Kéannetecken for den beslutsfattande enheten avser vilka aktorer som &r beslutsfattande 1 fraga
om eventuell introducering av innovationen samt hur informations sprids. I denna studie &r det
byggvaruhandlare tillhérande gruppen sen majoritet som intervjuats och resultatet &r dirmed
specifikt for den gruppen aktdrer. Informationsutbyte om innovationer mellan byggvaruhus
forekommer 1 varierande grad och mest inom samma byggvarukedja.
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Upplevda egenskaper hos innovationen innebédr hur de av Rogers (2003, ss. 15-16) pétalade
fem produktegenskaperna péverkar steget overtalning,

Sett till relativ fordel framholl samtliga respondenter att mellanstruken panel &r en
framtidsprodukt som &r dverldgsen grundmaélad panel.

Problem med kompatibilitet kan anses ha ytterst liten padverkan dd flera av respondenterna
framholl att mellanstruken panel var en logisk fortsdttning pa grundmalad panel och darmed
passar normen inom branschen.

Det finns ett flertal negativa aspekter gidllande komplexitet av mellanstruken panel och da
framst bristen pd en homogen produkt. Det behdvs en standard for vad som far klassas som
mellanstruken panel med strikta krav och en garanti som kan sédkerstillas. Den konservativa
mentaliteten kan vara ett problem dd marknaden dr prisstyrd och fordelar med mellanstruken
panel kan forbises samt att aspekter av komplexitet uppfattas som vérre och mer krdvande dn
de ar.

Aspekter som framfordes géllande testmdjlighet var framst problem med lagerhdllning i den
meningen att for att ge plats &r mellanstruken panel maste andra produkter fasas ut.
Produkterna som fasas ut dr, av aktoren, kénda sen tidigare vilket resulterar i att nya produkter
innebér en osdkerhetsfaktor som kan anses vara betydlig da efterfragan inte ar kénd. Det dr av
vikt att forsoka underldtta for byggvaruhandlare att ta beslutet om att lagerhalla och att forsoka
forsta deras osédkerhet.

Observerbarhet illustreras av de kvalitetsvariablerna som undersoktes 1 den kvantitativa
undersokningen. De variabler som bedomdes innebédra hog kvalitet, i denna grupp, var en
panel med gldnsande farg och mellangrov struktur samt tdta arsringar.

Inférande avser om innovationen implementeras eller ej och flertalet respondenter nimnde att
hantverkare som vil borjat anvinda mellanstruken panel fortsétter med den och anser att det ar
en Overldgsen produkt. Bland byggvaruhandlare &r ett hinder utrymmet som krdvs vid
lagerhéllning samt att efterfragan, enligt vissa respondenter, inte motiverade utfasandet av
andra produkter. Vid lagerhallning, i dagslaget, dr det endast vit fairg som é&r aktuell vilket ar
logiskt da den stér for en majoritet av efterfrdgan pa marknaden.

Forkastande asyftar de hinder som kan foranleda att en innovation forkastas. Gillande
mellanstruken panel dr det framst den konservativa och prisstyrda marknaden, problem med
lagerhéllning samt vilken kundgrupp byggvaruhandeln inriktar sig mot.

I studien anvénds tvd sitt for att bedoma graden av introducering av mellanstruken panel pa
marknaden: dagslédget och den av AB Karl Hedin efterfrdgade utveckling.

I dagslédget sdljer alla respondenter utom en mellanstruken panel via antingen lagerhéllning
eller bestillningssortiment, se Figur 9. Tre lagerhdller och fyra har produkten som
bestédllningssortiment och respondenten som &nnu ej séljer avser pdborja forsédljning via
lagerhéllning under 2015 och d& beslut tagits dr aktoren i steget implementering. De andra
respondenterna befinner sig 1 steget bekréftelse och avvaktar bekriftelse pa att de agerat rétt.
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Figur 9. Marknaden for mellanstruken panel i dagsldget, omarbetad frdn Rogers (2003).

