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Sammanfattning

Inom tillverkande industrier s som sagverk har produkter utformats baserat pa sagverkens
egna uppfattningar om vad kunden vill ha. Det har ocksa varit ett starkt fokus pa att producera
produkter till sa ldg kostnad som mojligt. Idag har sagverksindustrin borjat utforma sina
produkter mer utifrdin vad anvindaren av produkterna faktiskt har for behov att fylla.
Samtidigt har byggindustrin anklagas for att vara ineffektiv och konservativ. Begreppet “’lean
thinking” skulle vara bra att applicera for att effektivisera byggbranschen. Att
huskomponenter tas fram som sedan kan monteras ihop pa plats skulle gynna byggindustrin
men da krdvs det att deras underleverantdrer har mojligheten att utveckla och tillhandahalla
modulprodukter av det slaget. Manga byggare inforskaffar sitt byggmaterial hos
byggvaruhandlare som 1 sin tur kdper in sitt sortiment fran bland annat sagverksindustrin.
Sagverksindustrin dr villig att anpassa sina produkter efter marknadens behov men saknar
oftast kunskap om vad som efterfrigas. En koncern som stélls infér denna utmaning ér AB
Karl Hedin som idag bestar av fyra sdgverk, en emballageverksamhet och 40 stycken egna
byggvaruhandlare som séljer till stor del egen producerade trivaror. AB Karl Hedin koper
idag in underlagsspontluckor frdn en extern part men de har borjat spekulera i att borja
tillverka det i egen regi istdllet. Underlagsspontluckor édr en taktdckningsmodul som oftast
bestar av fem stycken underlagspontbrider sammansatta med klammer till en lucka. Dessa ér i
linjen med att forsdka anvinda mera fardiga huskomponenter dé de underléttar takldggningen
vid husbygge och pa sa sétt spar bade tid och pengar. Det finns en rad olika utformningar pa
underlagsspontsluckor gillande bade matt och ytbehandlingar s& som impregnering,
grundmélning och dven mellanbestrykning. I denna rapport genomfordes en
marknadsunders6kning hos AB Karl Hedins kunder for att ta reda pd hur kunderna ser pa de
underlagsspontluckor som anvinds idag och vilka forbattringsforslag kunderna tycker finns.
Undersokningen genomfordes i tvd steg: 1 forsta steget genomfOrdes intervjuer med étta
kunder for att fa mer kvalitativ information. Den informationen anvéndes delvis i sin tur
anvindes for att utforma en enkét som anvindes i1 det andra steget dér enkéten skickades ut till
resten av den utvalda kundpopulationen. Resultatet pavisar att det finns en standardutformning
av underlagspontluckor idag som ménga kunder anvinder och &r bekanta med. I resultatet
framgar det att det finns fordelar med att bade ha langre och kortare underlagspontluckor
beroende pd hur utformningen pé taket som skall ldggas dr. Krav pa arbetsmiljo for taklidggare
och underlagspontens tjocklek gillande tickningsalternativ samt lutning talar dock for att det
kan vara mer fordelaktigt med en kortare och tjockare utformning pd underlagsspontluckor én
dagens vanligare utformning. Ménga ser en fordel med att underlagsspontluckor &ar
impregnerade for att oka tiligheten mot fukt och mogelpavixt bade vid lagerhantering vid
byggvaruhandel men ockséd vid hanteringen pa byggarbetsplatsen. Hur vil sammanfogningen
ar av underlagsspontbrdadorna i underlagspontluckorna ar nagot som ocksé anses viktigt. Det
géller att sammanfogningen haller ihop bra och inte att underlagspontbriderna falla isér for da
uppfyller inte underlagsspontluckan den effektivitetsokning som efterstrdvas vid takldggning.

Nyckelord: Underlagspont, marknadsundersokning, produktutformning



Abstract

In the manufacturing industry such as sawmills the manufactured goods have been design by
the manufactures based on what the manufactures think is right for the customers. There has
also been high focus on producing goods to such a low cost as possible, efficiency and
effectiveness have been the key words. Today focus has changed and most of the
manufacturing industries try to design their products to better fit to the need of the customers.
Meanwhile the construction industry has been accused of being inefficient and conservative.
Adapting new methods such as “lean thinking” would probably be beneficent for the
construction industry making it more efficient and effective. Building module components for
housebuilding already in the industries is one way to make the construction industry more
efficient. Many constructors buy their building materials at building suppliers and the building
suppliers get their assortment from sawmills. The sawmill industry is willing to adapt their
products to better fit the customer but usually they lack the knowledge of what the customers
really want and if there is some good adaption that can be made on existing products. One
company that face that challenge is AB Karl Hedin which consists of four sawmills, one
packaging unit and 40 building suppliers which sells construction wood that mostly comes
from their own sawmills. One wood product that they sell today but do not produce
themselves is tongue and grove board modules. Tongue and grove board modules is used for
roofing and one board module consist of approximately five tongue and grove boards fixed
together with staples. These modules are one solution to make the construction of houses more
efficient and effective. There are several designs for the tongue and grove board modules
regarding length, width and thickness but also several kinds of treatments such as
waterproofing, primed and between coated. This report investigated on what the customers to
AB Karl Hedin thinks about the design of the tongue and grove board modules today and if
there are any new designs that are requested. The investigation was done in two steps were in
the first one, eight customers from the selected population was interviewed to retrieved
qualitative data which was used to the second step were a survey was sent out to the rest of the
selected customer population. The results revealed that there is a common design for the
tongue and grove board modules which is most commonly used. The result also indicates that
there is a request for both longer and shorter tongue and grove board modules. To benefit the
working condition for the constructors and regulations regarding the tongue and grove boards
thickness the design of the tongue and grove board modules should be shorter and thicker than
the common design that exists today. A lot of the respondents also think that waterproofing is
something that would be beneficial to resist mold both when the product is hold in stocks at
the building supplier but also on the constructions site. One demand that also is detected from
the investigation is that the joining of the tongue and grove boards within the module has to
have some standards. The joining need to be strong so the module does not collapse when it is
manually handle on the constructions site. Otherwise the strive for an efficient and effective
constructions of the roof is unaccomplished.

Keywords: Tongue and grove board modules, market research, product design
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

1.1.1 Trender i producent — konsument roller

Inom flera marknader har konsumenter fétt storre inflytande p& producenterna da kundernas
kunskap om pris, palitlighet och tillgdnglighet har 6kat. Den 6kande kunskapen ir en foljd av
att information om antalet tillgingliga producenter och deras erbjudande &r mera atkomligt for
konsumenter idag an tidigare, mycket tack vare internet. Detta resulterar i att lojaliteten till
foretag och deras produkter/tjinster minskar. Tidigare har producenterna utformat sina
produkter sjdlva i tron att de vet vad konsumenterna vill ha, alltsd har de inte haft ndgon input
frdn konsumenterna. (Mclvor, 2005)

Saren och Tzokas (1998) menar att produktutveckling dr en pagaende process dar samspelet
mellan producenten, distributéren och kunden och denna utveckling paverkar utformning av
produkten och anvdndningen.

Att involvera intressenter 1 produktutvecklingen &r en marknadsstrategi som flera sdgverk har
implementerat genom att exempelvis delta pa marknadsrelaterade aktiviteter och inrdtta
distributionscentraler nira marknadssegmenten. Vilket leder att de kan identifiera kundens
krav pé sortiment och dess egenskaper och engagera sig for att utveckla deras produkter for att
mota dessa krav. (Nord, 2005)

1.1.2 Byggbranschen

Byggbranschen, som sagverksbranschen &r en leverantor till, anses vara ineffektiv och
outvecklad (Josephson & Saukkoriipi, 2005) och tidigare chefen for NCC uttryckte att
produktiviteten inom byggbranschen ar urusel (DN, 2006). Att byggbranschen ar ineffektiv ar
inte ndgon nyhet utan det har varit konstaterat sedan 80-talet men dven senare studier visar att
valdigt liten effektivisering har gjorts tills idag (SR, 2007). Inom byggbranschen efterstravas
det tvd mal: att oka produktiviteten och Oka sdkerheten (Erikshammar, 2012). Att oka
produktivitet kan anses vara motsats till sdkerhet och tvirtom. Att utveckla de produkter som
sdgverksbranschen levererat till byggbranschen kan hjélpa till att effektivisera produktiviteten
och sdkerheten inom byggbranschen (Erikshammar, 2012). En aspekt som har med séikerhet
att gora ar arbetsmiljofragor.

1.1.3 Sagverksindustrin

Skogsindustrin och sdgverk dr en ravaruindustri som har manga produkter som blivit
standardiserade och ldg utveckling/fornyelse av produkter har skett d& fokus har framforallt
legat pa effektivisering och stordriftsfordelar. I Norden rader det idag en Overkapacitet i
produktion samt hoga fasta kostnader for sdgverksindustrin vilket pressar sdgverksbolagen och
gor hela sagverksindustrin anstringd. Den inhemska marknaden har varit stabil sen det
svenska byggandet stagnerat och da istéllet inriktat sig mera pa export. Fran 1980-talet steg
export andelen av sagade produkter fran 52 % till 75 % till den stora internationella
konjunkturfrsvagningen i juli 2007 (NE, 2016). Aret 2014 exporterades 12,2 miljoner m’ av
totalt 17,5 miljoner m® sdgade trivaror vilket utgdr ca 69,7 % (Skogsindustrierna, 2016). De
resterande 5,3 miljonerna m® sdgade varor konsumeras i den inhemska svenska marknaden
och da framforallt av byggindustrin. Konkurrensen pa den inhemska marknaden har lett till att
den svenska sdgverksindustrin har karaktériserats av att vara vialdigt produktionsorienterad
och forsokt att effektivisera tillverkningsprocessen (Korhonen & Niemeld, 2005). Sagverken



ir ofta medvetna om detta men utvecklingen av produkter sker inte i ndgon snabb takt,
mestadels pd grund av att resurser saknas inom foretagen (Stendahl, 2009).

Idag har manga av aktorerna inom sagverksindustrin direkta relationer med sina kunder vilket
har lett till kunskaps- och informationsutbyte och en 6kad forstidelse mellan de tva parterna.
(Hugosson & McCluskey, 2009). Utbytet av kunskap/information har resulterat i att
mojligheterna for att utveckla tidigare lagforddlade produkter, till produkter med hogre virde
har O6kat avsevirt (Hugosson & McCluskey, 2008). Det dkade informationsutbytet gor att
sdgverken kan utveckla olika servicekoncept som informationsbroschyrer att ha i butikerna for
slutanvéndare eller utbildningar om produkternas egenskaper och anvindningsomradena for
personal som jobbar i varuhusen. Producenterna har alltséd nirmat sig slutkunderna den senaste
tiden.

AB Karl Hedin ar en koncern som &dger hela forddlingskedjan fran skogsrdvara genom
sagverksindustrin till byggvaruhandeln. Byggvaruhandeln distribuerar de trdvaror som de
producerar fran trardvaran i sina sdgverk. De har dessutom jobbat aktivt med att utveckla och
vidareforddla sina producerade trévaror.

1.1.4 Foretaget AB Karl Hedin

AB Karl Hedin innehar sdgverk, emballage och byggvaruhandlare med verksamhet i Sverige
och Baltikum. De har idag cirka 965 stycken anstdllda och omsatte ar 2015 ca 3,3 miljarder
svenska kronor (AB Karl Hedin, 2016a). Idag har de tre stycken ségverk beldgna i bergslagen
(Krylbo, Karbenning och Siter) samt ett i AS Toftan, Estland. AB Karl Hedin producerar ca
655000 m’ sagade trivaror varav ca 200000 m’ vidareforidlade produkter (hyvlade och
bearbetade) samt 50 000 m® 4r emballagevaror. Fordelningen mellan sagverken visas i Tabell 1.

Tabell 1. Overblick av AB Karl Hedin olika sdgverk dir det framgdr att de sdgverk som dterfinns i bergslagen
producerar merparten av den totala volymen som AB Karl Hedin producerar

Sagverk Produktionskapacitet Lingder Tridslag
Karbenning 220 000 m*/ar 43&55m Gran

Krylbo 205 000 m*/ar 3,1m Gran/Furu
Séter 55 000 m’/ar 3,1-5,5m Furu/stamblock
AS Toftan (Estland) 205 000 m*/ar 3,1-5,5m  Furu/Gran
Totalt 685 000 m”/ar 3,1-5,5m _Gran/Furu

De har ca 40 byggvaruhandlare (2016) utspridda i Mellansverige och sju stycken anldggningar
for emballage samt takstolstillverkning. Deras geografiska utspridning &r centrerat till
Bergslagen och stricker sig fran Ostersund i norr till Trollhittan i séder. (AB Karl Hedin,
2016b)

AB Karl Hedin producerar sdgade produkter och distribuera dessa till den svenska
byggvaruhandeln (bade till egna och externa) samt exporterar produkter utomlands. De
produkter som produceras dr bade traditionella standardmodeller i trd men dven vidare
utvecklade varor sa som Hedinregel, Bergslagspanel, Topptrall och Kirntrall. Dessa
produceras frimst vid sdgverket i Karbenning i norra Véstmanland. En av sdgens (och hela
Karl Hedin AB) malséttningar ar att utveckla nya produkter samt att forbéttra befintliga
produkter for att kunna erbjuda befintliga och nya kunder en bittre produkt. En av de
produkter de idag koper in frdn externa producenter som de &dr intresserade pa att borja
producera sjélva ar “underlagspontluckor”, de tillverkar dock redan underlagspontbridder egen
regi. (pers. kom., Marnefeldt, 2016)



1.1.5 Produkten ”Underlagspontslucka”

Underlagspontsluckan, rdspontslucka eller taklucka som det dven kallas inom byggbranschen
ar en modulprodukt som dr en sammanséttning utav flera underlagspontsbrddor som &r en
traditionell produkt som anvénds frimst vid taklaggning. Underlagspontluckor anvinds till att
effektivisera takbyggandet gentemot vanliga underlagspontsbriader. Underlagspontsbradorna
kan vara sammanfogade med lim och spik/klammer eller bara med spik/klammer.
Anledningen till att denna produkt har tagits fram &r att den kan effektivisera byggnads- och
konstruktionstiden avsevirt. Exempel finns att de kan effektivisera att per 1000 m* som liggs
gér det att spara 70 arbetstimmar (Stenvallstrd.se, 2016).

Figur 1. Antalet underlagsbréddor som dr sammansatta till en "lucka” eller modul varierar men i denna bild dr
det sex stycken brdder. (abkarlhedin.se, 2016)

I Figur 1 ovan visas det hur sex stycken underlagsbridor dr sammanfogade till en
underlagspontlucka. Underlagspontbrdda &r en brdda som é&r hyvlad slét pa ena sidan och den
andra sidan &r rillad vilket gor att den &r mer ldmplig for malning. Braderna &r dven spontade
langst langsidorna med vad som kallas en not och fjdder (se Figur 2) vilket gor att de gar att
sammanfoga. De kan ocksd vara spontade i dndtrit vilket mojliggér sammanfogning i dessa
riktningar ocksd. Underlagspontsluckorna kan variera 1 matt i alla dimensioner (bredd, 1angd
och hojd/tjocklek) men de finns i exempelvis bredderna 50-60 cm, lingderna 1,8-5,4 m och
tjocklekarna 17-23 mm. De vanligaste métten hos underlagspontbrider ar (hdjd x bredd)
17x95, 21x95 och 23x95 (Raspont.se, 2016). De flesta tillverkarna erbjuder specialanpassade
matt vid bestillning av storre volymer. De underlagspontluckor som finns pd marknaden idag
kan levereras med olika forddlingsgrader s& som malning av olika nivder (grundmaélat,
mellanbestruket, impregnerat etc.) (NWP, 2016).
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Figur 2. Pa vdnstersida aterfinns fjdder och till héger noten vilket méjliggor en sammanfogning av flera bréider
och ”t” samt ’b” indikerar tjockleken respektive bredden. (egen produktion)

1.1.5.1 Tillverkning av underlagspontlucka fran skog till fardigprodukt

Trd som material dr heterogent och det som paverkar detta &r en rad faktorer s som véxtplats,
klimat och skogsskdtsel vilket gor att olika delar av trddet har varierande egenskaper.
(Traguiden.se, 2016a). Trad véixer under drets ljusare del och det initieras ndgon géng under
varen da toppskotten sitter fart och resterande del av trddet borjar skapa ett nytt fiberlager
under barken mot stammen, det som senare syns som d&rsringar i1 ett tvérsnitt. Under
tillvaxtsdsongen vixer dven grenarna pa tradet och hur grova dessa blir paverkas av individens
genetik och tillgdng pd ljus. Grenarna kan sjdlvdo efter ett par ar eller om de inte fér
tillrackligt med solljus. Dessa bryts tillslut av och vallas 6ver av det tillvixt lager som triden
har varje ar. Hos yngre trdd kan det vdxa en centimeter i diameter om forhallandena ar
gynnsamma men hos édldre trdd &r diametertillvixten ldgre (Traguiden.se, 2016b).



