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FORORD

Detta ar en avrapportering av forsta etappen i projektet "Administration och
distribution av lagenhetsspecifik inredning och utrustning vid nyproduktion
av bostader", Byggforskningsradets anslag nr 781191-8. | denna rapport be-
skrivs och analyseras hur byggprocessens parter hanterar tillval, dvs de
olika valmdjligheter de boende erbjuds i samband med inredning och utrust-
ning av lagenheter vid nyproduktion av flerfamiljshus och smahus. Di rap-
porten har karaktdr av programarbete redovisar vi relativt utforligt ett
antal fallbeskrivningar och utdrag ur gjorda intervjuer med olika foretra-
dare for den svenska byggbranschen. | rapporten kommer speciellt att redo-
visas nagra olika materialtillverkares distributions- och marknadsforing

av produkter avsedda for bostadens inredning och utrustning. | avsnittet
"Distributions- och marknadsstrukturen hos nagra olika material ti 11verkare"
sidan 106 redovisas fyra olika fallbeskrivningar. Dessa kan lasas var for
sig och ar till sin karaktar oberoende av varandra. De visar hur olika fére-
tag i olika branscher har valt att bearbeta sina olika marknader utifran

de branschegenskaper som rader. Framforallt fokuseras intresset pa nyproduk-
tionsmarknadens resp renoveringsmarknadens egenskaper for varje enskilt
foretag. Da kommer bl a distributionen fran tillverkare till byggplatser
och aterforsaljare att belysas. Hos dessa valda foretag finns det skilda or-
saker som talar for eller emot tillval. Dessa orsaker beskrivs och diskuteras
ur olika aspekter i rapporten.

Initiativtagare och projektledare har varit tekn dr Erik Hogberg. For storre
delen av arbetet med datainsamling, utarbetande av fallbeskrivningar samt en
preliminar rapports innehdll ansvarar civilekonom Bertil Hultén, Foretags-
ekonomiska institutionen vid Lunds Universitet. Slutrapporten har utarbe-
tats gemensamt i augusti 1979. | denna slutrapport svarar Bertil Hultén

for avsnitten "Teoretiska forestallningar”, avsnitt 4, "Forskningsmeto-
dik", avsnitt 13:11, "Byggherrars och forvaltares syn pa tillval”, av-
snitt 7, "Byggforetagens syn pa tillval™, avsnitt 8, samt "Distributions-
och marknadsstrukturen hos nagra olika material ti 11verkare", avsnitt 11.
Samtliga dvriga avsnitt har skrivits av Bertil Hultén och Erik Hogberg
gemensamt. Den slutliga redigeringen gallande denna rapport har gjorts av
Bertil Hultén i februari 1980.

De kontaktade foretagen i undersokningen har samtliga valvilligt bidragit
med synpunkter pa problemomradet och avsatt resurser for intervjuer och
referensgruppsmote. Utan deras medverkan hade inte denna rapport forelegat
och vi vill rikta ett varmt tack till samtliga personer vi haft nojet att
i ntervj ua



SAMMANFATTNING

TILLVAL AV INREDNING OCH UTRUSTNING | BOSTADSBYGGANDET
- en forstudie

Bakgrund

Den svenska byggbranschen kénnetecknas idag av ett effektivt fungerande
produktionssystem. Detta har finslipats under 60- och 70-talets kvanti-
tativt inriktade byggande och svenska byggforetag har idag en produktivi-
tet méatt i produktionstermer som &ar ledande i vérlden. Stat och kommun
och ovriga myndigheter har pad olika satt forsokt styra byggsystemet sa
att olika krav som samhéllet mast stalla pa byggandet ti 11 godosetts.
Normgivande myndigheter och andra organ har genom regler och fOreskrifter
bevakat konsumentens ratt gentemot byggherrar och byggféretag. Under 70-
talet har har en omsvangning skett. Brukarnas direkta inflytande 6ver sin
boendemiljo har forstarkts bl a genom olika lagfoérslag som vidgat deras
rattigheter. Dessutom har efterfrdgan pa bostader minskat i manga regio-
ner och ddarmed tvingat byggherrar och byggfoéretag att vara mera lyhdrda
for brukarnas krav. Som ett resultat av detta har manga boende fatt moj-
lighet att valja inredning och utrustning i lagenheter och smahus. Nar
det galler smahussidan har detta provats i flera ar och uttnyttjats i hdg
grad. Déremot tillampas det idag i begrénsad utstrackning for lagenheter
i flerfamiljshus och dd praktiskt taget endast om lagenheten upplates med
bostadsratt.

Syfte

| denna studie har vi fokuserat pad de problem tillval av inredning och ut-
rustning skapar i byggprocessen och vilka forandringar som skulle kunna goras
for att tillvalet ska fungera battre.

"Projektets 6vergripande syfte ar att utvardera hur kravet fran de
boendes sida att sjalva paverka valet av inredning och utrustning
till sin bostad skulle kunna métas genom foréandringar betrdffande
administration och distribution av inredningsmaterial och utrustning
till byggplatserna.”

Det grundlaggande dilemmat ar att byggprocessens krav pd effektivitet och
de boendes personliga 6nskemal betraffande inredning och utrustning delvis
ar motstridiga.



DE BOENDES
BYGGSYSTEMETS 7
KRAV PA ONSKEMAL OM
- effektivitet - persqnligt fargval
L - kvalitet
- standardisering

- utrustning
v- rimligt pris /

- laga kostnader

Resultat

Vi har intervjuat byggprocessens olika intressenter for att erhalla
en beskrivning av hur tillval administreras vid olika upplatelseformer
samt vilka sarskilda problem som tillvalet s-kapar.

I rapporten redovisas fylliga fallbeskrivningar av byggherrar/férval tare,
byggforetag och materialtillverkare/1 everantdrer. Har sammanfattar vi

vara uttolkningar av fallstudierna. Dessutom har dven underleveranttrer
och huskopare intervjuats.

Ti 11 val_vid_olika_uppl|telseformer

Vid hyresratt ar personligt tillval av inredning och utrustning mycket
ovanligt idag. Byggherrar erbjuder i vissa fall s k temalédgenheter
med en enhetlig fargsattning, ofta i kombination med personligt val

av tapeter ur ett standardsortiment. Endast i nagot fall har hyresgas-
terna kunnat 6ka den erbjudna standarden med tillval. Det vanligaste
inom hyresréatt ar att kompletteringar gors efter inflyttning.

Vid bostadsratt ar fargsatta temaladgenheter och personligt tillval mycket
vanligt idag. HSB, t ex, erbjuder detta i de flesta projekt idag.
Bostadsrattsformen gor det enkelt for lagenhetsinnehavaren att i samband
med Overlatelse av lagenheten fa ersattning for standardhojande atgarder,
ett incitament som Okar intresset hos de boende att investera i sina
lagenheter.



Vid &aganderatt Ar tillval idag val utvecklat. Atta av tio smahus i
nyproduktion saljes med tillvalsmojligheter. Detta innefattar i stort
sett all inredning och utrustning i huset som golv- och vaggmaterial,

koksmaskiner, porslin, kakel, beslag etc.

Inom det fri finansierade byggandet och vid styckehus har tillval alltid
forekommit i stor utstrackning. Under senare &r har man aven vid stat-

ligt beldanade grupphus gett mojligheter till tillval.

Nedan sammanfattar vi i en tabell férekomsten av tillval av inredning

och utrustning for olika upplatelseformer enligt vara intervjuer.

Forekomst av personligt tillval inom nyproduktionen fo6r olika

upp! atel seformer

Boende-
form
Till vals-
produkter Hyresratt Bostadsratt Aganderatt
) ' BBBBBBBEEEE e
Vaggmaterial
BBBBBBBBEEE .
Gol vmateri a S ' o
BBBBBBB ! AAAAAAAAAAA
BBBBBBB AAAAAAAAAAA
Koksinredning i L
BBBBBBB \ AAAAAAAAAAA
\
) . BBBBBBB \ T,
Kdksmaski ner i o
BBBBBBB i AAAAAAAAAAA
_ , BBBBBBB AAAAAAA
Sanitetsporslin i e
BBBBBBB L
i i
) BBB 7 ARA
Innerdorrar i o !
BBB i AAA |
Foérekomst {%) 0 25 0 25 50 75 90+ 0 25 50 75 90+

Andel av nyproduktionen



1

Orsaken till att tillval utvecklats olika inom de tre upplatelseformerna
ar delvis historisk, delvis sammanhangande med praktiska svarigheter vid
anvisning och Overlatelse av lagenheter med tillval samt de problem som
uppstar for byggforetag och forvaltare niar personligt tillval skall ad-
ministreras. Nedan ger vi exempel p& sddana problem.

De boende:

"Hyresgésterna far ingen ersattning om de flyttar och har investerat
i t ex nya tapeter och mattor av hdg standard."

Byggherren/forval taren

"Manga boende saknar e na ekonomiska resurser for att investera i
tillval. Den statliga aneglvnlngen galler endast utgéngsstandarden,
varfor det ar osakert hur minga som kan utnyttja mojligheterna till
till val."

"Byggherren/forvaltaren samarbetar ofta inte med bostadsférmedlingen
inom kommunen vilket medfér att de boende kommer in i byggprocessen
for sent for att tillvalet skall klaras praktiskt."

"Manga boende bekostar ofta sjalva renovering av sina lagenheter.
Senare vid flyttning uppstar problem med efterkommande hyreslagen-
heter. Vill de ha lagenheten i det skick den befinner sig? Vem beta-
lar for aterstallande om det inte &r fackmannamassigt utfort eller
extrem fargsattning? De boende eller forvaltaren?"

"Vi maste hdlla oss innanfor ramarna for den statllg%1 l&negivningen.
Det innebér i sin tur att tillval i mojligaste man hor admlnlstreras
av andra an byggherrar och byggforetag men vilka det vet vi inte."

Byggforetagen

"Vi menar att det finns tvd saker som talar emot tillvalet. Det forsta
ar materialtillverkarnas krav Ea langa serier och Iagerhallnmgen

Det andra &r den ofta alltfor korta tiden som byggforetagen har pa
sig for att hantera konsumenten i tillvalsprocessen. Vi menar att
planeringen &ar utomordentligt vikti o? och man méste soka kontakt med
de blivande bostadsinnehavarna valdigt tidigt. Gor man det s& kan

man lyckas med ett tillval men om man inte gor det sa blir det betyd-
ligt svarare.

"Serieproduktionen av flerfamiljshus stors av tillval och alla stor-
ningar kostar pengar."

"De merkostnader som framkommer vid tillval vid n?/produktlon ar svara
att motivera for de boende och de upplever det billigare samt enklare
att losa sitt tillval sjalva i efterhand.”

Manga av de problem som tillval kan skapa gér att I6sa och inom bygg-
branschen anser manga att det ar onskvart med tillval och de problem som
uppstar maste losas.
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"Vi upplever det svart att idag siga att det kostar si och sd mycket
med tillval. Vi har ingen kontroll 6ver den biten men vi skulle gérna
vilja ha det. Av den anledningen har vi under ett flertal ar varit
mycket negativa, eller 1At oss sdga helt negativa, till tillval. Men
vi har lart oss att det kommit under de senare aren och vi forstar
konsumenten idag. Tidigare satsade man enbart pad produktionen och
brydde sig inte om kvaliteten. Av den anledningen har konsumenten
kommit i kldm och vi wvill darfér vara med om att ge konsumenten den
hojda kvaliteten genom att konsumenten sjalv far vara med och bestimma
och betala for denna hdjda kvalitet.”

"En viktig sak som vi vill betona det ar att tillvalet blir annu vik-
tigare nar byggforetaget senare aven far svara for underhallsbiten.
Det har varit en av de viktigaste orsakerna till varfor vi haft en
tillvalsprocess avseende kvarteret Storstaden. Vi ansag att lagenhe-
terna pad detta satt skulle bli attraktivare och att hyresgasterna dar-
med skulle vara mer aktsamma om dess inredning och utrustning.”

9111<§_f2rID§r 5 tilly8|

Personligt tillval till lagenheter inom nyproduktionen kan laggas upp pa
olika satt. Vi har kunnat definiera fyra olika satt att hantera detta:

Al ternativ

A.

Temaldagenheter med lasta
al ternativ

Boendespecifika l&agenheter
med I&st standard

Boendespecifika l&agenheter
med tillval inom last
sortiment

Boendespecifika lagenheter
med tillval med Oppet
sortiment

Grad av boendeinflytande

De boende kan vélja mellan olika farg-
satta alternativ i efterhand.

De boende kan innan inflyttning valja
inom en av vyggherren definierad
standard.

Som B, men de boende kan genom att
sjalva betala ett tillagg f& en hogre
standard inom ett sortiment definierat
av byggherren.

Som C, men de boende far i valet av
produkter, gd utanfor definierat sorti-
ment.

Graden av personligt inflytande pad inredning och utrustning o6kar fran

A till

D. A kan relativt enkelt tilgodoses &ven vid hyresratt utan att

nagra problem uppstar for byggherre och byggforetag.
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B innebdr att den blivande l&genhetsinnehavaren &r kénd och har gjort ett
val atskilliga ménader innan inflyttning om inte problem skall uppstd i
byggprocessen.

| alternativ C tillkommer en ¢kad administration av tillvalet, bl a med
hantering av till valskostnader. Detta forekommer darfér mycket sallan inom
hyresratt, men ar vanligt for bostadsratt och dganderéatt. Végg- och golv-
material hanteras da ofta av respektive underentreprendor.

Alternativ D forutséatter dnnu storre grad av frihet och ger problem som
inte idag enkelt kan 18sas inom serieproduktion av l&dgenheten. Det fore-
kommer darfor mest vid styckbyggda hus eller smd grupper, ofta frifinansi-
erade.

De olika alternativen medfor olika mdjlighet for de boende att utdva in-
flytande, men ocksd hdg grad av problem for dagens bebyggelseprocess.
Alternativ A och B &ar relativt enkla att hantera och helt styrda av bygg-
herren, medan C och D staller speciella krav pd byggherrar och byggforetag.

Schematiskt kan vi nu ordna samtliga alternativ enligt figur nedan.

Hog A Problemniva i
dagens byggprocess -
Boendespecifikt
tillval med Gppet
sortiment

Boendespeci fikt
tillval med last
sortiment

Boendespecifika.
Last sortiment

Temalagenheter.
Lasta alternativ

Grad av boende-
inflytande

Figur. Grad av boendeinflytande och problemkonsekvenser fér olika tillvals-
alternativ inom dagens bostadsbyggande.
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Nedan sammanfattas de problem som de olika alternativen A-D skapar for bygg-

processens parter.

Problem \
for:

Boende

Alternativ. Temalagenheter. Boendespecifika lagenheter
Ej boendespeci- .
fika. Tillval
. ) . Last Oppet
Lasta alternativ  Last standard sortiment sortiment
A B C D

- Endast fasta - Begrénsad

al ternati v val frihet

Byggherre

Byqqfo retag

Underentrepre-

norer
Leverantdrer

- Att lasa sig langt innan inflyttning.
Riskera sin depositionsavgift

- Tillval kostar pengar
Hur finansiera?

- Manga olika leverantorer
ger hogre priser

- Att bedoma - Att f& tag i hyresgaster i tillrackligt
efterfragan god tid
a olika
gl ternati v - Att hantera avhopp innan

inflyttning

- Att hantera succession
vid avflyttning

- Problem i hyresratt att
investera i annans fas-
tighet

- Hur finansiera tillvalet?

- Storre
sortiment

Stdrre sortiment
- Ratt material i varje rum. Okad admi-
nistration.

- Okad risk for storningar p g a att ratt
material inte finns pa ratt plats i tid

- Leveranstiderna for langa

- Spridda avrop ger hogre distributions-
kostnad

- Okad risk for skador och svinn
- Garanti fragorna

Tabell. Problemkonsekvenserna for byggprocessens parter av olika tillvals
alternativ inom dagens bostadsbyggande.
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Vi har konstaterat att tillval i dagens byggprocess ofta skapar problem.
Ett alternativ till tillval som framhallits framforallt for hyresratten
ar att inte stora den effektiva byggprocessen genom att gora lagenheter
boendespecifika utan i stallet i efternand lata de boende komplettera.
Detta ar dock inte heller problemfritt for forvaltarna och framforallt
kraver detta en dubbelinvestering, dvs de boende far betala sin inred-
ning och utrustning en gang till for att f& vad man 6nskat sig fran bor-

jan.

Vi har genom vara intervjuer funnit att manga av problemen med tillval
relativt enkelt kan atgardas, men det forutsatter vissa forandringar av

byggprocessen.

Nedan ger vi exempel pd hur man I6st vissa av dessa problem.

Atgarder som underlattar tillval

Problem Atgard for att Iésa problemet

De boende har svart att - Samlat tillval pad ett stalle med radgivning
vélja material hos olika betraffande fargsattning, produkter etc
entreprenorer och far

ingen hjalp

Avhopp innan inflyttning - Betalning av tillval innan tilltrade

- Depositionsavgift (aven for hyresratt)

Tillval ger for korta - Utse huskopare/hyresgaster i s&d god tid (t ex
framforhal 1 ningsti der 6 man innan inflyttning) att normal seriepro-
och dérmed en orationell duktion kan uppréatthdllas. Detta har i nagra
produktion fall inneburit att byggherren sjalv fatt ta

over bostadsféormedlingen fr&n kommunen.

- Uppdelning av leveranser sd att tillvalspro-
dukter levereras senare (t ex koksluckor sepa-
rat 6 veckor innan inflyttning)

- Nya l6sningar for inredningsskedet, t ex vita
varor levereras avemballerade och inmonterade
pd plats. Andrad leveransordning.

Tillval gor att byggpro- Storre kontroll av tillvalet. Den okade ad-
jekten blir kansligare ministrationen betalas av de boende direkt
for stérningar eller av byggherren, dvs de som far fordelarna

av tillvalet.

Ny organisation av inredningsskedet, som mins-
kar tidsberoendet mellan olika yrkesgrupper.

Vaxelflak for att minska tidsberoendet mellan
leverantdr och byggforetag.



Tillval i framtiden

Vi har forsékt se utvecklingen av tillval inom bostadsbyggandet som en
historisk process for att fi en bas for nigra tankar om framtiden. Tvé
forsorjningssystem for bostadskonsumenter har utvecklats under efterkrigs-
tiden. Den ena forsorjer den professionella marknaden, formarknaden, pa
ett effektivt siatt och med en upplaggning som forsvarar for bostadskonsu-
menten att f& ett direkt inflytande. Detta finns istallet indirekt repre-
senterat genom myndigheternas styrning och krav pd byggandet.

Det andra forsorjningssystemet riktar sig till enskilda konsumenter, hant-
verkare och mindre byggmastare, eftermarknaden, och har en struktur anpas-
sad for detta.

De bada systemen har utvecklats parallellt och marknadernas olikheter be-
traffande struktur och funktionssdtt har forstarkts. | figuren pd nista
sida forsoker vi padvisa ndgra av de faktorer vi tror har varit viktiga for
denna utveckling.

Formarknaden har inte fungerat helt tillfredsstallande for att hantera
konsumenternas personliga val och déarmed delvis skapat eftermarknaden
Tillval i nyproduktionen &r ett satt att ge de boende méjligheter att
losa en del av sina problem pad formarknaden och ddrmed minska de totala
kostnaderna for inredning och utrustning och ocksd ge en higre tillfreds-
stdllelse hos de bhoende.

Material ti 11verkarna har for att bibehdlla sin position och darmed over-
leva bearbetat och forsérjt bade for- och eftermarknaden. Man har fort-
satt att leverera huvuddelen av produkterna till formarknaden direkt
till byggplatsen medan man byggt upp ett separat distributionssystem

for att forsorja eftermarknaden.

Under 70-talet har atskilliga forandringar intraffat som paverkar ma-
terial til {verkarnas situation. Tillvixten p&d eftermarknaden har styrt
mot en storre sortimentsbredd och en okad regional lagerhallning och
service for att klara svangningar i den lokala efterfragan. Man har ju
inte mojlighet att som pa formarknaden styra tillverkningen efter i god
tid inplanerad order. Samtidigt har byggplatserna blivit mindre och mer
utspridda, och kostnaderna for distributionen har ¢kat véasentligt. Pia-
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neringstiden for materialtillverkarna for objekt med tillval minskar
successivt, vi far ett narmande mellan for- och eftermarknaderna be-
traffande planeringsbarhet, sortimentsbredd och darmed krav pad lagerhall-
ning och service. Av detta skal ar det en naturlig anpassning for mate-
rial ti 11 verkarna att borja integrera forsorjningen av for- och eftermark-

nadema.

Leveranserna till manga byggobjekt skiljer sig inte mycket frAn leveran-
ser till smébyggmastare och aterforsaljare/detaljister. Den stdrre sorti-
mentsbredden, risken for felleveranser och 6nskan om kompletteringar har
tvingat manga leverantorer till en regional lagerhdllning nara de storre
tillvéaxtmarknaderna. Aven de 6kade transportkostnaderna styr i denna rikt-
ning, s& att langvaga transporter utnyttjas till full kapacitet och kortare
transporter med produkter frAn olika tillverkare samlastas pa terminaler
nara marknaden. En satsning pa okat tillval pa formarknaden kommer att

accelerera denna utveckling.

FORMARKNAD EFTERMARKNAD
Nyproduktion Renoverings-
Storre objekt
) byggnad.
Di rektleve- Gor-Det-Sjal vare
ranser Smabyggmastare
Lager 7

integrationen
av marknader-
nas forsorj-
ni ngssystem

Vi tror att utvecklingen av tillval inom lagenhetsbestandet kommer att 6ka
vasentligt. Detta galler badde for nyproduktion av hyreslagenheter och vid
upprustning och underhall av de ca 2 miljoner lagenheter som kommer att
behova atgardas under 80-talet. Det ar darfor viktigt att forbereda bygg-
herrar/forvaltare, byggforetag och leverantdrer pd denna utveckling och visa

pd vagar att losa de problem som kan uppsta.
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1 INLEDNING

Den svenska byggbranschen kénnetecknas idag av ett effektivt fungerande
produktionssystem. Detta har finslipats under 60- och 70-talens kvantita-
tivt inriktade byggande, sett i t ex antal fardigstallda lagenheter, och
svenska byggféretag har idag en produktivitet métt i produktionstermer som
ar ledande i varlden. Inom branschen har ockséd utvecklats ett system av
olika roller mellan foretagen som samspelar pd ett effektivt satt. Det gal-
ler byggforetagen som idag mer och mer fyller en administrerande och sam-
ordnande funktion i form av general- och totalentreprenétrer, det géller bygg-
materi al foretag som har blivit rikstdckande och drivs industriellt, det
géller underentreprenérer som fortfarande har sin lokala bas men som utveck-
lat olika specialistkunnande. Det galler dven distributionen av varor till
byggplatser som kunnat effektiviseras. Stat, kommun och 6vriga myndigheter
inom det institutionella systemet, har ocksd pd olika satt forsokt styra
produktionssystemet s& att olika krav som det institutionella systemet mast
stalla pd byggandet ti 11 godosetts.

| den bristsituation, avseende lagenheter i flerfamiljshus och smahus, som
har forelegat sedan kriget fram till mitten av 70-talet har konsumentens
inflytande 6ver sin boendemiljd vanligtvis kanaliserats via normgivande
myndigheter och andra organ inom det institutionella systemet, snarare an
genom en direktkontakt med byggherrar och byggfoéretag. Under 70-talet har
har en omsvéngning skett. Brukarnas direkta inflytande over sin boendemiljo
har forstarkts bl a genom olika lagforslag som vidgat deras rattigheter.
Dessutom genom att efterfrdgan pa bostader har minskat i manga regioner och
darmed tvingat byggherrar och byggforetag att vara mera lyhdrda for brukarnas
krav. Som ett resultat av detta harmanga brukare fatt mojlighet att vélja
inredning och utrustning i ldgenheter och sméhus. Nir det galler smahussidan
har detta provats i flera ar och utnyttjats i hogre grad. Daremot tillampas
det idag i begransad utstrackning for ldgenheter i flerfamiljshus och da
praktiskt taget endast om lagenheten upplates med bostadsratt.

Erfarenheterna fran smahusbyggandet visar att det finns ett starkt uttalat
onskemal fran konsumenthall att fa styra valet av inredning och utrustning
till bostaden. Detta Onskade inflytande for de boende skapar idag vissa stor-
ningar och problem i det effektivt och hart styrda byggproduktionssystemet som
inte &r organiserat for att handha kontakterna med de blivande lagenhets/hus-
innehavarna. Detta ar en typisk detaljistfunktion som stammer daligt med den
traditionella entreprenérsrollen.
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Det &r denna nya situation for byggprocessens parter som vi kommer att be-
lysa i denna rapport. Vi kommer att lata berérda foretag i byggproduktions-
systemet komma till tals och vi kommer att gdéra analyser och uttolkningar

av de sammanhang i vilka tillvalsproblematiken kan ténkas férekomma.

Rapporten bestar av tre skilda delar:

I - Problemomréade, syfte, avgransningar samt teoretiska forestallningar.

Il - Tillval vid olika boendeformer, synpunkter pa tillval fran byggher-
rar, forvaltare och byggforetag, tillval och dess konsekvenser i
byggprocessen samt uttolkningar av till valsproblematiken.

Il - Synpunkter pd tillval fran materialtillverkare samt uttolkningar
av distributions- och marknadsstrukturen for ti 11 val sprodukter.