Av AB Karl Hedin efterfrdgad utveckling ar att samtliga respondenter ska lagerhélla
mellanstruken panel och endast tre av dem gor det i dagsldget, se Figur 10. Ytterligare en
avser borja under 2015 men de resterande fyra ansag att lagerhéllning ar aktuellt forst om ett
par ir. Tre av respondenterna &r i steget bekriftelse, en i steget implementering och de andra
fyra 1 steget beslut. De 1 steget beslut behdver Overtygas att paborja en lagerhallning av
produkten, det vill sdga dverga till steget implementering.

Det finns en vésentlig skillnad i att lagerhalla mellanstruken panel mot att enbart ha den som
bestillningssortiment ndmligen risken. Vid inforande av mellanstruken panel som
bestillningssortiment dr risken mycket liten dd ingen vara lagerhélls utan kontakt med
producent tas endast da en faktisk bestéllning gjorts. Inkop till lager binder bade kapital och
ockuperar lagerutrymme for byggvaruhandeln och resulterar i en forlust om efterfragan inte
tdcker intdkterna som de utfasade varorna skulle inbringat. D& mellanstruken panel ar ett
relativt nytt produktsegment dr efterfragan liten och okénd for manga byggvaruhandlare vilket
leder till att osdkerheten sammankopplat med produktsegmentet ar betydlig.

Spridning av medvetenhet om och didrmed efterfrigan pa mellanstruken panel paverkas
negativt av att en stor del av byggvaruhusen inte lagerhaller produkten. Anledningen till att de
inte lagerhéller produkten dr att medvetenheten om och efterfrdgan av produkten dr for lag.
Delar av marknaden dr fast i en moment-22-situation dér aktorerna véljer att avvakta okad
efterfragan istdllet for att introducera produkten vilket resulterar i1 att efterfrdgan Okar
langsamt. Det effektivaste séttet att Oka efterfrigan &r att f4 fler aktorer att lagerhalla
produkten da det 6kar deras incitament att sdlja mer samt att fler kunder kommer i1 kontakt
med produkten.
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Figur 10. Marknaden bedomd efter efterfragad utveckling, omarbetad fran Rogers (2003).

5.2 Strategi for att 6verkomma hinder for 6kad forsaljning

Forséljningschefen pd Karbenning sag, Peter Lindstrom, beskrev efter ett kundbesok hur
introduktionen och forslaget till en byggvaruhandlare att paborja en {Orsdljning av
mellanstruken panel utférdes. Forst planterades idén hos byggvaruhandlaren genom att kort
beskriva den nya produkten och efter en viss tid togs idén upp igen och ett forslag gavs. Det
viktiga var att inte pressa eller vara pastridig utan att lata kunden hora sig for bland kollegor
och bilda sig en uppfattning om produkten. Forst dérefter var personen i frdga redo att motta
och lyssna pa ett forslag om inkdp och forsiljning av mellanstruken panel.

Ett mojligt komplement till denna strategi kan vara att pabdrja ett samarbete med byggvaruhus
som redan sdljer mellanstruken panel och dr kunniga om den. Anordna triffar mellan de som
ar osdkra pa produkten och de som salt den under en lingre tid for att underlitta en Gvergéng
och implementering. Det kan vara en fordel att en annan byggvaruhandlare informerar déa de
kan anses, 1 en byggvaruhandlares 0gon, vara mer tillforlitliga dn en forsdljare frdn en
producent. AB Karl Hedin har en fordel gentemot andra skogsforetag och sagverkskoncerner
da de har en intern byggvaruhandelskedja som kan bistd med anstdllda med expertis samt
byggvaruhus som mgjliga motesplatser.