Underlagspontsbriader sdgas fram frn de yttre delarna av en timmerstock som kan vara bade
av furu samt gran och som namnet da pavisar gors utav det som kallas “brader”. Dessa delar
kan vara delvis eller helt kvistfria d4 de innehdller framst splintved. Nér de dr kvistfria
anviands de framst till inomhuspaneler, lister samt mdbelvirke. Det medfor att det ibland ar
vankant pd briderna da de sdgas ut frdn de yttre delarna av stocken s som Figur 3 visar.
Briader innehdller oftast dock en del kvistar och de kan vara av olika varianter men tva
Overgripande av dem, friskkvist och torrkvist gor skillnad i1 braderna da torrkvisten kan vara
16s och ramla ur (Triaguiden.se, 2016¢). Ojamnheterna som uppstdr om torrkvistar ramlar ur
kan skada exempelvis takpappen som ldggs pd underlagsspontluckorna.

-1 19x 75 [™
Bak 25 x 150
Block
Giderida 50 x 150 )
=
(=
B0 x 150 8 /
/
Fy
25 x 150
Loxzs ]
19 x 125 \
Centrum wibyte 63 x 135 ."-,
| \
o
| |
Sidobrada | wm

&

\ \ 63 x 125 F
= \ 19x125

Figur 3. Postning av en timmerstock. De yttre delarna pd stocken dr det som blir brddor och sdledes
underlagspontsbrddor. (Triguiden.se, 2016d)

1.1.5.2 Praktisk anvindning av produkten ’underlagspontlucka” vid takldgening

Montering sker pd takstolarna dir skarvar skall placeras pa takstolar och de kan fistas med
bade skruv och spik. Antalet skruv/spik varierar med vilken dimension pd de
underlagspontbrader som underlagspontluckan dr monterad av men generellt giller det att om
underlagspontbradernas bredd dr mindre &n 70 mm behdvs det bara en spik/skruv per brida
och om den dverskrider 100 mm rekommenderas 2 spik-/skruvar. Det &r viktigt vid montering
att sammanfogningen av varje lucka blir tit dd trd dr ett material som ror pa sig (nér
fuktkvoten dndras sig) samt ar det att foredra att gora det vid uppehéllsvdder. Den hyvlade
ytan skall vara uppat och den yta som &r finsdgad eller rillad skall vara nerat samt skall de
hanteras pa ett sddant sitt att de inte utsetts for mycket fukt om de &r obehandlade.
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Raspontluckor

Montering av
raspontluckor

Figur 4. lllustration av hur underlagsspontluckor anvinds vid taktdckning. Det dr viktigt att se till att luckorna
borjar och slutar pa en av takstolarna sd fistningen blir korrekt. Det dr bara i dndarna pad taket som de skall
sticka ut. (Svenskt Trd, 2016)

1.2 Tidigare studier

I en undersdkning gjord av Bjornfot och Stehn (2004) granskades det om hur vél metoden
”lean thinking” &r implementerat i byggbranschen. De slutsatser som de drog var att
byggbranschen inte implementerat metoden alls. Mojligheterna att utveckla lean thinking”
inom byggbranschen dr svart men att industrierna som byggindustrierna handlar av skulle
kunna tillverka byggkomponenter som dr moduler. Modulerna kan vara fardig sammansatta
vaggar, tak, golv etc och inte bara 10svirke som dr vanligt idag. De anser alltsa for att dka
effektiviteten och produktiviteten inom byggbranschen behdver industrin (sagverk ex) borja
utveckla flera modulprodukter.

I Alestig (2013) diskuteras det huruvida underlagspontluckor med integrerad takpapp ar en
god utveckling av grundprodukten underlagspontluckor. Slutsatsen i den rapporten dr att
underlagspontluckor med integrerad takpapp inte dr en god utveckling av grundprodukten och
att fokus bor ligga pd annan utveckling. I Alestigs rapport dr det sex personer som intervjuas
och de slutsatser angdende produktens utformning som framkom var att storleken pa
underlagspontluckorna kunde minska for att goéra dem mera ldtthanterliga. Samtidigt sags
fordelar med &n storre som kunde lyftas pd plats med kran. Det var ocksa en fordel om
fabrikerna kunde fa métten pa de tak som skulle ldggas och utforma underlagspontluckor som
passade till detta samt att paketera och mérka dem for att effektivisera takldggningsprocessen.

Dock saknas det en mer omfattande undersokning om vad anvindare/kunder dnskar ha for
egenskaper pd underlagspontluckorna i form av andra dimensioner, ytbehandling eller andra
outforskade egenskaper. De svar som framkom i Alestigs rapport var olika onskemal pa
produktensutformning men inga konkreta forslag dd rapportens huvudsakliga syfte var att
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utreda ifall underlagspontluckor med integrerad takpapp var en produkt for uppdragsgivaren
att satsa pa.

1.3 Studiens betydelse

I publikationen FaktaSkog fran SLU framgar det att sdgverksindustrin jobbar med
produktutveckling och att det ar viktigt att gora det tillsammans med kund. (Roos et al, 2012)

Denna studie strivar efter att forsoka kartlagga hur en del av produktutvecklingen kan ga till
for sagverksindustrin med en fallstudie i koncernen AB Karl Hedin.

Dock sa finns det ingen som pavisar om det skiljer sig mellan kundernas attityder till
produktutveckling da de finns inom samma koncern eller om de dr helt externa. Denna rapport
kommer darfor kunna jimfora detta d& AB Karl Hedin har bdde interna kunder i form av egna
byggvaruhandlare som de séljer till samt ocksd externa kunder i form av proffsbyggare och
byggvaruhandlare.

1.4 Syfte

Syftet med detta projekt var att undersoka vad AB Karl Hedins kunder tycker om dagens
underlagspontluckor och om produktens utformning 6nskas vara annorlunda for att tillgodose
behov som produkten skall uppfylla.

Detta forvéntas ge underlag som kan tjéna till att:
- Hur de skall efterstrdva att utforma sina underlagspontluckor vid eventuell produktion.

1.4.1 Avgrinsningar

De som rdknas som kunder &r (1) interna byggvaruhandlare (AB Karl Hedin
Byggvaruhandel), (2) externa byggvaruhandlare och (3) proffsbyggare som handlar hos AB
Karl Hedin Byggvaruhandel.

Utformningsaspekter skall gélla underlagsspontluckors matt, ytbehandlingar och/eller andra
aspekter.
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2 Teori

2.1 Vardekedjan

En vérdekedja, som AB Karl Hedin &r en del av, bestar av alla involverade parter som direkt
eller indirekt & med i processen att uppfylla en kunds 6nskemal. Det innefattar mer dn bara
tillverkare och révaruleverantdrer utan ocksa all transport, lagerhantering, aterforsiljare och
kunderna sjilva. Det giller alla delprocesser hos alla dessa aktorer. En vérdekedja ar
dynamisk och har ett konstant utbyte av information, produkter och kapital mellan de olika
aktorerna i kedjan. Det priméra malet for vardekedjan &r att tillgodose en kunds 6nskemal och
1 denna process skapa en vinst for alla inblandade parter. Sammanséttningen av aktorer i
kedjan kan variera stort och i vissa steg kan leverantorerna vara vildigt méanga till en kund
samt att en leverantor kan leverera till ménga olika kunder (Chopra & Meindl, 2013).

Leverantdr (— Tillverkare —+| Distributér [—| Aterforsaljare | Kund
Leverantor [ Tillverkare || Distributor Aterforsaljare Kund
Leverantdr [—| Tillverkare [/ Distributdr [/ Aterférsaljare {—| Kund

Figur 5. En forenklad bild av verkligheten gdllande en/flera virdekedja/-or som visar hur olika aktérer kan ha
koppling till olika virdekedjor. Pilarna representerar utbytet av produkter/tjdnster, kapital och information och
dven om pilarna gar dt ett hall kan utbytet ske i bada riktningarna. (egen produktion)

Det mal som alla virdekedjor strivar efter ar att maximera den vinst som virdekedjan skapar.
En del av att maximera vérdet for kunden och dédrav vinsten for virdekedjan dr att forst sig pa
vad kundens behov ar for den enskilda produkten/tjdnsten som kunden efterfragar (Chopra &
Meindl, 2013). AB Karl Hedin 4r bdde tillverkare och distributor/aterforséljare 1 de
viardekedjor de dr aktiva inom. Det betyder att de paverkar och paverkas mer av vinsten som
virdekedjan/-orna genererar.

2.2 ”’Insourcing” istallet for "outsourcing”

Idag koper AB Karl Hedin in sina underlagspontluckor fran en extern tillverkare, de har
tillverkningen av denna produkt pa outsourcing” istdllet for pa “insourcing”. Att ha
“outsourcing” pa vissa processer dr ndgot som dr populdrt for foretag da det skall minska pa
”onddiga” kostnader och generera en bittre vinst. Dock finns det flera fall da motsatsen, att ha
“insourcing” leder till ldgre kostnader och andra forbattringar. De finns nackdelar med
“insourcing” sd som att en extern leverantdr kan mojligen utnyttja stordriftsfordelar samt att
foretaget som koper in tjénsten istédllet kan fokusera pa sin kirnkompetens. Det som ett foretag
som véljer att ha pd outsourcing istéllet for insourcing kan dock kosta i att de forlorar
mojligheten att bygga upp kunskap internt, 6kad risk for att konfidentiell kunskap sprids samt
mojligheten att ha dverblick/insyn i1 hela produktionsprocessen och utnyttja tvarfunktionella
kunskaper (Bengtsson et al, 2005).
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Att fokusera pa sin kidrnkompetens ér viktig och Axelsson (1998) definierar att ett foretags
kiarnkompetens dr de mest kritiska och mest utslagsgivande resurserna ett foretag forfogar
Over. Andra foretag har svirt att efterlikna kdrnkompetensen di det kopplas ihop med de
processer och strategiska mél som foretaget i fraga efterstravar. Det ar viktigt att podngtera att
kidrnkompetensen dr bara av nytta d& det finns resurser och kunskap av skilda slag som kan
stodja kdrnkompetensen. Aktiviteter som inte dr inom foretagets kdrnkompetens kan med
fordel outsourcas men om det utgdr kirnkompetensomradet bor det utforas och vérdas internt,
forutsatt att det finns bade resurser och kunskap inom foretaget i fraga (Axelsson, 1998).

En nackdel med att kopa in en produkt/tjanst &r att ett beroende av leverantdren skapas. Fér
leverantéren problem med att leverera en vara i tid blir distributéren lidande genom att i sin
tur inte kan erbjuda/leverera varan till sin kund. Detta kan motarbetas genom att det finns flera
aktuella leverantorer vilket kan leverera den vara som distributoren behover, finns det flera
kan dven priset pressas ner. For distributdren &r det viktigt att vidlja en leverantdr som
levererar varor som moter de egenskaper, volymer och det pris som efterfrdgas samt inom ett
geografiskt lampligt omrdde (Lonsdale, 1999).

2.3 Service Dominant Logic (SDL)

For att en produkt skall vara attraktiv for en konsument géller det att den fran skiljer sig fran
snarlika produkter. Sen mitten pad 1800-talet och den industriella revolutionen har fokus 1
marknadsforing handlat om de konkreta produkterna i sig och inget annat. P& senare tid har
det dock skett ett skifte och det ér inte langre fokus pé den konkreta produkten utan mer fokus
pa det syfte som produkten tjénar till och kringliggande attribut. Till det nya synséttet rdknas
det in all service omkring s som logistiska l6sningar, service kring produkten och langsiktiga
avtal mellan parter i vdrdekedjor. Det dr inte idag enbart fokus pa hur vél produkten skall
kunna produceras sa effektivt som mdojligt utan snarare hur vdl den skall uppfylla
konsumentens behov. Fokus ér idag dven mindre riktat pa sjdlva produkten som skall skifta
dgare och snarare pa sjilva transaktionen mellan dgare (Vargo & Lusch, 2004). For att AB
Karl Hedin skall kunna konkurrera mot andra aktorer som tillverkar och siljer
underlagspontluckor géller det att de inte bara fokuserar pé att tillverka en kostnadseffektiv
produkt. Det giller att de identifierar vilka andra aspekter kring produkten som &r av vikt for
konsumenterna.

2.4 Kano-modellen

Kano konstruerade en modell &r 1984 som visade hur en tjdnst eller produkt kan uppfylla tre
olika typer av behov som i sin tur gér mottageraren av tjanst-/produkten belaten. De tre olika
behoven som han har identifierat dr: Grundbehov vilket tjénst-/produkten maste uppfylla
annars blir kunden helt otillfredsstilld. Grundbehoven méiste vara uppfyllda och kundens
forvantningar dr att de ska vara det, hur vél uppfyllda de ar okar inte nivan av tillfredstéllelse
for kunden. Att uppfylla grundbehoven gor att kunden inte blir missndjd med produkten men
inte nagot darutdver. Ett dimensionellt behov dr behov dir uppfyllelsenivan korrelerar med
kundens nojdhet vilket gor att desto béttre produkten uppfyller detta behov, desto ndjdare blir
kunden. Sist rdknas Extra behov dr de behov som, om de uppfylls, ger storst inverkan pa
kundens ndjdhet. Dessa behov ér inget kunden kénner till eller tinker pa vilket gor att de ar
okénda for kunden vilket d4ven innebér att kunden inte blir besviken om de inte heller uppfylls
(Sauerwein et al, 1996).
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Figur 6. Kano-modellen som visar att en kunds néjdhet kan mdtas pad tre olika skalor ddr “mdste behoven”
behover vara uppfyllda for att de andra tva skall kunna ge nagon effekt. (egen produktion)

Att forsoka applicera Kano-modellen pa produkten underlagspontluckor skulle hjélpa till att fa
reda pa vilka behov som édr grundliggande och om det finns andra. Att kartligga dessa
omraden kan vara av vikt for produktutveckling och for att differentiera sig fran befintliga
produkter.

2.5 Logistik

Aven om teorin kring SDL vill att fokus skall vara pé syftet som produkten skall fylla gar det
inte franga att det dr en fysisk produkt. Fysiska produkter tar plats och behover lagras bade
inom tillverkningsprocessen och eftert. Att effektivt planera och hantera flddet for en produkt
kallas for logistik. Logistik beskrivs som ldran om effektiva materialfloden och éar ett
samlingsnamn for alla aktiviteter som mdjliggor att material och produkter finns pa rétt plats
vid rétt tidpunkt. Det dr viktigt att ett foretag skapar ett effektivt logistiksystem for att
foretaget skall kunna bli konkurrenskraftigt genom att halla kostnader nere. De kostnader och
den kapitalbindning som logistiksystemet ger upphov till har en direkt péverkan pa
l6nsamheten for foretaget. Inrdknat i logistiksystem dr bland annat produktion och lagring
inrdknat. Produktionen dr den aktivitet dér ravaror tillférs ett viarde, en vardeforhdjande
process. Lagring innebér hur material (rdmaterial, halvfabrikat eller fardiga produkter) lagras i
en eller flera omgangar, tills de gitt igenom hela fordadlingen och att kunden har fatt sin
efterfragade produkt. Nir det kommer just till den fysiska/praktiska in- och utleveransen frn
foretagets olika lager kallas det for “materialhantering” (Jonsson & Mattson, 2005).