Synpunkter pa tillval fran forvaltare, byggféretag och materialtillverkare
ar relativt fylligt med ett flertal fallbeskrivningar om erfarenheter av
tillval. Tanken &r att dessa skall kunna utgéra bas for en grundligare dis-
kussion om tillval och olika satt for administration och distribution fran
tillverkare till byggplats. Detta planeras ingd i detta projekts andra etapp.
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2.  PROBLEMOMRADET

Tillval av inredning och utrustning ar en relativt ny foreteelse och det stal-
ler delvis nya krav pd hur byggproduktionssystemets parter skall samverka.
Tillval medfér namligen att de boende som individer engageras i ett tidigt
skede av byggprocessen. Detta for att ge mojlighet till ett personligt val

av t ex inredning och utrustning. Det medfér ocksd krav pad att foretagen

bor kunna exponera och informera om det aktuella produktsortimentet. Efter
hand som de personliga valen sker skall bestallningar goéras hos de olika
material tillverkarna vilket leder till senare leveranser av produkter till
byggplatserna. Darefter skall byggplatserna hantera de levererade produk-

terna och tillse att ratt produkter kommer till ratt lagenhet i ratt tid.

Nedanstdende figur forsoker illustrera samspelet mellan administration av

tillval - material ti 11 verkarna - och byggplatserna.

DEN ADMINISTRATIVA OCH
TEKNISKA PROCESSEN FOR TILLVAL:

Funktioner av Olika komponenters

operativ karaktar: funktioner:

Administration av
tillval hos nagon/
nagra foretag t ex

Bestallninggr av Ett aktuell t byggobjekt en byggherre, ett
produkt_er till byggféretag eller
byggobjekten. / 1 \ en underentreprendr.

Material ti 11verkarna

svarar for tillverk-

ning och leveranser
Avrop och distri- 01 i ka materitiltillverkare till byggplatser eller
bution av produkter underentreprendorer.

till byggobjekten. \ . /

Byggplatserna eller

underentreprendrerna

svarar for mottagning
Hantering av En aktuell byggplats av produkter samt
produkter inom lagerhalining.

byggplatsen. / 1 \
Byggprocessen tar

/ VVVVX A hand om produkterna

och installation/mon-
Ett aktuellt byggobjekt tering sker i det
aktuella byggobjektet.
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Det fordras en utdkad administration hos nagot foretag i byggproduktionssys-
temet antingen hos byggherren, byggftretaget, underentreprendren eller even-
tuellt materi al ti 11 verkaren for att klara av tillvalet. Materialtillverkarna
skall sorja for tillverkning och distribution. Material ti 11 verkarna har da
till uppgift att styra sin tillverkning efter gjorda bestéllninar samt svara
for leveranser av tillvalsprodukter genom sitt distributionssystem. Antingen
sker detta direkt till byggplatserna, eller till underentreprenérerna, vilka
dd i sin tur svarar for leveranser till byggplatser.

Byggplatserna skall darefter tillse att produkterna kommer i ratt skede av
byggprocessen, levereras i ratt méngd samt med ratt design/farg. Slutligen
skall byggplatserna tillse att produkterna installeras/monteras i enlighet
med de Onskemdl/krav som den blivande lagenhetsinnehavaren uttryckt. Detta
staller krav pd material ti 1lverkarna nar det galler distributionen av produk-

ter med avseende pd t ex leveranssatt, transportmedel, markning m m. Men det
staller ocksa krav pa byggplatserna nar det galler hanteringen av produkterna

t ex leveransmottagning, orderbevakning, lagerhallning, installation/montering
av produkterna genom underentreprendrer eller egna resurser. Denna process
skall helst I6pa utan fel och storningar for en effektiv byggprocess. Alltifr&an
administrationen av tillval till installation/montering av tillvalsprodukter i
ett byggobjekt.

Dagens byggprocess mojliggor tillval i ganska stor utstrackning. Men tillval
betraktas ibland som en storningsfaktor och ingen komponent i byggsystemet &r
dd egentligen villig att ta pa sig det administrativa ansvar ett tillval inne-
bar. En orsak till att denna situation ibland uppstar ar att tillvalet och
dess konsekvenser for byggprocessen kraver resurser bade i form av tid och
pengar. De flesta byggherrar och byggféretag ar idag beredda pa att administ-
rera nagon form av tillval antingen sjalva eller hos ndgon annan t ex en under-
entreprenor. Inom smahussektorn har tillval blivit praxis hos de flesta bygg-
herrar och byggféretag. | denna rapport skall vi i fortsattningen analysera
tillvalet vid olika boendeformer betr&ffande omfattning, administration och
de problem som byggprocessens parter stalls infor.

Inledningsvis konstaterades att tillval innebar ett kravstallande fran
konsumenterna gentemot foretagen i byggproduktionssystemet. Det medfér att
foretagens formaga att méta ett okat kravstdllande maste utvecklas. Det ar
mot denna bakgrund problemomradet har ansetts vara vasentligt.
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Fran brukarsynpunkt betraktas tillval som viktigt och tillval av inredning och
utrustning har behandlats bl a av Marianne Wiktorin i boken "Anpassbara bosta-
der - tillampningar och konsekvenser".

Forfattaren havdar "att det inte torde rada ndgon stOrre oenighet om att véardet
av anpassharheten for enskilda hushéll okar ju storre beslutsomrade som oppnas
for dem, sdvida inte nackdelar uppstar i form av t ex samre ljudisolering eller
avsevart hogre boendekostnader”.

Samtidigt géaller att tillval bade for de boende och byggprocessens parter inne-
burit nya typer av kravstallande samt dirmed ocksd nya administrativa och tek-
niska problem.

| en farsk statlig utredning (SOU 1979:37 "Aktivt boende") lyfter man fram
vikten av ett direkt inflytande frdn hyresgasterna "att paverka fargsattning
och tillval till lagenheterna” (sid 63). Detta av tva skal (op cit sid 63).

"Boendeinflytande kan hérvid ses som bade mal och medel. Manniskors inflytande
over sin livssituation &ar en grundlaggande demokratisk rattighet och ett mal i
sig. Dessutom ar boendeinflytandet ett medel att nd gemenskap och sociala kon-
takter mellan de boende - delaktigheten skapar intresse och ansvarsmedvetande
hos de boende samtidigt som det frigdr kunnande och fantasi."

Men detta direkta inflytande pd byggprocessen skapar en ny situation for dess
parter - och staller nya krav.

| denna rapport skall vi i fortsadttningen analysera tillvalet vid olika boende-
former betréaffande administration, omfattning och de problem som byggprocessens
parter stalls infor.
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3. PROJEKTETS SYFTE OCH DENNA RAPPORTS SYFTE

Detta projekts oOvergripande syfte har vi i projektbeskrivningen till Byggforsk-
ningsradet i september 1978 formulerat:

"att utvdrdera hur kravet fran de boendes sida att sjalva paverka valet av
inredning och utrustning till sin bostad skulle kunna motas genom for-
andringar betraffande administration och distribution av inrednings-
material och utrustning till byggplatserna.

Detta Gvergripande syfte kan uppdelas pd foljande delsyften:

att beskriva, analysera och forklara de blivande brukarnas upplevda prob-
lem i samband med val av inredning och utrustning,

att beskriva, analysera och férklara de problem byggbranschens olika fére-
tag upplever ndr brukarnas val skall tas om hand i nyproduktionen,

att genom experiment och observationer utvirdera effekterna pé byggpro-
cessen av en forandring i distributionssystemet som utgar fran sam-
lastning av inredningsmaterial och utrustning for l&genhetsvisa trans-
porter i container till byggplatser. (ETAPP II)"

Foljande resultat ansdgs viasentliga for etapp I:

"Kunskap om hur tillvalet av inredning och utrustning for ldgenheter
paverkar distribution och produktion i byggprocessen.

En detaljerad plan for upplé&ggningen av etapp Il betréffande val av for-
soksomraden samt forslag till samarbetsformer mellan byggforetag, material-
tillverkare och transportorer.'

Vi betonade att etapp | skulle vara en probleminventering med fallbeskriv-
ningar fran distributionssystemets olika foretagstyper och brukarna i tillvals
processen. Vi konstaterade ocksd i tidigare projektanstkan att speciell vikt
borde ldggas vid tillvalsprocessens betydelse for byggféretag, material ti 11-
verkare, underentreprendr och transportdr. Dessutom skulle byggplatsens hante-
ring av tillvalet beskrivas och analyseras ur effektivitets- och planerings-
synvinkel
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I denna rapport kommer vi darfoér framfér allt

att forsoka ge kunskap om hur tillvalet av inredning och utrustning for

lagenheter i flerfamiljshus paverkar produktion och distribution i
byggprocessen samt

att redovisa en probleminventering avseende de problem som byggbranschens
olika foretag upplever i samband med tillval.

3.1 Avgréansningar

Vi kommer i denna rapport att endast behandla tillval vid nyproduktion av
bostader. Vi har valt att speciellt inrikta oss pa segmentet flerfamiljs-
hus nar det géaller att beskriva och analysera férekomsten av tillval.

Vi har endast gjort vissa mindre studier av férekomsten av tillval inom
segmentet smahus. Ett av skalen till det har varit att tillval ar relativt
vanligt forekommande inom detta segment. Darfér skapar férekomsten av till-
val inte de problem som det daremot gor inom segmentet flerfamiljshus.

I rapporten behandlas 6verhuvudtaget inte tillval vid renovering/upprustning
av bostader.
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4, TEORETISKA FORESTALLNINGAR

Detta avsnitt har till syfte att skapa en teoretisk referensram for forstdelse
av de problem som existerar for olika aktorer, brukare och foretag, i den
svenska byggbranschen. Vi kommer att beskriva de olika intressenter, som finns

i en byggprocess samt definiera deras roller i denna process. Med denna utgangs-
punkt avser vi att diskutera problemomrédet ur ett marknadsperspektiv samt dar-
med notera de begrepp som far anses vara vasentliga nar man vill problematisera
kring marknader och dess egenskaper.

4.1 Byggprocessen och dess intressenter

For att forstd dynamiken och turbulensen i den miljo som omger olika aktorer i
byggbranschen anser vi det nédvandigt att peka pd komplexiteten i en byggpro-
cess. Med komplexitet menas har att ett flertal intressenter, i storre eller
mindre utstrdckning, &r involverade i och bidrar med resurser till byggproces-
sen. Det behdver inte innebdra att vissa intressenter ar direkt involverade
utan enbart indirekt genom t ex lagstiftning, normer och patryckningar avseende

t ex ett byggobjekts utformning. Nedanstdende intressentmodell visar vilka
olika typer av aktorer som kan tankas ingd i en byggprocess.1’

Byggherre
. Materi al-

Projektor tillverkare
Entreprendr Myndigheter
Byggprocessen
Kredit- Brukare
marknad (Boende)
Byggledare Intresse-
kontrollanter foreningar

1) Se t ex Dahlman-Gérdborn, 1975, el Sdderberg, Jan, 1978.
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Vilket framgdr av modellen medverkar ett flertal olika aktérer i en byggpro-
cess. (For de som inte kanner till vilka roller de olika aktdrerna har i en
byggprocess hénvisas till en kortfattad redogorelse i bilaga 1.)

De aktorer vi valt att studera i denna rapport ar byggféretag, byggherrar,
forvaltare samt material tillverkare. Dessa aktdrer har var sin specifika roll
i en byggprocess och en effektiv byggprocess staller hoga krav pa samverkan
mellan de olika aktdrerna. Detta innebdr att man ibland kan vara obendgen att
beakta t ex konsumenténskemdl i samband med byggande av t ex ett flerfamiljs-
hus. Komplexiteten i beslutsfattande &ar hdg och av det skalet ar ytterligare
beslutspaverkan genom t ex konsumenter ibland en stérningsfaktor i byggproces-
sen.

De boendes mojligheter att utéva inflytande och att aktivt delta i byggproces-
sen far idag anses vara relativt sma avseende nyproduktion av flerfamiljshus.

Nér det daremot galler nyproduktion av smahus finns idag ett visst inflytande

Over t ex bostadens inredning och utrustning.

Mot denna bakgrund kan man konstatera att de boende, eller konsumenterna, har
en relativt svag stallning i relation till de 6vriga aktorerna i byggprocessen.
Detta har dock en historisk bakgrund vilket beror pd att det under tidigare de-
cennier ratt bostadsbrist i landet. Av det skélet har det under ett flertal ar
varit den s k "séljarens marknad". De boende, eller konsumenterna, har for att
kunna tillfredsstalla sin efterfragan fatt acceptera marknadens “spelregler”.

De boende har under dessa marknadsforhallanden inte kunnat stalla nagra krav
pd t ex byggherrar/forvaltare utan fatt inrikta sina anstrangningar pd att fa
sina grundlaggande 6nskemal tillgodosedda.

4.2 Marknadsbegreppet

Det enskilda byggobjektet, t ex ett flerfamiljshus eller ett sméhus, genomgar
en byggprocess med olika aktorer som deltagare/paverkare. | denna rapport har
vi valt att belysa fyra aktorers deltagande ndmligen byggherren, byggforetaget,
forvaltaren och byggmaterial tillverkaren i samband med val av inredning och
utrustning. For att tillgodose marknadens behov, i vart fall brukarnas, anvéinder
man olika strategier for tillval i samband med olika boendeformer. Detta disku-
teras utforligare i senare avsnitt. Ett byggobjekt kan marknadsféras pa flera
olika satt beroende pd vilken aktor som marknadsfor objektet och med vilket
syfte detta sker. Om vi valjer att betrakta olika byggobjekt ur ett marknads-
perspektiv blir det viktigt att kartlagga utbud och efterfragan avseende dessa.
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En marknad definieras i ett uppslagsverkl' 2a foljande satt:

""Sammanfattande bendmning pd kop och forsaljning av en viss vara inom ett
visst omrade; benamning pa de olika faktorer som péverkar utbud och efter-
fragan av en viss vara. Om man t ex utgdr frén en viss val definierad pro-
dukt som ar bestamd saval till tid som rum ar marknaden for denna vara

den krets av potentiella kopare och saljare som (pd en synlig eller "osyn-
lig" marknadsplats) i samspel bestémmer vilken mangd av varan ifrdga som
skall saljas/kopas resp till vilket pris detta skall ske.

Beroende p& varans art och kommunikationsmdjligheterna m m kan en marknad
variera i storlek fran varldsmarknad (vete, stal) och nationsmarknad till
regionala och lokala marknader.’
En forutsdttning for att en marknad skall uppstd ar alltsd att det finns bade
kopare och saljare av en produkt/tjanst. Marknader kan sedan uppstd var som
helst dar det finns dessa tre rekvisit. En av vara mest kanda marknadsforare
Philip Kotler™ definierar marknad pd foljande sitt:

"A market is a distinct group of people and/or organizations that have
resources which they want to exchange, or might conceivably exchange, for
distinct benefits.’

Till skillnad fran tidigare definition talar Kotler om resurser som en nddvan-
dighet for att en marknad ska existera. Tillsammans med de tre tidigare krite-
rierna vill vi till&gga resurser som en forutsattning fér att en marknad ska
fungera ur ekonomisk synvinkel. | den tidigare definitionen konstaterades att
marknad kunde vara en benamning pd de olika faktorer som paverkar utbud och
efterfragan av en viss vara. Vi vill som utgangspunkt for var kommande diskus-
sion om marknaderna foér tillvalsprodukter anvénda oss av denna innebdrd. Den
innebar att en forutsattning for att en marknad skall uppstd ar att det finns
bade kopare och sédljare av en produkt/tjanst med resurser av olika karaktar.
Framfor allt nar det galler ett byggobjekt finns det ett otal faktorer, fran
olika aktorer, som paverkar utbudet och efterfragan pa marknaden. Nar man till-
lampar marknadsbegreppet, i sin ursprungliga definition, bdr man dock beakta att
bostadsmarknaden inte fungerar efter denna tidigare definition for samtliga
boendeformer. Vi menar att det institutionella systemets pdverkan p& t ex pris-
mekanismen ger effekter genom att marknadshegreppet far en annorlunda innebord
dn vad som traditionellt avsetts. Enbart nar det galler frifinansierade smahus
vill vi tala om en fungerande marknad enligt tidigare definition. Vid boende-
formerna hyresratt och bostadsratt saknar det traditionella marknadshegreppet
betydelse enligt sin ursprungliga innebdrd. Mot den bakgrunden kan man se varje
boendeform som en speciell marknad och med olika faktorer som paverkar utbud
och efterfrdgan pa respektive marknad.

1) Bonniers ekonomiska lexikon, Stockholm 1971, sid 175
2) Se "Marketing for Nonprofit organizations"”, sid 22.
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Vi har kunnat finna att tillval utvecklats till en betydelsefull faktor avseende
t ex smahusmarknaden idag. Det innebar bl a att tillval ses som Gnskvart i sam-
band med nyproduktion av smahus. Med denna innebord avser vi att definiera till-
val smarknaden som en marknad med konsumenten, den enskilde brukaren, som kdpare.
Vi anser darmed att det ar den enskilde konsumentens situation pd marknaden som
ar intressant att studera.

4.3 Konsument- och producentvarumarknaders egenskaper

Traditionellt har man inom ! itteraturen, framst den som berdr marknadsforskning,
separerat konsumentmarknader av skilda slag fran de s k industriella marknaderna.
Detta framkommer tydligt hos t ex Kotler i hans bok "Marketing Management, Ana-
lysis, Planning and Control™. | boken koncentrerar sig Kotler till metoder och
modeller, som ur marknadssynpunkt, kan appliceras pd olika konsumentvarumark-
nader. Det forekommer ocksad tva skilda kopprocesser for konsument- respektive
industrimarknader (eller om man vill kalla det fér producentvarumarknader) i

boken . | dvrigt diskuterar Kotler i den ndmnda boken enbart skillnader mellan
de tvd marknadssystemen med avseende pa annonserings- och reklammetoder2”

Ett antal andra forfattare har tagit upp skillnaderna mellan konsumentvaru- och
producentvarumarknader i olika sammanhang och framfér allt pekat pd de industri-
ella marknadernas professionalitet. Detta avser de aktiviteter som syftar till
att genomfora den s k kopprocessen i sin helhet. Vi har valt att hamta foljande
definition pd en industriell marknad och begreppet industriell marknadsforing
fran Pierre Guillet de Monthoux och hans bok "Industriell marknadsféring och
Inkép”. Definitionerna lyder som féljer:

"Industriell marknadsforing kan alltsd definieras som att bilda kunskap
for, och att genomfora marknadsaktivi teter som syftar till att samman-
koppla kopare och séljare i kop-saljsystem."

"En industrimarknad &r en marknad dar varor, tjanster och betalningar
for dessa varor och tjanster skiftas mellan organisationer.”

Forfattaren betonar vikten av att se de s k industriella marknaderna som kdp-
sal jsystem mellan organisationer. Konsumenten finns alltsd inte med i denna
marknadssituation och forfattaren menar vidare, se citat sidan 13 i boken, att
"Konsumentvarumarknadsforing &ar marknadsforing till konsumenter, dvs individer,
eller sma grupper, t ex familjer".

1) Se sid 87 respektive sid 106 for en redovisning av innebdrden i de tvé
kdépprocesserna.
2) For en djupare diskussion se sid 342 - 344.



31

Efter dessa definitioner kommer forfattaren in pa de skillnader som fore-
ligger mellan de bada marknaderna avseende t ex kundegenskaper. De Monthoux
menar vidare att den industrielle marknadsforaren ofta ar tvungen att besitta
grundliga tekniska kunskaper om funktionen hos den produkt eller tjanst han/
hon skall marknadsfora. Forfattaren menar till och med att den industrielle
marknadsforaren kanske maste vara expert inom sitt omrade. Vi citerar for-
fattaren pd sidan 14 i boken:

"Han maste kanske vara expert inom sitt omréde.

Dessa faktorer kan forklara att industriella marknadsforare i praktiken
snarare ser sig sjalva som specialister som hanterar unika fall, under
det att konsumentvarumarknadsféraren ser sig som generalist, som hanterar
grupper av liknande fall."

Utifrdn dessa pastdenden kan vi konstatera att de industriella marknaderna
klart skiljer sig frdn de traditionella konsumentvarumarknaderna med avseende
pa de egenskaper som finns hos den siljande organisationen samt dels den ko-
pande organisationen. Enligt var diskussion i tidigare avsnitt kan vi &ven
konstatera att de industriella marknaderna, enligt var terminologi, innebéar
utbudssidans relationer, s k interorganisatoriska relationer, medan de tradi-
tionella konsumentvarumarknaderna innebér relationer mellan utbudssida och
efterfrdgesida.

Aven andra forfattare som t ex Hakan Hakansson och lvan Snehota har i sin bok
"Marknadsplanering" diskussioner om skillnader mellan producentvarumarknader
och konsumentvarumarknader. Forfattarna havdar bl a att producentvarumarknaderna
karaktariseras av att maktforhéllandet mellan kopare och saljare ar relativt
symmetriskt. Gapoverbryggande aktiviteter, som t ex olika marknadsforingsaktivi-

teter, utfors ofta aktivt av bdda parter. Den enskilde koparen &ar i regel betyd-
ligt mer aktiv, an den enskilde koparen pd en konsumentvarumarknad, och har dar-
till betydligt storre resurser till sitt forfogande dn vad en vanlig konsument
har. Forfattarna menar dven att koparen t ex kan hjalpa till att skapa fler
alternativ pd en marknad genom att stodja utvecklingsverksamheten hos ett nytt
foretag (s k leverantdrsutveckling). Denne kan vidare Overta storre delen av
den fysiska distributionen och hanteringen eller kommunikationen pa marknaden.

Man menar vidare att det ar relativt vanligt att det uppstdr fasta forbindelser
mellan kopare och saljare. Detta bendmnes av t ex De Monthoux som "ko&p-sélj-
system som &ktenskap'. Koparna aterkommer regelbundet till samma saljare och de
bédda foretagen anpassar sig till varandra.
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Denna fortgdende process valjer Hakansson/Snehota att kalla for interaktions-
proeessen mellan kdpare och siljare. Utseendet pad denna interaktionsprocess
varierar dock beroende pad t ex parternas och produkternas egenskaper.

Vi ska nu efter denna redovisning av ndgra olika forfattares syn pad de s k indu-
strimarknaderna (alt producentvarumarknader) och konsumentvarumarknaderna appli-
cera dessa tankegangar pd det svenska byggproduktionssystemet, sett ur ett mark-
nadsperspektiv.

4.4 Det professionella marknadssystemet

Vid ett byggobjekt besté&mmer i princip byggherren hur det férdiga objektet skall
se ut. Det gédller exterior likval som interior. Byggforetaget atar sig att upp-
fora byggobjektet tillsammans med andra entreprendrer, som t ex el, golv- och
vagg- samt VVS-entreprendrer. Den inredning och utrustning som skall ingd i
flerfamiljshuset eller smdhuset har blivit bestamd av byggherren varfor bygg-
foretaget skall tillse att produkterna installeras/monteras i enlighet med de
programhandlingar som lamnats av byggherren. Materialtillverkarna har erhallit
bestalIlningar Over vilka produkter som avses och har startat sin tillverkning.
Nar leveransveckan infaller levererar materialtillverkaren de bestéllda produk-
terna till byggplatsen eller till en underentreprendér vilken darefter svarar
for installation/montering.

Denna lamnade beskrivning far i princip anses galla for de byggobjekt som far-
digstallts utan att brukarna, alternativt marknaden, ges mojlighet att paverka
det utbud av produkter som véljes, annat &n i efterhand. Marknaden for tillvals-
produkter existerar inte i denna beskrivning utan marknaden avser produkter for
inredning och utrustning till bostaden. Detta blir en renodlad industriell mark-
nad, en s k industrimarknad. Den utgdrs av ett professionellt marknadssystem

med interorganisatoriska relationer dar byggherrar-byggforetag-projektorer-
entreprendrer-materialtillverkare tillsammans bestammer valet av inredning

och utrustning. Marknaden har med anledning av detta utvecklat en effektivi-

tet ooh rationalitet i beslutsfunktionerna som &r annorlunda jamfort med t ex
konsumentmarknader av skilda slag.

| denna marknadssituation, som vi véljer att definiera formarknaden, har bygg-
herren/férval taren inte tidigare haft intresse av att marknadsfdéra sina bygg-
projekt med tillval gentemot brukarna alternativt de boende. Denna marknad har
byggts upp under storre delen av 60-talet och karaktériserats av stordrifts-
fordelar i de delsystem som avser t ex produktion, lagerhallning och transpor-
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ter hos savél byggforetag som material tillverkare. Speciellt byggforetagen
har koncentrerat sina anstrangningar pd att uppnd t ex kortast mojliga
byggtid med reducerade administrations-, byggproduktions- och transport-
kostnader som foljd. Bland annat vissa forskare, t ex Stig Sell fors, har
noga beaktat problem avseende framst distributionen av byggnadsmaterial
fran tillverkare till byggplats.

Aktérerna pa formarknaden har utvecklat sin teknologiska kompetens inom
ramen for det byggsystem man verkar inom. Detta byggsystem kan vi bendmna
ett "slutet" system utan adoptiv formaga till forandring ooh utveckling
av Omsesidiga relationer med de brukare som befunnit sig utanfér detta
teknologiska system.

Vi skall nedan redogdra for vad vissa andra forfattare menat med begreppet
"slutet" system. Vi skall ocksd ta upp begreppet "Oppet" system for att
visa pa skillnaderna mellan de tvd begreppen. Detta for att i ett senare
avsnitt utveckla diskussionerna kring for- och eftermarknader.

4.5 Slutna och 6ppna system

Peter Broberg, kdnd arkitekt, har i forskningsrapporten "Stora Bjorn - ett
brukarprojekt i Gévle" en diskussion om olika systems Oppenhet. Broberg menar
bl a att "om brukardeltagande ar ett maste, sd ar Gppna byggsystem ett annu
mera basalt 'maste™. Vi citerar Broberg vidare: "l ett slutet system ar all-
ting givet, bide systemets sammansittning, form, utseende och inre organisa-
tion. Ett slutet system &r inte uppbyggt for att kunna péverkas av brukarna.
Ett Oppet system bestdr diaremot av de delar som ar upplagda for att kunna sat-
tas ihop pa olika satt. Sammansattning, utseende och innehéll ar darfor inte
givet fran borjan. Systemets sammansattning bestdms av brukaren, det ar Gppet
for paverkan, forandring och variation."