Det dr av vikt att forsoka se hinder och problem ur byggvaruhandlarnas perspektiv och inte
enbart utvirdera problematiken utifrdn sigverks- och produkthdnsyn. Det kan tyckas
uppenbart att om det finns en ny och overldgsen produkt att direkt introducera den for att
erhélla en konkurrensfordel gentemot andra aktdrer. Riskaspekten &r latt att bortse fran och
den forstirks bland byggvaruhandlare genom den konservativa mentaliteten och oviljan att ta
risker. Bestéllningssortiment medfor inte en 6kad risk och dr darmed sékrare dn lagerhéllning
dé lagerhallning resulterar i1 kostnader for inkop till lager samt utfasandet av andra produkter.
Dérfor viljer de flesta att borja med bestéllningssortiment och forst nir de kdnner sig sdkra
med produkten och pé efterfrdgan 6verga till lagerhallning. Det dr av den anledningen det kan
vara mycket effektivt att anvinda sig av andra byggvaruhandlare som mellanhand och 1 vissa
avseenden marknadsforare av mellanstruken panel. Da de sjilva dr byggvaruhandlare vet de
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vilka risker som dr aktuella samt att de genomgéatt processen och vet vilka faktorer som
spelade in. De kan vara mycket effektiva inte som forséljare utan som aktérer som minskar
osdkerheten och dkar kunskapen om produkten bland byggvaruhandlare.

Kommunikationen mellan byggvaruhus och industrin patalade flera respondenter som
bristfillig och det forhallandet erbjuder en mdjlighet for AB Karl Hedin att inta en ledande
roll inom kommunikationen pa marknaden. En Okning av anstringningarna inom
kommunikationen med kunder kan stirka deras position pd marknaden och ge dem en mer
central roll i utbytet av information. Exempelvis kan byggvaruhandlare erbjudas delta pa
kontaktdagar med representanter for fargforetag och rundturer pd Karbenning sig kan vara
effektiva verktyg. Malet dr att inta en mer central roll inom kommunikationen pd marknaden
och forsoka né en central position som en formedlare av nyheter och idéer.

En standard for vad som fér klassas som mellanstruken panel dr under utvecklande och ér
viktigt 1 att minska osdkerheten pa marknaden géllande framforallt firg och garanti.
Homogeniteten inom produktsegmentet &r bristfillig och en klar standard underlittar {for alla
inblandade aktdrer att bade sélja och anvinda mellanstruken panel.

Gruppen som utvecklar standarden bestar av representanter frén flera sdgverk med produktion
av mellanstruken panel samt samtliga fargleverantorer. Standarden berdknas vara utarbetad
vid arsskiftet 2014/15 och detta samarbete mellan sagverk ér ett exempel pa co-opetition. De
samarbetar for att underldtta for marknaden att utvecklas och vixa samt 6ka medvetenheten
om produkten men agerar som konkurrenter ndr det kommer till férsdljning.

5.3 Metoddiskussion

Overlag kan sigas att tiden varit den klart begrinsande faktorn for studien och resulterat i en
begrinsning av antalet intervjuer. Atta intervjuer har genomforts och fragan ir om resultatet
som erhallits dr representativt for marknaden.

De respondenter som intervjuats dr den del av aktorerna som, enligt Rogers (2003), kan
klassas som sen majoritet och resultatet som erhallits dr endast representativt for dem och
ddrmed dr generaliserbarheten i resultatet lagt. Anledningen till att de aktérerna valdes ar att
marknaden for tillfallet befinner sig i stadiet dir de flesta, 1 varierande grad, introducerat
mellanstruken panel.

Teorier anvdnda &r spridning av innovationer (Rogers, 2003) som kompletterades av
marknads- och situationsbeskrivande teorier som konkurrenslandskapet (Lahiri et al., 2008),
co-opetition (Brandenburger & Nalebuff, 2011) och dominerande logik (Prahalad, 2004) for
att mojliggéra en djup och omfattande analys. Resultaten tolkades utifrdn det teoretiska
ramverket for att géra det mer lattoverskadligt och mojliggéra anvindandet av forklarande
termer.