Att ha lager ar att skapa en buffert som frikopplar exempelvis produktion frdn antingen
leverantorernas leveranser eller kundernas efterfraga. Det gar dven att utnyttja lager internt for
att frikoppla olika produktionssteg fran varandra. (Olhager, 2013) Vidare diskuterar Olhager
(2013) att det finns tre olika lagerrelaterade kostnader vilket han namnger som:
lagerhallningskostnader, ordersidrkostnader och bristkostnader. Lagerhallningskostnader &ar
samlingsnamnet for de kostnader som kapitalbindning, materialhantering, lagerhyra,
forsdkring, kassationer och inkurans bidrar till. Ordersdrkostnad uppkommer vid inkép av
varor och bestar huvudsakligen av kostnader kring den administration som uppstir vid
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orderldggningen. Bristkostnad dr den kostnad som &r svarast att berdkna men 4r den kostnad
som uppstar da lagret 4r tomt och vidareleverans till kund far uppehall pa grund av
avsaknaden av produkter som kan levereras. Ar mottagaren villig att viinta pa niista leverans ir
bristkostnaden forsumbar men leverantdren kan forlora anseende sett ur kundens perspektiv
och kan kunden inte vinta dr forlusten lika med den vinst som kunde ha gjorts (Olhager,
2013). Hog leveransservice innebdr att varor kan levereras nir de efterfrdgas och det kan
skapas genom att antingen ha ett stort lager eller att ha bra leveransprecision. Att lagerhélla
artiklar forknippas med osdkerhet och risktagande. Vid okade lagringsvolymer okar ocksa
risken att enheter gar sonder samt att reklamationer uppstdr pa varor som har en kort
hallbarhetstid. Den typen av kostnad kallas for inkuranskostnad och alltfér manga foretag dras
med for hoga inkuranskostnader (Jonsson & Mattson, 2005).

Transporter dr en viktig del av hela forsorjningskedjan d& varor sdllan dr producerade pa
samma stille som de dr konsumerade pa utan oftast behdvs de forflyttas minst en géng i
forsorjningskedjan. Transportkostnaden beror pa stor del av kapacitetsutnyttjandet, det vill
sdga hur mycket av en vara som transporteras i forhallande till hur mycket varor av samma
slag som kan transporteras (Jonsson & Mattson, 2005). Att aggregera produkter till en enstaka
order/leverans dr ndgot inkOpare efterstrdvar for att f ner leveranskostnaderna per produkt.
Det gar att astadkomma detta genom att fylla lasten med varor som levereras till flera olika
distributdrer alternativ att transportdren hdamtar varor fran flera leverantorer till distributdren
(Chopra & Meindl, 2013).

2.6 Produktutveckling tillsammans med konsument

Att utveckla produkter kan ske pa flera olika sitt och en populdr metod &r att anvinda sig utav
kunders omddme och kunskap kring produkter. Kunderna har idag en nirmast obegrinsad
informationskélla kring flera produkter samt omdome fran andra anvdndare genom internet
och detta &r i en global miljo (Hoyer et al, 2010). Nar det kommer till kundens engagemang i
en produktutveckling gar det att dela in engagemanget pa tva skalor med tre granssnitt vardera
som beskriver pa vilket sétt och vilken nivd kunden &r delaktig i processen. P4 ena axeln visas
det 1 vilket stadie som produktutvecklingsprocessen ér i och pa den andra axeln visar kunden
inblandning i processen. Pa varje axel finns det tre huvudsakliga grinssnitt vilka &r i den
horisontella axeln: “specifikationer”, “konceptutveckling” och ’prototyputformning”. 1 den
andra vertikala axeln bendmns kunden inblandning i processen s& som: “designas &t kund”,
”designar med kund” och “designas av kund”. Vid “design at kund” anvénds bara insamlad
data om kunderna, ”design med kund” erbjuds kunden olika utformningar pa produkten som
kunden far ta stdllning samt tycka till om och vid ”design av kund” &r nédr kunden ar véldigt
aktiv och delaktig i utformningen av produkten frdn borjan (Kaulio, 1998). Potentiella fordelar
med att engagera kunden 1 produktutvecklingsprocessen &r att kostnader minskar da
effektiviteten Okar, istdllet for att ha en grupp personer som forsoker kartligga kundernas
behov kan oftast kunderna sjélva forklara vad de onskar utav produkten. Det blir dessutom
flera personer som kan ge sin sikt/forslag till produktutveckling och givetvis kan ocksa
produkten bli mer attraktiv for kund vilket gor att den hellre koper produkten som utformats.
Nackdelar med att anvédnda sig av kund vid produktutveckling &r att kontrollen for innovation
och utveckling flyttas fran foretaget vilket inte anses som positivt. Det kan ocksé vara skadligt
for foretaget att sldppa kontrollen for mycket da den produkt som utvecklas kanske inte alls dr
nagot som foretaget kan producera, marknadsfora eller som dgare till, std for (Hoyer et al,
2010).
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Design at kund Design med kund Design av kund

Specifikationer

_____________________________________________________________________________________________________________

Prototyputformning

Figur 7. Gestaltar de olika begrepp som Kaulio (1998) beskriver i sin rapport. figuren tidnar till att kartligga
hur mycket en produktutvecklingsprocess interageras med kund. (egen produktion)
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3 Metod

3.1 Marknadsundersodkningssyfte

I ”Marknadsundersokning — En handbok” av Christiensen et al (2010) beskrivs det tre olika
former av marknadsundersokningar med tre olika syften/frigor som de besvarar. Dessa
Overlappar varandra i en relativt stor utstrickning och de flesta marknadsundersdkningarna ar
till en viss del “Explorativ’ som beskrivs nedan men detta betyder inte att alla
marknadsunders6kningarshuvudsyfte &r att vara “explorativa”. De tre olika syftes grupperna
delas in i foljande och tjénar till att svara pé tre olika fragor:

e Beskrivande — Svarar pa fragan "Hur?” ldmpar sig framst till att beskriva hur nagot
fungerar eller hur det gér till som exempelvis kunders beslutprocess.

e Explorativt — Svarar pd frdgan ”Vad?” och ar ldmplig att anvdnda da syftet ar att
utforska ndgot som inte dr kartlagt . Exempelvis om marknadsundersokningen tjénar
till att svara pa ”Vad kunder efterfrigar”.

e Forklarande — Svarar pa fragan ”Varfor?” och anvénds oftast da de tvd ovre metoderna
ar besvarande. Det dr kartlagt vad kunden efterfrdgar och hur den gor for att besluta
men forklaring till detta dr okédnt. Har undersoks det till exempel om det finns klara
samband om exempelvis kunder geografiska spridning korrelerar med produktval

(Christiensen et al, 2010)

Den undersokning som utférdes i med denna rapport har ett syfte som Christiensen et al,
(2010) definierar som “explorativt” da syftet ar att kartligga ’vad kunder anser om dagens
underlagspontluckor”.

3.2 Metodansats

Det finns tre olika arbetsgédngar nér en studie gors och tva av dem beskrivs som deduktiv eller
induktiv (Saunders et al, 2009) och den tredje &r en kombination av de tva tidigare nimnda
och kallas abduktiv (Patel & Davidsson 2011). Deduktiv arbetsging dr nér undersdkaren har
en hypotes som genom empiriska undersokningar forkastas eller verifieras medans induktiv
arbetsgang sker tvirtom; genom empiriska studier skapas en hypotes/teori (Saunders et al,
2009).

I denna studie anvindes en induktiv metodansats dd ingen hypotes om vad kunderna
egentligen Onskar finns utan det dr ndgot som skall utredas genom kvalitativa intervjuer och
kvantitativa enkéter.

3.3 Forskningsansats

Det finns tva olika typer av forskningsansatser och det dr huruvida studierna ar av kvantitativ
eller kvalitativ karaktér. Med en kvantitativ studie samlas data in i form av siffror som &r létta
att avldsa och kvalitativa studier utgérs mer av ord och bilder dédr insamlad data behdvs tolkas
och forklaras. (Christiensen et al, 2010)

I denna studie anvindes forst en forskningsansats av kvalitativ karaktir genom att samla in
information 1 en kvalitativ karaktdr vars information behdvdes sammanfattas och tolkas.
Direfter utfordes en andra forskningsansats i form av att data samlades in pd ett mer
kvantitativt sdtt genom en enkit for att ge en béttre uppfattning av vad hela populationen
ansdg kring produkten underlagsspontlucka.
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3.4 Undersokningsansats

En undersokning kan genomforas pé flera olika sitt och Christiensen et al (2010) bendmner
fyra olika ansatser som har en avvidgning mellan tid och analytiskt djup s& som axlarna i Figur
8 visar. Dessa tva dimensioner som avvagningen gors emellan representerar undersokningen
djup-bredd (analytiskdimensionen) och om den undersoker ett fall ad hoc (just nu) eller om
det ar dterkommande (tidsdimensionen). I den analytiska dimensionen star inte bredden och
djupen 1 direkt motsats till varandra utan undersokningen kan vara djup/ytlig och/eller
bred/smal Med ytlig menas att det svara pa ett fatal frigor och de kanske bara har ”ja/nej” som
alternativ medans en djup avser att det skall vara mer information i svaren. Dessa illustreras
som motpoler i Figur 8 men i1 verkligheten dr det oftast pd grund av resursbegrinsningar.
Bredden pa undersokningen syftar pa om det &r méanga eller fa som deltar/svarar pa fragorna.
Om de bdda "motpolerna” anvénds i en undersdkning kallas det for en totalundersdkning och
dessa ar oftast véldigt kostsamma och tar lang tid att genomfora. Inom tidsdimensionen star
dock de tvé begreppen ”Ad hoc” och “aterkommande” i motsats till varandra. Aterkommande
undersokningar &r att de undersoker fordndringar over tid snarare dn hur nagot ar just nu for
tillfillet, som ad hoc syftar pa.

Ateckommandel ;i dinellansats
.-"-.-’-d--—--ﬁ-\--\-m-\.
TIDS-
DIMENMSION Experimentell allstudi
= o
—
Tvirznittzansats
Ad hoc
Bredd  ANALYTISK DIMENSION Diup

Figur 8. Hur de fyra olika undersokningsansatserna forhdller sig till varandra enligt Christiensen et al (2010).
(egen produktion)

De fyra olika undersokningsansatserna bendmns som; tvidrsnittsansats, longitudinell,
experimentell och som fallstudie.

Tvérsnittsansats dr den vanligaste forkommande marknadsundersokningen och baseras oftast
pa att vara bred, ytlig och ad hoc. En tvidrsnittsansats dr [dmplig nir ett syfte skall beskrivas”
och resultatet skall girna kvantifieras fran de tillfridgade till en stérre mélgrupp.

Longitudinell ansats &r lik tvérsnitssansatsen forutom att tidsdimensionen dr den motsatta. En
Longitudinell ansats ldmpar sig mest for att “beskrivande” eller ’forklarade” studier.

Fallstudieansats skiljer sig mot de tva tidigare unders6kningsansatserna genom att den inte ar
bred och ytlig utan snarare smal och djup. Tidsdimensionen kan dock variera mellan att vara
ad hoc och aterkommande. I en fallstudie gir det inte att géra generaliseringar utan det som
kan goras &r en analytisk generalisering dir det gar att pdpeka att det finns generella monster 1
olika situationer. Fallstudier ldmpar sig mer till att forklara komplicerade fragor som “varfor
hinder det”, “hur hidnder det” och “vad 4r det som hidnder” och kan berdra alla tre

2% 9

marknadsundersokningsyften: “beskrivande”, “explorativ’ och ”forklarande”. Fallstudier ar av
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kvalitativ karaktdr och baseras péd kvalitativa samt kvantitativa primér- och sekundérdata
(primédr- och sekunddrdata beskrivs under ndsta rubrik 3.5). Fallstudier stiller stora krav pa
utforare av undersokningen da det finns risker att ”drunkna i data” eller g8 fel” samt att den
data som samlas in kan vara av ytlig karaktér. ”Att drunkna i data” eller ’ga fel” syftar pa att
data som samlas in inte tjénar till att svara pd det som skall undersdkas eller att onodig
information dr svart att salla ut. Risken for att informationen som samlas in ar for ytlig beror
pa att intervjupersonerna inte kdnner tilltro till den som intervjuar och saledes inte ger arliga
svar eller att fragorna inte ar utformade pa ratt sétt.

Experimentell ansats, enligt Christiensen et al (2010) &r den som sérskiljer sig mest fran de
andra undersdkningsansatserna da den som Figur 8 indikerar kan placeras var som helst pa de
analytiska och tidsberoende dimensionerna. Denna undersdkningsansats lampar sig di det
finns en klar bild av vad som skall studeras och siledes ifall undersékningen skall uppfylla ett
forklarande syfte.

I den hir studien dr undersokningsansatsen en fallstudie da det kan svara pé syftet samt att
datainsamlingen &r av kvalitativ karaktdr samt att studien blir smal och djup med en ad hoc
tidsdimension dé syftet inte géller att kartldgga kundernas tycke dver tid utan just nu.

3.5 Datainsamling

Datainsamlingen kan ske fran tvé typer av data som Christiensen et al (2010) bendmner som
primér- och sekundirdata. Sekundirdata dr data som tidigare samlats in och sammanstéllts till
ett annat syfte dn for den aktuella undersokningen. Den sekundirdata som hdmtas kan vara av
olika typer s& som intern- och externsekundirdata. Externsekundirdata kan komma fran
kommersiella kéllor vilket oftast kostar pengar att fa ta del av samt publicerade killor som
oftast dr kostnadsfria. Vid anvindning av sekundérdata &r det viktigt med triangulering for att
motarbeta att den sekundidrdata som anvinds inte dr felaktig. (Patel & Davidsson, 2011)
Primdrdata dr data som dr insamlad fran undersokaren sjdlv och kan bendmnas som ’ny
information” (Christiensen, et al, 2010).

I denna rapport har bade sekundérdata och primérdata anvants. Sekundérdata har samlats in i
ett forsta stadie for att ge forfattaren en grundliaggande bild av vad det ar for typ av produkt
som skall undersokas. Annars har primédrdata samlats in genom intervjuer samt en enkét och
detta gjordes da ingen tidigare data hittades kring just detta &mne.

3.6 Datainsamlingsmetod

Christiensen et al (2010) beskriver att det finns fyra olika datainsamlingsmetoder och dessa ar:
enkit, intervju, observation och experiment. Observationsstudier anvinds for att studera
beteenden och kan utforas pa olika sétt. Vid experiment manipuleras en oberoende variabel
och den beroende variabeln studeras om/hur denna fOrdndras. Detta kan goras genom att
observera eller interagera med den eller de individer som experimentet utfors pa. I denna
undersdkning anvéndes intervju och enkét och darfor beskrivs de ndrmare.

Intervjuer kan vara utformade antingen genom att vara strukturerad eller ostrukturerad. Desto
mer strukturerad den dr desto mer padminner den om en enkdt men skiljer sig dd med att sa
kallade intervjueffekter kan forekomma. Intervjueffekter dr att intervjuaren styr eller paverkar
den som blir intervjuade genom sitt beteende eller sina fragor. (Christiensen et al, 2010)
Kvalitativa intervjuer ér oftast av en mindre strukturerad grad da de fragor som intervjuaren
stillet lamnar utrymme fOr intervjupersonen att svara fritt med egna ord. Om intervjuaren
véljer att stilla frdgorna 1 en viss ordning kallas intervjun for att den har hog grad
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standardiserad och motsatsen: 1ag grad av standardiserad om intervjuaren hoppar fritt mellan
fragorna efter eget tycke. (Patel & Davidsson, 2011) Intervjuer kan &ven vara bra att anvdnda
sig av fOr att f4 underlag till att utveckla en enkét for att anvinda vidare till att samla in data.
Att genomfOra ostrukturerade intervjuer &r relativt kostsamt/tidskrdvande men data som
utvinns fran dessa typer av intervjuer dr oftast av djupare karaktédr. Det gir ocksé att minska
kostnaderna/tidsatgangen genom att genomfora ytligare intervjuer dver telefon men da kan
ocksé den insamlade informationen sakna samma djup. (Christiensen et al, (2010)

Tabell 2. For- och nackdelar enligt Christensen, et al (2010) gdllande de tre datainsamlingsmetoderna som
anvdndes till den undersdkning som gjordes till denna rapport (egen produktion)

Personliga intervjuer Telefonintervjuer Webbenkiiter
*  Gér relativt snabbt att *  Gar fort att *  Gar snabbt att svara.
genomfora. genomfora. »  Slipper datainmatning.
*  Stor kontroll 6ver * Relativt 1ag kostnad *  Lag kontaktkostnad.
intervjusituationen. per kontakt. * Ingen intervjuareffekt.
*  Dukan stilla *  Frégor kan foljas upp. *  Respondenten kan
komplicerade fragor. *  Ordningen pé fragorna besvara ndr han/hon har
*  Lampligt for kan dndras. tid.
kunskapsfragor. *  Hogre svarsfrekvens i
- *  Du kan visa material forhallande till
= e Dukan stilla postenkiit.
= foljdfragor och forklara
i eventuella oklarheter.
*  Hog kontaktkostnad. *  Endast relativt enkla * Finns ofta inget register.
* Risk for fragor. *  Stort bortfall p.g.a. ny
intervjuareftekter. * Intervjuareffekt. teknik.
* Ej lampligt for kénsliga *  Alla har inte telefon. *  Alla har inte internet.
fragor. *  Dukan inte visa * Ingen eller liten
*  Ofta sma urval bilder/figurer. mojlighet att forklara
= *  Det krdvs vilutbildade oklarheter.
E intervjuare.
% »  Ofta komplicerade
2 dataanalys.