Broberg ger darefter nagra exempel pd olika typer av "6ppna system" och

“slutna system". Pusslet, menar han, &r det basta exemplet pd ett slutet sys-
tem medan det motsatta &r LEGO-klotsarna. Ett annat intressant exempel, som
gar att jamfora med tillval, beskriver Broberg p&d foljande satt: "Man kan ocksa
sdga att en mobelaffar i hog grad utbjuder ett Gppet system. Nér vi gar in i en
sddan kan vi valja bland moblerna och para ihop soffor, stolar, bord, skap osv
pd en mingd olika satt. Resultatet av detta 6ppna systemerbjudande innebér att
varje hushall och person kan forma sin heminredning efter sitt huvud, sitt
behov och sin l&aggning."”
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Broberg menar vidare att ett Oppet system som skall hysa boende - dvs byggsys-
tem for bostader och bostadshus - bor kunna paverkas pad flera satt. Vi citerar
aterigen Broberg:

"Sex omraden ar det rimligt att kunna paverka, namligen 1. storleken,
2. rumsindel ningen, 3. utseendet, 4. inredningen, 5. ekonomin och

6. forvaltningen. Folk skall alltsa kunna bestamma hur stor bostad de
behover, hur manga rum de vill ha och pa vilket satt dessa skall ligga
i bostaden, hur bostaden/huset skall se ut, hur detta skall inredas och
som foljd av allt detta, vad det far kosta."

Avslutningsvis menar Peter Broberg att éppna system, vilket innebar frihet

(= 6ppenhet) och styrning (= system), bor leda till en forening av det indivi-
duella kravet/énskemélet och det produktionsstyrda. Vi citerar Broberg pa si-
dan 47:

"Med hansyn till den fabriksmassiga produktionen, standardiseringen av
komponenter, upplaggning av serieproduktion, lagerhallning och liknande
finns det inget som talar for att ppna system skulle vara mycket mer
krdvande for producenten &n slutna.

Principiellt kan den industriella ekonomin vara densamma.

Den okade administrationen behover inte dra speciellt stora kostnader.®
Kan den systematiseras och automatiseras ar det mojligt att géra den sa
lite ekonomiskt betungande att den endast belastar byggprojektet med
ndgon procent.

Detta innebar da, att genom organisation av byggsystemen efter Oppet-
system-principen och rutinlagd och automatisera anterm? skulle kost-
naderna for valfrihet minimeras, och darmed utstréackas till flera mén-
niskor i samhéllet."

Dédrmed blir, enligt Peter Broberg, oppna byggsystem ett instrument for social
expansion.

Aven en annan forfattare, Ingeman Arbnor, har i forskningsrapporten "Brukarin-
flytande vid grupphusprojektering” diskussioner kring de oppna och slutna sys-
temen. Arbnor vill framfor allt betona betydelsen av sociala processer som en
viktig del av var verklighet. Till skillnad frdn Broberg gar Arbnor ett steg
langre i sin diskussion om mojligheterna att erhalla oppna system med brukarin-
flytande. Ytterst, menar Arbnor, &r det en frdga om att studera hur det Gverord-
nade organisatoriska (byrakratiska) systemet "Bygg-Sverige" ser ut. Arbnor menar
att det ar detta systems egenskaper och utseende som &r avgérande for hur t ex
byggproduktionssystemet skall kunna 6ppna sig for ett 6kat brukarinflytande.

Aven andra forfattare, Carsten Dahlman och Ingemar Gérdborn, har tagit upp och
behandlat dessa problem i boken "Utvecklingsproblem i Bygg-Sverige".
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Mot denna bakgrund kan vi konstatera att det finns béde hinder och begransninga
som forsvarar utvecklingen av brukarinflytande i det svenska byggproduktionssys
temet. Vi aterknyter nu till vér tidigare diskussion rorande férmarknaden for

till valsprodukter.

4.6 Formarknaden - ett slutet system

Om vi valjer att se brukarna, alternativt konsumenterna, som de naturliga akto-
rerna pa en marknad med sina individuella krav och énskemal ar dessa till viss

del utestangda frdn den s k formarknaden.

Négra rektanglar ar tankta att illustrera forhéllandena pa den s k formarknaden

Byggherren bestdmmer
valet av inredning och
(ijtrustnlng till bosta-
en

Byggforetaget byg-
ger objektet enligt
anbudet

Materi al ti 11 verkarna
marknadsfor sina pro-
dukter pa foérmarknaden

Material till-
verkarna sva-
rar for till-
verkning och
distribution

Materi al ti 11 verkarna
maste vara lyhorda for
byggforetagens samt
underentreprendrernas
krav

Byggplatsen hanterar ut-
budet av produkter samt
staller krav pa effektiv
och rationell byggprocess
samt standardiserade pro-
dukter for att minska bygg-
produktionskostnaderna

Fig: IHlustration av formarknaden - ett professionellt

Projektorer [&mnar
forslag till pro-
duktanbud

Underentreprendrerna
spelar viktiga rol-
ler vid installation
och montering av
produktutbudet

marknadssystem.
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Denna illustration av férmarknaden visar pd samspelet mellan ett flertal olika
aktorer dock ar brukarna inte direkt representerade pa den s k formarknaden,
Franvaron av brukarnas krav och ¢nskemal avseende produktutbudet innebar att det
finns skilda faktorer som péverkar produktutbudet och dess utformning. Detta
framkommer med tydlighet i de olika fallbeskrivningar som senare redovisas i
rapporten.

Vi konstaterade tidigare att den s k formarknaden kunde betraktas som ett "slu-
tet” system under forutsattning att t ex byggherren inte betraktar de boende
som en del av sin marknad. Det kan enligt vart synsatt inte skapas forutsatt-
ningar for en fungerande marknad, ur ett konsumentperspektiv, om det "slutna”
systemet inte har forméga att adaptera omgivningens kvav pd forandringar och
utveckla nya oeh battre mekanismer for att registrera marknadens krav och &nske-
mal. Med detta synsatt vill vi peka pa en av de grundlidggande utgdngspunkterna
namligen férmagan att anpassa sig till marknadens behov.

Om vi nu valjer att betrakta formarknaden, som den naturliga marknaden, &r det
uppenbart att den fungerar efter de spelregler de olika akttérerna inom bygg-
systemet byggt upp. Man har successivt anpassat sig till varandra och t ex ut-
vecklat effektiva produktions- och transportsystem inom ramen for systemet.
Man har inom byggproduktionssystemet utvecklat en logik som @verensstdmmer
med aktOrernas synséatt och vérderingar. De kriterier som legat till underlag
for utvecklingen av denna logik &r troligen annorlunda till sin karaktér om
man hade betraktat dem ur ett konsumentperspektiv.

Applikationen av ett konsumentperspektiv pd formarknaden innebar att aktérerna
bor se till vad brukarna, alternativt konsumenterna, efterfragar. Istallet for
att se till vad byggherren, ur t ex produktionsekonomisk synvinkel, kanske
anser vara det lampligaste for brukarna. Detta byggsystem vilket till stor del
ar uppbyggt av normer, regler och lagstiftning genom det institutionella sys-
temet ger idag smd mojligheter for brukarna att direkt havda sina krav och
onskemal.

4.7 Eftermarknaden - ett Gppet system

Vi kan konstatera att det ocksd finns en konsumentmarknad eller en s k
eftermarknad. Om man som brukare upplever att den nya l&dgenheten inte upp-
fyller de krav man kan stadlla avseende t ex farg och kvalité for golv och

1) Se t ex Kotler, Philip, "Marketing Management, Analysis, Planning and
Control".
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tapeter véljer man att losa problemet sjalv i efterhand genom eget tillval.
Detta trots att byggherren utrustat ldgenheterna med ett lampligt produkt-
utbud. Det kan innebara att brukaren investerar pid nytt efter inflyttning

i den nya lagenheten eller smahuset.

Konsumentmarknaden, eller den s k eftermarknaden, ger brukarna stora valmgj-
ligheter avseende produktutbudet for tillvalsprodukter. Eftermarknaden karak-
tariseras av de traditionella distributionskanalerna mellan tillverkare och
slutkonsument. Dessa &r vanligt férekommande inom de flesta konsumentvaru-
marknader. Det innebar att de boende far vinda sig till olika detaljister.

De boende far mojligheter att utnyttja det "oppna" systemet och gora de kop
man anser 6nskvérda.

Dd vi i denna rapport tidigare betonat att vi speciellt kommer att belysa
marknadsrelationerna pd den s k formarknaden har vi ingen uttémmande dis-
kussion om marknadsrelationerna pd eftermarknaden. Vi kan enbart konstatera
att eftermarknaden &r den vanligaste marknaden for flertalet av de boende
nar det galler att paverka inredning och utrustning till bostaden.

4.8 Tillval - en strukturell foréndring?

En av vara utgangspunkter ar att tillvalsmojligheten innebar en strukturell
forandring for de aktorer i det svenska byggproduktionssystemet som blir
berorda av det ¢kade brukarinflytandet. Vad innebar di en strukturell for-
andring och vilka mekanismer behdvs for att hantera denna forédndring?

Man talar inom litteraturen traditionellt om tva slag av miljéforandringar.1!

Den ena miljoforandringen innebdr att organisationen utséattes for stévni-ngav
och variationer t ex sidsongsmissiga variationer i efterfragan, forsenade ravaru-
leveranser m m. Denna miljoforandring utmérks av att den ar slumpméssig eller
att det ror sig om cykliska variationer kring ett stabilt medelvarde.

1) Se Rhenman, Eric, "Organisationsproblem och langsiktsplanering”, 1975.
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Exempel pd detta ges av nedanstdende figur:

KVANTITET

- TID

Figuren visar exempel pd en miljoforandring som beror pd stérningar och
variationer.

Den andra typen av miljéforandringar &ar strukturella foréndringar t ex &ndrad
struktur pd leverantérsmarknaden, ny produktteknologi, ¢kad internationell infla-
tion m m. Det ror sig har om forandringar utan atergang. Ett exempel pd detta

ges av nedanstdende figur:

KVANTITET

Det ar vasentligt for organisationer att se skillnaderna mellan dessa tva typer
av miljéforandringar.

Den forsta miljoforandringen, som beror pd storningar och variationer kan ofta
métas genom atgarder i organisationen som aterfor denna till ett tidigare sta-
dium. Det kan t ex ske genom att man pa olika satt forsoker mota variationer i

efterfrdgan. Detta gérs da inom ramen for den organisationsstruktur som &ar upp-
byggd och anpassad till radande marknadsférhallanden. Denna miljoforandring
mots genom aterféring av avvikelser till ett tidigare kint forhallande. Detta
kallas negativ feedback.
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Den andra miljoforandringen, som beror pd strukturella forandringar kan endast
motas genom atgarder som utvecklar organisationen till ett nytt stadium i dess
livscykel. Det innebar att en strukturell forandring maste métas med en struk-
turférandring inom organisationen. Problemet som uppkommit méste t ex ldsas
genom olika slags forstarknings- och inlarningsmekanismer. Detta problem l6ses
alltsa genom "tidig varning" och s k positiv feedback.

Mot denna bakgrund kan man konstatera att ett okat konsumentinflytande inom
byggproduktionssystemet kommer att stalla krav pa olika organisationers férmaga
att anpassa sig till de nya situationer som eventuellt uppstar. Darfor blir be-
grepp som adaptivitet och inlarning viktiga for att ddrigenom skapa Overensstam-
melse mellan ett produktionsstyrt och ett brukarstyrt system.

Tillval far sagas utgora ett exempel pd vad som hédnder i en bransch om den
utsatts for en strukturell forandring. Di detta hittills varit en relativt
ovanlig foreteelse i den svenska byggbranschen &r det intressant att studera
olika foretags satt att hantera denna foreteelse och darmed den s k struktu-
rella foréandringen.

Vi kommer nu i nésta kapitel att redovisa bostadsbyggandets inriktning och
omfattning under de senaste decennierna for att ge en historisk bakgrund
till byggproduktionens utveckling i Sverige.
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5. BOSTADSBYGGANDETS INRIKTNING OCH OMFATTNING UNDER DE SENASTE
DECENNIERNA

Vi anser att det ar viktigt med en historisk tillbakablick for att skapa
forstdelse for hur nyproduktionen av flerfamiljshus och smahus utvecklats
over tiden. Det ar vasentligt att forstd hur valmojligheterna for de boende
har varierat och varierar med boendeformen. Detta har i praktiken inneburit
att de boende, i ménga fall, helt saknat ti 11val smojligheter beroende pa
att man inte kunnat valja den boendeform man Onskat sig. Darfor har ocksa
tillval for manga av de boende blivit en praktisk omojlighet.

Detta avsnitt har till syfte att beskriva hur bostadsbyggandet i Sverige ut-
vecklats under de senaste decennierna fran 1950 och fram till nu. Vi kommer
speciellt att redovisa nyproduktionen av lagenheter fordelad pd hustyper,
utrymmesstandardens utveckling i nyproduktionen samt nyproduktionen av lagen-
heter procentuellt fordelade pd byggherrekategori er.

5.1 Nyproduktionen av lagenheter mellan 1950-19771"

Med undantag for vissa tillfalliga produktionsminskningar kénnetecknas
efterkrigstidens bostadsbyggande anda fram till nagra &r in pd 70-talet av
en fortgdende expansion. Utvecklingen kulminerade 1970 med narmare 110 000
nybyggda bostéder, varefter produktionen efterhand minskade till knappt
55 000 nybyggda bostéader 1977. Antalet fardigstallda lagenheter har med
andra ord halverats under innevarande decennium.

Diagram | p& nasta sida visar nyproduktionen av lagenheter fordelad pa hus-
typer.

1) Foljande avsnitt &r till stora delar hdmtade ur boken "Samhallsférandring
och byggmarknad" av Karl Ivre och Peter Lundewall, 1978.
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Total produktion
antal lagenheter

Diagram 1. Nyproduktionen av lagenheter fordelad pd hustyper under &ren
J 13?0-1977: J P P

A = total produktion under perioden
Igh i flerfamiljshus under perioden
Igh i sméhus under perioden

O]

Det framgér av diagrammet att det under perioden 1950-77 fardigstéalldes mer
an 2,12 miljoner lagenheter. Expansionen var speciellt kraftig under sista

halften av 60-talet och forsta halften av 70-talet - dvs under aren for
det s k miljonprogrammets1' genomforande - di det per 5-arsperiod byggdes

1) Riksdagen beslutade i mitten av 60-talet att det skulle byggas | miljon
nya lagenheter i flerfamiljhus och sméhus under den narmaste tiodrsperi-
oden. Programmet fullfoljdes med god marginal eller med narmare 6 000
lagenheter tillgodo. Nyproduktionen steg frdn 97 000 &r 1965 till
110 000 fem ar senare, Tor att sedan under ;7)rogramper|odens halft succes-
sivt minska till drygt 85 000 lagenheter 1974.
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mer & en halv miljon lagenheter (502 000 respektive 504 000), eller né&stan
lika minga som under 50-talet, da 548 000 nya bostader blev inflyttningsbara
Totalt har det under hela efterkrigstiden - dvs under aren 1946-77 - fardig-
stallts 2,33 miljoner lagenheter i vart land. Dessa lagenheter inrymmer i sin
tur cirka 8,97 miljoner rumsenheter.

Genomsnittligt en tredjedel av lagenhetsproduktionen &ren 1950-77 utgjordes
av smahus. Smahusandelen har ocksd ©kat under perioden, eller fran 25 procent
under 1950-talet till 29 procent under 1960-talet och 47 procent under aren
1970-77.

Under den sistnimnda perioden steg smahusandelen successivt fran 32 procent
1970 till 74 procent 1977. Om man ser till rumsenheter sd var t ex 1977
ars bostadsproduktion till hela 84 procent lokaliserad till sméhus.

Utvecklingen har under hela 70-talet alltmer pekat pd en fortsatt byggnation
av smahus medan flerfamiljshusen blivit allt farre. | en nyligen gjord ut-
redning inom Byggnadsarbetareforbundet har man gjort jamforelser mellan da-
gens bostadsproduktion (1978) och 1930-talet. Ett tidningsreferat fran tid-
ningen Arbetet den 6 juni 1979 aterger foljande syn pa utredningen:

"Utredningen visar bl a att 1978 var ett bottenar vad galler nyproduk-
tion av bostader. Man har funnit att det idag produceras lika manga
lagenheter som for 40 ar sedan. Men dd var 1938 ars siffror en topp-
notering medan 1978 ars siffra var en bottennotering - om man raknar
bort Koreakrisens ar.

Ser man enbart pd lagenheter i flerfamiljshus réacker inte ens Korea-
krisen. Jamférbara siffror hittar man i 's& fall under de véarsta depres-
sions- och krigsaren under 1900-talet, 1978 framstalldes inte ens

14 000 lagenheter i flerfamiljshus.

Aven byggandet av smahus har gatt ner. Under 1973-75 byggdes i medel-
tal 45 784 sméhus. Detta har senare sjunkit till 40.353 de senaste
aren.'

Att med utgdngspunkt fran tidigare redovisade data Gver nyproduktionens ut-
veckling i Sverige géra nagra gissningar for de kommande aren ter sig svart.
Vi vagar trots allt férmoda att initiativ till en 6kad byggnation kommer att
tagas fran statsmakternas sida men om dessa initiativ kommer att avse nypro-
duktion av flerfamiljshus eller smihus i storre eller mindre omfattning ar

svart att bedéma. Sannolikt kommer kreditforsorjningen, byggkostnadernas ut-
veckling och den statliga lanegivningen att spela viktiga roller for vilken
utveckling som kan ténkas.



5.2 Utrymmesstandardens utveckling mellan 1967 och 1976

Ndr man studerar nyproduktionens utveckling Gver ett antal &r kan det
samtidigt vara intressant att redovisa utrymmesstandardens utveckling

i nyproduktionen. Detta givet produktionsutvecklingen avseende fler-
familjshus och sméahus vilken tidigare beskrivits. | foljande tabell !
redovisas den genomsnittliga lagenhetsytan (mz) for olika lagenhetstyper
i statligt beldnade flerfamiljshus.

Genomsnittlig 1agenhetsyta (m?)

Alla

Ar Igh I rok 2 rok 3 rok 4 + rok

1967 73,6 44,2 65,3 82,0 98,8
68 71,6 447 64,7 81,2 96,1
69 69,0 43,6 64,1 79,6 95,0
70 66,9 43,8 63,5 78,7 93,7
71 66,0 43,4 63,3 78,2 93,3

1972 65,6 43,2 63,1 77,7 92,9
73 64,5 44,0 62,8 77,1 92,1
74 64,4 43,6 62,9 77,4 92,7
75 69,8 44,1 63,5 77,8 94,9
76 69,0 44,5 63,8 78,0 95,9

Tabell 1: Genomsnittlig lagenhetsyta for lagenheter i flerfamiljshus
1967-77.

Vi finner att utvecklingen gatt mot allt mindre lagenheter per m2 i
flerfamiljshus. Saledes minskade den genomsnittliga lagenhetsytan for
alla lagenheter i flerfamiljshus fran 73,6 m2 till 64,4 m2 1974, dvs
med cirka 13_procent. Darefter skedde en aterhamtning aren 1975-76 till
narmare 70 m , en &terhamtning som dock maste bedémas mot bakgrunden
att den totala flerfamiljshusproduktionen under dessa ar minskade med
narmare 60 procent, eller fran 38 800 lagenheter 1974 till 15 700 lagen-
heter 1976.

| tabell 2 p& nasta sida redovisas den genomsnittliga lagenhetsytan (n?)
for olika lagenheter i statligt beldnade smahus.
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2
Genomsnittlig lagenhetsyta m

Alla Hogst
Ar Igh 2 rok 3 rok 4 rok 5 rok 6 + rok

Smahus med-
ett beslut!’

1967 111 ,6 - 93,9 106,6 122,7 129,3
68 111 6 - 92,5 106,8 121,0 134,2
69 113,9 63,8 98,6 107,3 123,1 142,0
70 115,2 44,0 102,6 108,1 123,8 146,3
71 115,0 63,1 94,6 108,8 124,4 150,5

1972 129,7 - 104,9 121,7 138,9 165,1
73 123,3 99,3 106,6 122,8 142,4 169,6
74 138,5 93,7 107,3 123,8 147,1 170,7
75 143,9 104,3 109,9 125,9 149,0 174,7
76 150,1 87,9 114.,6 126,8 153,5 178,3

Sméhus med
tva beslut

1967 103,7 53,3 82,0 104,6 118,1 152,3
68 105,6 54,7 81,5 106,0 119,8 131,6
69 113,1 55,4 87,0 108,0 124,3 141 7
70 109,3 58,0 84,4 107,3 123,8 137,3
71 111 ,3 56,8 83,3 106,8 123,6 136,6

1972 124,0 67,4 91,5 117,9 136,8 152,1
73 125,7 65,7 94,8 116,9 136,0 156,0
74 128,3 71,1 94,8 117,0 137,0 157,3
75 130,1 70,4 94,9 116,8 137,8 159,9
76 133,0 72,0 94,7 119,8 139,2 158,6

Tabell 2: Genomsnittlig lagenhetsyta for smahus 1967-76.

1) Med ett beslut menas samtliga statsbeldnade styckebyggda smahus.

2) Med tv& beslut menas samtliga statsbel@nade gruppbyggda sméahus.

Vi finner att utvecklingen nar det galler smahusproduktionen, ar den helt
omvanda gentemot flerfamiljshusen. Det har byggts allt fler och allt storre
smahus. Som framgar av tabellen steg den genomsnittliga lagenhetsytan for
samtliga statsbeldnade styckebyggda smahus fr&n 111,6 m 1967 till 150,1 m
1976. Snabbast har utvecklingen wvarit for smadhus med minst 6 rum och kok, dar
den genomsnittliga lagenhetsytan okat fran 129,3 m2 till 178,3 m eller med
hela 38 procent under den aktuella tidsperioden. Skillnaden ar annu storre

betraffande frifinansierade smahus.



Vi kan konstatera att utrymmesstandarden for sméhus Okat vasentligt
under de senaste aren. Detta accentueras ytterligare av att det byggts
tvd ganger fler smahus an lagenheter i flerfamiljshus. Vid en bostads-
marknad med ett efterfrdgeanpassat utbud har standarden alltsad Okat
vasentligt.

5.3 Nyproduktionen av lagenheter fordelad pd byggherrekategorier

Det ar enligt var mening 4dven intressant att studera hur nyproduktionen
av lagenheter fordelar sig pa byggherrekategorier. Vi kan da finna att
under tidigare artionen, framst 50- och 60-talen, spelade de allmannyt-
tiga och kooperativa bostadsféretagen dominerande roller som byggherrar
Deras vixande inflytande under dessa artionen innebar ett tillskott av
lagenheter framst i flerfamiljshus pa den svenska bostadsmarknaden.
Detta kan illustreras genom ett citat ur boken "Samhallsfordndring och
byggmarknad”, av Karl Ivre och Peter Lundewall:

"Ett av de absolut viktigaste och betydelsefullaste inslagen i
efterkrigstidens bostadsbyggande ar de allménnyttiga och koopera-
tiva bostadsforetagens vaxande dominans under 1950- och 1960-talen
Deras successivt okande inflytande under dessa artionden innebar
en ||( déjbbel bemarkelse vardefull sanering av den svenska bostads-
marknaden .

Medan den spekulativa verksamheten dnnu i slutet av 1930-talet
omfattade den Overvdgande delen av bostadsproduktionen, fanns
det under sarskilt 1960-talet ett relativt begransat utrymme for
spekulationsbyggande i vedertagen mening."

Diagram 2 p& nasta sida redovisar hur antalet fardigstallda lagenheter
fordelat sig pd byggherrekategorier.

Av diagrammet framgéar att den offentliga sektorn ¢kade sin andel av
bostadsbyggandet i slutet av 50-talet fran 30 procent till Gver 45 pro-
cent 1971. Under samma period Okade den kooperativa sektorn sin andel
frdn 20 procent till ca 30 procent 1960, for att 1971 komma ned till

15 procent.
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total produktion
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Diagram 2: Antal fardigstéllda lagenheter procentuellt fordelade efter
byggherrar under aren 1950-1977:

O = offentliga sektorn
K = kooperativa sektorn
P = privata sektorn

Aven efter 1971 har den kooperativa sektorns andel av nyproduktionen succes-
sivt minskat med sin bottennotering 4,6 procent 1975. Den offentliga sektorn
har efter 1971 ocksd minskat sin andel av nyproduktionen. Nedgangen fr o m
1972 forklaras av att for forsta gangen efter kriget borjar i slutet av 60-
talet och i borjan av 70-talet manga byggherrar fa svarigheter att hyra ut
sina lagenheter. (Se rec Hallberg, A-L "Lokala bostadsmarknader med och utan
tomma lagenheter, BFR-rapport R 27:1975".) Avtrappningen beror ocksd pa att
miljonprogrammet uppfyllts.
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Om vi darefter ser pa den privata sektorn sid finner vi att produktionen
under perioden fran 1950 till 1970 varit relativt stabil och legat om-
kring 40 procent av den totala produktionen. Efter 1971 har den privata
sektorns andel av nyproduktionen markant 6kat. 1977 utgjorde den Over

70 procent. Detta har ett uppenbart samband med nyproduktionens fordel-
ning pd olika lagenhetstyper. Vi har tidigare konstaterat att byggnationen
av flerfamiljshus kraftigt minskat under senare &r medan byggnationen av
smahus, raknat i procentenheter, okat. Detta far framst anses galla tids-
perioden fran 1971 till 1977.

Tabell 3 visar hur smahusproduktionen &r procentuellt férdelad efter bygg-
herrekategori er under aren 1965-1977.