Den kvalitativa undersdkningens resultat dr endast applicerbart pa den delen av aktdrerna som
kan klassas som sen majoritet da skillnader 1 preferenser och uppfattningen av marknaden och
produkten kan forekomma mellan de olika grupperna. Resultatet mdjliggor skapandet av en
oversiktlig bild av vad som efterfraigas och eventuella hinder som férekommer. Endast
generella slutsatser kan dragas och eventuell implementering av mellanstruken panel kan ej
forklaras av resultatet utan dr ett individuellt beslut varje byggvaruhus maste forhélla sig till.
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Den kvantitativa undersdkningen avsdg att illustrera skillnaderna mellan olika producenter
produkter och faststilla vad som uppfattades som kvalité av respondenterna. For en kvantitativ
undersokning var antalet respondenter mycket {4 vilket ska hallas 1 atanke da slutsatser dras.
En mer utforlig studie erfordras for att statistiskt sdkra slutsatser ska kunna dras.

5.4 Fortsatt forskning och affarsutveckling

Nedan ges forslag pa framtida forskningsfragor inom dmnesomradet

- En utokning av den kvantitativa undersokningen dér fler provbitar fran fler
producenter anvédnds och ett storre urval av respondenter deltar. Detta for att mer exakt
kunna utréna vad som anses vara kvalité bland byggvaruhandlare och byggforetag.
Malet &r att, om mojligt, identifiera mojliga omraden det gér att forbittra produkten pa.

- Ytterligare ett potentiellt omrade for fortsatt forskning &r att utreda om spiksar
existerar och hur de i sa fall padverkar panelernas utseende och hallbarhet samt om det
finns en 16sning for problemet.

- Specifik fortsatt forskning och affarsutveckling for AB Karl Hedin &r en
ekonomiskkalkyl gédllande en 6kad forséljning av Bergslagspanel samt utreda
mojligheterna till utlego av paneltillverkning vid behov.

- Undersokning av hur den nuvarande virkesbristen paverkar mojligheterna att ticka
efterfragan samt eventuella ldsningar.

- Utforandet av ytterligare en kvantitativ undersdkning men med ett storre urval av
respondenter och endast olika profiler eller farger av Berglagspanel for att utreda vad

kunder efterfrdgar mer specifikt.

- Kartldgga producenter av mellanstruken panel och deras produkter och erbjudanden
for att utrona om det finns nagon nischad del av marknaden som inte dr exploaterad.
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6 Slutsatser och rekommendationer

Kapitlet innehdller de slutsatser och rekommendationer som kunnat dras fran det erhdllna
resultatet och den efterfoljande analysen och diskussionen.

e Mentaliteten pd marknaden &r konservativ och forsiktig vilket negativt paverkar
spridningen och introduceringen av mellanstruken panel bland bade byggvaruhus
och hantverkare. Delar av marknaden &r fast i en moment 22 situation.

e Kommunikationen pa marknaden sker via flera olika kanaler och da frimst inom
samma kedja, fackhandelsorganisation samt inom personliga kontaktnitverk.
Kommunikationen mellan sdgverk och byggvaruhandlare var enligt vissa
respondenter bristfillig.

e Halften av respondenterna hade mellanstruken panel endast som
bestillningssortiment. De dr positivt instillda till lagerhdllning men endast om
efterfragan okar tillrackligt for att motivera utfasandet av andra produkter. En 6kad
efterfraga pa mellanstruken panel &r troligt samt att den pa sikt kommer att ersitta
grundmalad panel da den ses som en framtidsprodukt.

e For att 6ka efterfragan behover fler lagerhélla mellanstruken panel och for att
byggvaruhandlare ska lagerhdlla behdver de 6vervinna hindren for
implementering.

e En standardisering av produkten behovs for att skapa homogenitet och sdkerhet pa
marknaden da osékerhet rader kring vad som far klassas som mellanstruken panel.
Strikta krav och riktlinjer behover skapas for produktsegmentet da det minskar
osdkerheten for byggvaruhandlarna.