Enkét ar ett formuldr med fragor som respondenten svarar pd sjélv utan intryck fran de som
samlar in informationen. Enkéter dr i relation till de andra datainsamlingsmetoderna billiga da
de utformas en gang och sen kan skickas ut till flera respondenter antingen genom post, mejl
eller personliga besok. I Tabell 2 ovan lyfts det fram for- och nackdelar kring de olika
intervjumetoderna som anvénds till undersdokningen som gors till denna rapport. Dessa for-
och nackdelar ar nigra typexempel och de behdver inte vara sanna for varje undersokning
(Christiensen et al, 2010).
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* Marknadsunders&kningssyfte Beskrivande - Forklarande
* Metodansats Deduktiv - Blandad
¢ Forskningsansats - -
« Undersékningsansats Longitudinell Tvarsnitt Experimentell -
* Datainsamling - -

+ Datainsamlingsmetod - - Observation Experiment
Figur 9. En éverblick over de alternativ som finns att vilja mellan och de bla markerade dr det som valdes i
denna rapport. (egen produktion)

3.6.1 Teorier om mixade undersokningsmetoder

Att anvianda sig av bade kvalitativa och kvantitativa undersokningsmetod kallas idag for
“mixade” undersokningsmetod. Fordelen med att anvédnda sig av dessa metoder istillet for
rena kvalitativa eller kvantitativa ar att de battre fyller upp de brister som de tva sirskilda
undersokningsmetoderna kan ha var for sig. Dessutom kan fordelarna hos de enskilda
undersokningsmetoderna stirkas med varandra. (Byrne & Humble, 2006) Att forst anvinda en
kvalitativ undersdkning och sen komplettera med en kvantitativ undersdkning bendmns som
en “utforskande” unders6kningsmetod. Att anvéinda denna metod kan vara anvindbar pé flera
sdtt: genom att anvinda en kvalitativ undersdkning gar det att ta reda pé vilka variabler som é&r
generaliserbara och som dr bra underlag for att genomfora en kvantitativ undersokning
(Robert & Timothy, 2011).

Till denna rapport har det valts att forst anvdnda sig av intervjuer och en enkaét for att forsoka
fa de svar som framkommit i1 intervjuerna att bli amplifierade pd en storre population.
Intervjuerna gjordes forst for att f4 djupare svar och forstdelse kring populationens tankar och
tycke kring produkten underlagspontluckor. Dessa intervjuer har skett i en mer strukturerad
anda da det fanns utformades fragor som intervjupersonerna fick i forvdg innan intervjuerna
skedde. Den text som skickades ut samt fragorna som anvédndes som underlag till intervjuerna
finns som Bilaga 1. Intervjuerna hade lag grad av strukturering da intervjupersonerna svarade
med egna ord och hog grad av standardisering da vissa fragor hade foljdfragor som
intervjuaren valde att folja likadant varje ging for att ldttare kunna bearbeta den insamlade
data. Enkédten hade en hog grad av strukturering med fa fragor som tilldt respondenten att
svara fritt med egna ord och standardiseringen var hog da det inte gick att hoppa mellan
frdgorna.

3.7 Population, urval och urvalsmetod

3.7.1 Population

Populationen till denna undersokning ar AB Karl Hedins kunder och ndrmare bestimt interna
samt externa byggvaruhandlare och proffsbyggare. Hur minga dessa ir tillsammans &r okdnt
da proffsbyggare varierar 6ver tid och ingen exakt siffra fanns vid undersdkningens
genomforande. De interna byggvaruhandlarna var 40 stycken néir denna undersdkning gjordes
och d& var det en utav dem som tillkom under tiden rapporten skrevs. De externa
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byggvaruhandlarna uppskattas till att vara kring ett 30-tal men de varierar beroende pa avtalen
som loper (pers. kom., Almséus & Davidsson, 2016).

3.7.2 Urval & urvalsmetod

Det finns tva huvudsakliga olika typer av urval: sannolikhetsurval och icke-sannolikhetsurval
Det som skiljer dem at &r att inom ett sannolikhetsurval dr varje mojlig respondent kidnd och
chansen att de ska bli valda &dr kidnd men att de slumpmaéssigt viljs ut. Vid sannolikhetsurval
finns det fem stycken olika urvalsmetoder: Obundet slumpmaéssigt urval, Systematiskt urval,
Stratifierat urval, Klusterurval och Flerstegsurval Inom typerna for icke-sannolikhetsurvalen
finns det sex stycken urvalsmetoder: Strategiskt Urval, Bekvidmlighetsurval, Kvoturval,
Uppsodkande urval, Sjdlvurval och Péstana urval (Christiensen et al, 2010).

Dé populationen inte var kartlagd kunde inte urvalet ske inom ramen for sannolikhetsurval
och darfor gjordes urvalet genom ett sa kallat icke-sannolikhetsurval

Som ovan ndmnt finns det sex olika typer av urvalsmetoder inom ramverket for icke-
sannolikhetsurval Strategiskt urval ér nar undersdkaren véljer ut vilka respondenter som skall
delta i unders6kningen. Den hir metoden ldmpar sig vid kvalitativa undersékningar nir en
djupare forstaelse ar viktigare dn ett svar som kan kvantifieras pa hela populationen. De gar
vélja respondenterna utifran olika kriterier som normalférdelningskurvan i Figur 10 visar.
Punkten ”Bredd” forsoker att spegla hela populationen genom att vélja de som i detta exempel
saljer 1 olika forséljningsvolymer. Nésta punkt ”Typiska” &r de som det finns flest utav, den
mest homogena gruppen utifran forsdljningsvolym. Den sista dr ”Extrema” och hir riktar sig
det mot dem som dr som inom normalférdelningskurvan dndar, de som séljer flest eller minst
(Christiensen et al, 2010).

Populationens

fordelning
- — » Forsaljningsvolym
Bredd * * * * *
Extrema fall * * % * % %
Typiska fall & Wk K

Figur 10. Ur ” Marknadsundersdkning: En handbok” av Christiensen, et al (2001) hdmtas denna graf som visar
vart de olika respondenterna kan himtas utifran populationens utformning. (egen produktion)

Till denna undersokning bad undersdkaren kontaktpersoner inom AB Karl Hedin att ta fram
personer att intervjua for att besvara syftet till rapporten. De personer som valdes ut blev
utvalda genom ett strategiskt urval av de tillfrigade personerna inom AB Karl Hedin.
Respondenterna for de interna byggvaruhandlarna valdes ut di de siljer stora volymer av
underlagspontsluckor, alltsi den grupp som Christiensen et al (2010) beskriver som
“extrema”. En annan aspekt var att respondenterna som valdes ut for de interna
byggvaruhandlarna var alla objektséljare och de ansags alla vara duktiga pa att kommunicera
(pers. kom. Davidsson, 2016). De externa kunderna valdes genom att de har/haft en stor
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konsumtion av underlagspontluckor vilket dven gor att de kategoriseras som “extrema”. Ett
annat strategiskt val for de externa kunderna var att de skulle vara s& olika som mdjligt s&
darfor valdes olika befattningar och olika foretag (per. kom. Almséus, 2016).

Till delstudie 2 anvéndes en storre del av den population som var relativt kénd, da kontaktades
de resterande byggvaruhandlarna inom AB Karl Hedin och nio stycken externa
byggvaruhandlare som en medarbetare inom AB Karl Hedin rekommenderade da de har/varit
kunder till AB Karl Hedin.

3.8 Tillvagagangsitt
3.8.1 Forstudier

Till en borjan gjordes det forstudier kring underlagspontluckor for att bittre veta vad
produktens egenskaper édr, vilka tillverkare som finns idag och vad det finns for tidigare
studier om produkten. Informationen kring produkten skedde genom att sokningar pé internet
samt diskussioner med personal inom AB Karl Hedin som é&r insatta i branschen och har bra
grundldggande kunskap kring produkten.

3.8.2 Delstudie 1

Parallellt med detta ombads kontaktpersoner inom AB Karl Hedin att ta fram lampliga
intervjupersoner som dr inom det utvalda grupp som skall undersokas som i syftet bendmns
som “kunder till AB Karl Hedin”. De informerades att de skulle ta fram mellan 8-12 stycken
lampliga kunder fordelat jimnt mellan interna kunder (inom koncernen) och externa. Det
framkom atta stycken personer for intervju varav fyra stycken var fran den interna
kundgruppen och 4 stycken frdn den externa gruppen. De utvalda intervjupersonerna
kontaktades och fick valmgjligheten att antingen ses personligen for en intervju eller gora den
over telefon. Intervjuerna skedde med att frdgorna diskuterades i den ordning som de &r i
enligt Bilaga 2 men diskussionerna var fria och om diskussionen évergick till en annan fraga
in 1 ordningen 1 Bilaga 2 vidtogs inga dtgéirder fran intervjuaren att forhindra intervjupersonen
att besvara fragorna i varierande foljd. Alla intervjuer spelades in och inga anteckningar
skedde under intervjuerna. Efter att intervjuerna genomforts analyserade intervjuaren dem
genom att lyssna pa de inspelade intervjuerna och bearbetade intervjuerna upprepade génger
strukturera dem och reducera svaren. Detta mynnade ut till de svar som framgar i resultat
delen. Under bearbetningsprocessen identifiera aterkommande svar bland de olika
intervjupersonerna och dessa anvindes for att vidare kunna skapa enkéten. Enkéten anvéndes
for att se om svaren var unika just for de intervjuade personerna eller om flera av kunderna 1
den totala populationen holl med.

3.8.3 Delstudie 2

I delstudie 2 gjordes det en mera kvantitativ undersokning i form av en elektronisk
enkdtundersokning som skickades ut till 45 respondenter varav 36 stycken var interna kunder
och 9 stycken var externa kunder. Enkéten var utformad som i Bilaga 3 och dér finns dven de
instruktioner som medfoljdes. Enkdten var gjord i Netigate och skickades ut per mejl till
respondenterna. Respondenterna valdes ut pd samma sétt som respondenterna till delstudie 1,
genom att kontaktpersoner pa AB Karl Hedin valde ut de respondenter som de tror har
kunskap att svara pa enkdten. De 36 stycken interna respondenterna var de resterande 36
byggvaruhandlarna inom AB Karl Hedin Byggvaruhandel som inte hade medverkat i
intervjuerna i delstudie 1. De 10 stycken externa respondenterna utsdgs av en kontaktperson
inom AB Karl Hedin dér de uppfyllde kriteriet att de &r kunder till AB Karl Hedin. Enkéten
skickades ut genom mejl 16rdagen 2 april och var 6ppen till och med tills onsdagen den 27
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april. Under tiden skickades det ut paminnelser for att fi s manga respondenter som mojligt
pa enkéten.

3.9 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet betyder enligt Nationalencyklopedin hur tillforlitligt uppmétta vérden i exempelvis
undersokningar dr (NE, 2016a). Validitet beskrivs 1 vilken utstrickning som ett métinstrument
miter det som den avser att méta (NE, 2016b).

3.9.1 Intervjuerna

Reliabiliteten definieras som den grad som ett unders6kningsresultat kan upprepas om studien
genomfor igen pé ett liknande sétt men detta &r svart att géra vid kvalitativa intervjuer da
matinstrumentet dr intervjuaren och intervjupersonerna dr personer vilka dr foranderlig. Detta
medfor att reliabilitet dr irrelevant for att faststilla vardet av en kvalitativ analys, dock finns
andra kriterier som kan uppfyllas for att 6ka validiteten. (Christensen et al, 2001) De fragorna
som anvindes diskuterades fram tillsammans med kunnig personal frdn AB Karl Hedin for att
sdkerstélla att fragorna skulle besvara det syfte som rapporten tjdnar. Att de utformades
tillsammans med medarbetare fran AB Karl Hedin var just for att styrka validiteten.

I och med att intervjuaren ar relativt oerfaren niar det kommer till att utfora intervjuer kan det
paverka validiteten negativt men da det fanns ett dokument med fragor som skulle diskuteras
motarbetades detta. Givet kan det ske missuppfattningar dven nir personer talas vid, bade via
telefon och personligen men detta var inget som intervjuaren uppfattade nir intervjuerna
genomfordes. Inte heller verkade intervjupersonerna ha missuppfattat frigorna pa den Bilaga
som skickades ut 1 forvdg, detta uppmirksammades da intervjuerna genomfordes.

3.9.2 Enkiiten

For att en kvantitativ undersdkning skall ha s& hog validitet som mojligt skall undersokningen
ge ett mitvirde som motsvarar verkligenhetens riktiga virde inom det som undersokts. Da det
som avses midtas mits med exakt precision, dd uppnds hogsta validitet. Reliabilitet i en
undersokning visar hur trovérdiga de svar som erhallits i unders6kningen dr. En undersokning
som inte innehdller ndgra slumpmassiga fel har hogst reliabilitet. Graden av reliabilitet
paverkar saledes graden av validitet (Christensen et al, 2001).

For att styrka validiteten 1 enkdten diskuterades och utformades fragorna tillsammans med
handledaren till detta arbete samt ockséd samma medarbetare inom AB Karl Hedin som hjélpte
till att utforma fragorna till intervjuerna. De slutgiltiga formaten pa frdgorna testades ocksa pa
personerna som hjélpte till att utforma fragorna samt en extern person (totalt 5 personer) for
att forsoka identifiera eventuella missuppfattningar av fraigorna. Da de som besvarar enkéten
ar kunder &t AB Karl Hedin torde de svar som erhalls kunna appliceras bra pa de som inte
valjer att svara pd enkédten da kunderna ar till storsta del interna byggvaruhandlare.

3.9.3 Kombinationen av datainsamlingsmetoden

Intervjuerna tjénar till att forsoka ge en bild om hur produkten dr utformad idag och vilka
forbattringsomraden som kan tidnkas finnas. Givetvis kan inte svaren frdn de atta
respondenterna ge en helhetsbild av hur detta uppfattas av alla kunder och anvindare av
underlagsspontluckor men da merparten av intervjupersonerna dr aterforsédljare av produkten
far de mycket aterkopplat till dem i form av reklamationer vilket torde ge dem en bra
uppfattning kring frigorna som diskuteras. De svar som uppkom vid intervjuerna reducerades
kontinuerligt och anvidndes som ndmnts tidigare som underlag for den enkdtundersokning som
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utformades. Enkétens syfte var att tillsammans med svaren frin intervjuerna kunna ge
validitet till svaren som framkommit vid bada datainsamlingsmetoderna.

3.10 Etiska aspekter

Nér data samlas in dr det viktigt att ta i beaktning att kdllan kan vara bra att behalla anonym.
Det ar framfGrallt viktigt nir informationen kommer direkt fran personer och de delar med sig
av personlig information och asikter. I denna rapport har respondenter frdn intervjuerna och
enkidten presenterats som anonyma for att informationen kring vem som delgett vad inte dr
relevant. Respondenterna i intervjun har daremot fitt namn som "Respondent A” etc. for att ge
en viss orienteringsforméga 1 resultatet. Alla respondenter blev informerade om att den
information som de delgav blev inspelad men att informationen skulle presenteras anonymt.
Det var for att respondenterna skulle vara bekvdma med att delge all relevant information for
dmnet. Alla respondenter accepterade villkoren och nédgra tyckte att de inte behdvdes for deras
egna skull.
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4 Resultat

4.1 Resultat delstudie 1

4.1.1 Urvalet

Av de atta personerna som intervjuades var det fyra stycken som var interna kunder som alla
jobbade som “objektsiljare” pd AB Karl Hedin Byggvaruhandel. Aldern p4 de som jobbade
internt var mellan 38 - 41 ar och en av dem var kvinna och resterande min. Alla hade
mojlighet att ha en personlig intervju och detta genomfordes pa respektives kontor. Hos de
fyra externa respondenterna var det tvd som jobbade péd byggvaruhandlare som “kategorichef”
samt ’inkOpare av trivaror”, de andra tva arbetade pa byggforetag, ena som “konstruktoér” och
den andra som “strategisk inkopare”. Aldern hos de externa kunderna var mellan 26-32.