ToEaI Dérav (%)
) S%%hus' Stat, Allmén-  Ri ks- Andra Andra
Ar p landst, nyttiga  koop koop byggh
kom foretag foretag foretag (pri vata)
1965 27 575 34 6,9 7,1 3,1 79,5
66 27 121 3,8 6,9 4,5 2,4 82,4
67 28 305 4,2 6,2 5,0 1,4 83,2
68 28 656 53 4,7 4,0 0,4 85,6
69 31 699 5,0 4,6 1,7 0,3 88,4
1970 34 617 4,0 4,2 1,0 0,4 90,4
71 31 974 4,0 3,8 0,6 0,2 91 4
72 37 135 1,9 3,7 0,2 0,4 93,8
73 43 752 1,2 4,0 0,3 0,1 94,4
74 46 542 1,0 31 0,5 95,4
1975 47 057 0,6 2,2 0,5 ) 96,7
76 40 141 0,7 3,8 1,2 0,1 94,2
7 40 750 0,4 53 25 0,2 9 6
1965-69 143 356 4.4 5,8 4,3 1,5 84,0
1970-74 193 991 2,3 3,7 0,5 0,2 93,3
1965-74 337 347 3,2 4,6 2,2 0,7 89,3

Tabell 3: Smahusproduktionen procentuellt fordelad efter byggherrekatego-
rier aren 1965-1977.

Vilket framgar av tabellen ovan svarar den privata sektorn (andra bygg-
herrar) for cirka 90 procent av all smahusproduktion under aren 1965-74.
Den kraftiga okningen betraffande privata byggherrar galler alltsd helt
den oOkade smahusproduktionen.
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Som framgar av nedanstdende diagram 3 nar den privata nyproduktionen av
flerfamiljshus minskat successivt frdn 33 procent 1950 till 15 procent
1977.

% andel av produktionen
flerfamiljshus

A

100 -
90 _

80 -

70 -

1950 1955 1960 1963 1965 1968 1970 1973 1975 1977 AR

Diagram 3: Produktion av flerfamiljshuslagenheter aren 1950-1977 férdelad
pd byggherrekategorier:

offentliga sektorn
kooperativa sektorn
privata sektorn

=] < O
1

Déremot har den offentliga nyproduktionen av flerfamiljshus under hela
50-talet och halva 60-talet legat omkring 40-45 procent. Efter 1965, i
samband med miljonprogrammet, ¢kade den offentliga produktionen markant
med sin toppnotering 1975 om 69 procent. Efter 1975 har en klar stagnation
intratt fram till 1978
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Den kooperativa sektorns andel av nyproduktionen har varit relativt stabil
under perioden 1950-1977. Man har haft en procentuell andel mellan cirka
20 procent 1950 till 40 procent 1960 for att darefter ater ha en procentu-
ell andel mellan 20-30 procent. Dock med en bottennotering 1975 om 12 pro-
cent.

5.4 Sammanfattande kommentarer

Under senare &r, dd vi pd manga lokala bostadsmarknader uppnatt balans mel-
lan tillgang och efterfrdgan har vi fatt kraftiga forskjutningar i bostads-
byggandets omfattning och inriktning.

Bostadsbyggandet matt i antal fardigstallda lagenheter har halverats under
tidsperioden 1970-77. Praktiskt taget hela minskningen har drabbat flerfa-
miljshusen, medan sméhusen fortfarande ligger 6ver 1972 ars produktion.
Konsekvensen har blivit att den offentliga och kooperativa sektorns bygg-
herrar, vilka huvudsakligen producerat flerfamiljshus reducerat sitt byg-
gande till en brdkdel av tidigare ars produktion.

Byggnadsvolymen har dock inte minskat lika drastiskt eftersom smahusen har
haft en vasentligt storre lagenhetsyta &n de lagenheter som byggts i fler-
familjshus och dessutom har utrymmesstandarden ©kats ytterligare under se-
nare ar. Vi har fatt farre och mindre lagenheter i flerfamiljshus och fler
och stérre smahus. Vi har alltsd under senare ar, 1971-1977, byggt en be-
tydligt hogre utrymmesstandard 4n under bristaren. Under samma tid har
ocksd standarden betraffande inredning och utrustning okat, vilket vi ater-
kommer till i nasta kapitel. Detta sammanhdnger med mdjligheten till till-
val .
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6. TILLVAL VID OLIKA BOENDEFORMER

Bostadsmarknaden har under hela 50-talet och tidigare delen av 60-talet
praglats av ett begransat utbud av lagenheter i bade flerfamiljshus och
sméhus. Efterfrdgan pd bostdder har daremot under dessa &r varit hdg och
av det skalet har marknaden befunnit sig i obalans. Statsmakterna ingrep

i mitten pd 60-talet genom det tidigare namnda miljonprogrammet, och Gnska-
de darigenom skapa en fungerande bostadsmarknad.

Effekten av miljonprogrammet blev att nyproduktionen av lagenheter i framst
flerfamiljshus fick en till storsta delen kvantitativ inriktning. De boende
involverades inte i byggprocessen och mdjligheterna till direkt inflytande
over bostadens utformning avseende bade den inre och yttre miljon var nast-
intill obefintlig.

Nar efterfrdgan pd ldgenheter i borjan av 70-talet mattades borjade man
framfor allt inom nyproduktionen av smahus att anvinda val mellan alterna-
tiva farger och produkter som en metod att ge de boende personligt infly-
tande Gver valet av inredning och utrustning. De blivande sméhusagarna
erholl mojlighet att géra de val utdver standardinredning och utrustning
som byggforetag och underentreprendrer kunde erbjuda. De boende fick da
betala mellanskillnaden mellan husets Ursprungsstandard och valda alterna-
tiv. Detta skedde oftast direkt till byggforetag eller underentreprenér.

| och med detta forfarande hade man skapat begreppet tillval i samband
med val av inredning och utrustning till bostaden. Dock skall har pépekas
att val av t ex farg pa koksluckor och val av tapet skett redan i slutet
pd 50-talet och i borjan pd 60-talet avseende bostadsratt och smahus. Vid
denna tidpunkt var det dock enbart frdga om enstaka foreteelser - ej van-
ligen forekommande.

Nagot genombrott fick tillval inte forran nagra ar in pd 70-talet nar bygg-
herrar/forval tare insdg att det utgjorde ett mycket intressant konkurrens-
medel i kampen om hyresgaster/huskopare.

6.1 Tillval vid hyresratt

Inom hyresrattssidan ar byggféretaget AB John Mattssons lansering av tema-
ldagenheter ar 1974 vélkand. Genom att ge potentiella hyresgéaster mojlighet
att vélja mellan 10 valda teman avseende farg/design pa inredning och ut-
rustning lyckades man snabbt hyra ut ett stort antal lagenheter som statt
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tomma en langre tid.

Trots denna framgang har de flesta hyreslagenheter, som fardigstallts i
nyproduktionen idag, inga mdojligheter till personliga tillval mer &n i
mycket begransad utstrdckning. Daremot har lagenhetsutbudet blivit mer
varierat och ett antal byggherrar erbjuder idag s k temaldgenheter. Det
innebdr att skilda lagenhetstyper erbjuds med olika alternativ betraffande
farg/design pa inredning och utrustning. Ofta ar det aktuellt for t ex
kok och badrum med olika alternativ. Utover detta far de blivande hyres-
gasterna ibland vélja t ex tapeter ur ett begrénsat sortiment av standard-
tapeter for Ovriga rum i lagenheten.

De forandringar man onskar géra for att satta en personlig pragel pa bostaden
far man gora efter inflyttningen. Di oftast med fastighetsdgarens eller for-

valtarens tillatelse samt med tillagget att malning och tapetsering skall vara
fackmannamassigt utfort. Det ar vanligt att de boende far underteckna en for-
bindelse dar man atar sig att aterstélla lagenheten i sitt ursprungliga skick
vid eventuell avflyttning. Lagenheten skall da atgardas om den nye hyresgasten
inte godkénner de fargval och andringar som den avflyttade hyresgasten gjort.

Det finns starka énskemal fran hyresgaster och byggherrar att oka mojligheterna
till tillval samtidigt som hyresratten, som den ar utformad idag, gor detta
komplicerat. Vi aterkommer i kommande avsnitt till detta.

6.2 Tillval vid bostadsratt

Inom bostadsrattssidan har HSB haft en sarstallning nar det galler tillval.
Man har genom sin inkOpsorganisation "Allt for byggnadsfacket" haft direkt-
kontakt med leverantdrerna och darigenom kunnat tillgodose féarg- och pro-
duktval pi ett satt som andra byggherrar ej kunnat.

Tillval &r relativt vanligt for bostadsrattslagenheter i dagens nyproduktion.
Ofta finns som utgangsstandard 3-4 fargsatta alternativ vilka lagenhetsko-
paren kan valja mellan. Dessutom ges tillfalle att vélja tapet ur ett stan-
dardsortiment utan stdrre extrakostnad.

Inom HSB &r det vanligt att man utdver denna grundstandard far gora tillval
(pa AFB:s utstallning eller hos underentreprendrerna) for golv- och végg-
material, dorrar, koksluckor, kéksmaskiner, sanitetsporslin m fl produkter.
Mojligheterna att paverka valet av inredning och utrustning far vid denna
boendeform anses vara goda.
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Vid overlatelse av bostadsratter skapar tillval inte problem for vare sig
fastighetsdgaren, dvs bostadsrattsforeningen, eller den nuvarande bostads-
rattsinnehavaren i samband med Overlatelsen. Det pris den blivande bostads-
rattsinnehavaren far betala for lagenheten inkluderar all inredning och ut-
rustning i befintligt skick som tillh6r lagenheten, s k fast inredning. Dock
med undantag for de produkter som inte tillhdr lagenheten som t ex disk- och
tvattmaskiner.

Vi kan avslutningsvis konstatera att tillval &ar relativt valutvecklat for
bostadsrétter. Det beror till stor del pd att bostadsratten ar en boendeform
som innebér enskilt forfogande &ver bostaden. L&genhetsinnehavaren kan sjalv
avgora vilken standard och utrustning lagenheten skall ha och kan ocksa reali-
sera en hogre standard vid en forsaljning pd marknaden. Belaningsmdjligheter
finns i viss utstrdckning avseende bostadsréatter vilket medfér att de finan-
siella resurser som kravs for eventuell standardékning normalt kan anskaffas.

6.3 Tillval vid smahus

Mojligheterna for de boende att péaverka valet av inredning och utrustning vid
denna upplatelseform alt dispositionsform far anses vara mycket goda. Atta av
tio smahus i nyproduktion saljes med ti 11 val smojl i gheter. Detta innefattar i

stort sett all inredning och utrustning i huset dock med vissa begrénsningar.

Néar det galler Overlatelse av smahus skapar investeringar i tillval inte prob-
lem for fastighetsdgaren i samband med Overlatelsen. Det pris den blivande fas-
tighetsagaren far betala for smahuset inkluderar all inredning och utrustning
som tillhor smahuset, s k fast inredning. Till skillnad frdn bostadsratten sa
raknas t ex disk- och tvattmaskin som fast inredning i smahuset.

Marknaden for sméhus med &ganderatt ar som de Ovriga, hyresratt och bostads-
ratt, starkt reglerad genom lagar och normer men &r andd den som ligger nar-
mast en fri marknad i nationalekonomisk mening. Sméahus far kopas och siljas
och priset beror pa efterfrdgan och utbud pé den lokala bostadsmarknaden.
Byggherrarna forsoker pd olika satt konkurrera om smahuskdparna och personligt
tillval utnyttjas som konkurrensmedel. Detta galler framfor allt den s k fria
kvoten, dar forsaljningspriset i nyproduktionen inte ar last pd samma Satt som
de statligt belénade smahusen.

Detta har resulterat i att tillval &ar mycket valutvecklat avseende smahus,
bade stats- och frifinansierade. Darmed kan fastighetsagaren sjalv avgéra
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vilken standard och utrustning sméhuset skall ha. Administrationen och distri-
butionen av tillval sker idag pd olika satt dven vid denna boendeform och vi
kommer senare i rapporten att redovisa hur olika l6sningar fungerar och till-
18mpas.

6.4 Sammanfattning av tillval vid olika boendeformer

Tillval i nagon form forekommer idag inom hyresratt, bostadsratt och smahus med
aganderatt. De mest utvecklade formerna finner vi inte ovantat inom sméahusbyg-
gandet, sarskilt de frifinansierade. Inom olika boendeformer férekommer tillval
betraffande inredning och utrustning i varierande grad. Baserat pi vara inter-
vjuer kan vi gora foljande forsiktiga uppskattning om forekomsten av tillvals-
produkter inom det svenska bostadsbyggandet:

N Boende-
\-;illlsl-_ - form Hyresratt Bostadsratt Aganderatt
produkter
Véggmaterial X XXX XXXX
Golvmaterial X XX XXX
Koksinredning X XX XXX
Koksmaskiner 0 XX XXX
Sanitetsporslin 0 XX XX
Innerdorrar 0 X X
Symbol  Betydelse Frekvens i » av lagen-

het i nyproduktion
0 Forekommer praktiskt taget aldrig  (0-10 o

X Forekommer ibland 25 o

XX Forekommer vanligen 250 %)
XXX Forekommer mycket ofta 75 o)
XXXX Forekommer nastan alltid 590-100 %)

| néstkommande avsnitt skall vi soka forklaringar till varfor bilden ser ut

pd detta satt. Framfor allt med betoning pa forekomsten av tillval inom ny-
produktionen av hyresrattsldagenheter samt bostadsrattslagenheter.
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7. BYGGHERRARS OCH FORVALTARES SYN PA TILLVAL

7.1 Forval tningsforiner

Detta avsnitt har till syfte att redovisa nadgra olika byggherrars och forval-
tares syn pa tillval. VAr avsikt ar att spegla deras uppfattningar om de prob-
lem ett tillval kan skapa och skapar i byggprocessen. Vi kommer att beskriva
tillvalsproblematiken vid framfér allt tva boendeformer._namligen hyresratt och
bostadsratt. Skalet ar att tillval, enligt var mening, forblivit relativt out-
vecklat vid dessa tvd boendeformer i jamforelse med t ex boendeformen smahus.

Forvaltarrollen har olika betydelse och innebord for de tre boendeformerna.
Det medfor att vid det enskilt &gda smahuset blir fastighetsagaren aven for-

valtare av sin bostad.

FOr bostadsrattslagenheter rader ett nagot annorlunda forhallande. Vid denna
boendeform blir bostadsrattsinnehavaren forvaltare av l&genheten och samtidigt
medlem i bostadsréttsforeningen samt dérmed forvaltare av foreningens fastig-
het. Man kan allts& som bostadsrattsinnehavare inte ensam bestamma over hela
fastighetens forvaltning utan det maste ske via bostadsrittsforeningen. Det
rdder alltsd en individuell forvaltning av varje bostadsrattslagenhet medan det

radder en kollektiv forvaltning av bostadsrattsforeningens fastighet.

Slutligen om man ser till hyresratten rader ett helt annorlunda forhallande.
Hyresrattsinnehavaren har enbart dispositionsratt till l&genheten men inget
férvaltningsansvar. Det avilar i stdllet fastighetsagaren vilken kan vara

t ex bade ett allmannyttigt, kommunalt eller privat bostadsforetag samt
enskilda personer. | detta fall har den enskilde lagenhetsinnehavaren fa mgj-
ligheter att delta i forvaltningen av fastigheten. Istéllet skots forvaltningen
av fastighetsbolaget eller den private fastighetsdgaren. Férandringar betraf-
fande inredning och utrustning i l4genheten maste godkdnnas av fastighets-
&garen/forval taren.

For att illustrera agarforhallandena inom det svenska bostadsbesténdet har
vi valt att redovisa nedanstdende tabell 7. Denna tabell illustrerar hur

olika boendeformer skapat olika forvaltarroller
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Antal lagenheter i

F lerfamiIgshus Smahus

Kgarekategori Absolut % Absolut %
Hela landet
Stat, kommun 80 783 41 39 231 2,7
Allmannyttigt bostadsforetag 700 537 35,3 10 389 0,7
Bostadsrattsférening 491 109 24,8 13 150 0,9
Enskild person 422 996 21,3 1 367 342 93,2
ovriga 287 554 145 37 338 25

1982 979  100,0 1 467 450  100,0
Téatorter
Stat, kommun 73 189 3,7 21 625 2,2
Allmannyttigt bostadsforetag 697 935 35,6 9 978 1,0
Bostadsrattsforening 490 601 25,0 12 933 14
Enskild person 417 110 21,3 900 175 93,0
Ovriga 283 335 14,4 22 944 2,4

1 962 170  100,0 967 655  100,0
Glesbygd
Stat, kommun 7 594 36,5 17 606 35
Allméannyttigt bostadsforetag 2 602 12,5 411 0,1
Bostadsrattsférening 508 2.4 217 0,0
Enskild person 5 886 28,3 467 167 93,5
ovriga 4 219 20,3 14 394 2,9

20 809  100,0 499 795  100,0

Tabell 7: Bostadsbestandet 1975 fordelat efter dgarkategori och hustyp.”

Vilket tidigare framkommit, i avsnittet "Bostadsbyggandets inriktning och
omfattning”, har de allménnyttiga och kooperativa bostadsforetagen till 6ver-
vagande del haft sin produktion inriktad pa flerfamiljshus, medan smahus-
byggandet utgjort en relativt begrédnsad del av verksamheten. Ar 1975 &dgde och
forvaltade allménnyttiga och kooperativa foretag tillsammans knappt 24 000
smahus i hela landet.

2) Tabellen hédmtad ur boken "Samhdllsférandring och byggmarknad" av Karl Ilvre
och Peter Lundewall, 1978.
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Smahusagandet, och darmed forvaltningen av dessa, var namnda ar praktiskt
taget helt koncentrerat till enskilda personer med 93,2 procent av bestdndet.

P& flerfamiljshussidan &r situationen helt annorlunda. Ar 1975 &gde och for-
valtade allménnyttiga foretag och bostadsrattsforeningar tillsammans drygt
60 procent av landets totala bestdnd av flerfamiljshuslagenheter.. Sammanlagt
&gde det allmé&nna, dvs stat, kommun och allmé&nnyttiga foretag samt bostads-
rattsforeningar narmare tva tredjedelar eller 64 procent av landets 1,98 mil-
joner flerfamiljshuslagenheter 1975.

Mot denna bakgrund och med tanke pa de tre tidigare nimnda forvaltarrollerna
blir det intressant att studera forvaltarkategorin bestdende av framst all-
mannyttiga och kommunala bostadsbolag. Det &r idag hos framst dessa forval-
tare som ett okat brukarinflytande vid nyproduktion av bostader, framst fler-
familjshus far anses vara onskvart. Det finns dock hos dessa forvaltare vissa
blockeringar/hinder som hitintills inte mojliggjort ett 6kat inflytande for
de boende. Av det skélet har vi valt att forsoka identifiera de orsaker vilka
kan tankas paverka existensen av ett tillval.

7.2 Tillval vid nyproduktion av hyresréattslagenheter i flerfamiljshus

Vi kommer nedan att beskriva och analysera hur tillval idag kan ske vid nypro-
duktion av hyresratter i flerfamiljshus. Vi kommer att &terge tre korta fall-
beskrivningar som har till syfte att illustrera de problem tillval kan skapa
vid nyproduktion av hyresratter. De tre fallbeskrivningarna ar hamtade fran
intervjuer med tre olika allménnyttiga och kommunala byggherrar/férval tare
och fallbeskrivningarna ar problemorienterade.

Vi har valt att kalla de tre fallbeskrivningarna for fastighetsbolaget A, B
och C. De uppvisar sins emellan variationer i satten att bade betrakta och
behandla tillval. Av det skalet har vi ansett att de skapar forstaelse for
problematiken kring tillval.

7.2.1 [astighetsbolaget A

Fastighetsbolaget ar kommunaldgt och belaget i en typisk svensk landsortsstad.
Inom kommunen dar fastighetsbolaget verkar finns ett traditionellt naringsliv
med handel och jordbruk samt kommunala och statliga inréttningar. Som exempel
ndmnas hogskola, sjukhus och statlig forvaltning av skilda slag.
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Fastighetsbolaget A bygger flerfamiljshus, avsedda for hyresratt, och smahus,
avsedda For béde hyresratt och enskilt dgande. Nér det galler nyproduktionen
av bostader har flerfamiljshusen under ett flertal ar prioriterats medan sma-
husen halkat efter. Ett av skilen till det ar att kommunen maste bygga pa
attraktiv 10+-jord vilket forsvarar byggnation av smahus. De smahus man nypro-
ducerat har man dock inte haft nagra som helst problem att avyttra da efter-
frdgan inom kommunen &r mycket hdg.

Fastighetsbolaget A har tillsammans med det kooperativa foretaget HSB monopol
avseende nyproduktionen av flerfamiljshus.

Inom kommunen har man ungefar 25 procents omflyttning per &r inom ett bestdnd
av 4 000 lagenheter. Dessutom har man inom kommunen l&genhetsbrist och den
vet man véaldigt lite om. Det beror bl a pd att man har véldigt hdg omflytt-
ning. For fem &r sedan var bostadskén lika ldng som den ar idag trots att man
under aren byggt ungefar 2 000 nya lagenheter. Ett skil till att bostadskén
inte minskar &r att nya manniskor kommer till kommunen och bor dar for kortare
eller langre tid utan att mantalsskriva sig i kommunen.

Fastighetsbolaget A bygger till storsta delen hyresratter i flerfamiljshus.
Samtliga blivande hyresgéster férmedlas via kommunens bostadsférmedling. Det
finns inga andra mojligheter for fastighetsbolaget att erhdlla nagra nya
hyresgaster. Idag far man inte reda p& vilka som blir hyresgaster forrdn cirka
tre manader fore inflyttning.

Detta menar man inom fastighetsbolaget ar ett problem da man skall forsoka
infora tillval for de boende. | regel far man kontakt med hyresgasterna allt-
for sent i byggprocessen for att de ska hinna vara med och paverka utformningen
av den nya bostaden. En av de intervjuade personerna inom fastighetsbolaget
berattade foljande om tillvalet:

"Vi hade fore det sista byggprojektet aldrig tillampat tillval eller
overhuvudtaget négon typ av valmoéjlighet for de boende. Men i den sista
nyproduktionen har vi ‘1atit erbjuda de boende vissa alternativ.

Tillsammans med arkitekten utarbetade vi tre olika fargalternativ som vi
déarefter visade i tre olika lagenheter i fardigt skick, s k temal&gen-
heter. Vér erfarenhet av detta har varit att det fungerat bra.

Har vill vi dock pdpeka att det inte varit nagot tal om tillval utan att
det bara var frdga om valfrihet avseende fargvalet pd tapeter och koks-
luckor. Det var inte fraga om ndgot utbyte av material eller produkter."
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Man har inom fastighetsbolaget &ven prévat andra typer av brukarinflytande
och ett annat intervjucitat pekar pd det:

"Vi har ocks&d forsokt flyttning av dérrar och vaggar avseende lagenheter

vid nyproduktion. De boende fick betala en fast avgift for att gora dessa
andringar sedan de flyttat in men trots det si var det valdigt fa som ut-
nyttjade dessa méjligheter att skaffa sig dels ett extra rum och dels att
gora ett annat rum annu storre.

Var uppfattning ar att hyresgasterna hade ganska litet intresse av att
utdva personligt inflytande over just dessa typer av planldsningar."

Detta har man inte provat vid nagra ytterligare byggnationer beroende pa att
man upplevde hyresgasternas vilja till inflytande alltfor daligt.

De fyra senaste nybyggnadsprojekten inom kommunen har samtliga varit anbuds-
pristédvlingar. Detta ledde till att tre olika byggféretag antogs att genomfora
de fyra projekten. Byggfiéretagen tar helt sjalvsténdigt hand om materialsidgn
ur administrativ synvinkel medan fastighetsbolaget som byggherre svarar for

val av material. En av de intervjuade uttryckte foljande synpunkter pd detta
forfarande:

"Det spelar mindre roll vad t ex koket innehdller och en spis &ar en spis.
Det foreligger ju inte nagra storre skillnader mellan dessa produkter
idag. Dessutom finns det bara en dorrtillverkare i landet varfor det &r
ointressant att borja diskutera olika typer av dorrar.

Vi har heller inte tagit med olika farger pd koksinredningar beroende pa
att det kostar alldeles for mycket. Vi kan ndmligen inte bygga Over pant-
vardet. "

Fastighetsholaget har problem med att hdlla byggkostnaderna under pantvérdet
vilket medfor att man inte ar beredd pd att hoja standarden i lagenheterna.
Man har inom fastighetsholaget inte provat att l&ta de boende vara med och
betala denna standardhgjning genom t ex tillval.

Inom fastighetsbolaget har man vidare erfarenheten att mdnga av de boende
sjalva valjer att renovera sina lagenheter under tiden de bor dar. Detta kan
galla bdde nya golv- och vaggmaterial liksom nya disk- och tvattmaskiner. Man
tillater att de boende sjalva andrar sina lagenheter, efter individuella onske-
mal, och man har ingenting emot det. Daremot har man synpunkter om den efter-
kommande hyresgasten inte vill ha lagenheten i det skick den befinner sig, nar
den tidigare hyresgasten flyttar ut. Ett intervjucitat frani en person i fore-
taget visar detta:
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"Déremot menar vi att om inte den nye hyresgasten vill ha det s& som den
tidigare maste vi tvinga den gamle hyreSgésten att ersatta oss for kost-
nader i samband med reparationer. Om'man_t ex har bott fem ar i"en lagen-
het och den nye hyresgasten som flyttar in inte vill ha lagenheten i det
skick den &r sa kraver vi att den gamle hyresgéasten betalar 50 t av kost-
naden for upprustningen. Detta beror pa att vi har tioarscykler for repa-
ration och upprustning av samtliga lagenheter och dérmed menar vi att den
gamle h resgasten maste ta pa sig sin del av det slitage som uppstatt nar
man valt att byta inredningsmaterial.”