e Samarbete med byggvaruhandlare som redan séljer mellanstruken panel for att
underlitta Gvergangen for de aktdrer som ej implementerat produkten till
lagerhéllning. Anvinda dem som marknadsforare av produkten da de har en mer
ingéende forstéelse for marknaden én siljare pa sagverken.

e Hinder for implementering av mellanstruken panel behover ses genom
byggvaruhandlarnas perspektiv da det skiljer sig markant fran de anstéllda pa
sagverken.

e AB Karl Hedin tjénar fortfarande pa att andra producerar och sprider information
om mellanstruken panel men den situationen kan dndras snabbt. Samarbete med
andra producenter kan 6ka vérdet for AB Karl Hedin genom att komplettera
varandra och inrikta sig pa olika kunder. Mjligheten behdver undersdkas mer
utforligt.

e Forbattra AB Karl Hedins position gidllande kommunikation och férséka inta en
mer central roll pd marknaden inom kommunikation for att tidigare fa information
om nya produkter och preferenser. Detta kan géras genom utdkade anstringningar
géllande spridning av information och anordning av traffar och besok pé sédgverk.
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e Hog kvalité anses, enligt den kvantitativa underékningen, mellanstruken panel ha
om den har glidnsande farg, mellangrov struktur och tdta arsringar.

e Bergslagspanel anses ha hog kvalité men fargen kan, enligt respondenterna,

forbéttras. Diskussion om eventuell dndring av fargval behdver pabdrjas och
undersokas.
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Bilagor
Bilaga 1. Intervjuguide byggvaruhandlare
Namn:
Befattning:
Intervjufragor:
- Hur kom du i kontakt med mellanstruken panel?
- Vad vet du om mellanstruken panel?
- Arni intresserade av mellanstruken panel? Isf varfor?
- Vilka mgjligheter finns med produkten?
- Vilka hinder finns med produkten?
- Finns det en efterfrdga?
- Hur ser kundmedvetenheten ut?
- Hur sker kommunikationen pad marknaden? Vilka aktorer?
- Vad utmirker marknaden? Skillnader mot andra marknader?
- Finns det ett motstand till fordndring?
- Vilka hinder finns mot nya produkter?
- Skiljer sig ABKH mot andra aktorer?

- Skiljer sig Bergslagspanel mot andra produkter?
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Bilaga 2. Kvantitativ undersékning av mellanstuken panel

Klassa de mellanstrukna panelerna efter dina uppfattningar om de sex kvalitetsvariablerna:
farg, intrdngning firg, tickning firg, textur, arsringar och upplevd kvalitet. Betyg 1 avser
mycket hog kvalité och 7 mycket délig kvalité. Markera betyg med en X i avsedd ruta for
samtliga variabler och provbitar.

Prov- | Kvalitetsvariabel
bit
Mycket Mycket
A Firg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O O O O O
Mycket Mycket
Intriingning firg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | | O O
Mycket Mycket
Téckning firg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | | O O
Mycket Mycket
Textur hog dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | | O O
Mycket Mycket
Arsringar hég dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | | O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitét hog dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | | O O
Mycket Mycket
B Firg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O O O O O
Mycket Mycket
Intringning firg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 3 4 5 6 7
O O O | O O O
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Mycket Mycket
Tickning firg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Textur hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Arsringar hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitét hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Fiirg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Intringning farg hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Téckning fiarg hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Textur hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Arsringar hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitét hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
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Mycket Mycket
Fiirg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Intriingning firg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Tickning firg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Textur hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Arsringar hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitét hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Fiirg hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Intringning firg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Téckning firg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Textur hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
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Mycket Mycket
Arsringar hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitet hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Fiirg hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Intringning farg hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Téckning fiarg hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Textur hég dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Arsringar hég délig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
Mycket Mycket
Upplevd kvalitet hog dalig kvalité
kvalité
1 2 6 7
O O O O
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