Tabell 3. Sammanstdllning av Intervjupopulationen. Personerna dr anonyma och under stapeln "Kon" dr
M=Man och  K=kvinna. Under stapeln "Intern/Extern"” dr "I"="Intern" och "E"=Extern. I stapeln
“Personlig/Telefon” dr P =Personlig intervju och T =Teleofnintervju

Intervjupopulationen
Person Alder Befattning Intern/Extern Personlig/Telefon

A 26 Konstruktor E T
B 41 Objektsdljare 1 P
C 40 Objektsdljare 1

D 39 Objektsdljare 1 P
E 30 Inkopare av travaror E P
F 32 Kategorichef E T
G 30 Strategisk inkopare E T
H 38 Objektsdljare 1 P

Av de totalt atta som intervjuades var det tre av dem som enbart kunde medverka genom
telefonintervju och de tre var alla externa kunder till AB Karl Hedin. De olika befattningarna
skiljde sig at i bendmningen men de var alla pd nagot sitt kopplat till produkten
underlagsspontluckor. Alla objektséiljare” och ”inkdp av trdvaror” samt “Kategorichef” hade
i vad som framgick under intervjuerna liknande arbetsuppgifter med att silja bland annat
underlagsspontluckor till kunder samt att se till att lagret av underlagsspontluckor bibeholl rétt
nivd. “InkOpare av trdvaror” sag till att det kom rdtt volymer av bland annat
underlagspontluckor till byggarbetsplatsen och “konstruktoren” gjorde ritningar dér det
marktes ut var underlagsspontluckorna skulle anvindas.

4.1.2 Respondenternas svar

Nedan under rubrikerna 4.1.2.1-4.1.2.7 redovisas respondenternas svar pa respektive fraga
med utvalda citat och sammanfattning pé respektive fraga. Uttryck géllande produkter som
anvidndes under intervjun har anpassat for att tydligare visa vad intervjupersonen syftat pa.
Exempelvis har "luckor” istillet skrivits ut som underlagspontluckor”.

4.1.2.1 Fraga: “Varfor skall underlagspontluckor anvindas vid takldgening?”’

Enligt respondenterna anvidnds underlagspontluckor vid taklidggning for att det dr mer
tidseffektivt och billigare. Det géller bade att arbetet utfors snabbare vilket minskar kostnaden
i 16n for takliggaren men ocksi att underlagspontluckor &r billigare per m® 4n andra
taktdckningsalternativ enligt respondenterna.
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Tabell 4. Utvalda citat fran respondenterna ndr fragan “Varfor skall underlagspontluckor vid takliggning?”
besvarades

»

Person D ?Tidsbesparande, effektivare.

Person E “Effektivare, tidsbesparande.”

4.1.2.2 Fraga: "Vad finns det for andra anvindningsomraden for underlagspontluckor dn vid

takliggning?”

Utifrdn svaren som erhélls frdn respondenterna gér det att sammanfatta att det finns fa
anvandningsomraden annat dn takldggning for underlagspontluckor. Det verkar som att de
anvinds slumpartat till olika funktioner som kridver nagot som ticker en storre yta for
avlastning eller géng. Den typen av anvindning beror oftast pd “det fanns nagra
underlagspontluckor dver eller nira till hands” som en av respondenterna uttryckte sig. Tva
respondenter uppger att 98 % av takluckorna anvénds till att ticka tak. Resterande 2 % tror de
anvinds till spontana och temporéra saker. Att de anvénds till att ticka innervdggar var det
bara en respondent som pastod men 1 vilken utstrickning underlagspontluckor anvéndes till
detta visst inte respondenten men trodde det var ovanligt.

Tabell 5. Citat fran respondenterna ndr fragan “Vad finns det for andra anvindningsomrdden for
underlagspontluckor dn vid takliggning?” besvarades

Person C ”Egentligen inte. Hyllor ibland i bodar men det iir nog slump.”

Person H “Egentligen inte, 98% anvdnds till att ticka tak.”

4.1.2.3 Fraga: "Anser du att behovet av underlagspontluckor dr storre dn vad tilleangen dr?”’
Med delfragan: "Varfor?”

Av de totalt 4tta respondenterna var det fem som inte upplevde att behovet av
underlagspontluckor ar storre dn vad tillgdngen idag. Tva av de fem som inte tycker att det ar
ett underskott pa tillgangen uppger dock att de har upplevt det tidigare. En respondent uppger
dock en osdkerhet da respondenten dr ddligt insatt i bestdllningarna av underlagspontluckorna.
De tre respondenterna som uppger att de upplever att behovet dr storre dn tillgangarna uppger
att det ofta ar langa ledtider, att efterfrigan Okar kontinuerligt och att de far stodkopa fran
andra an sina huvudsakliga leverantorer. De tre respondenter som upplever att tillgdngen &r
mindre &r alla interna kunder inom AB Karl Hedin. Den sista respondenten som dr inom AB
Karl Hedin uppger att de motarbetar risken for brist pa underlagspontluckor genom att ha stort
lager och planeringen av inkdp av underlagspontluckor &r viktigt. Det verkar som att
tillgangen dr god gentemot efterfrdgan for majoriteten av respondenterna men de flesta
antyder att det beror pé bra planering. Planeringen att sékra leveransen frén sina leverantdrer
innan de séljer underlagsspontluckor till sina kunder.

Tabell 6. Citat frdan respondenterna ndr fragan “Anser du att behovet av underlagspontluckor dr stérre dn vad
tillgangen dr? “samt delfragan “Varfor?” besvarades

Person B YJa det kan man siga. Ledtiderna ir langa och luckorna har blivit populirare med tiden. 85
% av forsiljningen dr luckor. Giiller att ha massa i lager.”

Person D 7 Ja, det dr svdrt att fd leveranser och leveranstiderna dr ldnga frdn vdr leverantor. Stodkoper
en del fran en annan leverantér.”

Person E “For ett halvar sen var det problem att fd tag i luckorna. Men de tvd leverantorer vi har nu har
sdkrat ravaran och det dr bra for oss. Inte dumt med fler leverantorer.”

Person F "Nej inte direkt. Det var lite svart for ett tag sen att fd tag i just 20 mm”
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4.1.2.4 Fraga: ”Vilka for- och nackdelar ser du med dagens underlagspontluckor?”

Med delfrdgorna: 7 a) Bara hos produkten i sig sjilv?”, ”b) Gentemot
underlagspontbrdider?” och ” c) Gentemot andra taktdickningsalternativ?”

Nackdelar som finns i produkten underlagspontluckan uppger respondenterna vara att de ar
tunga och stora. En annan nackdel dr att underlagspontluckor ger ofta mycket spill da de
behovs kapas pé tak med mycket vinklar och att de sammanfogningar ibland brister vid
manuell transport av underlagspontluckorna. Aven fuktproblem forekommer och en
respondent uppger att lagerhanteringen ar ett problem. Underlagspontluckor tar stort
lagerutrymme och leveransvolymerna ér stora och det finns inget utrymme f6r mindre och mer
frekventa leveranser i dagens lidge uppger flera respondenter. Fordelar uppger respondenterna
att underlagspontluckor 4r tidsbesparande vilket giller vid jamforelsen med
underlagspontbrdader. En annan nackdel som lyfts dr att underlagspontluckor kan gentemot
underlagspontbrader svélla vilket gor att de kan bli kilformade som 1 sin tur kan fGrsvara
inpassning med andra underlagspontluckor vid taktickning. Gentemot andra
taktackningsalternativ framgar det av respondenterna att det &r billigare med
underlagspontluckor samt att de ger ett stabilare underlag som det gér att rora sig pa i storre
utstrickning &n andra taktickningsalternativ. Andra taktickningsalternativ kan vara
fordelaktiga beroende pa syftet. Det finns ”létta tak™ som ibland anvénds istédllet men da med
fyller de mera speciella syften. Effektiviseringen som blir nir underlagsspontluckor anvénds
ar valdigt fordelaktig men ndmnda nackdelar ser gérna respondenterna att de atgérdas.

Tabell 7. Citat fran respondenterna ndr fragan “Vilka for- och nackdelar ser du med dagens
underlagspontluckor?” med delfrdgorna: ~ a) Bara hos produkten i sig sjilv?”, ”’b) Gentemot
underlagspontbrider?” och ” c) Gentemot andra taktdickningsalternativ?” besvarades

Person A ”A) Det gdr snabbare att bygga med underlagspontluckor men blir mycket spill om taket har
mycket vinklar. B) Tvirtom giiller vid underlagspontbrider angdende vinklar och tidsdtgdng.
C) Saknar kompetens om andra taktickningsalternativ.”

Person B “A) Tunga och stora moduler. Svdra att arbeta med vid vind och klammerna brukar halla for
daligt. B) Det sparas mer tid med luckor din brdder men luckorna dr tyngre. C) Billigare dn
plywood som kostar det dubbla och plywood kupar sig, dock dr det ett populdirare alternativ i
Europa.”

Person C ”A)Det dr som sagt tidsbesparande. En av nackdelarna dr lagerhantering (tar mycket plats)
och att fa lingder ger mycket spill. B) Underlagspontbrdder dr bdttre vid skarvar, oftast bra att
kombinera bdde luckor och lésa brdder C) Du kan rora dig fritt pad ett tak som dr lagd med
underlagspontbrdider/-luckor. Takdukar klarar sdkert tyngden men dr ostabila/vingliga att gd

pao 2

Person D “A) Klammerna viker sig ldtt och fuktskador uppstar ldtt men detta minskas med gronfritt. B)
Gadr snabbare vid stora ytor och efterfragan pd luckor ékar och framforallt pa 23 mm
tiockleken. C) Underlagspontluckor ger mer rirelsefrihet men det dr upp till kunden att vilja.”

4.1.2.5 Fraga: ” Vilka for- och nackdelar ser du med dagens underlagspontluckor med hdansyn
till att arbeta med produkten?”’

Har anser respondenterna att fordelar med att arbeta med underlagspontluckor dr att de ger en
annan rorelsefrihet ndr underlagspontluckorna dr monterade da de dr stabilare &n andra
taktdckningsalternativ. Det gar ocksa snabbare att ticka taken med underlagspontluckor och
det gar inte at lika mycket spik/skruvar till infdstning som hos underlagspontbréder.
Nackdelarna ér att de ar tunga, otympliga och ofta déligt sammanfogade som gor att de gér
sonder om de bérs horisontellt och inte vertikalt. De gér att lyfta en underlagspontlucka per
person men det dr oftast svart och dérfor lyfts dem oftast av tva personer. En respondent som
ar konstruktor tror att byggare gillar att anvénda underlagspontluckor dé inga klagomal har
framkommit till respondenten.

29



Tabell 8. Citat fran respondenterna ndr fragan ~ Vilka for- och nackdelar ser du med dagens
underlagspontluckor med hdinsyn till att arbeta med produkten?”” besvarades

Person A ”Det gdr snabbt och behéver inte lika mycket spik/skruvning. Nackdelar dr att det finns olika
rekommendationer pd de olika bredderna (360/480). Tror byggare gillar
underlagspontluckorna dd inget gndll har framkommit.”

Person D “Underlagspontluckorna kan vara veka ibland. Kunderna vill ofta ha andra ldngder. 4200
ldngder passar oftast bdttre.”

Person E “Att de faller isdr pd grund av daliga sammanfogningar. Lite stora att béira pa tak med tanke pd
vindfang.”

Person F "Nej. Alla vet vad det dr och hur det dr att jobba med den.”

4.1.2.6 Fraga: "Vad for potentiella forbdttringar finns det for underlagspontsluckor?”’

Med delfrdgorna: ”a)  Andra matt?”, " b) Ytbehandlingar (bestrykningar/mdlningar)”
och ”c)  Annan sammanfogning (vid tillverkning)”

Nér det kommer till underlagspontluckorna utformning har respondenterna flera svar.
Gillande de olika matten ar det forslag pd dndringar 1 tvd av tre dimensionerna. De tva forslag
géller frimst ldngd samt tjocklek och inte bredden pa underlagspontluckorna. Vanligast verkar
3600 mm lidngder vara men det efterfrigas bade ldngre och kortare utformningar pa
underlagspontluckorna. Framst efterfragas langderna 4200 mm och 2400 mm men &ven langre
och an kortare lingder. De respondenter som har kommentarer kring tjockleken ser girna att
de blir tjockare &n de 20 mm som de har idag. Detta for att det finns storre
anvdndningsomrade for brader som dr minst 22 mm tjocka idag, exempelvis om taket skall
tackas med plat eller har en viss vinkel. En respondent vill ha andra bredder pa de brader som
anvénds till att goéra underlagspontluckorna for att pd sa sétt minska antalet spik/skruv som
behovs anvidndas for att fasta luckan pé takstolarna (en spik/skruv per brdda som korsar
en/flera takstolar).

Gillande forslag pa ytbehandlingar tror de flesta att det dr bra att producera flera
underlagspontluckor som dr behandlade for att motstd mogelpavéixt och den behandlingen
bendmns som “Gronfri”. Vissa respondenter ser girna att det finns méalade luckor som
alternativ da det skall anvéndas till ytterdelarna pa taket ddr undersidan syns utifrdn. En av
respondenterna som dr gammal snickare ndmnde dock i intervjun att det var dverflodigt med
att ha ndgon malning pad dem da det 4ndd maste upp en malare och mala takstolarna som
underlagspontluckorna  fast pd. Fran intervjuerna  framgick det dock att
grundade/mellanbestrukna underlagspontluckor i storst utstrickning bara behovdes till de yttre
delarna av taket som &r synliga. Flera av dem som intervjuades framhévde att det redan finns
underlagspontbrdder som dr grundade och mellanbestrukna vilket & mer fordelaktigt att
anvéanda till de yttre delarna pa taket som laggs for att minimera spill. Forbattringar kring
sammanfogning av underlagspontbriderna till underlagspontluckor var mest om att anvénda
klammer som inte var for klena si de skall talas att lyftas bade horisontellt och vertikalt. En
respondent podngterade att de inte fir vara sammanfogade for hart da de kan behdvas séras pa
for att minska 6verhénget pd tak och om insektsnét skall monteras under.
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Tabell 9. Citat fran respondenterna ndr fragan “Vad for potentiella forbdttringar finns det for
underlagspontsbrdder?” med delfragorna: ~ a) Andra matt?”, 7 b) Ytbehandlingar
(bestrykningar/mdlningar)” och " c)  Annan sammanfogning (vid tillverkning)” besvarades

Person A ”A) 2400/3600 mm underlagspontluckor tror jag ricker. Andra produkter gor det bara
krangligt. Strivar efter att ha samma underlagspontluckor éverallt for att inte behova skriva
ut i ritningarna vilka underlagspontluckor som skall sitta vart. B) Grundmadlat kan gd hem pd
vissa stillen, vid till exempel dubbelfas. Behandla for att motverka mogelpdviixt behovs inte,
det skall byggas bort och inte behovas behandlas i forvig. C) Man behdéver dela pd vissa nir
till exempel insektsniit skall in sd de far inte vara for hdrt sammanfogade.”

Person C “A) Svart att svara pa men tror att 2400 mm lingder kan vara bra, dd slipper man kapa sa
mycket pa dem. B) Grundmdlad 2400 mm kan vara bra for att anvinda ldngst ut pa takbygget
men inte annars for det gor kunderna sjilva. Grénfri tror jag dr vildigt bra. C) Anvinda de
klammer som finns idag fungerar bra.”

Person E ”A) 3600 mm dr det vi har pd lager men 2400 mm och 4200 mm efterfragas. 23 mm tjocklek
anvdnds bara i Stockholm (85-90%) men dven 20 mm i resterande landet. C) Samma fjdder och
not pd underlagspontbrdder skulle vara bra sd olika fabrikat kan anvindas.”

Person G “Produkten skall vara billig och fylla sin grundfunktion — att vara tidsbesparande. Vi anvinder
3600 mm och det dr vi nojda med.”

4.1.2.7 Fraga: "Vad ser du for, for- och nackdelar med att ABKH skulle borja producera
underlagsspontsluckor?”’

Med delfrdgorna: “"a)  Finns det nagot de kan géra annorlunda?” Och ’b)  Vad avgor
fran vilka ni képer underlagsspontsluckor? Vilka egenskaper/kvalitetsaspekter letar ni efter?”