Man har upplevt en del negativa erfarenheter av tidigare lagenhetsinnehavare
som flyttat ur sina lagenheter. Dessa har tidigare gjort i ordning sin lagen-
het efter egna onskemal men nar de sedan flyttat ut s har fastighetsbolaget
blivit tvingat att atgarda lagenheten. Nar man da kravt vederbérande avflyt-
tade hyresgast pa kostnaderna for renoveringen har man oftast aldrig erhallit
nagot. Inom fastighetsbolaget menar man att detta medfér att fastighetsbolaget
far betala vederbérandes s k valfrihet. Sa har drastiskt uttryckte sig en

av de intervjuade:

"Valfrihet innebar endast kostnader for kommunen."

Man &ar inom fastighetsbolaget medveten om att det statliga lanetaket styr
kvalitén avseende inredning och utrustning for hyresratter. Av det skalet
anser man det idag omojligt att erbjuda de boende en hégre standard an vad
som sker.

7.2.2 Fastighetsbolaget B

Fastighetsbolaget ar allménnyttigt och beldget i en typisk forort till en av
landets storstéader. Inom kommunen dar fastighetsbolaget verkar finns inte
nagon speciell tradition avseende handel eller jordbruk av storre betydelse.
Man kan snarare siga att kommunen &r en s k typisk forort i ett storstads-
omrade.

Fastighetsbolaget B har under de senaste aren helt satsat pa markbostader
bade avseende hyresratter och enskilt dgande. Enligt fastighetsbolaget har
det visat sig vara riktigt inom denna kommun. Man har under 70-talet haft
en mycket 1ag omflyttningstakt som varierat fran sju upp till tjugo procent
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En av de intervjuade inom fastighetsbolaget uttryckte foljande synpunkter:

"Vi tror inte att man lever lika i lagenhet och sméhus. Vi tror att vi
kan visa att man i en kommun dar man bygger smahus far uppleva att lagen-
heterna blir ett problem. Det blir ett problem troligen pa det sattet att
kommuner med hég omflyttningstakt visar sig ha ett storre bestdnd av
flerfamiljshus an vad man har av smahus eller alternativt som vi vill
kalla det markbostader."

Man ar ganska Overtygad om att satsningen pad markbostader &r riktig och man
har forsokt kombinera den med ett dkat brukarinflytande avseende bostadens
utformning.

Man tillampar tillval, dock i begransad omfattning, men man anser &ndad att
det ar viktigt med tillval oavsett dess omfatttzing. En av de intervjuade per-
sonerna berattade foljande om tillvalet:

"Nar det galler tapeter erbjuder vi konsumenterna tva kataloger med
tapeter och det kostar ingenting extra att valja bland dessa. For golv-
material har vi fem olika alternativ och utgdngspunkten ar plastmatta i
samtliga rum. Men i det har fallet kan man dock endast byta fargvarian-
ter inte byta golvunderlaget t ex fran linoleummatta till parkettgolv.
Tapetvalet ar likadant vad galler reparation och upprustning som nypro-
duktion."

Inom fastighetsbolaget har man en viktig grundprincip ndmligen att mgnkraver
sex manaders framforhallning betraffande nyproduktion. Det innebar att man
maste fa reda pd den blivande hyresgésten sex ménader fore inflyttning for
att denne skall ges mojlighet till ett personligt val. Man har inte upplevt
det som nagot problem att fa tag i hyresgasterna s& pass tidigt. Till stor
del beror det p& att man har ett gott samarbete med kommunens bostadsformed-
ling dd det galler val av nya hyresgaster till olika bostadsomraden inom kom-
munen.

For att inte f& problem med hyresgaster som vid inflyttningen inte flyttar in

i sina lagenheter, trots att man gjort personligt tillval, har man inom fastig-
hetsbolaget stallt upp ett krav att den blivande hyresgasten sex manader fore
inflyttning skall lamna ett depositionsbelopp motsvarande den forsta manads-
hyran. Detta for att géra det mojligt for en ny hyresgast att fa tillval i ett
senare skede. DA betalar namligen denna manadshyra de kostnader fastighets-
bolaget haft i samband med att den tidigare hyresgasten gjort sitt tillval.

Man upplever inte att detta forfarande uppfattats negativt av de hyresgaster
man hittills haft inom kommunen.
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Annu en orsak till depositionskravet ar att man inte vill ha ndgra stérningar
i byggprocessen. Man anser inte att hyresgdsterna ska stOra byggprocessen nar
den vai kommit igdng. Man menar vidare att byggprocessen inte skulle klara av
det och det skulle bara bli diskussioner avseende fargbyte m m som konsumenten
dessutom inte skulle vara beredd att betala i form av ¢kade administrations-
kostnader.

Man menar vidare inom fastighetsbolaget B att man inte tror att hyresgésterna
har ekonomiska resurser for att géra ett mer omfattande tillval. En av de
intervjuade uttryckte foljande:

"Vi ser som det stOrsta problemet att manga konsumenter inte tors kosta
pd sig ett tillval da man inte vet om man far tillbaka pengarna."

Inom fastighetsbolaget har man stallt sig frdgan hur man skall l6sa detta
finansiellt och man anser att ndgon framover bor ta pd sig ansvaret for dessa
standardhdjningar. For att illustrera hur villiga de boende kan vara att

investera i tillval berattade en av de intervjuade personerna inom fastig-
hetsbolaget féljande:

Vid reparation/upprustning av ett antal lagenheter gick vi ut med ett
erbjudande om att de boende kunde f& vara med och satsa pa en investering
avseende nytt kyl- och frysskap i stallet for ett planerat kyl- och sval-
skép. Vi loste det finansiellt pd det sattet att hyresc?asten fick betala
sitt tillval i form avett hyvestillagg pd varje manadshyra. 130 boende
tillfrdgades och det visade sig efter inlamnade svar att cirka 30-35 /

utav samtliga var beredda att investera i nytt kyl- och frysskap med
pafdljande hyrestillagg."

Man menar inom fastighetsbolaget att detta visar att de boende med ett relativt
litet péslag pd hyran kan vara villiga att vara med och investera i sitt boende.

Men trots att fastighetsbolaget hade gjort dessa konstateranden hade man anda
en ganska dalig erfarenhet av folks formaga att betala sitt tillval. Av det
skalet &r man inte s& positiv till ett okat tillval. Man upplevde ocksd en fara

i ett okat tillval for vissa grupper av boende genom att man fick ett oOkat
sta tustdnkande.

En intervju med en person inom fastighetsbolaget avslutades med fdljande kom-
mentar:

"Det ar direkt-kontakten med konsumenten som &r det viktigaste. Allt &r
genomforbart om bara konsumenten vill vara med och betala det hela. Dock
tillkommer det ganska mycket extra kostnader i samband med tillval och
idag verkar det som om inte alla konsumenter har rdd att vara med och
betala detta tillval.’
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7.2.3 Fastighetsbolaget

Fastighetsbolaget ar kommunaldgt och belaget i en typisk férortskommun till
en av vara storstader. Inom kommunen dar fastighetsbolaget verkar finns ett
etablerat naringsliv med handel och jordbruk. Avstdndet till storstaden ar
dock relativt kort varfor manga boende forvarvsarbetar i den néarliggande
storstaden.

Fastighetsbolaget C bygger lagenheter, avsedda for hyresratt, och smahus,
avsedda for bade hyresratt, bostadsratt och enskilt dgande. Under de senaste
aren har man provat bebyggelse med olika boendeformer och det anser man har
utfallit bra. Man har under ett flertal ar anvant brukarinflytande som en
metod att f& néjda hyresgaster.

Tillval vid nyproduktion av flerfamiljshus gar ungefar till pd foljande satt
vilket illustreras av nedanstdende utdrag ur en intervju med fastighetsbo-

lagets VD:

"Nar den blivande hyresgasten bestamt sig for att flytta in i en nypro-
ducerad lagenhet far han/hon vara med och péverka valet av tapeter och
farg pd koksinredningar. Vi forsoker att sa tidigt som mojligt fa tag i
de blivande lagenhetsinnehavarna genom bostadsregistret. Detta bostads-
register ar inte i vanlig mening en bostadsformedling varfér det har
blivit lattare for oss att fa tag pad dem i tid. Min erfarenhet av detta
ar att det.har fungerat bra hittills.

Sedan gor vi s& att vi satter upp en egen lokal dar vi visar tapetvader
och malarfarg i olika kombinationer. Det har visat sig att 99 % av de
blivande lagenhetsinnehavarna gatt dit. | regel brukar vi fa tag pa vara
blivande lagenhetsinnehavare ca 2-3 manader fore inflyttning. Nar det
géaller farg eller tillval har vi satt en stopptid pd ca 4 veckor fore
inflyttning. Kommer man senare sd finns det ingen mojlighet att erhalla
farg eller tillval, men i regel har vi kunnat klara det di det gallt en
stopptid om ca 4 veckor fére inflyttning.

De boende far vid val av sina tapeter bege sig till var tapetleverantor
och dar valja ut de tapeter man vill ha. Antingen valjer man bland vart
standardsortiment eller valjer man en ny egen tapet. Om man valjer det
senare alternativet far man ocksd vara beredd péd att betala mellanskill-
naden mellan véra standardtapeter och den man valt sjalv. Vi har valt
att satta upp vara tillvalstapeter utan kostnad for den blivande lagen-
hetsinnehavaren. Men i de fall dar det gallt att satta upp t ex vavtape-
ter med pafoljande forarbete sd har vi gjort s att hyresgasten fatt
betala mellanskillnaden mellan en standarduppsattning och en lyxuppsatt-
ning.

Det har dock visat sig att det inte ar sd méanga som utnyttjat denna moj-
lighet p g a var higa kvalitet avseende standardsortimentet. Min erfaren-
het ar att ca 25 % av de blivande lagenhetsinnehavarna har utnyttjat
denna mojlighet.”



64

Inom fastighetsbolaget har man uttkat tillvalet avseende tapeter. Dessutom har
man lyckats fa ner framférh&Iliningstiden till fyra veckor vilket innebar att
tillvalet gar att administrera enklare. Man har dven lyckats etablera samarbete
med bostadsregistret och darigenom erhallit kontakt med de eventuellt blivande
lagenhetsinnehavarna relativt tidigt fore inflyttning. | detta fall ror det
sig om cirka tva till tre manader fore inflyttning.

Vid ett annat projekt inom kommunen l&t man de boende &ven vélja farg pa spis
och det visade sig vara positivt. Det ar dock det enda fall déar fastighets-
bolaget utnyttjat farg pa spis.

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att de boende inom kommunen far gora ett
obegréansat tillval avseende tapeter, ett begransat tillval avseende farg pa
golv och koksinredningar. Daremot sker inte tillval avseende produktgrupperna
sanitetsporslin och vita varor vid nyproduktion av flerfamiljshus.

En av de intervjuade inom fastighetsbolaget uttryckte foljande:

"Med detta har vi velat ge de boende obegrdnsad valmajlighet och vi
tycker att detta har fungerat bra och det visar sig ocksa att de boende
sjalva har blivit mycket ndjda med sina lagenheter."

Man har inom fastighetsbolaget dven noterat att de boende efter inflyttning
ofta sjalva koper t ex nya disk- och tvattmaskiner till sina lagenheter. Det
vill man gdrna att hyresgasterna meddelar fastighetsbolaget for att déarigenom
kunna styra installationerna av dessa produkter till de utrymmen som &r anpas-
sade for dem.

Nar det géaller problemet med efterkommande hyresgaster vid nyproduktion av
flerfamiljshus har man inte upplevt nagra problem. Man har relativt véal lyckats
styra detta och man har inte rakat ut for att hyresgasten, efter den forst
inflyttade, inte velat Gverta lagenheten pa grund av t ex konstiga tapeter
eller farg pd kokssnickerier. Fran fastighetsbolagets sida medgav man att detta
egentligen fran borjan berett de ansvariga vissa problem. Ett utdrag ur en
intervju med en foretradare for bolaget visar detta:

"Vi hade i borjan en véldigt stelbent teori namligen att vi_skulle gora
om lagenheten aven om nasta hyresgast inte ville det. Men vi upptéckte
ganska snart att det var mycket lattare att forhandla med den nye hyres-
gasten och den gamle om hur Iéc};enheten skulle se ut. Om vi inte tyckte
att. lagenhetens inredning var fackmannamassigt gjord sa lat vi den nye
hyresgasten Overta ansvaret for lagenheten via en forbindelse. Detta” har
enligt min mening fungerat valdigt bra."
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| de fall en hyresgast flyttat efter t ex 7 ar och man blivit tvingad att
atgarda lagenheten har man l6st detta med den gamle hyresgésten. Denne har da
fatt vara med och betala tre tiondelar av det slutliga renoveringspriset p g a
att man inom fastighetsbolaget arbetar med tio-ariga renoveringscykler. Man
har nastan alltid tagit ut den avgiften om inte lagenheten varit malad och
tapetserad efter fackmannaméssiga grunder. | de fall den nyinflyttade hyres-
gasten har speciella 6nskemal avseende t ex tapeter har man gjort pa foljande
satt vilket framgar av foljande intervjucitat:

"Om den nye hyresgasten sedan vill ha en 'mystisk' tapet s& far denne
hyresgéast betala mellanskillnaden mellan standard och tillval. Det finns
alltsd aven vid suoeessionslagenheter mojligheter for hyresgasten att
gora ett riktigt tillval nar det géaller tapeter. Det ar dock den enda
produkten déar vi erbjuder fullstandiga tillvalsmadjligheter.”

Vilket framkommit av tidigare redogodrelse har man inom fastighetsbolaget tio-
ariga renoveringscykler for successionslagenheter. Det innebar att man reno-
verar lagenheterna efter varje tionde ar. Om man ser till de olika produkt-
grupperna golv, koksinredningar, sanitetsporslin, vita varor och véagg visar
det sig att skillnaderna mellan dessa ur renoveringssynpunkt ar ganska stora.

Nér det galler golvmaterial har man inom fastighetsbolaget bestamt sig for en
tjugo-arig renoveringscykel. Man har dock endast plast- och tragolv i samtliga
lagenheter. Nar det galler koksinredningar har man en tio-arig renoverings-
cykel avseende luckor och stommar. Det innebar att man efter tio ar malar om
och reparerar koksinredningarna. Man investerar alltsa inte i nya sddana. Om
man darefter ser till vita varor har man en femton-arig renoveringscykel.

Slutligen nar det galler malning och tapetsering av lagenheterna sker detta
vilket tidigare namnts efter tio ars intervall. Dd ges det alltid mojlighet
for de boende att fa valja farg och gora tillval avseende tapeter.

Man ar inom fastighetsbolaget 6vertygad om att satsningen pad ett dkat tillval
for de boende varit viktig. Detta illustreras av nedanstdende intervjucitat
hamtat ur en intervju med fastighetsbolagets VD:

"Det har under de sista aren visat sig. att var kvalitet i vara bostader
har blivit battre. | och med att vi har gatt in och hojt kvaliteten pa
inredning och utrustning sa har det visat sig att i princip enbart 5 %
av de boende velat ha en hogre kvalitet. Ett annat skal kanske ocksa ar
att vi har ett sd pass stort urval av produkter att ingen wvill &ndra.
Detta har vi upplevt vara effektivt och det for ocksd med sig en psyko-
logisk effekt. De boende har blivit mer aktsarma oah radda om sitt eget
och man betalar i och med det garna sjalv nya tapeter. Vi har pa det
sattet flyttat en stor del av vara underhallskostnader till konsumenten
och det tycker vi ar mycket bra."

5 - X5
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Fastighetsbolaget C ar medvetet om att tillval ligger i tiden och en av de
intervjuade personerna uttryckte féljande:

"Jag anser att detta med fargval respektive tillval kommer allt mer och
att det ligger i tiden. Det dr viktigt for oss att inse detta i tid och
att tillmotesgd de boendes krav sa langt som mojligt.”

7.3 Tillval vid nyproduktion av bostadsratter i flerfamiljshus

Vi kommer nedan att beskriva oeh analysera hur tillval idag sker vid nyproduk-
tion av bostadsratter i flerfamiljshus. Vi kommer att aterge en kort fall-
beskrivning som har till syfte att illustrera de problem tillval kan skapa
vid nyproduktion av bostadsréatter. Fallbeskrivningen ar sammanstélld genom de
intervjuer som gjorts med olika personer inom en av landets stdrsta koopera-
tiva byggherrar och forvaltare.

7.3.1 Byggherren_qch_férval_taren_ABC

Foretaget har en gammal tradition inom svenskt bostadsbyggande och finns repre-
senterat pad de flesta orter i landet. Man ansvarar som byggherre for nyproduk-
tion av bostadsratter avseende lagenheter och sméhus. Aven forvaltningen av
dessa boendeformer handhar man. Av det skalet har man lang erfarenhet av till-
val och ar val fortrogen med de problem som tillval kan skapa och skapar i
dagens byggprocess.

Foretaget ABC har haft tillval redan innan 60-talet och d& avseende enbart
tapeter. Under 60-talet fanns det inte sd stort utrymme for tillval. Men
under 70-talet har tillvalet kommit tillbaka i allt 6kad utstrackning och idag
erbjuder man tillval p& golv, koksinredningar, sanitetsporslin, vita varor och
vagg samt &ven andra produkter typ doérrar. Dessa tillval sméjligheter galler i
ungefar likartad utstrackning for bostadsratt och smahus. Dock foreligger
skillnader i tillvalsmojligheter mellan olika delar av landet och d& speciellt
storstadsomradena contra 6vriga landet.

Vid nyproduktion av bostadsrattslagenheter i t ex Stockholm har man samman-
stallt fyra fargpaket och i dessa har man matchat golv, koksinredningar och
vagg i olika farger. Styrande for fargalternativen har varit vatutrymmena.
Darutover har de boende haft méjlighet att i vissa fall goéra ytterligare till-
val genom t ex farg pd sanitetsporslin och vita varor samt ett bredare tapet-
sortiment.
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| ett annat fall avseende en mindre svensk landsortsstad hade tillval vid
nyproduktion av bostadsrattslagenheter aldrig tidigare férekommit. Men vid
en nybyggnation under varen 1979 skulle tillval prévas for forsta gangen.

| Stockholm har foretaget ABC en egen utstallning av det samlade produkt-
sortimentet som erbjuds i samband med tillval. Foretaget har ocksd en egen
inkopsorganisation med egna butiker pad nagra platser i landet dar man kan se
det samlade tillvalssortimentet.

Pd de orter dar man inte kan gora sd samarbetar man i regel med de lokala
underentreprenérerna och anvénder deras separata utstallningar.

Tillvalssortimentet inom olika regioner bestdms mellan respektive bostads-

rattsforening och inkdpsorganisationen. Dessutom fors diskussioner med respek-
tive underentreprenor angaende speciellt golv- och vaggmaterial. Man diskute-
rar dd vilken merkostnad som &r acceptabel for olika alternativ. Denna diskus-

sion ar viktig eftersom priserna varierar med lokala forhallanden pa olika
orter.

Man &r inom foretaget medveten om att tillval har kommit till for att lattare
kunna salja lagenheterna. Men man har ocksa en ganska bestimd uppfattning om
att tillval kan vara problematiskt vilket framgar av nedanstdende intervju-
ci tat:

"Det &r en stor apparat med tillval. Det innebdr att serieproduktionen
blir uppstyckad i mindre bitar och det ar viktigt att fa ratt produkt
Bé ratt plats. Hér spelar tidsfaktorn en stor roll. Det galler att
evaka att produkterna inte tar slut innan de skall levereras till bygg-
Blatsen. Vi har ett exempel dar ett helt plastgolvprogram frdn Forshaga
yter farg. D& far vi problem med de konsumenter som har valt ur den
gamla kollektionen och vi far ga ut och leta restlager pa olika hall
eller f& in konsumenten for att vélja nytt. Detta skapar myaket stor
irritation. Denna bevakning &r viktig och kostar ocksa pengar.”

Man &r darfor inriktad pad att tillvalet skall goéras i god tid fore inflytt-
ning. Det kréver ndmligen viss tid att tillverka de bestédllda tillvalsproduk-
terna samt viss tid att fa de levererade och installerade/monterade. Man har
uppfattningen att varje andring efter upphandling kostar pengar.

Om man inte far kontakt med sina blivande l4dgenhetsinnehavare i tid kan det
bli problem med att erbjuda tillval. Man maste i de fallen gd in i byggpro-
cessen och senareldgga vissa delar vilket kan vara besvarligt att gora. Man
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vill inom foretaget speciellt betona tidsfaktorn vid tillval da det géller
leverans av vissa tillvalsproduktgrupper. Ett intervjucitat ur en intervju
med en person inom foretaget pekar pa detta:

"Ett problem med tillval i dagens forcerade byggtakt ar att det &r svart
att hinna med. Vi vill ha fem manader pa oss innan inflyttning for att
kunna_hantera tillvalet. Detta ar inga Iprqblem i bostadsrétt ty folk gar
att fa tag pa tidigt och flyttar normalt inte kort tid efter inflyttning."

Di tillvalet inte raknas in i byggproduktionskostnaden och dédrmed inte heller
i pantvardet medfér detta att de boende sjalva far finansiera sitt tillval.
Inom foretaget ABC forsoker man fa med vissa kostnader for tillval i anbudet
genom att byggforetagen accepterar en hanteringskostnad for detta pa byggena.
P4 detta satt forsoker man fa ned kostnaderna for tillvalet vilket man ofta
anser skapar problem for konsumenterna. Féljande intervjucitat pekar pa detta
forhallande:

"Ett annat problem &ar att man inte far si stora serier med samma produk-
ter om man har tillval. En fargad spis exempelvis kan bli mycket dyrare
i forhdllande till en standardspis som normalt s&tts in. Detta ger en
stor merkostnad som man har svart att forklara for konsumenten.

Alla andringar kostar pengar. Och det &r svart att forsoka fd konsumen-
terna att begripa att det kostar 6ver 100 kronor att inte fa sin hatt-
hylla uppsatt."

Inom foretaget ABC vill man betona vikten av att byggprocessen inte stors av
individuella onskemal i samband med tillval. Av det ské&let & man noga med att
betona att byggarbetsplatsens kostnader for ett okat tillval &r ett problem.
Man har darfor tillsammans med material tillverkarna forsokt komma fram till
praktiska l6sningar pa problematiken standardsortiment - tillval i samband med
den fysiska distributionen. Ett intervjucitat fran en intervju med en person
inom inkdpsorganisationen visar detta:

"Vi och ABC samarbetar nar det_PaIIer ti Llvalsprodukterna och vi far idag
allting levererat fraktfritt till byggplatsen. Vi har tillsammans med
material ti llverkarna kommit fram till att om grundsortimentet och till-
valsprodukterna kan levereras samtidigt sa sker detta fraktfritt, dvs

utan kostnad for vare sig byggforetaget eller konsumenten. Av detta skél
har vi och ABC valt att satta bestamda tider for tillvalet. Om man i
princip kommer 3 manader fore inflyttning kostar det inget extra med till-
val nar det galler distribution, frakter m m. Vi har idag t ex foljande
tider: 3 manader fore inflyttning for vita varor, 4 manader fore inflytt-
ning for koksinredningar och 2 manader fore inflyttning for tapeter."
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Nar sedan produkterna blivit levererade till byggarbetsplatsen sd sker den
fysiska hanteringen av huvudsakligen produktgrupperna koksinredningar, sani-
tetsporslin och vita varor av byggforetagets personal. Detta sker i regel utan
kostnad for byggherren. Nedanstdende intervjucitat ur en intervju med en per-
son inom fOretaget ABC pekar pa detta:

"Hanteringen av tillvalet, dvs den rent fysiska, ar idag helt Gverlimnad
till byggforetaget. Vid slutforhandlmgar angéende inlamnade anbud disku-
terar vi med byggforetagen kostnader for hantering av tillval. Det brukar
vara s& att_byggforetagen i sin iver att f& anbudet gérna tar med hante-
ringen av tillval darfor att man tycker att det anda ar en ganska liten
del av den totala produktionskostnaden. Vi har di dven framstallt krav pa
att det skall vara markt lagenhetsvis och husvis. Han har lyckats rela-
tivt véal med detta och det galler hittills enbart produkterna koksinred-
ningar och vita varor. Produktgrtépperna golv, sanitetsporslin och vagg &r
utelamnade med anledning av att dessa produkter ofta, nér det géaller till-
val, administreras, levereras och installeras/monteras av respektive
underentreprenér.”

Vid 6verlatelse av bostadsratter upplever man inte tidigare tillval som ndgot
problem. Snarare ar det sd att bostadsritten erbjuder vissa fordelar da inre
reparationsfonden kan anvéndas till renovering och upprustning av lagenheten.
Ofta tacker de avséattningar som gjorts till fonden de materialkostnader som
uppkommer vid upprustning av t ex golv och véggar. Hela arbetet gors sedan av
bostadsrattsinnehavaren sjalv oeh belastar darfér inte bostadsrattsféreningens
forvaltningskostnader for fastigheten.

Inom foretaget ABC menar man ocksd att det finns myndigheter som har ett
intresse av att hindra tillval avseende bostadsratter. Lansbostadsndmnderna i
landet har ibland klart motsatta uppfattningar om 1aneg ivningen och standarden
i véara bostader. Om man t ex hojde lanetaket bade i lagenheter och sméhus sa
borde det medfora att konsumenten i storre utstrackning &n tidigare gick in
for att gora tillval. Dirmed skulle ocksd den del av finansieringen som ror
konsumenterna bli 16st, menar man.

En av de intervjuade personerna inom foretaget avslutade en diskussion om
tillval med féljande kommentar:

"Dessutom ar aganderatten det viktiga nar det galler lagenheter. Bostads-
ratten medger att man satsar sjélv och att man ocksd satsar pd tillval.
Daremot ar den vanliga hyresratten inte alls lika attraktiv och jag tror
inte att det skulle spela nidgon roll om man lat konsumenten géra tillval
vid denna boendeform. Det skulle nog inte ¢ka konsumentens intresse av
hyresratten. Det enda som skulle kunna forandra jamlikheten mellan lagen-
het och smahus vore att forandra agandeformen.”
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7.4 Tillval vid nyproduktion av smahus

Vid denna boendeform ar tillval mest utvecklat och av det skalet har vi inte

valt att speciellt redovisa nagra byggherrars eller forvaltares syn pa tillval
i samband med nyproduktion av smahus.

Vi har i stallet valt att med ett par korta intervjucitat aterge nagra av de
tidigare namnda fastighetsbolagens syn pa tillval vid denna boendeform.

En av de intervjuade vid fastighetsbolaget A uttryckte fdljande synpunkter:

"Vid nyproduktion av smahus har vi I&tit de boende i princip fa full val-
frihet avseende golvmaterial, kodkssnickerier, sanitetsporslin, vita varor
och vaggmaterial. Det erida problemet vi haft i samband med detta tillval
har gallt nar de boende har kommit allt fér sent in i byggprocessen. Om
man gjort det har vi inte kunnat erbjuda nagra som helst ti 11 valsmojlig-
heter. Skal till det ar att vi ipte kan ga in och bryta de orderrutiner
som materialtillverkarna har lagt upp. Dessutom har vi under alla ar over-
I1&tit till underentreprendrerna att skota hela tillvalsbiten och vi har
inte brytt oss om denna vid nigot tillfalle.”

Denna intervju bekraftar vara tidigare pastdenden och visar ocksa att under-
entreprendrerna har en mycket viktig uppgift i samband med tillval. Inom fas-
tighetsbolaget har man inte alls tagit pd sig uppgiften att vara administrator

av tillval. Det har i stallet dverforts till underentreprenérerna och helt
skotts av dessa.

En intervjuad person inom foretaget ABC uttryckte foljande synpunkter:

"Jag menar att det ar betydligt enklare med tillval avseende smahus, da
har man namligen redan i god tid utsett kunden. Denne &r vanligen installd

pa att fa tillval nar det galler smdhus idag. Detsamma galler inte for
lagenheter.

P4 smahussidan kan man ocksd valja till vilken typ av inhagnad eller sta-
ket man wvill ha, hur uteplatsen skall se ut, plantering av buskar etc."”
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7.5 Problemsamman fattning

De fyra tidigare fallbeskrivningarna har pa olika satt identifierat de problem
ett tillval kan skapa och skapar. Vi kommer nedan att sammanfatta de problem
byggherrarna/forvaltarna upplevt som véasentliga i samband med tillval:

Byggherren/forvaltaren samarbetar ofta inte med bostadsférmedlingen inom
kommunen vilket medfér att de boende kommer in i byggprocessen for sent
for att tillvalet skall klaras praktiskt.

Manga boende saknar egna ekonomiska resurser for att investera i tillval.
Den statliga lanegivningen galler endast utgangsstandarden, varfor det
ar osdkert hur manga som kan utnyttja mojligheterna till tillval.

Manga boende bekostar ofta sjalva renovering av sina lagenheter.

Vid flyttning uppstar problem med efterkommande hyresgaster. Vill de ha
lagenheten i det skick den befinner sig? Vem betalar for aterstallandet
om det inte &r fackmannamaéssigt utfort eller har extrem fargsattning? De
boende eller forvaltaren?

Byggherren/forvaltaren renoverar lagenheten och kraver den avflyttade'
hyresgasten pa ersattning for nedlagda kostnader men erhaller ofta inga
pengar.

Serieproduktionen av flerfamiljshus stors av tillval och alla stérningar
kostar pengar.

Hyresgasterna far ingen ersattning om de flyttar och har investerat i
t ex nya tapeter och mattor av hdg standard.

De merkostnader som framkommer vid tillval vid nyproduktion ar svéra att
motivera for de boende och de upplever det billigare samt enklare att
losa sitt tillval sjalva i efterhand.

Vi skall nu i nasta avsnitt redovisa byggforetagens syn pa tillvalsproblema-
tiken i samband med nyproduktion av smahus. Vi kommer di speciellt att visa
exempel pd de administrativa och organisatoriska l6sningar som kan tankas
forekomma da tillval existerar i byggprocessen.






73

8. BYGGFORETAGENS SYN PA TILLVAL

Vi har i tidigare avsnitt konstaterat att tillval &r mest utvecklat vid nypro-
duktionen av smahus. Av det skdlet har byggherrar och byggfdéretag inom fore-
tradesvis den privata sektorn avancerat l&ngst i utvecklingen av olika admi-
nistrativa 0Ch organisatoriska losningar avseende tillvalsprocessen. Tillédggas
skall att inom den privata sektorn &r ofta byggherre och byggforetag samma
foretag. DA vi i avsnittet "Bostadsbyggandets inriktning och omfattning" konsta-
terade att de privata byggherrarna svarat for den huvudsakliga nyproduktionen
av smahus under det senaste decenniet blir det naturligt att studera de privata
byggherrarna och byggféretagens ldosningar. Det gdller fran administrationen av
tillval, dvs ndr konsumenten/brukaren kommer in i byggprocessen, till installa-
tion/montering av tillvalsprodukter pd den enskilda byggarbetsplatsen. samspe-
tet mellan byggherre-byggféretag-materialleverantér (ofta underentreprencdr),
blir d& av betydelse. Olika ldsningar pd detta samspel har utvecklats beroende
pé de olika deltagande fdretagens satt att betrakta och hantera fenomenet

tillval.

Detta avsnitt har darfor till syfte att beskriva oeh analysera de stérre, riks-
tackande byggforetagens syn pa tillval i samband med nyproduktion av smahus.

Vi har speciellt inriktat oss pd att redovisa de administrativa och organisa-
toriska I6sningar som utvecklats for tillval hos ndgra olika byggféretag samt
de problem som uppstatt i samband darmed. Vi kommer d& ocksd att redovisa néagra
av de problem tillval har skapat och skapar pd de enskilda byggarbetsplatserna.
Dock &r Vvar tyngdpunkt lagd pd en redovisning av samspelet mellan byggherre-
byggforetag-materialleverantorer (Underentreprendr) sett ur byggforetagets syn-

vinkel .

8.1 Tillval vid nyproduktion av smihus

Vi kommer nedan att beskriva och analysera hur tillval idag kan ske vid nypro-
duktion av sméhus. Vi kommer inledningsvis att l1ata tvd korta fallbeskriv-
ningar utgodra illustrationer till hur ett tillval kan tankas administreras hos
byggforetagen. Darefter kommer vi att redovisa olika delproblem i Samband med
distribution av tillval samt byggplatsens hantering av tillval. De tva fall-
beskrivningarna ar hamtade fran intervjuer med tvd olika byggféretag och fall-
beskrivningarna &r klart problemorienterade
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8.1.1 Byggforetaget X

Byggforetaget X ar ett av de storre byggforetagen i Sverige. Man har ett fler-
tal distrikts- och regionkontor runtom i landet vilka sysslar med byggnation
av bostader och andra byggobjekt. Byggforetaget har lang erfarenhet av smahus-
byggande och &r darfor val insatt i de problem ett tillval kan skapa.

Vid start av ett smahusprojekt forsoker man sd tidigt som mojligt fa tag i de
blivande smahusigarna. | regel medfér det inga storre problem da efterfragan
pd sméhus inom de flesta kommuner ar relativt hog. Av det skélet vet man ofta
relativt tidigt i byggprocessen vem som kommer att &ga det nybyggda huset. Man
anser inte heller att det har ndgon storre betydelse om t ex en kommun eller
ndgon annan ar byggherre nidr det galler att f4 kontakt med de blivande hus-
dgarna. Aven om bostadsférmedlingarna inom kommunema har de forsta kontak-
terna med de boende sd vet byggforetaget relativt snabbt namnen pd de boende.
En av de intervjuade inom byggforetaget X uttryckte foljande synpunkter:

"Nér vi har tillval ar det oerhért viktigt att s& fort som mogligt fa tag
i koparna. For att snabba pd den kommunala bostadsférmedlingen har vi
sjalva tagit hand om formedlingen. Vi far t ex 500 anvisade fran bostads-
formedlingen och inom dessa 500 skall vi plocka ut 98 kopare till vara
hus. Det forsta vi gor nar vi fatt ett anbud ar att gi ut och forsoka fa
tag i koparna."

Vilket framgér av intervjucitatet s3 hander det ocksd att byggféretaget far
till uppgift att ta fram de ratta koparna till de kommande sméhusen. Det under-
lattar sjalvfallet mojligheterna att fa en tidig kontakt med de blivande smé-
huségarna.

8.1.1.1 Administration_av_til Ival

Inom en av byggféretagets regioner sker administrationen av tillval pa det
viset att man har valt att lata produktgrupperna golv, sanitetsporslin och
vagg levereras av respektive underentreprendr. Det innebar att dessa ska ta
hand om konsumentens eventuella tillval samt svara for leverans till byggplats
samt installation/montering av produkterna. For produktgrupperna koéksinred-
ningar och vita varor har man valt att lata direktkontakten med materialtill-
verkarna gé& via byggforetaget. Konsumenten far i dessa fall gora sina bestall-
ningar hos byggforetaget X men besoka ndgon lokal grossist eller detaljist for
att se det eventuella tillvalet exponerat.
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Det hénder ibland att entreprenaden for golv &r delad med hénsyn till en
materialsida och en golvlaggningssida. Samma forfarande kan ocksé intraffa
for produktgruppen véagg. Detta anser man inom byggforetaget X ofta vara till
nackdel for bade byggforetag och konsument.

Man anser att det ofta blir problem med t ex tapeter. Det beror pd att koparen
ofta handlar engelska eller tyska tapeter dér bruksanvisning, for hur uppsatt-
ningen skall ske, medféljer. Ofta uppmarksammar inte maleriforetaget denna
bruksanvisning varfor tapeterna satts upp pd ett felaktigt satt. Det blir da
viktigt for tapetleverantdren att informera maleriforetaget om just detta.

Frdn byggforetagets sida upplever man att det saknas samordning mellan t ex
tapetleverantér och maleriforetag vid leverans och uppséttning av tapeter. Av
det skalet &r man inte speciellt fortjust i delade entreprenader avseende pro-
duktgrupperna golv och vigg utan man fOredrar samma entreprenodr for béde mate-
rialleverans och installation/montering.

Frdn byggforetagets sida tar man inte heller ansvar for felaktigheter i sam-
band med tillval dd man lamnat ut detta till underentreprentrerna. Bade bygg-
foretaget och konsumenten upplever detta som besvarligt och konsumenten vet

ofta inte vem denne skall vénda sig till. Byggforetaget eller underentrepre-
noren? Ett intervjucitat speglar detta problem pd ett bra satt:

"Man kommer valdigt ofta till oss men d& havdar vi att det inte ar vi

som &ar ansvariga vilket konsumenterna ofta tycker &r valdigt markligt.
Egentligen har de ju kopt av oss och forstar darfor inte att vi har lam-
nat ut vissa arbeten till andra underentreprendrer vilka da ocksd sjalv-
fallet far ta sitt ansvar for sitt arbete. Samma sak far anses gélla
golvsidan. Den som saljer golv far vara mycket noggrann vid t ex forsalj-
ning av olika golvmaterial. Framfdrallt bor man beakta kvaliteten och
fargen pd golvmaterialet.”

Byggforetaget upplever det ocksd som viktigt att golventreprentren i ett
tidigt skede av tillvalsprocessen studerar husens funktion och utseende. Déri-
genom far underentreprendren mojlighet att bedéma vilka olika golvprodukter
som skulle kunna tdnkas passa i det kommande smahuset. Man anser ocksd att
det ar viktigt for underentreprenéren att skydda golven. Underentreprendren

ar ndmligen i regel skyldig att svara for materialet fram till besiktnings-
dagen av huset, dvs en vecka fore inflyttning. Man upplever fran byggfore-
taget att det ofta slarvas med detta och det upplevs negativt. Det blir
senare ater dags for en ansvarsfrdga och ofta kommer d& konsumenten till
byggforetaget for att begdra erséattning.



76

Ett intervjucitat ur en intervju visar ett exempel pa vad dalig samordning
kan innebdra mellan t ex en gol ventreprendren och byggforetaget:

"Jag har ett exempel pd hur en golvfirma sélde parkett, med hojden 13 mm,
medan dorrsockelh var 7 mm. Nar besiktningen skedde upptéckte vi att
golvet 1ag ovanfor dorrsockeln varfor vi sjalvfallet blev valdigt for-
vanade. Vid en efterkontrol! visade det sig dock att golvleverantdren
inte hade nagon som helst aning om dorrsockelns hojd. Detta ar ett exem-

pel pd hur daligt golventreprendrerna ofta skoter kontakten med byggfore-
taget."

8.1.1.2 Sammanfattning_ay_administration av tillval

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att for de fem produktgrupperna golv,
koksinredningar, sanitetsporslin, vita varor och vagg ar tillvalet hos bygg-
foretag X idag administrerat pa foljande satt:

Golvmaterial finns helt utanfér X:s ansvarsomrdde. Varje underentreprenor
skall ta hand om tillvalet samt svara for exponering och forsaljning av
eventuellt tillval till de blivande husagarna. Dessutom skall respektive
underentreprendr svara for inkbp av material samt installation/montering
av produkter. Tillvalet administreras av underentreprenéren i sin helhet.

Il: Koksinredningar finns innanfor X:s ansvarsomrade. X skoter sjalv forsalj-
ning av eventuellt tillval. Exponeringen av tillvalet sker dock ofta hos
nagon lokal grossist eller detaljist. Byggforetaget X svarar for inkop av
material samt installation/montering av produkter. | regel sker direkt-
leveranser frdn materialtillverkare till byggplats av bestillda produkter.

Vid eventuella reklamationer ar det X som har ansvaret. Tillvalet admi-
nistreras av byggforetag X i sin helhet.

III'. Sanitetsporslin finns helt utanfor X:s ansvarsomradde. Varje underentre-
prenor skall ta hand om tillvalet samt svara for exponering och forsalj-
ning av eventuellt tillval till de blivande husdgarna. Dessutom skall res-
pektive underentreprendr svara for inkdp av material samt installation/
montering av produkter. Tillvalet administreras av underentreprendren i
sin helhet.
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IV:  Vita varor finns innanfér X:s ansvarsomradde. X skoéter sjalv forsaljning
av eventuellt tillval. Exponeringen av tillvalet sker dock ofta hos nagon
lokal grossist eller detaljist. Byggforetaget X svarar for inkdp av mate-
rial samt install ation/montering av produkter. | regel sker direktleveran-
ser frdn material tillverkare till byggplats av bestallda produkter. Vid
eventuella reklamationer ar det byggféretag X som har ansvaret. Tillvalet

administreras av byggforetag X i sin helhet.

V:  vaggmaterial finns helt utanfor X:s ansvarsomrdde. Varje underentreprenor
skall ta hand om tillvalet samt svara for exponering och forsaljning av
eventuellt tillval till de blivande husdgarna. Dessutom skall respektive
underentreprentr svara for inkbp av material samt installation/montering

av produkter. Tillvalet administreras av underentreprentren i sin helhet.

En annan produktgrupp namligen dorrar administreras och distribueras i princip
likadant som produktgrupperna koksinredningar och vita varor.

8.1.1.3 Leyeranser_til_|__byggpl*atser

Nar det galler leveranser frdn de olika materialtillverkarna respektive under-
entreprentrerna vill man inom byggféretag X att direktleverans till byggplats
skall ske sd ofta som mojligt. En av de intervjuade personerna inom foretaget
uttryckte detta pa foljande satt:

"Det viktigaste ar att materialet kommer in direkt i huset fran stommen
till sista handtaget. Vi tycker att allt skall in oeh inte lagras och
darfor har vi en valdigt noggrann leveranstidplan. Dessutom innebar det
att ute pd arbetsplatserna, i arbetsbodarna, finns uppsatt varje dag vad
som kommer att levereras. Det innebar att platschefen tillsammans med
sina kollektivanstallda kan planera varje dag utifrdn t ex olika material-
leveranser. Detta upplevs som mycket positivt."”

8.1.1.4 Planeringstider_for_till_val_sgrqdukter

Inom byggforetaget rader delade meningar om tillval ar problematiskt eller
inte. Man ar dock medveten om att det behévs en planering oeh styrning av
byggprocessen d& tillval ar involverat. Det innebar att man vill ha olika pro-
duktgrupper levererade till byggarbetsplatsen vid olika tillfallen. Om man ser
till det s k inredningspaketet fled produkter for inredning och utrustning sé
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boérjar det att levereras cirka 10 veckor fore inflyttning och avslutas cirka'
3 veckor fore inflyttning.

For de olika produktgrupperna foreligger nedanstdende ungefarliga leverans-
tider for byggforetagets vidkommande:

Produktgrupp: Leverans_tiH_by2gplats_foére_inflyttning:
Koéksinredningar cirka 8-10 veckor
Golvmaterial cirka 6-8 veckor
Vaggmaterial cirka 6-8 veckor
Sanitetsporslin cirka 3-4 veckor
Vita varor cirka 3-4 veckor

Vi finner att produktgruppen koksinredningar kraver langst framforhallning
sett ur byggféretagets synvinkel. Dartill kommer den leveranstid som material-
tillverkaren kraver for att kunna leverera produkterna i tid till byggarbets-
platsen. En av de stOrre tillverkarna, Marbodal, kraver cirka 8 veckors leve-
ranstid frAn bestallning av byggftretaget till leverans pd byggarbetsplatsen.
Det innebar totalt att produktgruppen koksinredningar behéver en framforhall-
ningstid fore inflyttning pa cirka 16 - 18 veckor. Om vi Oversatter det till
manader innebar det cirka 4-5 manader fore inflyttning.

Om man ser till de ovriga produktgrupperna kréver i regel golv- och vaggmate-
rial cirka 2-4 veckors leveranstid frAn respektive underentreprendr. Detta
sker i normala fall vilket innebar att de bestallda produkterna finns i lager
hos antingen underentreprendren, nagon grossist eller materialtillverkaren.
Det innebar totalt for produktgrupperna golv och véagg en framforhallningstid
fore inflyttning pa cirka 8-12 veckor. Om vi Oversatter det till manader
innebar det cirka 2-3 manader fore inflyttning.

De aterstdende produktgrupperna sanitetsporslin och vita varor kraver kortast
framforhallningstid fére inflyttning. Leveranstiden fran underentreprendr
eller materialtillverkare till byggplats &r cirka 2-4 veckor. Detta sker i
normala fall vilket innebar att de bestéllda produkterna finns i lager hos
antingen underentreprendren, i detta fall for sanitetsporslin, ndgon grossist
eller materialtillverkaren. Det innebar totalt for de bada produktgrupperna
sanitetsporslin och vita varor en framforhalliningstid fore inflyttning pa
cirka 5-8 veckor. Om vi 6versatter det till manader innebar det cirka | - 2
manader fore inflyttning.
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For de olika produktgrupperna foreligger nedanstdende ungefarliga leverans-
tider, eller framforhallningstider, sett ur tillvalssynpunkt. Det innebdr att
bade byggforetagets, underentreprendrens och materialtillverkarens leverans-
tider &r medraknade.

Produktgrupp: Leveranstid fran Leverans till Total leverans-
tillverkare eller pyg plats fore tid_fore
-Underentreprenér® 1l in|G|D2I_"_ lof]YTtD1Q91

Koksinredningar ci rka 8-10 veckor 8-10 veckor 4-5 man.

Golvmaterial cirka 2—4 veckor 6-8 veckor 2-3 man,

Vaggmaterial cirka 2-4 veckor 6-8 veckor 2-3 man.

Sanitetsporslin cirka 2—4 veckor 3-4 veckor I - 2 man.

Vita varor cirka 2—4 veckor 3-4 veckor L - 2 man.

Mot bakgrund av denna redovisning forstar man varfor planering och styrning av
byggprocessen dr ett viktigt moment. Man forstar ocksd varfér det ar viktigt
att forscka fi tag i de blivande husigarna sd snart som mojligt. Tillval som
kommer for sent i den normala byggprocessen upplevs som en stérning.

8.1.1.5 1id82]_agp_i-byggprocessen

Man &r inom byggfdretag X medveten om att man teoretiskt skulle kunna bygga
fardigt ett smihus pd en vecka sd att man undvek alla leveransproblem. Det kan
dock endast ske med enstaka styckhus - icke grupphus. Detta beror pa att man
maste skapa serieeffekter och darmed fa ner kostnaderna. Man vill att samtliga
foretag i byggprocessen, da framst underentreprendrer, skall vara med och
besté&mma om vem som skall vara i huset vid olika tidpunkter. En av de inter-
vjuade inom foretaget uttryckte fdljande synpunkter:

"Malarna vill t ex inte ha andra i huset under den tid de arbetar dar.
Golvldggaren behdver t ex 1/2 dag for spackel av golv och det innebdr
att man inte vill ha in ndgra andra i huset samtidigt. Det skulle i s
fall enbart innebdra storningar och problem. Vi Aterkommer da ocksa till
ansvarsomradet och det innebar att eventuella fel/skador kommer att bli
svara att behandla.

Av dessa skial maste det finnas ett visst tidsglapp mellan de olika akti-
viteterna och underentreprendrerna."
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8.1.1.6 Anngrl_unda_administration ay tillval

Vid ett regionkontor hos byggféretaget X har man en ndgot annorlunda admi-
nistration av tillval. Man samarbetar med en entreprenadfirma avseende pro-
duktgrupperna golv och vdgg. For 6vriga produktgrupper har byggforetag X
valt att sjalv leverera allt material.

Man har inom byggfdretag X velat ge konsumenten personlig service genom att
kunna gora sitt tillval hos en entreprendr. | detta fall utgdrs tillvalet av
dels entreprendrens produktgrupper och dels byggforetagets egna produktgrupper.

Tillvalet gar till pd det sattet att de blivande husigarna far en tillvals-
lista. Man bestdmmer tid hos entreprenadfirman och man beger sig dit. Dérefter
gar representanten for entreprendrfirman igenom tillval och ti 11 val smojlig-
heter for konsumenterna. Konsumenterna far efter sitt besok hos entreprenor-
firman kryssa i sin tillvalslista for att markera sitt val. Aven tillvals-
priser finns i den katalog man erhallit fran byggféretag X. Nér detta ar gjort
skickas avtalet om tillvalet dels till byggféretag X, dels till materialleve-
rantdren och dels till banken.

Ryoofdretag X skoter darefter hela materialbevakningen och leveranser sker
efter hand lagenhetsvis eller rimsvis till respektive hus. Entreprendrfirman
svarar for leverans av golv- och véggmaterial lagenhetsvis eller rumsvis.

En av de intervjuade inom foretaget uttryckte foljande synpunkter pa detta
forfarande:

"Hela materialadministrationen &r val forberedd med avrop och dylikt.
Var minimitid for tillval ar 4 - 6 manader fore inflyttning. P& detta
satt lagger vi in tillvalet naturligt i den totala byggprocessen. Vi
har utdkat oss med utstallning och personal. Det ar allt vi gjort."

Nér det galler finansieringen av tillvalet har man lyckats l6sa detta till-
sammans med en bank. Banken belénar dven tillvalet till fastigheten. | vissa
fall gar aven byggféretag X sjalv in och hjalper till med finansiering om det
inte gar att losa pad annat satt.

Vi kan har finna exempel pd att finansieringen av tillval gar att l6sa nar
det galler bade statligt och privat finansierade smahus.
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8.1.2 By22f°r§taost y

Byggforetaget Y ar ett av de storre byggforetagen i Sverige. Man har ett fler-
tal distrikts- och regionkontor runtom i landet vilka sysslar med byggnation
av bostader och andra byggobjekt. Byggforetaget har lang erfarenhet av smahus-
byggande och ar darfor véal insatt i de problem ett tillval kan skapa.

8.1.2.1 Administration_ay _tillyal

Aven inom detta foretag forsoker man s& tidigt som mojligt fa tag i de blivande
husdgarna. Nir man erhallit namnen pd de blivande husigarna och dessa erlagt
sin handpenning for den kommande fastigheten Gversander byggforetag Y tva till-
val slistor. Darefter far konsumenten ett antal veckor pa sig att studera till-
val ssortimentet och gdéra sina eventuella val. Ddrefter skickas tillvalslistorna
tillbaka till byggforetaget. Man har inom byggféretaget en tumregel vilken
innebar att tillvalet skall vara klart cirka tre ménader fore inflyttning. Det
innebar att allt tillval skall kunna finnas pa plats vid inflyttningen.

Hos byggforetag Y har man valt en extrem modell ndr det géller administrationen
av tillval. Det géar ungefar till pd foljande satt for respektive produktgrupp
vilket redovisas nedan:

I:  Golvmaterial valjer huskdparna hos underentreprendren. Denne svarar for
exponering och forsdljning samt installation/montering av samtliga pro-
dukter. Betalning av tillvalet sker hos underentreprendren.

Il: Koksinredningar, t ex farg pd luckor, valjer husképarna p& byggarbets-
platsen. Det finns hos arbetschefen prover pa luckor och ladfronter som
konsumenten kan studera. Byggforetag Y svarar for inkdp och forséljning
samt installation/montering av dessa produkter. Betalning av tillvalet
sker hos byggforetag Y.

I11: Sanitetsporslin valjer huskoparna pa byggforetagets tillvalslistor. Om
man vill far man gdrna som konsument bestka ndgon utstallningslokal dar
tillverkaren av sanitetsporslin marknadsfor sina produkter. Byggforetag Y
svarar for inkdp och forsaljning av dessa produkter. Installation och
montering sker dock av underentreprentr. Betalning av tillvalet sker hos
byggforetag Y.
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IV:  Vita varor valjer huskoparna pa byggforetagets tillvalslistor. Om man
vill far man garna som konsument bestka nagon utstallningslokal dar till-
verkaren av vita varor marknadsfor sina produkter. Byggforetag Y svarar
for inkdp och forsaljning samt installation/montering av dessa produkter.
Betalning av tillvalet sker hos byggforetag Y.

Vi Vaggmaterial valjer huskdparna hos underentreprendren. | det har fallet
materialentreprenéren da det &r en delad entreprenad. Denne svarar endast
for exponering och forsaljning av dessa produkter inte installation/monte-
ring. Betalning av tillvalet sker hos underentreprendren.