P& delfragan ”a)” hinvisade manga respondenter till svaren pa forgdende frdga ("Vad for
potentiella forbdttringar finns det for underlagspontsbrider?”), att AB Karl Hedin kan
forverkliga de forbattringsforslag som respondenterna forslog. Respondenterna som var
interna kunder inom AB Karl Hedin sdg en fordel med att ha en produktion inom koncernen
da de ar stolta over nuvarande sortiment. Interna kunderna tror ocksa att logistiken kunde
forbdttras bade med transporter i mindre partier och sédledes mindre lagervolymer av
underlagspontluckor &n vad de behover ha idag. Externa kunder sdg en poang med en till aktor
pa marknaden som pressade priset men dven att de kunde fa battre logistik, samma som de
interna kunderna uppgav. De flesta respondenter ndimner ndgon gang att underlagspontluckor
ar en prispressad produkt och till denna fraga uppger manga att priset skall vara ritt utifrdn
den kvalité¢ som erbjuds. Respondenterna namner annars att de gdrna ser underlagspontluckor
som dr behandlade mot mdogelpavixt som ndmnt i foregdende fraga. De som levererar
underlagspontluckor idag till respondenterna dr huvudsakligen Stenvallstrd men dven Derome
och SCA nidmns som huvudsakliga leverantorer. Stenvallstrd dr det som inhandlas till de
interna kunderna genom ett centralt avtal men det stodkops fran Derome. De flesta
respondenterna uppger att underlagsspontluckor frdn Derome har béttre sammanfogning dn
Stenvalls Tra.

31



Tabell 10. Citat fran respondenterna ndr fragan “Vad ser du for, for- och nackdelar med att ABKH skulle bérja
producera underlagsspontsluckor?” med delfragorna: "a) Finns det ndgot de kan gora annorlunda?” Och
”b) Vad avgor fran vilka ni koper underlagsspontsluckor? Vilka egenskaper/kvalitetsaspekter letar ni efter?”
besvarades

Person D ”A) Biittre beslag. Transporterna kan bli biittre och gora ett jimnare flode. Gar att fa ett
biittre flode och koll pd vad som gdr dt och vad som finns firdigt att leverera om vi
producerar inom koncernen. 23 mm har ett bredare anvindningsomrdde sett till byggnormer.
Gronfritt dr absolut ndgot att producera. Malning finns pd underlagspontbrdider vilket ticker
behovet gott och vil.”

Person E “A) Fordelen dr att det finns en till aktor (konkurrerar) Transporterna kan underldttas da det
gadr att ha ett jamnare flode och mindre lagerkostnad. B/C) Idag handlar vi fran SCA till vara
regioner i Mellansverige och Derome i sédra delarna.”

Person F ”A) Det dr vdl alltid bra och det dr vil bra om man kan samla leveranserna. Kan finnas en
vinning i att fd stabilare leverans och speciellt gronfritt. Detta kan minska lagerkostnaden. B)
Woody levererar till oss idag och de inforskaffar det genom Stenvallstrd och Derome.”

Person G “A) Hégvolym med lagt pris dr det som krdvs for att lyckas. C) Prisbild och logistiklosningen dr
det som avgor for oss.”

4.1.2.8 Fraga: “Andra synpunkter kring produkten underlagspontlucka som du vill framfora?”’

I den sista fragan som var véldigt 6ppen var det tre av respondenterna som uppgav att de inte
hade nagot att tilligga. En respondent sdg géirna att det fanns béttre information kring hur
mycket underlagspontluckorna tilde i laster, ett svar som var helt unikt gentemot de andra
respondenterna. Annars tyckte flera respondenter att det var viktigt att trycka pa att minst 22
mm tjocklek skulle vara standard istdllet for 20 mm samt att producera med det sa kallade
”Gronfri”’-behandling.

Tabell 11. Citat frdn respondenterna ndr fragan ~Andra synpunkter kring produkten underlagspontlucka som du
vill framféra? ” besvarades

Person A YSviart att fa utrikningar om vilka laster de tdl till exempel vid takutsprang.. Biittre data frin
tester angdende birighet.”

Person B 7 22 mm tjocklek skall vara istdillet f6r 20 mm. Lever inte upp till vara "image" att sdlja kvalitéts
produkter. 22 mm eller grivre tiocklek har bdttre anvindningsomrdde”

Person C "Mer och mer 23 mm efterfragas (storre anvindningsomrdde) och att det dir viktigt med
gronfritt.”

Person E "Bdttre att satsa pd mindre brett sortiment. Gronfii behdvs och 20 mm eller 23 mm i olika

(kanske 2) lingder. Bra med en standard som gor att det gar att kombinera olika tillverkares
underlagspontluckor/ -bréiide.”

4.2 Resultat delstudie 2

4.2.1 Urvalet fran delstudie 2

Av de totalt 44 som fick enkidten utskickade till sig var det 25 som svarade vilket gav en
svarsfrekvens pd ca 56,8 %. Av de som svarade var det en kvinna och resterande 24
respondenter var médn. Det var dven 20 % av de som svarade som var externa kunder och
resterande var interna kunder till AB Karl Hedin. Sett utifrdn externa och interna kunder &r
svarsfrekvensen annorlunda. Hos de externa svarar 5 av 8 tillfragade och hos interna &r det 20
av 36 som svarar. Det dr en svarsfrekvens pa 62,5 % respektive 55,5 %. Det som ér viktigt att
beakta dr att den totala populationen hos externa kunder dr okénd d& den varierar 6ver tid men
hos de interna kunderna ir den mer regelbunden. Aldern p4 de som svarade var mellan 26-63
med en median 44 &r pa och ett medelvérde pa 41,76 ar. Deras befattning beskrivning i Tabell
12 i en sammanfattad form. De dr sammanstillda genom att till exempel "Byggséljare" och
"Objektséljare" sammanslogs till "Sidljare/Séljchef". Vissa hade dubbla befattningar/fler
ansvarsomrade och da valdes det som uppgavs forst.
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Tabell 12. Sammanstdillning av de svar som respondenterna uppgav ndr de ombads att svara vad for befattning

de innehar. Svaren varierade men de sammanstdlldes till de overgripande etiketterna som anvinds nedan i
tabellen

Befattning: Inkopare Lagerchef Platschef Siljare/Séljchef VD Totalt
Extern: 2 0 1 0 2 5
Intern: 0 5 5 10 0 20
Totalt: 2 5 6 10 2 25

4.2.2 Enkiitsvaren frdn delstudie 2
4.2.2.1 ”Hur stor volym ( mz) underlagspontluckor séljer ni per ar?”

Svaren till denna friga varierade fran ca 200 m” till 33 000 m” samt s& var det bara 20 av de
totalt 25 som svarade. Av dem var det tre respondenter som svarade att de inte visste vilken
mangd de silde underlagspontluckor i. Medel for de 20 respondenter som uppgav vilka
volymer de silde per ar var 7 641 m? underlagspontluckor samt en median pa 2 909 m”. Det
syns tydligt 1 Figur 11 att forséljningsvolymer skiljer sig markant mellan de olika
respondenterna. De olika forsdljningsvolymer skall tagas i beaktning d& de som séljer storre

volymer kan f& mer information fran kunderna géllande reklamationer och forfragningar kring
annan utformning.
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Figur 11. Det syns tydligt i denna graf att vissa respondenter sdlde betydligt storre volymer dn andra. Vissa
respondenter uppgav inga forsdljningsvolymer och de dr de som dr noll/obefintliga.

4.2.2.2 ”Far ni reklamationer pd de underlagspontluckor ni sidljer?” & >Vilken typ av
reklamation ar vanligast att ni fir pa underlagsspontluckor?”

Vad gillande reklamationer fick majoriteten av respondenterna reklamationer vid enstaka
tillfillen per ar, ndrmare bestamt 16 stycken och ytterligare tre stycken uppgav att de fick det
flera tillfdllen per ar. Det var sex stycken som svarade att de inte far ndgra reklamationer pé de
underlagsspontluckor som de sdljer vilket dr 24 % av alla respondenter.

Till fragan “Vilken typ av reklamation dr vanligast att ni fdar pd underlagsspontluckor?” var
det bara de 19 respondenter som svarade att de fatt reklamationer pé sina underlagspontluckor
vid “enstaka” eller “flera tillfillen” per ar som kunde svara. Anledningen till dessa
reklamationer var antingen att sammanfogningen lossnade eller att det uppkommit

33



mogelpavixt, svaren var fordelade jamnt. Av de som uppgett att de har flera reklamationer
per ar var den vanligaste orsaken att sammanfogningen lossnade, négot alla tre respondenter
som svarade “flera tillfdllen” uppgav. En av respondenterna hade inte kunskap om vilka typer
av reklamationer de brukar fa.

4.2.2.3 ”’Siljer ni underlagspontluckor av foljande tjocklek idag?” & Efterfragas ndgon annan
tjocklek dn den ni erbjuder idag?”

Néstan alla av respondenterna svarade att de sélde underlagspontluckor med tjockleken 20
mm, det var bara en som inte gjorde det. Den som inte sdlde 20 mm salde istillet bara 23 mm
och var en extern kund. Av de som sélde 20 mm var det fyra stycken som ocksa sélde 23 mm
fordelat jamnt mellan externa och interna kunder, tva vardera. Det var tva stycken som salde
bade 20 mm och 17 mm och dessa tva var interna kunder. Det var bara en respondent som
erbjod alla tre alternativen och denna var en extern kund.

P& fragan "Efterfragas ndgon annan tjocklek dn den ni erbjuder idag?” var det bara en
respondent som svarade att de fatt efterfrigningar pa 23 mm tjocklek da de bara sdlde 20 mm
och var en intern kund. Resterande 20 respondenter uppgav att de inte hade fatt
efterfragningar pa ngon annan tjocklek.

4.2.2.4 ”’Séljer ni underlagspontluckor av foljande langder idag?” & “Efterfragas ndgon annan
lingd pa underlagspontluckor én det ni erbjuder idag?”

Alla respondenterna salde underlagsspontluckor i lingden 3600 mm och ingen sélde i l&ingden
1200 mm. Samma respondent (extern kund) som erbjod alla tre olika tjocklekar erbjod ocksé
alla laingderna forutom 1200 mm. Tre av dem som erbjod 4200 mm utdver 3600 mm langder
var alla interna kunder till AB Karl Hedin och en av dem tre erbjod dven 2400 mm ldngder.
Den sista respondenten som erbjod bade 3600 mm och 2400 mm ldngder var en extern kund.

Vid fragan "Efterfrdgas ndgon annan lingd pd underlagspontluckor dn det ni erbjuder
idag?” sa var det fem av 25 svarande som uppgav att det finns efterfrdgan pa andra lingder
géllande underlagspontluckor dn vad de erbjuder idag. Det var tva externa och tre interna
kunder som svarade. Hos de externa efterfridgades lingderna 4800mm, 2400 mm och 1800
mm. Hos de interna var det langderna 2400 mm, 4200 mm samt 5400 mm. Léngderna 4800
mm och 1800 mm var inget som fanns som svarsalternativ pa foregdende fraga angdende
vilka langder de sdljer idag utan pavisar att finns andra utformningar dn det som framgick fran
intervjupersonerna.

4.2.2.5 ”Erbjuder ni foljande ytbehandlingar pa underlagspontluckor idag?” & ”Efterfrigas
ndgra andra ytbehandlingar 4n de ni erbjuder idag?”’

Som det utgér fran Tabell 16 s& erbjuder flest av respondenterna ”Gronfri” sedan grundmaélad
och bara 3 respondenter erbjuder att leverera underlagspontluckor som &r mellanbestrukna.
Det var tre respondenter som svarade att de inte erbjod nigot av ytbehandlingsalternativen och
déir var en extern och tvéd interna kunder. De tva resterande som uppgav att de inte erbjod
nagon ytbehandling av typen “Gronfri” erbjod istéllet grundmalning och bida dessa var
externa kunder. Samma respondent som uppgav att de kunde leverera alla typer av tjocklekar
och ldngderna fran 2400 mm till 5400 mm uppgav édven att de kunde erbjuda alla tre
ytbehandlingsalternativ. De resterande tvd som angav att de erbjod mellanbestrykning erbjod
ocksa ”Gronfri” men inte grundmalning och bada var interna kunder.

Ingen av respondenterna angav att deras kunder efterfragat nagon annan ytbehandling &n det
som erbjuds idag.
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4.2.2.6 ’Anser du att efterfrdgan pa underlagspontluckor har 6kat eller minskat de senaste 3
aren?”

Pé denna fraga svarar alla 21 respondenter och ingen av dem anser att efterfrigan har minskat
sett till de senaste tre aren. Tre uppger att de inte anser att det blivit nagon férdndring men
resterande 18 uppfattar att det har blivit en 6kning.

Anser att efterfragan pa underlagspontluckor har
Okat/minskat senaste 3 aren

25
20
15

10

Okat Oférandrad Minskat

M Extern MIntern

Figur 12. Réda filten markerar vilka som dr interna kunder d v s AB Karl Hedin Byggvaruhandel och de bla
falten visar externa kunder. Flest respondenter anser att efterfragan har o&kat. Ingen respondent anser
efterfragan pd underlagspontluckor har minskat.

4.2.2.7 ”Hur stor volym (mz) far ni vanligen levererade vid varje leveranstillfalle?” & “Hur
manga dagar 1 snitt dr det mellan leveranser av underlagspontluckor till er?”

Leveransvolymerna och tidsintervallerna varierade och kunde vara fran 70 m” varannan dag
till 2 100 m” var 60:¢ dag. Medelvolymen per leverans var 765,8 m* och medelintervallet var
62,4 dagar. Ridknas det totala antalet leveranser ut per ar genom att ta 365/62,4 blir svaret att
det kommer ca 5,9 leveranser per ar. Det skulle innebéra att den totala levererade volymen
skulle vara 4 518,2 (5,9*765,8) 1 snitt per respondent. Det gar att jamfora mot det snittet av
arliga forsiljningen for respondenterna som 4r 7 641 finns det en skillnad pa 3 122,8 m”. Det
siljs alltsa 3 122,8 m” mer 4n vad som levereras enligt respondenternas svar.

4.2.2.8 “Upplever ni problem med att fi stora leveranser som sedan ligger i lager en ldngre
tid?”

Av de 21 respondenterna var det en tredjedel det vill sdga sju stycken som upplevde att de
hade problem med att fa stora leveranser som ligger i lager en ldngre tid. En av dessa sju var
extern kund och resterande interna kunder till AB Karl Hedin.
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Tabell 13. Det var 28 % som svarade att de upplevde att de hade problem med storre leveranser som sedan blev
liggande i lager en ldingre tid och den drliga forsdljningsvolymen for dessa varierade mellan 200-5700, alltsd
inga av dem i hogre spannet.. Majoriteten upplevde inga problem med detta och hos dem fanns de med stora
forsdljningsvolymer

Kund typ Upplever problem Upplever inga problem Ingen uppfattning
angiende leveranser angiende leveranser

Extern. 1 4 0

Intern: 6 13 1

Totalt: 7 17 1

4.2.2.9 ”Skulle ni vara villiga att byta leverantdor om ni kunde fi leveranser i mindre volymer
som passade eran atgang av underlagspontluckor bittre?”

Gillande frdgan om respondenterna var villiga att byta leverantor si svarade tolv stycken att
de var de, atta stycken var inte beredda pa att gora det och resterande fem av de totala 25
respondenterna uppgav att de inte hade nagon uppfattning. Av de tolv som svarade att de var
villiga att byta leverantor var atta av dem interna kunder och en extern kund. Gillande de atta
som svarade att de inte kunde tdnka sig byta leverantor var det tre stycken externa kunder och
resterande fem var interna kunder. Hos dem som inte hade nigon uppfattning huruvida de
ville byta leverantor var det fyra som var interna kunder och en som var extern kund. Tabell
19 sammanstéller hur det dr fordelat mellan externa och interna kunder till AB Karl Hedin och
deras svar géllande fragan.

Tabell 14. De flesta respondenterna kunde tinka sig att byta leverantér av underlagspontluckor men ndstan lika
mdnga kunde inte tinka sig det. Majoriteten av de som kunde tinka sig byta var interna kunder till AB Karl
Hedin

Vilja att byta Kan téinka sig Kan inte téinka sig Ingen uppfattning
leverantor byta leverantor byta leverantor
Kund typ
Extern. 1 3 1
Intern: 11 5 4
Totalt: 12 8 5
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5 Analys & Diskussion

5.1 Utforandet av datainsamling och validitet samt reliabilitet

Bédde intervju- och enkétfrigorna utformades tillsammans med fler personer &n bara
marknadsundersokaren vilket var nodviandigt for att skapa fragor som var relevanta for att
besvara syftet. De personer som hjélpte till att utforma fragorna infor intervjuerna var personer
inom AB Karl Hedin som hade kunskap kring produkterna och en uppfattning om marknaden
for underlagspontluckor. Marknadsundersdkaren inforskaffade dven information frén internet
for att samla pa sig sa mycket kunskap som mojligt inom den tid som fanns avsatt till detta
arbete. Detta gor att den sekundir data som inforskaffades i1 forstudien kanske inte dr komplett
vilket i sin tur kan ha péverkat att intervjufrdgorna inte var utformade pa bista sitt.
Marknadsundersdkarens knappa erfarenhet av intervjuer dr ocksa nigot som kan paverka
resultaten fran intervjuerna, att marknadsundersokaren/intervjuaren omedvetet paverkade
respondenterna och hur de svarade. Atgérder togs i form av att standardisera intervjuerna och
vara konsekvent med fragorna finns det flera olika smé& parametrar som kan paverka, att
intervjuareffekter forekommer helt enkelt. Oavsett vilka atgérder som togs for att motverka de
oonskade effekterna kan de forekomma i alla fall.