Byggftretaget har forsokt 18sa tillvalsproblematiken utan att krava férand-
ringar av det nuvarande byggsystemets satt att fungera. Endast en produktgrupp
har man atagit sig att exponera for de blivande husdgarna namligen koksinred-
ningar. | Ovrigt far huskoparna vanda sig till lokala detaljister/grossister
for att fA veta nagot om produktsortimenten. En av de intervjuade i byggfore-
tag Y uttryckte foljande synpunkter pa varfor man inte ar intresserad av till-
val :

"Det ar valdigt viktigt for oss att jaga kostnader och vi forsoker skéara
kostnaderna dar vi finner det lampligast. Det finns madjligheter att skara
kostnader i tillvalsbiten och darfor vill vi inte ta pd oss de administra-
tiva kostnaderna som ett okat tillval skulle innebé&ra.”

Uppenbart &r att man inom byggféretag Y &r mycket kostnadsmedveten nar det
géaller byggkostnaderna i samband med nyproduktion av smahus. Man wvill fran
byggforetagets sida ocksa framfora att den statliga lanegivningen satter vissa
granser for vilken standard man kan utrusta sina hus med. Man menar att det
under dessa forutsattningar ar annu viktigare att halla sig inom de granser
som angivits av t ex Lansbostadsndmnden. Fdéljande intervjucitat hdmtat ur en
intervju speglar detta:

"Vi maste halla oss innanfor ramarna for den statliga lanegivningen.
Det innebar i sin tur att tillval i mdjligaste man bér administreras
av andra an byggherrar och byggforetag men vilka det vet vi inte."
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8.2 Distributionen av till valsprodukter fran tillverkare till byggplats

Vilket framkommit genom vara fallbeskrivningar anser man inom byggforetagen
att leveranser fran tillverkare till byggplats i storsta mojliga utstrackning
bor gd direkt. Det medfér att produkterna kan levereras till byggplatsen i
ratt tid och tas om hand déar for att omedelbart installeras/monteras i husen.

Om vi ser till distributionen av de olika produktgrupperna framkommer det att
koksinredningar, sanitetsporslin och vita varor levereras antingen direkt fran
respektive tillverkare eller frAn en grossist/underentreprendr. Kéksinred-
ningar och vita varor levereras vid stérre byggobjekt, t ex nyproduktion av
flerfamiljs- och smahus, direkt fran tillverkare till byggplats. Detta fram-
kommer med tydlighet i de fallbeskrivningar som senare redovisas i rapporten
over materialtillverkarnas distribution och marknadsféring.

Distributionen av produktgrupperna golv och vaggmaterial sker uteslutande
genom underentreprendrerna. | undantagsfall sker direktleverans fran ndgon
materialtillverkare till byggplats. En av de intervjuade personerna inom ett
av byggforetagen uttryckte féljande synpunkter pd distributionen och de in-
terna transporterna:

"Visst har vi problem med interna transporter men nar det galler till-
valsprodukterna har vi det sallan. Om vi ser till produktgrupperna har
vi avseende vita varor, som distribueras av Elektrolux, inga interntran-
sporter. De skoter allting pad byggplatsen fran leverans till installa-
tion/montering. Nar det sedan géller golv och vagg har vi inte heller
ndgra interntransporter darfor att underentreprenorerna skoter hela
distributionen.

Det ar i princip enbart koksinredningarna, som distribueras av Marbodal,
som kan skapa problem med interna transporter. | regel far vi namligen
ta dem direkt fran lastbilen och bara dem in i husen.

Totalt sett tycker inte vi att det ar nagra problem med interna tran-
sporter avseende tillvalsprodukterna.”

Man upplever inte att byggforetagets hantering av tillvalsprodukter skapar
négra storre problem da produkterna ofta vid direktleveranser ar markta och
numrerade lagenhetsvis eller husvis. Av det skélet kommer produkterna ofta



till ratt plats. Dessutom menar man att tillval egentligen inte kostar bygg-
foretagen nagonting darfor att man later materialtillverkare och underentre-
prendrer administrera tillvalsprocessen. En av de intervjuade personerna inom

ett av byggforetagen uttryckte foljande synpunkter pa detta:

"Om vi kan administrera tillvalet hos ndgon annan, t ex en underentre-
prendr eller en materialtillverkare, dd fraimst avseende produktgrupperna
golv och vdgg skapar det inga administrativa problem for oss. Vi kan ndm-
ligen ocksd sjalva bestalla tillval for exempelvis produktgrupperna
koksinredningar och vita varor via vara leverant6rer. Darefter Gverens-
kommer vi att det ska levereras tillsammans med standardsortimentet till
byggplatsen. Det innebar inget extra for var del utan ingdr i den nor-
mala hanteringen av standardsortimentet.”

Inom ett annat av de intervjuade byggforetagen uttryckte en av foretrédarna
en ndgot motsatt uppfattning avseende problem med tillval. Detta framst i sam-
band med tillval for produktgrupperna golv- och vaggmaterial. Nedanstiende
intervjucitat aterger de synpunkter som framfordes pa problemet distribution
och hantering av tillvalsprodukter i byggprocessen:

"De fem olika produktgrupperna kommer in i olika skeden i husets byggna-
tion och leveranstiderna maste héallas. Dessutom tror jag att kokssnicke-
rier och vita varor bor ga direkt frdn materialtillverkare till byggplats
med anledning av den plats som produkterna kraver i distributionshdnseende
Men jag har dock uppfattningen att ndr det géaller golv och tapeter skulle
det vara en fordel att fd ldgenhetsvisa eller husvisa leveranser."

Uppenbart ar att det finns delade meningar om de problem som tillval kan
skapa och skapar hos olika byggforetag och dess byggarbetsplatser.

8.3 Olika lokala administrativa och organisatoriska ldsningar

Vi har i vara tidigare fallbeskrivningar kunnat notera hur ett av de inter-
vjuade byggforetagen sjalva tagit hand om all administration dock i samarbete
med en entreprendrfirma avseende produktgrupperna golv och végg. Detta pekar
emot att olika lokala l6sningar har utvecklats avseende administrationen och
distributionen av tillval i landet. Det finns dock tankar hos byggforetagen
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om att sjalva ta hand om hela tillvalsprocessen. Nedanstdende intervjucitat
hamtat ur en intervju med en féretrddare for ett av de storre byggféretagen

visar detta:

"Inom foretaget har vi ocksd sjalva funderat over varfor vi inte skulle
kunna ta 6ver hela tillvalsbiten, dvs de fem produktgrupperna. Vi tror
dock att det blir problem for foretaget att spanna dOver hela detta
enorma sortiment. Vi kommer dven in pd att di sjalva behéva ta hand om
hela installationen och uppséattningsbiten vilket vi kanske idag inte

har kapacitet for."

Man &r trots allt inte riktigt ndjd med de olika lésningar som utvecklats
for att l6sa tillvalsproblematiken. Framférallt upplever vissa byggféretag
problem i samspelet mellan byggforetag-materialtillverkare-underentreprenor.

8.4 Sammanfattande synpunkter pa tillval

Vid de intervjuer som gjorts med foretrddare for de storre, rikstackande bygg-
foretagen har det framkommit olika synpunkter pa tillvalsproblematiken. Nedan-
stdende intervjucitat, tagna ur personliga intervjuer med olika foretradare
inom byggfretagen, redovisas jamte de tidigare praktikfallen som illustration
till byggféretagens syn pa tillval.

ARGUMENT EMOT TILLVAL:

"Vi menar att det finns tva saker som talar emot tillvalet. Det forsta
ar material tillverkarnas krav pa langa serier och lagerhdllningen. Det
andra ar den ofta alltfor korta tiden som byggféretagen har pd sig for
att hantera konsumenten i tillvalsprocessen. Vi menar att -planeringen
ar utomordentligt viktig och man maste soka kontakt med de blivande
bostadsinnehavarna valdigt tidigt. Goér man det sd kan man lyckas med
ett tillval men om man inte gor det sd blir det betydligt svarare."

MARKNADS- ELLER PRODUKTIONSEFFEKTIV?

"I byggforetag betraktar man allting som kostar pengar negativt. Det
innebar att man inte forstar att en okad forsaljningsomkostnad pa ett
par procent, som ger en mycket ordentlig vardetkning for konsumenten,
skulle kunna vara nagot positivt. Man tanker helt i produktionseffek-
tivi tetstermer.”
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VEM SKALL TA HAND OM TILLVALET | BYGGBRANSCHEN?

"Den ende vettige killen som skall ta hand om tillvalet ar byggentrepre-
nor-en. Vi boér inse var roll i detta sammanhang. Det ar vi som skall ta
hand om detta. Det skall inte ligga hos detaljisten, underentreprenéren,

grossisten eller nigon annan."

DET GALLER ATT LARA SIG FORSTA KONSUMENTEN!

"Vi upplever det som svart att idag sidga att det kostar si och s8 mycket
med tillval. Vi har ingen kontroll 6ver den biten men vi skulle garna
vilja ha det. Av den anledningen har vi under ett flertal ar varit mycket

negativa, eller lat oss siga helt negativa, till tillval. Hen vi har lart

oss att det kommit under de senare aren och vi forstar konsumenten idag.
Tidigare satsade man enbart pd produktionen och brydde sig inte om kvali-
teten. hv den anledningen har konsumenten kommit i klam och vi wvill dar-
for vara med om att ge konsumenten den hoéjda kvaliteten genom att konsu-
menten sjalv far vara med och bestimma och betala for denna hojda kvali-
tet.”

TILLVAL - EN BESVARLIG ADMINISTRATION!

"Allt det har med tillval &ar enligt var mening ratt rorigt. Det ar ett
bokande och man far som konsument valdigt dalig hjalp. Det &r verkligen
inte latt for koparen och vi tycker att vi boér vara med om att skapa for-

battringar for konsumenterna avseende speciellt tillvalet.”
ETT MOTIV FOR TILLVAL

"En viktig sak som vi wvill betona det ar att tillvalet blir annu vikti-
gare nar byggforetaget senare aven far svara for underhallsbiten. Det
har varit en av de viktigaste orsakerna till varfor vi haft en tillvals-
process avseende kvarteret Storstaden. Vi ansdg att lagenheterna pd detta
satt skulle bli attraktivare och att hyresgéasterna darmed skulle vara mer
aktsamma om dess inredning och utrustning.”

MASTE TILLVAL VARA SA DYRT?

"Det enda som vi har upplevt som besvarligt har varit att 6vertyga kon-
sumenten om kostnadsokningen i de fall man valjer ati ga ifrAn standard-
sortimentet. Byggforetagen handlar standardprodukter valdigt billigt medan
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konsumenten far ga till detaljisten eller underentreprenéren for att
handla. Konsumenterna forstar ofta inte den prisskillnad som féreligger
nar man hojer sin kvalitet eller begdr en annorlunda férgvariant. T ex kan
materialskillnaden bara vara 3 kronor/m° medan kanske total ski 11naden inkl
instal lation/uppséattning blir 10 kronor/mz. Detta upplever konsumenten
som valdigt irriterande och det ar ofta svart for oss att motivera till-
val utifran detta."

Vilket framkommit av dessa intervjucitat finns det ett flertal skiftande upp-
fattningar om fenomenet tillval. Uppenbart &r dock att byggféretagen har en
nyckelroll d& det galler att delta i administrationen av tillval. Det fér
anses galla bade i bérjan av byggprocessen samt fram till slutet.

Vanligt 4r att betrakta tillval som en stérning och darigenom vill man helst
slippa de ataganden ett tillval kan innebdra ur administrativ och organisato-
risk synvinkel. Samtidigt finns det dock en tendens till att allt fler bygg-
foretag borjar se betydelsen av tillval ur dels byggforetagets och dels de
boendes synvinkel.

8.5 Problemsammanfattning

Vi vill nedan sammanfatta de problem som ti 11val sprocessen kan skapa och
skapar for olika byggféretag vid nyproduktion av smahus.

byggféretagen far ett storre urval produkter att hantera samt darmed
Okat inkdpsarbete

byggforetagen far minskade mojligheter att gora upphandlingar av langa
serier vilket hdjer kostnaderna for material inkop

byggforetagen erhaller okade felrisker i samband med bestédllningar och
leveranser av tillval

byggféretagen far aven vid tillval direktleveranser fran materialtill-
verkare eller underentreprenor till byggplats men antalet leveranser
kan tendera att oka beroende pad differentieringen i produktutbudet.

byggféretagen far en storre hantering pd byggarbetsplatsen i samband
med ett oOkat produktutbud samt dérmed en okad risk for stold, svinn
och skador av tillvalsprodukter

byggféretagen far i och med detta kanske en dyrare byggprocess totalt
sett i jamforelse med om man inte erbjudit tillval.

Vi kommer nu i ndsta avsnitt att behandla tillvalet och dess konsekvenser
i byggprocessen. Detta mot bakgrund av de synpunkter som framkommit fran
vara intervjuer med byggherrar, forvaltare och byggforetag.
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9. TILLVAL OCH DESS KONSEKVENSER | BYGGPROCESSEN

Tillval har skapat nya problem fér byggherrar, forvaltare, byggféretag
och material tillverkare. Problem som i manga fall har kunnat lsas enkelt
medan de i andra fall bedémts som sd svéra att onskvérda lGsningar ej kom-
mit till stdnd sett ur de boendes alternativt byggproduktionssystemets
synvinkel. For att kunna bearbeta och eventuellt bidraga till att losa
dessa problem har vi valt att systematisera dem pd ett satt som leder

till okad forstaelse for:

I: vilka typer av tillval som férekommer i byggprocessen
Il:  vad som forsvarar tillval i byggprocessen

I11: vad som kan underlatta tillval och vilka &tgarder man kan vidtaga
for att astadkomma olika typer av tillval.

9.1 Olika typer av tillval i byggprocessen

9.1.1 Temal&genheter

En forsta sortering av tillvalssituationen grundas pa om det ar nodvandigt for
byggherren att veta vem som skall ha en viss lagenhet eller ej. Detta &r sér-
skilt kritiskt betraffande hyreslagenheter, da tecknandet av kontrakt vanligen
gors relativt ndra inflyttningstidpunkten. Enklast &r darfor att byggherren pa
sedvanligt satt planerar utifrdn en tankt hyresgasts onskan betraffande farger,
utrustningsstandard etc. Exempel p& detta ar de temalagenheter som ndgra bygg-
herrar med framgdng presenterat pd marknaden under senare ar. Byggherren far-
digstaller dérvid lagenheter som skiljer sig t ex vad galler fargsattning men
for Ovrigt har samma standard.

Temaldgenheter skapar inga storre problem i byggsystemet, mojligen en nagot
storre lagerhallning med flera varianter av samma produkter, men detta &r
mycket marginellt. De blivande bostadsinnehavarna far sedan valja mellan pre-
senterade alternativ. Den som véljer forst har alla alternativ tillgédngliga
och dérmed storsta mojligheten att bli tillfredsstalld; den som valjer sist
far finna sig i att acceptera det kvarvarande alternativet eller vilja ett
annat projekt som stimmer battre med hans/hennes onskemal. Byggherren kan

darmed ocksd bedéma sin prognos betraffande temalagenheternas fordelning pa
farger etc.
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| detta fall kopplas inte byggprocessen och kontraktstecknande av lagen-
heter/hus samman, varfor det inte uppstar problem om hyresgasten bestimmer
sig for lagenheten/huset sd sent som direkt i samband med inflyttningen.

om byggherren gor en bra prognos betraffande efterfrdgan pid respektive
temalagenhet, far han ocksd latt att hyra ut/salja. Dock kan han fortfa-
rande inte t ex tillgodose Gnskemalet om en viss temaldgenhet péd en bestamd
plats i huset eller bostadsomradet. Detta ar ju last redan p&d projekterings-
stadiet.

Detta forsta satt att skapa Okade mojligheter att tillgodose personliga
onskemdl fran de boende skiljer sig vasentligt frdn de foljande vi kommer
att presentera. Dessa bygger alla pd forutsittningen att blivands boende
engageras i valet av inredning ooh utrustning i bostaden fore inflyttning.

For de boende aterstar ytterligare en mojlighet att paverka inredning och
utrustning i sin bostad, ndmligen att gora det efter sin inflyttning. |
detta fall gors det utan att pdverka den totala byggprocessen och konsek-
venserna av detta kommer att diskuteras senare.

| nedanstdende figur har vi sammanfattat de mojligheter de boende har att
paverka inredning eller utrustning i sin bostad genom byggprocessen.

Al ternativ Ej boendespecmkl) Boendespecifik Boendespecifik
lagenhet med lagenhet. lagenhet.
l1&st standard. Fore inflyttning. Efter inflyttning.
Temaldgenheter.

Péverkan pa Nej Js Nej

byggprocessen

Vi kommer nu att utifrdn tidigare beskrivning av temalagenheter, s k ej
boendespecifika lagenheter enligt figuren ovan, att diskutera hur dessa
kan goras boendespecifika fore inflyttning, genom tillval.

Be repf)et boendespecifik innebar att varje lagenhet anpassas till indi-
viduella krav och 6nskemdl avseende inredning och utrustning.
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9.1.2 Boendesgeci fi ka_lagenheter_for_i nflyttni ng

Temal&genheter kan goras boendespecifika genom att den forst inflyttade hyres-,
gasten far mgjlighet att vilja exempelvis tapeter ur ett begransat sortiment.
Detta klaras normalt relativt enkelt, di leveranstiden pd dessa standardtape-
ter dr kort och tapetsering sker relativt sent i byggprocessen. (Urvalet gél-
ler vanligen endast papperstapeter, ej vinyl- eller vatrumstapeter, som ofta
maste sattas upp tidigare i byggprocessen.) Om den blivande hyresgasten kommer
in for sent (kortare tid an cirka tvd manader fore inflyttning) far han/hon
finna sig i att fa standardtapeten uppsatt. (Motsvarande galler aven for t ex
val av firg pd vaggar, malade koksluckor och golvmaterial.) Detta alternativ
&r fortfarande starkt styrt av byggherren. Boende som inte fullfoljer sin
planerade inflyttning far ersatta byggherren for de besvdr detta orsakar. Pro-
blem med succession vid avflyttning forekommer inte i stérre utstrackning. D&r-
emot har i vissa fall forvaxling av valda alternativ skett vilket mist rattas
till och darmed orsakat en merkostnad i produktionen.

Hyresgasterna far pa detta satt en viss mojlighet att ur ett begransat sorti-
ment valja det som passar just dem bist. Samtidigt mdste de bestamma sig
nagra manader fore inflyttning och ocksd riskera en depositionsavgift, om

de av olika skal inte kan flytta in i den blivande l&genheten.

Temaldgenheten med urval av standardtapeter forekommer idag i mdnga nybyggnads-
projekt med hyreslagenheter. Daremot ar det ovanligt att byggherren gar langre

an sd. Detta kallar vi i fortsattningen for boendespecifika légenheter med
l3st standard.

9.1.3 Till val med I &st_sortiment

Nasta steg i valfrihet &r att forutom en viss fargsatt temaldgenhet med stan-
dardurval av tapeter ge mojlighet att byta denna till hogre standard genom att
de boende sjalva far betala merkostnaden. Detta kallar vi tillval och vill dar-
med markera att man valjer nagot utéver den standard som ar planerad for lagen-
heten eller huset. | det enklaste fallet har byggherren angett precis vilka

tillval som far forekomma och ur vilket sortiment det kan viljas. Detta kallar
vi tillval med lést sortiment.

Alternativet forekommer idag for majoriteten av smahus med Aganderatt och
for bostadsrattslagenheter. | dessa fall kan de boende ocksd enkelt f& er-
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séttning for sina investeringar vid avflyttning. Motsvarande géller inte
hyresgaster idag. Trots detta finns nagra exempel pa denna typ av tillval

i hyreslagenheter. Hyresgdsterna har i dessa projekt uppfattat tillval
mycket positivt och investerat belopp pd upp emot en arshyra i sin lagenhet.

Genom sitt sortimentsval kan byggherren styra till vad han anser rimliga al-
ternativ. Ibland forsoker byggherren paverka prisbilden genom att redan i upp-
handlingen ta in priser pd planerat tillval.

Ett problem, som skapar mycket diskussioner, &r hur mycket som skall kredite-
ras for standardalternativet ndr tillval gors. Det &r enligt Konsumentverket
inte ovanligt att hus- och 1&genhetskdpare anser sig tvingade att betala over-
priser for tillval. Detta ar sarskilt aktuellt nar tillvalet av material ocksd
staller krav pa battre underbehandling, etc.

9ele4 lillyal_med_ogeet sortiment

| vissa fall far huskoparen (detta galler vanligen smdhus med &ganderatt) sjalv
férhandla med respektive entreprendr om leverans av produkter. Detta utan att
byggherren i forvag har faststallt att just dessa alternativ skulle fa fore-
komma. Det forutsatts dock att entreprendren i detta fall kan ge erforderliga
garantier.

Hus kdparen/18genhets innehavaren har i vissa fall sjdlv anskaffat produkter och
darvid krediterats standardalternativet. Inképsarbetet ¢kar i detta fall vare
sig det laggs pd de boende eller byggféretag/underentreprendr. Antalet leveran-
térer okar vilket troligen ger hdgre priser.

Detta kallar vi tillval med 6ppet sortiment. En svéarighet med Gppet sortiment
ar service och underhdll i de fall forvaltaren av huset/lagenheten ar en annnan
an den boende. Detta alternativ forekommer darfér ytterst séllan i annat &n
smahus med &ganderatt.

Vi kan nu redovisa vilka valméjligheter de bostadjstkande erbjuds nér de
far péverka inredning och utrustning fére inflyttning.

Boendespecifika lagenheter fore inflyttning

L&st standard Tillval med Tillval med
last Oppet
sortiment sortiment
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9.1.5 Tillyalet_skagar_n”a_tyger_av_ergbl_em

De produkter som vanligen omfattas av tillval ar framfor allt

(_

tapeter
golvmaterial
koksinredning
koksmaskiner
sanitetsporslin
kakel
innerddrrar)

Med en sadan tillvalslista stalls byggherrar och byggforetag infor nya
typer av svarigheter.

1. Byggherren maste gora ett avtal med den bostadssokande sex till nio mana-

3.

der fore inflyttning. Sa lang tid innan maste produkterna bestallas for
att kunna levereras i tid. Detta Okar risken for avhopp fore inflyttning.

Tillval, vilket innebdr en standardforbattring, utgoér ett problem for
lagenheter med hyresratt. Med dagens lagstiftning kommer hyresgasterna
att investera i annans fastighet och kan inte gora ansprak pa ersattning
vid avflyttning pa annat satt & genom en frivillig overenskommelse med
nésta hyresgast. Motsvarande problem foreligger inte for bostadsratt och
aganderéatt. Dér kan man vid forséljning realisera dessa standardhdjningar

Finansieringen av tillvalet har i nagra fall gjorts via hyran, vilket
inte alltid accepterats av hyresgastforeningen vid forhand!ingar.

Byggforetaget far ta pa sig ett okat samordningsarbete. Risken for stor-
ningar i byggprocessen Okar nédr ett storre sortiment skall hanteras. Alla
produkter maste finnas pa plats i tid, man kan inte som annars utnyttja
material for senare etapper for att ersétta svinn etc. (Normalt utokar
man dock inte antalet leverantorer, varfor upphandiingsarbetet ej paver-
kas namnvart.)
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5. Underentreprendrer for t ex WS och golvlaggning far kortare serier av
samma produkter. Detta staller krav pa c¢kad lagerhallining, alternativt
overflyttning av denna funktion bakat till grossist eller tillverkare.
Detta resulterar i en viss merkostnad, som konsumenten slutligen far
betala. Inte heller far man samma kontroll pd inkopen, varfér det inte
ar sd ovanligt att golvmaterial eller fargat porslin inte levererats
fore inflyttning.

6. Garantifrdgorna blir mer komplicerade. Skall t ex byggféretag och under-
entreprendr lamna ersattning for skador under garantitiden pa vasentligt
dyrare produkter &n de som upphandlats? Vanligen skjuts detta ansvar 6ver
pa konsumenten, som vid skada endast far ersattning som motsvarar stan-
dardal ternativet.

7. Det staller hogre krav pa leveransberedskap hos tillverkarna &an nar
endast standardprodukten skall levereras. Tillverkarna har i manga fall
fatt utnyttja (alternativt bygga ut) sin regionala lagerhallning och dar-
med fatt merkostnader jamfort med direktleverans fran fabrik. Detta sker
t ex nar tillvalet beslutas sd sent, att hela leveransen inte kan siandas
direkt. Dessa kompletteringsleveranser blir kostsamma.

9.1.6 Sammanfattning_och systematisering

De olika alternativen medftér olika moéjlighet for de boende att utbva infly-
tande, men ocksad olika hég grad av problem for dagens byggprocess. Boende-
specifika lagenheter med last standard ar helt byggherrestyrda pd samma
satt som temaldgenheten medan boendespecifika lagenheter med tillval ger
de boende mojlighet till inflytande och paverkan.
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Schematiskt kan vi nu ordna samtliga alternativ enligt figuren nedan.

Problemniva i

dagens byggprocess Boendespecifikt

tillval med Oppet
sortiment

Boendespecifikt
tillval med last
sortiment

Boendespecifika.
Last sortiment

Temalagenheter.
Lasta alternativ

Grad av boende-
inflytande

Figur Grad av boendeinflytande och problemkonsekvenser for olika tillvals-
alternativ.

Temalagenheter (A) &ar ett forsta enkelt steg mot 6kat inflytande pa nyproduk-

tionen fran blivande boende. Detta kan tillgodoses utan svarigheter aven for
hyresldgenheter.