Intervjupersonerna togs fram av medarbetare inom AB Karl Hedin och detta gjordes genom
ett selektivt urval dér interna kunder togs fram genom att de tillhérde “extremerna” ur
urvalspopulationen, de som sialde mycket av produkten underlagspontlucka. De externa
kunderna valdes ut utifrdn samma premisser. Det som respondenterna ockséd hade som en
gemensam egenskap och det var att de var kommunikativa, medarbetarna som utsag
intervjupersonerna inom AB Karl Hedin ansdg att detta var viktigt for att fa bra intervjuer.
Detta urval skedde utan storre inverkan fran intervjuaren/marknadsundersokaren vilket kan ha
gjort att medarbetarna inom AB Karl Hedin dven valde ut intervjupersonerna partiskt
exempelvis kunder de hade battre relationer till eller frekvent kontakt med. Detta
uppméirksammades av intervjuaren did medarbetarna inom AB Karl Hedin valde fram
intervjupersonerna med kriteriet att intervjupersonerna var “kommunikativa”. Att
intervjupersonerna valdes for att de ska vara “kommunikativa” ar givetvis ingen dalig
egenskap da de precis som urvalet avsag, skulle bidra till en battre dialog under intervjuerna.
Detta borde dock inte piverka svaren i undersdkningen da intervjuaren inte hade ndgon
personligkontakt med nagon av intervjupersonerna sen tidigare samt att frdgorna handlade om
en produkt och  hur marknaden kring den ser ut. Dérfor  anser
intervjuaren/marknadsundersokaren inte att det strategiska urvalet som skedde fran
medarbetarna inom AB Karl Hedin som ndgot problem di intervjupersonerna svarade utforligt
och dialogen var god. Att tilldigga ocksa ar att marknadsundersokningen initierades av
foretaget AB Karl Hedin vilket gor att de & mana om resultatet och borde inte vilja paverka
reliabiliteten/validiteten.

Svarsfrekvensen péd enkidten blev 56,8 % vilket pa en population pa ca 44 stycken kan anses
vara otillricklig for att generalisera resultaten men kombinerat med de svar som framgar fran
intervjuerna gér det att sikerstélla nadgra pastdenden som kan anses vara tillforlitliga da de tva
undersokningsmetoderna kombineras som Robert & Timothy (2011) hdvdar. Det finns en
chans att nidr en respondent svarar pa en enkdt att frdgan missuppfattas vilket
marknadsundersokaren tror sig finna ndr det géller svaren pa leveransvolymer,
leveransintervaller och forsdljningsvolymer per ar. De tvd svaren motséger sig varandra da
snitten jamfors mot varandra och 1 bada fragorna valde vissa respondenter att inte svara alls pa
fragorna. Anledningen till att svaren uteblev kan marknadsundersdkaren bara gissa pd att det
beror pa att respondenten inte hade informationen tillgdnglig. Att forsdljningsvolymerna
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skiljer sig mot leveransvolymer dr mérkvardigt men det kan finnas en forklaring i att vissa
leveranser gar direkt till byggarbetsplatsen utan att passera byggvaruhandeln. Vid storre
byggprojekt kénns det troligt att leveranser gar direkt till byggplatsen @n vid mindre
byggprojekt hos exempelvis privatpersoner.

5.1.1 Kundintegration och eventuella forbiittringar i arbetsutforandet

I denna undersokning har information kring underlagspontluckor samlats in genom att
aterforsiljare av underlagspontluckor har givet sina svar genom intervjuer eller en enkét. Fran
den figur som Kaulio (1998) tagit fram gar det att definiera att denna undersdkning &r i den
rutan som ar hogst upp i1 vinstra hornet i den ruta som &r “Design med kund” och
”specifikationer”. Produkten underlagspontluckor ar redan befintlig p4 marknaden och det ar
en marknadsunders6kning om utformningen pd produkten behdver dndras som genomforts.
Dé kunden bidrar med information om vad som efterfrdgas och vad som anvinds idag liknar
det mera “design at kunden” dn de andra tva alternativen men det gér att argumentera for att
det skall vara ndrmare ’design med kund” da flera olika alternativa utformningar pa produkten
diskuteras.

Design at kund | Design med kund Design av kund

Specifikationer ! x

Konceptutveckling

Prototyputformning

Figur 13. Efter marknadsundersékningen genomforts konstaterar forfattaren att den produktutvecklingen som
skett dr ddr krysset placerats. (egen producerad)

Istdllet for att samla in informationen frdn mestadelens aterforsdljare skulle dven information
frdn de takldggare som faktiskt jobbar med produkterna kunna ge ytterligare véardefull
information kring produktens utformande. Takldggarna kanske inte framfor alla sina asikter
till aterforséljarna eller sa forsvinner den informationen genom att den gloms bort i nagot av
leden frén takldggarna till aterforséljarna och genom denna rapport vidare till potentiellt
tillverkaren. Valet av genomforandesitt av denna rapport motiverades genom att det troligen
fanns tillrackligt med information hos aterforsdljarna av underlagspontluckor men det kan
finnas mer information att himta. En annan aspekt som motiverar till valet av genomférande
var att minska bruset” genom att rikta undersdkningen till de som har en samlad bild av flera
personers asikter kring produkten underlagspontluckor.

38



5.2 Utformning av underlagspontluckor for tackande av behov

5.2.1 Sammanfogningar

Svaren fran intervjuerna var av varierande méangd och innehdll. Vissa respondenter hade mer
att bidra med &n andra men det fanns dock en hel del av intervjusvaren som kan tillsammans
med enkitsvaren bidra till att kartligga produkten underlagspontluckan och vilka basbehov
den uppfyller samt vad for olika forbéttringsomrade som finns. Exempelvis gir det att utifran
intervjuerna, forstudier samt frdn tidigare studier siga att grundbehovet som
underlagspontluckor skall tjdna till dr att effektivisera takldggningsprocessen och pd sa sitt
spara tid/pengar. Utifrdn Kano-modellen uppfyller alltsd detta “grundbehovet” och ar ett
”maste” kriterium for att kunden inte skall bli missndjd. Det som framgar bade fran
intervjuerna samt enkdten dr att ibland kan sammanfogningarna som héller ihop
underlagspontbriaderna till en hel lucka inte uppfylla sin funktion, vilket da gor att
grundbehovet med produkten inte uppfylls. Darfor gar det ocksé att sdga att sammanfogningen
maste hélla en viss standard for att grundbehovet skall uppfyllas. Frén intervjuerna framgar
det ocksa att inga andra sammanfogningsalternativ dn klammer &r aktuellt att anvdnda samt att
klammarna som foretaget Derome anvinder sig utav dr att foredra framfor de som dr av
Stenvalls Trd. I enkiten framgick det att hdlften av de respondenter som fick reklamationer
fick det pd grund av att sammanfogningen lossnat vilket &r en stor andel pd en aspekt som
anses vara behovlig for att uppna grundbehovet for produktens nytta. Sett till Tabell 13 och
Figur 10 gar det att se att de respondenter som har reklamationer angdende att
sammanfogningen lossnar varierar men att de arliga forsédljningsvolymer berdr de som har
hoga forsdljningsvolymer vilket torde ge tyngd &t att det dr ett generellt problem inom
populationen och inget som bara pavisas i vissa partier.

Kundndjdhet
M-,'ckfl nojd
Extra bahov Ett dimensionalit behov
- |Imte uttalade - Artikulerad
- Kund anpassade - Specifierad
- Skapar gladje - Mitbar
= T i
Grundbehow, B Grundbehow
icke uppfylida — - uppfylida

/ -Mistn b-uhu.\r\..
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Sammanfogning

Kundngdjdhet
Inte m&jd

Figur 14. Att sammanfogningen hdller i en underlagspontlucka dr ett "maste behov”, annars effektiviseras inte

byggprocessen. (egen produktion)

5.2.2 Ytbehandlingar

- Underforstatt |
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Nér det kommer till reklamationer kring mdgelpavéxt dr det lika ménga av respondenterna
som uppger att mogelpavixt dr den vanligaste reklamationen som uppger att
sammanfogningen lossnar. Att mogelpavixt uppkommer anser ndgra av respondenterna till
intervjun beror pa délig hantering av produkterna och inte att fel hos produkten i sig. Detta
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kan givetvis anses vara en bra forklaring till att det uppstdr men som det framgar i rapportens
“bakgrund” “tidigare studier” gér det att utveckla produkter for att tillmotesgd outtalade
och/eller uttalade behov och 6ka “Lean thinking” inom byggbranschen. Att impregnera
underlagspontluckor motverkar mogelpavéxten och gor att hantering av produkten blir mindre
krdvande vilket vidare uppfyller behovet “ett dimensionellt behov” i1 Kano-modellen.
Impregnerat virke dr inte standardiserat pa alla underlagspontluckor men som enkétsvaren
pavisar erbjuder manga aterforsiljare det. Av intervjuerna framgér det att medlet ”gronfritt” &r
en typ av ytbehandling som intervjupersoner tror sig kan vara uppskattat for deras kunder och
de kunder som svarat pd enkidten erbjuder majoriteten underlagspontluckor med den
behandlingen. Att utforma underlagspontluckor med impregnering kommer darfor att bade
kunna definieras som “ett dimensionellt behov” och “extra behov” beroende pé att kunder som
handlar produkten vill ha det eller som inte funderat over det. Med tiden kan det kanske bli en
standardisering och da kan det infalla som ett vanligt ”grundbehov” som skall uppfyllas.
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Figur 15. Att ha underlagsspontluckor som dr impregnerade anser forfattaren uppfylla antingen ett
dimensionellt behov” eller “extra behov” for kunden enligt Kano-modellen. Vill kunden specifikt ha dem
impregnerade uppfylls “Ett dimensionellt behov” men om kunden inte specifikt séker efter detta blir det enbart
en positiv upplevelse. (egen produktion)

Gillande grundmélat och/eller mellanbestruket framgick det frdn enkiten att manga av
respondenterna erbjod det alternativet. Fran intervjuresultaten framgick det dock att det ansags
mer effektivt att anvinda malade underlagspontbrider dn underlagspontluckor. Att anvédnda
grundmaélade underlagspontbrader istéllet for grundade underlagspontluckor for att minska
spillet méste anses som en del i “Lean Thinking” d& det gir ut pad att effektivisera
resursutnyttjandet. Om hela taket skall vara malat dr det givetvis en fordel med att fi hela
taket malat redan i tillverkningsprocessen men dd krdvs det att den informationen nar
tillverkaren och att den har kapacitet att tillverka de volymerna som efterfrigas. I denna
undersokning har de inte heller kartlagts hur stor del av taket som byggs i Sverige som
malas/har behov att malas. Om tillverkaren skall kunna special tillverka produkter till sina
kunder stélls antagligen hoga krav pa ett fungerande bestillningssystem och logistiska
l6sningar. Ett alternativ ar att tillverkaren har ett mellanlager med icke behandlade
underlagspontluckor som kan behandlas vid behov. Mellanlager medfor dock extra kostnader
och dé behovs det sidkerstillas att den 6kade inkomsten ticker dessa kostnader. Grundmélning
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finns dock som alternativ pd marknaden idag och utifrdn intervjuerna ar det ingen storre
atgdng av dem men till och fran efterfrigas de. Sett till enkdtsvaren efterfragas inte nagra
ytterligare ytbehandlingar én de som erbjuds idag vilket kan tyda pa flera olika scenarion. Ett
scenario kan vara att kunderna inte behover att underlagspontluckorna ar ytbehandlade. Andra
scenarion &r att de alternativen som erbjuds idag tillmdtesgar de behov som finns eller att helt
enkelt inte kunderna fragar efter dem dé de inte tror att ytbehandlingar dr mdjliga att fa. Det
sista scenariot dir marknaden inte efterfrdgar en viss utformning pa en produkt for att de inte
vet att det d4r mojligt att fa, placerar den typen av attribut som ett “extra behov” vars
uppfyllelse bara ger positiv kinsla till kunden da detta inte fOrvdntas. Dock tror
marknadsforaren att de flesta inom byggbranschen dr medvetna om de olika alternativen.

5.2.3 Matt av underlagspontluckor

Gillande matt pa underlagspontluckor syns det tydligt att 3600 mm ldngder med 20 mm
tjocklek &r den vanligaste utformningen hos respondenterna till enkéten vilket stimmer
overens med de intervjuer som dven genomfordes.

Langdmatt som anses vara bra att erbjuda dr bade langre och kortare vilket framgar frdn bade
intervjuerna samt enkéten. Det som talar emot ldngre underlagspontluckor dr hanteringen av
produkten, en ldngre produkt blir 4ven en tyngre produkt. Vid vissa konstruktioner, dar kran
eller annan metod som fraktar upp underlagspontskivorna till taket for konstruktion, ar storre
underlagspontskivor att foredra da de effektiviserar takldggningsprocessen. Har dock
takkonstruktionen mycket vinklar dr det inte fordelaktigt med lingre underlagspontluckor
oavsett om frakthjélp upp till tak finns eller inte da spillet 6kar. En annan nackdel med ldngre
underlagspontsluckor &r: givet att andra matt dr lika ger en ldngre underlagspontlucka en
storre yta vilket medfor ett storre vinduppfang vilket 6kar risken for de arbetare som hanterar
produkten pé tak. De nackdelar som en ldngre underlagspontlucka medfor aterfinns inte i en
kortare underlagspontlucka men den kortare produkten borde dock inte bidra lika bra till
effektiviteten, speciellt inte om taket dr av ett stort och har fi vinklar. Flera av de som blev
intervjuade foresprdkade ett kortare alternativ till 3600 mm produkten snarare @n en léngre
langd. En kortare underlagspontlucka borde vara anvéndbar till flera olika typer av tak men
minska grundbehovet av att ticka tak pa ett effektivare sitt. Motsatt forhallande blir det for en
langre underlagspontlucka: den dkar grundbehovet att ticka tak snabbt men dr mindre flexibelt
till anvindnings mojligheterna. Att ha kortare underlagsspontsluckor ar négot som
framkommer som forslag i rapporten av Alestig (2013).

Fran intervjuerna framgick det att underlagspontluckor har ett bredare anvidndningsomrade
gillande takbygge om de var minst 23 mm tjocka, da kunde de ldggas pa tak med flera graders
lutning samt om taket skulle beklds med plat. Nackdelen med en tjockare underlagspontlucka
ar saklart att vikten okar vilket har samma effekter som vid en lingre underlagspontlucka
géllande frakt upp pa tak samt hantering av ett tyngre objekt for takldggaren. Dock okar inte
vindfanget pd underlagspontluckan om bara tjockleken 6kar som nir lingden okar. Tvirtom ar
en smalare underlagspontlucka mer latthanterlig men en nackdel med det som antydes i
intervjuerna var att utifran byggnadsregler kanske anvindningsomradet for olika slags tak blir
mindre.

5.3 Logistik och underlagspontluckor

Som lyfts under rubrik 2.5 ”Logistik” dr en bra logistik viktigt for ett foretags ekonomi och
framforallt kan en bra logistiklosning reducera kostnader. Fran intervjuerna framgick det att
de flesta leveranser idag till de interna kunderna sker med lastbil med sldp fran extern
tillverkare och att detta sedan forvaras pa lager. Nagra av de interna kunderna som
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intervjuades sa att den logistiklosningen fungerade men att det skulle vara bra att ha ett
jamnare flode, med mindre leveranser i kortare intervaller for att minska kostnader.
Intervjupersonerna forslag dr det som Olhager (2013) kallar for lagerhédllningskostnader och
dessa kostnader kan minska om materialflodena blir jdmnare. I en industri diar manga
produkter ér prispressade och kunderna stiller kvalit¢é mot pris dr bra logistiklosningar en
viktig aspekt att ta med i produktens utformning s som Vargo & Lusch (2004) foresprakar i
sitt begrepp SDL. D4 AB Karl Hedin idag levererar sdgade varor till sina interna och externa
kunder existerar det redan regelbundna transporter vilket underldttar att borja transportera
underlagspontluckor fran det AB Karl Hedin sagverk som potentiellt har hand om
tillverkningen av underlagspontluckor. Att kombinera transporterna med andra sigade
produkter skulle pad sé sitt minska kostnaderna for hela virdekedjan da det borde krdvas
mindre lagerhédllning av aterforsdljarna. Framforallt borde det vara aktuellt inom koncernen
AB Karl Hedin att kunna 6ka vinsten i virdekedjan d& de ar verksamma 1 flera led av kedjan.
Koncernen borde ocksa lattare kunna koordinera transporterna och léttare verblicka trender i
efterfragan d& informationsutbyte kan tdnkas vara mer tillgdngligt inom en koncern dn mellan
tva olika koncerner. Frin enkéten dr det sju respondenter som anser sig ha problem med deras
befintliga leveranser gillande underlagspontluckor och da dr merparten av dem interna kunder
vilket talar for att det ar efterfrigat.

Det som annars talar for att AB Karl Hedin skall tillverka underlagspontluckor i egen regi ér
det som Bengtsson et al (2005) diskuterar kring outsourcing gentemot insourcing att det blir
mer fordelaktigt for dem d& vinsten stannar inom koncernen och att de besitter troligen
kunskapen om att tillverka underlagspontluckor sjdlva da de dr bekanta med rdvaran och att de
redan producera underlagspontbriader. Att tillverka underlagspontluckor skulle kunna vara en
av AB Karl Hedins “karnkompetenser” som Axelsson (1998) definierar begreppet.
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6 Slutsats

Underlagspontluckor dr en produkt som skall tjéna till att effektivisera taklaggningsprocessen
vid husbyggande. Produktens vanligaste utformning dr 3600 mm langd, 20 mm tjocklek och
en bredd pd 50-60 cm. Det finns byggnadsdirektiv som motiverar till att anvdnda tjockare
underlagspontluckor som blir mer tillimpbart pd flera takutformningar. Det finns ocksa
motivering till att ha kortare underlagspontluckor da deras anvindningsomréde blir bredare for
takbyggen med flera vinklar. Dock s& minskar uppfyllelsen av grundbehovet med
underlagspontluckor, effektiviteten minskar om produkterna inte ticker lika stor yta. Att
produkten blir tyngre paverkar hanteringen av produkten men kombineras tjockare
underlagspontluckor med kortare modeller kan vikten forbli mer eller mindre ofoéréandrad.

Det som efterfragas fran marknaden &r bade ldngre och kortare ldngder pa produkten och
ménga ser en fordel med att ha dem impregnerade, sd kallat ”Gronfri” for att motverka
mogelpavixt. Att ha dem behandlade med ”Gronfri” gor ocksé att hanteringen av produkten
blir mindre kridvande da den tal fukt béttre, vilket d&ven kan gynnas vid lagerhantering hos
byggvaruhandlare.

Det ar ocksd viktigt att sammanfogningen av underlagspontbriderna &dr sd pass att
underlagspontluckorna inte faller isér, indikationer finns pd att de som anvénds av foretaget
”Derome” uppfyller dessa krav framfor ’Stenvalls Trd” i skrivande stund.

Flera av de interna kunderna upplever att den logistiska 10sningen gillande leverans- och
lagervolymer dr problematisk. Att istillet kunna leverera mindre volymer mera frekvent skulle
minska lagerhanteringskostnaden och sker det dessutom inom koncernen AB Karl Hedin
skulle den troligen generera en bittre vinst for koncernen, speciellt med tanke pa att
koncernen éger fler delar av viardekedjan.

6.1 Rekommendationer

Rekommendationerna for utformning pé underlagspontluckorna utifrdn vad kunderna tycker
skulle ifall AB Karl Hedin beslutar sig for att borja producera dessa i egen regi:

e Lingden skall vara 2400-3600 mm med mdojlighet att vid bestdllning kunna producera
langre.

e Standard tjockleken borde vara 23 mm f{or storsta anvindningsmdjlighet om inte
byggforordningarna dndras.

e ’Gronfri” behandlade underlagspontluckor borde minska inkurans samt reklamationer
vilket gor att den typen av behandling rekommenderas. Gillande malning av
underlagspontluckor redan i fabrik kan det vara bra att ha som bestéllningssortiment.

e Sammanfogningarna borde halla en hog kvalité, vilket luckor fran Derome verkar ha.
Rekommendationen blir att anvdnda deras typ av klammer eller snarlika.

Dessa rekommendationer maéste givetvis vidgas mot vad kostnaden f6r produkten
underlagspontluckor blir, det framgar i intervjusvaren att priset gentemot kvalité dr det som
avgor hur vl produkten kommer silja.

6.2 Fortsatta studier

Det skulle vara intressant att forsoka kartldgga vad takldggare tycker om utformningen av
produkten och vilka potentiella fOrbéttringsomrdden som finns. Detta skulle kunna
kombineras med en conjoint-analys for att kartldgga vilka aspekter som viger tyngst vid val
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av produktens utformning. Att ha uppgifter pa vad de olika utformningarna skulle fa {or pris ar
viktigt for att conjoint-analysen skulle bli rittvis dd manga av de intervjuade hdvdar att det &r
en viktig parameter.
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Bilagor
Bilaga 1.

Jag heter Fredric Abrahamsson och skriver ett examensarbete angaende "underlagspontluckor"
pd Sveriges Lantbruksuniversitet. Det &r en marknadsundersékning kring produkten
"underlagspontluckor" som har initierats av AB Karl Hedin och jag har fatt kontaktuppgifter
till dig genom dem. Enkéten gér ut till bdde byggvaruhandlare inom AB Karl Hedin och
utanfor.

Enkdten tar ca 5-15 minuter att genomfdra. Svaren kommer att vara helt anonyma.
Péminnelser om att svara pd enkiten kommer dérfor ga ut till alla pd maillistan oavsett om ni
svarat eller ej. Svara bara en ging pé enkiten.

Enkitens syfte dr att undersoka nuvarande forsiljning och framtida efterfrigan av produkten
"Underlagspontluckor" som &dven kallas raspontluckor, takluckor, rdspontskivor etc. Det
handlar om att fOrsoka kartligga 1 vilka utformningar (maétt/ytbehandlingar) som
underlagspontluckor finns idag och om det efterfrdgas négra alternativa utformningar..

Ar det s3 att ni inte har underlagspontluckor i ert sortiment (varken som bestillningsvara eller
i lager) kan ni bortse fran denna undersdkning och mejla mig for att tas bort fran mejllistan.
(fcab0001@stud.slu.se)

Kan ni inte eller vill ni inte svara pd en frdga kan ni hoppa 6ver den men jag ar tacksam om ni
svarar sa exakt som mojligt.

Har ni problem att forstd ndgon frdga kan ni mejla tillbaka till mig och s svarar jag sa fort
som mojligt.

Klicka nedan for att komma till unders6kningen:

[[LINK]]

Tack pa forhand!
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Bilaga 2.

Hejsan,

Jag heter Fredric Abrahamsson och skriver mitt examensarbete hos SLU, Uppsala. Amnet jag
skriver om dr inom marknadsundersdkning och utfor detta tillsammans med AB Karl Hedin.
Dir ska jag underséka om huruvida det finns en efterfrigan fran marknaden att en ny
utformning skall finnas av produkten underlagspontluckor och om det finns en férdel med att
ABKH borjar tillverka dessa. Fragorna nedan skall tjdina som underlag till examensarbetet
men ocksd for att formulera en enkét for att lata en vidare grupp deltagare ge sin syn pa
fragorna, vilket ocksé skall bidra till rapporten.

De fragor som skall diskuteras under motet ar foljande:

Fragor

1. Varfor skall man anvdnda underlagspontluckor vid takldggning?

2. Vad finns det for andra anvindningsomraden for underlagspontluckor dn vid
takldggning?

3. Anser du att behovet av underlagspontluckor ar stérre dn vad tillgangen &r?

a) Varfor?

4. Vilka for- och nackdelar ser du med dagens underlagspontluckor?

a) Bara hos produkten i sig sjdlv?

b) Gentemot underlagspontbrader?

c) Gentemot andra taktickningsalternativ?

5. Vilka for- och nackdelar ser du med dagens underlagspontluckor med hénsyn till

att arbeta med produkten?

6. Vad for potentiella forbattringar finns det for underlagspontsbrader?

a) Andra métt?

b) Ytbehandlingar (bestrykningar/mélningar)

c) Annan sammanfogning (vid tillverkning)

d) Ovrigt

7. Vad ser du for for- och nackdelar med att ABKH skulle borja producera
underlagsspontsluckor?

a) Finns det ndgot de kan gora annorlunda?

b) Vad avgoér frdn vilka ni  koper underlagsspontsluckor?  Vilka

egenskaper/kvalitetsaspekter letar ni efter?
8. Andra synpunkter kring produkten underlagspontlucka som du vill framféra?
Dessa fragor skall fungera mera som diskussionsunderlag snarare &n att det ska finnas

konkreta svar pa dem.
Mvh Jagmaéstarstudent Fredric Abrahamsson
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Bilaga 3.

1. Bakgrundsinformation

Alder
| |

Vad for befattning har du? Beskriv den kortfattat (Ex: Lagerchef - ser till att vi har rdtt mdngd av de
varor vi har i vart sortiment.

Kion

©

2. Reklamation
I faljande frigor gdr det bara att valja ett svarsalternativ.

Far ni reklamationer pd de underlagspontluckor ni siljer?
3 1a, vid flera tillféllen per &r

) Ja, vid enstaka tillféllen per &r

) Mej, aldrig

@
©
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3. Reklamation

Vilken typ av reklamation dr vanligast att ni fdr pd underlagsspontluckor?

Sammanfogningen lossnar
Miagelpdviaxt

Ingen uppfattning

Annat

)

&

4. Utbud och utformning

Saljer ni underlagspontluckor av foljande tjocklek idag?
Ja

17 mm
20 mm

23 mm

Efterfridgas ndgon annan tjocklek n den ni erbjuder idag?
Mej
Ja, ange tjocklek (rmm)

Saljer ni underlagspontluckor av foljande langder idag?
Ja

1200 rmm
2400 rmm
3600 mm
4200 rmm
5400 mm

Efterfrdgas ndgon annan lingd pa underlagspontluckor &n det ni erbjuder idag?

Meg
Ja, ange annan (mm)

Erbjuder ni féljande ytbehandlingar pd underlagspontluckor idag?

Ja
Granfri (medel mot migelpavaxt)

Grundmalad

Mellanbestruken

Efterfridgas ndgra andra ytbehandlingar &n de ni erbjuder idag?

Mej
Ja, ange annan
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5. Lager och transport
Ange sa exakta svar som majligk

Hur stor volym (kvm) underlagspontluckor siljer ni per ar?

Anser du att efterfragan pd underlagsspontluckor har dkat eller minskat de senaste 3 aren
Okeat
Minskat
Cfarandrat
Ingen uppfattning

Hur stor volym (kvm) far ni vanligen levererade vid varje leveranstillfille?
Hur mdnga dagar i snitt ir det mellan leveranser av underlagspontluckor till er?

Upplever ni problem med att f stora leveranser som sedan ligger i lager en lingre tid?
) 1a
Mej
Ingen uppfattning

Skulle ni vara villiga att byta leverantir om ni kunde fa leveranser i mindre volymer som passade eran
itgéng av underlagspontluckor bittre?
Ja
Mej
) Ingen uppfattning
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Bilaga 4.

Arlig férsialj. Trend Leveransvol./ Leveransintervall (dagar)
Volym (m2) i} leverans (m2)

Resp. 1 20000 Okat 100-200 14
Resp. 2 2000 okat 600 45
Resp. 3 10000 okat 160 40
Resp. 4 25000 oOkat 150 30
Resp. 5 200 oférandrad 50-100
Resp. 6 Okat 1000 20
Resp. 7 Okat 2100 60
Resp. 8 3600 oOkat 530 30
Resp. 9 15000 okat 1100
Resp. 10 33000 Okat 2500
Resp. 11 2218 of6randrad. 1109 10
Resp. 12 1100 Okat 660 150
Resp. 13 1500 Okat 1055 150
Resp. 14 1500 Okat 1057 153
Resp. 15 8000 oOkat 1800 90
Resp. 16 Okat 500 30
Resp. 17 300 Okat 80 120
Resp. 18 5700 Okat 1057 90
Resp. 19 Okat 100-150 30
Resp. 20 10500 okat 500-1200
Resp. 21 oférandrad.
Resp. 22 6000 Okat 2800
Resp. 23 1500 okat 70 2
Resp. 24 1700 Ookat 213 30
Resp. 25 4000 oOkat 150 60
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Bilaga 5. Fullstandiga svar fran enkaten

Fraga: ”Far ni reklamationer pa de underlagspontluckor ni séljer?” & ” Vilken typ av
reklamation ar vanligast att ni far pa underlagsspontluckor?”’

Tabell 15 Sammanstillning av svaren om respondenterna fick reklamationer och dven vilken typ det var.
Mdrkvdrt dr att de respondenter som fick “flera reklamationer per ar” hade alla att sammanfogningen lossnade
som den vanligaste reklamationen.

Far rekl. Aldrig Enstaka Flera Typ av Maogel Lossning Vet ej
Resp. ggr/ar ggr/ar rekl. av fog

Resp.

Resp.

Resp.

it
eltadialls
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Resp.
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Resp.

RN N AW N -

it
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o
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o
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o
)
>~
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o
o)
o |4

Totalt: 6 16
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Fraga: ’Séljer ni underlagspontluckor av foljande tjocklek idag?”

Tabell 16 Vanligast var det att respondenterna kunde erbjuda 20 mm tjocka underlagspontluckor men det var
nagra som erbjod flera tjocklekar kombinerat med 20 mm. Bara en respondent erbjod bara 23 mm och ingen
annan tjocklek.

Erbjuder 17 mm 20 mm 23 mm
Resp.

Resp. X X

Resp.

Resp.

Resp.

Resp.

Resp.

olke

Resp.

R\ B W N -
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Totalt: 4
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Fraga:
Tabell 17 Alla respondenter erbjod 3600 mm langa underlagspontluckor men ingen erbjod 1200 mm. Annars var
2400 mm och 4200 mm ldngder vanliga att erbjuda. Vissa respondenter hade bredare utbud dn andra.

Erbjuder 1200 mm 2400 mm 3600 mm 4200 mm 5400 mm
Resp.

Resp. X X X

Resp.

Resp.

Resp.

Resp.

Resp.

Resp.

RN N AW N -

Resp.

o

Resp.

Resp. 10

Resp. 11

Resp. 12

Resp. 13

Resp. 14

Resp. 15

Resp. 16

Resp. 17

Resp. 18

Resp. 19

Resp. 20

Resp. 21

Resp. 22

Resp. 23

Resp. 24

Resp. 25

S e e e e e e e e e e e e e e e e P e

Totalt: 0 3
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Fraga: “Hur stor volym (m?) far ni vanligen levererade vid varje leveranstillfalle?” & “Hur
manga dagar i snitt dr det mellan leveranser av underlagspontluckor till er?”

Tabell 18 Vad varje respondent svarade att de fick i leveransvolym vid varje tillfille samt hur mdnga dagar det
var mellan varje leverans. Svaren varierade vdldigt och ndgra av respondenterna svarade inte pd ena eller
andra frdgan men bara respondent nummer 21 svarade inte pd ndgon av fragorna.

Leverans- Leverans- Leverans-  Leverans- Leverans- Leverans-
Resp. volym Intervall  Resp. volym Intervall  Resp. volym Intervall
(m?) (dagar) (m?) (dagar) (m?) (dagar)
Resp. 150 14 Resp. 1109 10 Resp. - -
1 11 21
Resp. 600 45 Resp. 660 150 Resp. 2 800 -
2 12 22
Resp. 160 40 Resp. 1055 150 Resp. 70 2
3 13 23
Resp. 150 30 Resp. 1057 153 Resp. 213 30
4 14 24
Resp. 75 - Resp. 1800 90 Resp. 150 60
5 15 25
Resp. 1000 20 Resp. 500 30
6 16
Resp. 2100 60 Resp. 80 120
7 17
Resp. 530 30 Resp. 1057 90
8 18
Resp. 1100 - Resp. 125 30
9 19
Resp. 2500 - Resp. 850 -
10 20
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10.

11.

12.
13.

14.
15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Publications from
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