Nér temaldgenheten gors boendespecifik och bostadssokande far valja alternativ
inom en viss standard (B) okar svarigheterna for byggherren. Framfor allt kom-
mer tidsaspekten in, de inflyttande maéste vara kénda 2-6 manader fore inflytt-
ning. Inom hyresratt tillAmpas detta idag av vissa byggherrar/forval tare fram-
for allt betraffande tapetval. Fortfarande ar de boendes inflytande pa sin
lagenhet begrénsat.
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Ett stort steg betraffande valfrihet gérs nar alternativ (C) tillampas - till-
val med last sortiment. De blivande lagenhets/husinnehavarna far da majlighet
att utifran en given basstandard oka pa den for just dem vésentliga inred-
ningen eller utrustningen. Tillval férekommer praktiskt taget enbart for
bostadsratt och aganderétt. Det skapar vasentligt storre problem for dagens
byggprocess an de tidigare alternativen. Sarskilt nar planeringstiden blir sa
kort, att normal framforhallning betraffande leveranser inte tillgodoses.

Fallet (D) ar en ur de boendes synvinkel marginell forbéattring av valfri-
heten i (C) och forekommer framfor allt vid fri finansierade smahus. Det kan
skapa problem betraffande leveranser, garantier m m men ocksa for att for-
valtningen blir besvérligare med ett stdrre sortiment.

9.1.7 Ko0)2letteringsval__efter_inflyttning

Nar de boende sjalva gor kompletteringar, omtapetseringar etc efter inflytt-
ning motsvarar det ndrmast detta alternativ (D). Vi kallar detta komplette-
ringsval. Det skapar inte nagra som helst problem for byggprocessen. | vetskap
om detta tvekar manga byggherrar att ta pa sig det merarbete det innebar att
administrera tillvalet for den forst inflyttade boende. Det ar inte heller
sjalvklart, att de boende ar beredda att fatta beslut nagra manader fore
inflyttning. Sarskilt unga hushall vill gérna forst ha egna erfarenheter av
att bo, innan de ar beredda till sadana beslut. Detta kan dock ge problem
under forvaltningen istallet. Det &r ju inte sdkert, att forvaltaren kan godta
gjorda forandringar och dédrmed uppstar en diskussion om att aterstalla lagen-
heten i tidigare skick. Detta kan vara ett skal for byggherren att i tid ta
hand om de boendes Gnskemal.

Konsekvensen blir i detta fall en dubbelinvestering, eftersom standardinred-
ning forst installeras for att sedan ersattas. Detta ar sarskilt uttalat i de
fall dar arbetskostnaden for installation ar hég (t ex mattor, tapeter). Mate-
rialkostnaden utgor dar ofta en brakdel av kostnaden att fa det monterat fack-
mannamassigt.

Kompletteringsval férekommer inom alla boendeformer, dock vet vi idag inte i
vilken utstrackning. Det finns dock pagaende undersékningar som just soker
kartlagga detta inom hyresratt (Hogberg, A-L, 1979). Sarskilt intressant &r
darvid om kompletteringsvalet minskar patagligt nar tillval foérekommer. De
andringar som gjorts i hyreslagen under senare ar gor det mojligt (aven for
hyresgaster) att gora forandringar i lagenhetens inredning och utrustning,
dock med tillagget att det skall vara fackmannamdssigt utfort.
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Vi kan nu i nedanstdende figur sammanfatta de olika alternativen och ocksa
ange vilka boendeformer som omfattas av respektive alternativ:

Problemniva i
dagens byggprocess
vid olika boendeformer

Bostadsratt
och smahus )
Tillval med
oppet
sortiment
Tillval med
l&st
sortiment
Hyreslégen- -
Boendespecifik,
heter ! Iz'oigenhe?er
last standard/
E Alla
Temalégenheter Kompl etter ingsﬁ%ﬁ%?'
Lasta ] val efter in- J
alternativ. = j s flyttning Y
Hog
Grad av

boendeinflytande

Figuren visar graden av problemniva i byggprocessen vid olika boendeformer
samt dérmed ocksd graden av boendeinflytande. Vi kan konstatera att ett Okat
brukarinflytande vid nyproduktion av flerfamiljshus staller héga krav péa
problemlosningsformaga vilket i sin tur styr graden av boendeinflytande inom
denna boendeform.

9.2 Hinder for tillval i byggprocessen

Problemnivan i dagens byggprocess hinger intimt samman med graden av boendein-
flytande inom de olika boendeformerna. Vi har tidigare kunnat konstatera att

de hinder som foreligger for tillval hos t ex byggherrar/férval tare och bygg-
foretag ar att hénfora till de tidigare beskrivna lagenhetstyperna i byggpro-
cessen. Det finns olika typer av problem for varje aktér i byggproduktionssys-
temet, vid tillval, och vi ska i nedanstdende figurer sammanfatta nagra av de
problem som kan férekomma for olika aktorer samt &en de boende.
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9.2.1 Problem for byggherre/forval tare, byggféretag _samt_underentregendrer

I nedanstdende figur visar vi exempel pa olika typer av problem som kan fore-
komma vid temaldgenheter och boendespecifika lagenheter med varierande grad

av inflytande, genom tillval.

X. Alternativ Temalagen- Boendespecifika lagenheter
heter. .
XA Ej boende- Tillval
Problem  x. specifika. Last Oppet
for: X. Lasta alt. Last standard sortiment  sortiment
Byggherre - Att bedbma - Att f4 tag i hyresgaster
efterfragan i tillrackligt god tid
pe}t Ollkat. - Att hantera avhopp fore
alternatv inflyttning
- Att hantera succession
vid avflyttning
- Problem i hyresratt att
investera i annans
fastighet
- Hur finansiera tillvalet?
Byggforetag - 'Okad risk for storningar
pga att ratt material
inte finns p& plats i tid
- Garantifrdgorna
- Ratt material i varje rum. o6kad admi-
nistration, risk for fel - reklamationer
Under- - Garantifragorna
entreprendrer B .
- Storre - Storre - Storre - Storre

sortiment sortiment sortiment sortiment
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9.2.2 Problem_foér_materialtill verkare

| nedanstdende figur visar vi exempel pd olika typer av problem som kan
forekomma vid temaldgenheter och boendespecifika lagenheter med varierande
grad av boendeinflytande, genom tillval.

\Alternativ Temaldgenheter. Boendespecifika lagenheter
N"\ Ej boendespeci- .
f|!<a. Tillval
Problem  'x Lasta alterna- Last Oppet
for: N\X  tiv Lést standard sortiment sortiment
Material till- - Rumsbestallningar kostar mer att
verkare administrera

- Risk for fel leveranser
- For korta leveranstider

- Spridda avrop ger hogre
distributionskostnad

9.2.3 Pr271§(D_for_de_hoende

| nedanstdende figur visar vi exempel pad olika typer av problem som kan
forekomma vid temaldgenheter och boendespecifika lagenheter med varierande
grad av boendeinflytande, genom tillval.

™AL ternativ Temalédgenheter. Boendespecifika lagenheter
Ej boendespeci- Ti
fika. i 11 val
Problem Lasta alterna- Last oppet
for: tiv. Last standard  sortiment sortiment
Boende - Endast fasta - Begransad - Tillval kostar pengar
al ternativ valfrihet Hur finansiera?

- Ménga olika leveran-
torer ger hogre priser

- Att valja ratt
- Att lasa sig langt innan inflyttning.
Riskera sin depositionsavgift
9.2.4 Sammanfattning

Dessa exempel pd problemstallningar, i samband med tillval, for olika aktorer
i byggproduktionssystemet samt de boende ar en provkarta over tillvalsproble-
matiken. Véra tidigare avsnitt vilka berort byggherrars/forval tares och bygg-
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foretagens syn pa tillval belyser pd ett utméarkt satt den totala tillvalspro-
blematiken. Vi har hittills inte atergett material til 1verkarnas syn pi till-
val men det kommer vi att gdra i kommande avsnitt med bl a utférliga fallbe-
skrivningar som underlag.

Hittills kan vi konstatera att de hinder for tillval som existerar i bygg-
processen hos t ex byggherrar och byggforetag ger olika grad av boendeinfly-
tande. Darmed har tillval ocksa blivit mer eller mindre utvecklat inom olika
boendeformer bl a beroende pa graden av problemnivd samt mojligheterna att
I6sa problemen inom ramen for det etablerade byggproduktionssystemet.

For oss blir det darfor viktigt att ta fasta pd detta for att vi ska kunna
forstd och lara oss hur dessa problem ska kunna ldsas.

9.3 Hinder for tillval kan undanrdjas

Vi har i véra intervjuer fatt ménga uppslag pd hur de problem tillval skapar
i byggprocessen kan l0sas. Vi kommer hér att redovisa vad byggherrar och bygg-
foretag kan gora.

9.3.1 Normala planeringstider kan.ej_hallas

Nar tillval planeras och beslutas i god tid, s& att normala leveranstider kan
erbjudas, har leverantdrerna inga sarskilda problem utan kan folja sina upp-
lagda rutiner for leveranser till byggobjekt. Déremot om tiden mellan tillval
och leverans blir kortare & normalt, orsakas ofta merkostnader. Dessa kan
exempelvis utgdras av:

Skilda leveranser for standard och tillval ger hogre frakt- och admi-
nistrations kostnader.

Skilda leveranser for koksskap och koksluckor ger merkostnad for frakt,
administration samt merarbete pa byggplatsen.

Leverans av standard for senare utbyte till valt alternativ.

Forskjutningar i tidplaner som okar risken for stdrningar och dérmed
improvisationer.
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Det har varit en strdvan hos byggherrar och byggforetag att skapa tillracklig
framforhallning for att slippa sddana kostnader. Exempel finns pa byggherrar
som sjalva tagit hand om kommunens bostadsformedlingsverksamhet, da de inte
fatt potentiella hyresgéaster anvisade i tid.

9.3.2 Avhopp fére inflyttning

Byggherrar forsoker skydda sig mot extrakostnader i samband med avhopp fore
inflyttning. | manga fall betalas allt tillval fore tilltradet direkt till
respektive leverantor. Nar man koper lagenhet eller hus erlaggs en handpenning
for att konfirmera kopet. Denna tillfaller séljaren om képet inte fullfoljs
och tacker vanligen nedlagda kostnader.

Samma mojligheter finns inte i hyresratt eftersom ett egentligt avtalsforhal-
lande inte intrader forrdn den blivande hyresgasten flyttar in och erlagger
hyra. Detta har i nagot fall I6sts med en depositionsavgift som erlagges nar
tillvalet bestalls. Problemet ar inte sarskilt vanligt enligt vara erfaren-
heter .

9.3.3 Att_investera_i_annans_fastighet

Detta galler uteslutande hyresratt. Mest frekventa exemplet &r persiennprob-
lemet. Avflyttande hyresgést kan inte tvinga nasta hyresgést (eller fastig-
hetsédgaren) att betala for insatta persienner. Alternativet ar att avlagsna
dem, men eftersom de &ar special gjorda till en viss ldgenhet har de mycket
begransat varde om de avlagsnas. Dessutom maste fonstren aterstallas i tidi-
gare skick. Denna typ av problem kommer att behandlas av den statliga utred-
ning som tillsatts for att utreda reparationsfonder for hyreslagenheter. Inom
bostadsratten fungerar dessa fonder utan problem.

9.3.4 Finansiering av tillval

Finansieringen av tillvalet ar inte heller 16st generellt. Detta problem &r
djupgaende och kraver grundlig genomgang. Idag finansierar man med statliga
lan en viss lagsta godtagbara standard.

Man skulle kunna tanka sig en flexibilitet sa att avvikelser uppat och nedat
fran den standarden skulle vara mojlig. | sa fall skulle man genom att sinka
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standarden pd mindre Onskvarda produkter och héja den pa andra skapa en per-

sonlig profil utan total merkostnad. Det finns dock vissa svarigheter med en
sadan model 1.

Standard

basstandard

lagsta standard

Inrednings/utrustnings-
produkt

Genom att hoja basstandardaden kan man minska ned tillvalet men skapar ocksa
en icke Onskad Overstandard for andra produkter. Totalt sett &r detta betyd-
ligt mer kostsamt &n tillvalsmodellen.

Man kan ocksd tanka sig att sdnka basstandarden till "lagsta onskade nivan"
och lata allt darutdéver vara tillval. Detta paminner om de skalhus som finns
i vissa lander i Europa.

9.3.5 Bygggrojekten_bl ir_kansligare_for_stérningar

Byggprojekten tidsplaneras idag i detalj. P4 manga objekt vill man styra leve-
ranser till en viss dag och tom ett visst klockslag for att fA minskad stor-
ning pa bygget. Ett okat tillval medfor ocksd storre svarigheter att klara
svinn, skador, felleveranser.

Darfor har man 6kat kontrollen véasentligt. Byggforetagen lagger idag dver en
hel del av denna administration pd leverantorer och underentreprenérer. Om fel
uppstar blir darmed ansvarsfragan enklare att klara ut. Detta innebar dock upp
offringar for de bostadssokande som maste bestka alla berdrda underentrepre-
norer pa olika stallen. Man soker l6sningar inom det etablerade byggsystemet
pa ett satt som inte effektivt I6ser de boendes problem.

I nagot fall har man handlat upp tjansten att halla i administrationen av till
valet da det blivit for betungande for byggforetaget att hantera.
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Problemet att minska tidsberoendet mellan leverantdr och byggforetag tar
vi upp senare i rapporten. Dar kommer vi ocksd att belysa leverantorernas
mojligheter att forkorta leveranstiderna.

Vi kommer i nasta avsnitt att relativt utforligt redovisa var syn pa de
administrativa och organisatoriska ldsningarna av tillvalsprocessen hos
framfor allt byggherrar, forvaltare och byggforetag.
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10. ADMINISTRATIVA OCH ORGANISATORISKA LOSNINGAR AV TILLVALSPROCESSEN

10.1 Forvaltarsyn pa tillval

Tillvalet forekommer idag huvudsakligen inom bostadsratt och smahus avseende
nyproduktion av bostader. Nér det géaller hyresratter i flerfamiljshus finns
det olika uppfattningar hos byggherrarna/férvaltarna om mdjligheterna att
genomfora tillval. Av véara intervjuer och fallbeskrivningar hos byggherrar/
forvaltare har framkommit att de ar beredda att administrera tillval under
vissa forutsattningar. Det kan t ex galla att bostadsférmedlingarna i tid for-
medlar de blivande hyresgasterna sd att man har mojlighet att erbjuda tillval
i god tid fore inflyttning. Detta sker idag endast i undantagsfall och endast
en av vara intervjuade forvaltare hade genomfort detta praktiskt. Man ar inte
heller sarskilt 6vertygad om att de blivande hyresgasterna har ndgon maojlig-
het att finansiera ett tillval vid nyproduktion av hyreslagenheter. En forval-
tare hade erfarenheten att de boende ofta inte kunde betala sitt tillval och

det upplevde man negativt.

Vi tolkar detta som de tvd huvudsakliga problem byggherrar/forval tare upplever
i samband med tillval. Aven om man inte uttryckligen uttalade finansierings-
frAgan som ett stort problem s& innebar i alla fall den statliga lanegivningen
idag att man inte kan utrusta sina nybyggda lagenheter med mer &n normalstan-
dard. Av det skalet ansdg man att en privatfinansiering via hyresgasterna
skulle kravas om lagenhetsstandarden skulle hojas. Det fick i sa fall ske
genom tillval. Ur de boendes synvinkel innebéar detta att man i relativt god
tid fore inflyttning, ca ett halvar, maste slutgiltigt bestamma sig for en

lagenhet i nyproduktionen.

Ett annat av de problem som forvaltarna anser vasentligt och som paverkar

forekomsten av tillval, ar forhallandena vid hyresgastbyte eller succession.

Vissa forvaltare har 1&tit uppratta skriftliga avtal med sina hyresgaster

som reglerar forhallandet mellan den gamle hyresgasten och den nye hyresgas-
ten, vilket framkom i tidigare fallbeskrivningar. Detta avser de fall d& den
efterkommande hyresgasten inte wvill overta lagenheten i det skick den befinner
sig nar den gamle hyresgéasten flyttar ut. Man har darfér mellan byggherre/for-
valtare och hyresgaster enat sig om att om lagenheten inte &ar malad och tapet-
serad fackmannamassigt, skall ny malning och tapetsering ske. Darefter delas
kostnaden mellan forvaltaren och den gamle hyresgasten i relation till hur

manga ar denne bott i ladgenheten och det antal ar som forflutit i forvalta-
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rens renoveringscykel. Tillvalsmojligheterna paverkas dven av vilka produkt-
grupper forvaltarna anser mer eller mindre kostsamma-

Det har framkommit att det foreligger skillnader mellan olika produktgrupper
nar det galler mojligheten att erhalla tillval. Hos de forvaltare vi intervjuat
ar de flesta medvetna om att val mellan fargalternativ ar ett rimligt brukarkrav.
Det har ocksa de flesta forsokt stalla upp med. Detta avser da i forsta hand
produktgrupperna golv och tapeter. Nér det déremot galler de andra produktgrup-
perna, t ex koksinredningar, sanitetsporslin och vita varor, har tillvalet
varit ovanligare. Skélen till varfor dessa produktgrupper inte blivit accep-
terade beror pa orsaker som t ex lang varaktighet och hdga investeringskost-
nader. Darutéver har nagon forvaltare menat att farg pa koksinredningar och
vita varor inte gar att andra efter viss tid utan att man maste byta hela
utrustningen. Det menar man ar omojligt att genomfoéra ur kostnadssynpunkt

varfor dessa produktgrupper vid nyproduktion av hyresratter inte blir aktuella
for tillval.

Vi vill nu peka pa en av de viktigaste orsakerna till varfor tillval inte
utvecklats avseende hyresratter. Vi har redan i inledningen nédmnt att den
langa planeringstiden, tre till sex manader fore inflyttning, forsvarat
forekomsten av tillval. Det har berott pi att bostadsférmedlingarna inte
fatt tag i de nya hyresgasterna forran valdigt sent i byggprocessen. Di har
det varit omojligt att erbjuda tillval och diarmed har det inte kommit pa tal.

Planeringen av tillval blir alltsa en kritisk faktor for byggherrar/forval tare
inom flerfamiljshusen. Av det skélet har byggherrar/forval tare hittills valt
I6sningar som inneburit att de tagit sa liten risk som mojligt gentemot bygg-
processens olika aktorer. Det har inneburit att tillval knappast férekommit
och dérmed inte givit de boende mojligheter till personligt inflytande Gver
inredning och utrustning.

10.2 Byggareaspekter pa tillval

Enligt var mening har byggforetagen 16st ti 11 valsproblematiken pa ett relativt
tillfredsstallande satt nar det galler nyproduktionen av smahus. Det finns hos
de intervjuade byggforetagen olika uppfattningar om hur man skall administrera
och organisera sjalva tillvalsprocessen. Den kan i princip omfatta allt, ifran
att fd tag i den blivande smahusigaren hos bostadsformedlingen till att hjalpa
till med reklamationer nar smahusagaren flyttat in i sitt nya hus.
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Vara fallbeskrivningar har pa olika satt visat hur de storre rikstackande
byggforetagen upplever skilda typer av problem i samband med tillvalspro-
cessen. Vi har darvid konstaterat att det finns byggforetag som &r mer
eller mindre marknadsovientera.de nar det galler att se till marknadens,
dvs brukarens, behov. Vi vill med nedanstdende figur illustrera hur olika
byggféretag kan marknadsorientera sig nar det galler tillval vid nyproduk-

tion av smahus.

Byggfoéretag X:

Marknadsorienterat bygg-
foretag ser tillval som
en affarsidé, dvs ett
marknadsbehov

- egen administration for
inkép av produkter

- egen exponering och
information om produkt-
sortiment

- egen forsaljning samt i
vissa fall installation/
montering av tillvals-
produkter

- tidig konsumentkontakt
och valmojligheter for
konsumenten

- situationsanpassad pla-
nering och styrning av
byggobjektet i samrad
med materialtillverkare

- samarbete med underentre-
prendrer och installato-
rer vid montering/upp-
sattning av tillvalspro-
dukter

- konsumenterna ses som
"opportunities”, inte
som “threat"

Byggforetag Y:

Icke marknadsorienterat
byggforetag ser inte
tillval som en affarsidé,
dvs ett marknadshehov

- egen administration for
inkbp av produkter

- inte egen exponering och
information kring produkt-
sortiment

- inte egen forsaljning av
tillvalsprodukter

- inte tidig konsumentkon-
takt och valmojligheter
for konsumenten

- inte situationsanpassad
planering och styrning av
byggobjektet i samrad med
materialtillverkare

- inte samarbete med under-
entreprendrer och installa-
torer vid montering/upp-
sattning av tillvalsproduk-
ter

- konsumenterna ses som
"threat”, inte som "oppor-
tunities"
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Om vi aterknyter till var tidigare diskussion i bérjan av rapporten om "oppna"”
och "slutna" system vill vi forsoka tolka de stérre rikstéckande byggforeta-
gens agerande pa foljande satt.

Inom byggproduktionssystemet har dessa byggforetag en nyckelroll da de besitter
en unik kompetens i att bygga bostéder av olika slag. Det innebédr att de tradi-
tionellt varit inriktade pd en effektiv och rationell byggprocess dar kvanti-
tetstankande gdtt fore kvalitetstankande. Med den innebdrden att det med en hdg
produktionskvantitet ocksd gar att bygga kvalitativt goda bostader.

Detta forhallande péaverkar byggféretagens syn pd tillval och darmed deras
grad av marknadsorientering. Eftersom tillval huvudsakligen férekommit vid
nyproduktion av smahus har de byggféretag som till storsta delen sysslat med
denna bostadsproduktion lart sig att hantera tillval. Man har lart sig att
hantera konsumenten och dennes krav/onskemal samtidigt som man i viss man
anpassat sin byggprocess efter denna situation. Man har dérmed borjat utveck-
la ett "Oppet" byggsystem.

Vi har vid vara intervjuer funnit exempel pd byggforetag som inte &r intres-
serade av att "Oppna" sig for marknadens behov eller krav. Orsakerna till

det kan variera men ett skdl har varit att tillvalsprocessen kostar byggfore-
tagen bade tid och pengar. Genom att "avsdga sig" ett marknadsansvar forlorar
man ocksd mojligheten att utnyttja de marknadsfordel ar som man skulle kunna
utveckla. Detta resonemang medfor att de byggforetag som hittills utvecklat
sina tillvalsprocesser bast ocksd ar mest lampade for att ta hand om ett
eventuellt tillval vid nyproduktionen av flerfamiljshus. Enligt var tolkning
skall det inte behdva vara principiellt besvarligare att hantera tillvalspro-
cessen vid nyproduktion av flerfamiljshus. F6ljande moment &r viktiga och
innebdr ett visst merarbete; att skapa kontakt med kommunens bostadsformed-
ling, att utforma ett l&mpligt tillvalssortiment, att tillsammans med under-
entreprendrer eller material ti 11verkare ge konsumenterna information om till-
valet.

Utdver detta merarbete, vilket redan till viss del ar kant frén smdhussidan,
tillkommer att administrera och organisera byggplatsens arbete pd ett till-
fredsstallande satt. Vid de mindre byggobjekten, typ smhusbyggnationer, gar
det idag relativt latt att hantera tillvalet i byggprocessen. Men nar det
daremot galler stérre byggobjekt, typ flerfamiljshusbyggnationer, kan det
bli besvérli gare.
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Inom byggforetagen menar man att om man har en tidsplanering uppgjord pad for-
hand ska det gd att genomfora tillval ocksd inom nyproduktionen av flerfamiljs-
hus. Med tidsplanering for tillval menar man inom byggféretagen att man maste
ha en tidsperiod pa tre till sex mdnader fore inflyttning om man ska kunna
hantera tillvalet. Aven har, liksom hos byggherre/forval tare, finner vi att den
kritiska faktorn &r planeringen av tillval. Om de boende -inte kommer in -i bygg-
processen forran cirka tre till fyra veckor fére inflyttning sé ar tillvalet i
fara. i de tidigare beskrivningarna éver byggforetagens syn pd tillval framkom
att for t ex produktgrupperna sanitetsporslin och vita varor var den kritiska
tiden for tillval senast ! manad fore inflyttning. Det innebar att de boende
kunde komma sd sent i byggprocessen och trots allt fa tillval inom dessa pro-
duktgrupper.

Nar det daremot géllde de andra produktgrupperna koksinredningar, golv- och
vaggmaterial var den kritiska tiden for tillval 4 manader fore inflyttning
respektive 2 mdnader fore inflyttning. Det innebar att de vanligast forekom-
mande ti 11val sproduktgrupperna namligen golv och tapeter har en relativt lang
framforhal Iningstid, 2 manader fore inflyttning. (Nar det galler produktgrup-
pen golv beror det pé att samtliga vatrumsprodukter maste installeras relativt
tidigt i byggprocessen.)

Vi fann vid en av vara intervjuer med en forvaltare, vilket ocksd aterges i
rapporten som fastighetshbolag C, att man hos denne férvaltare hade kommit ner

i en kritisk tid av fyra veckor fore inflyttning avseende tapeter och farg pa
koksinredning. Detta hade man lyckats med tack vare att man hade goda kontakter
med sina respektive underentreprendrer. | det har fallet hade byggforetaget
inget att invanda mot detta forfarande. Detta visar pd outnyttjade mojlig-
heter att forbattra organisationen pad byggplatsen till de boendes fordel.

On vi atergdr till var tidigare diskussion om marknadsorienterade respektive
icke marknadsorienterade byggforetag kan vi konstatera att byggfiéretag Y,
enligt fallbeskrivningen,inte ser som sin uppgift att ge konsumenterna mojlig-
heter till tillval. Man har helt enkelt avstatt fran att administrera en egen
tillvalsprocess. Det kan i sig medfora en intressant konsekvens om man ser
till de olika aktérerna i byggprocessen och deras formaga till marknadsanpass-
ning och flexibilitet i samband med tillvalsprocessen. | fallet byggféretag Y
har man "decentraliserat™ beslutsfunktionerna till samtliga sina materialtill-
verkare och underentreprendrer vilket i sig for konsumenten medfér nackdelen
att denne maste bestka samtliga dessa om man Onskar gora tillval. Men det med-
for ocksd att de olika underentreprendrerna i de enskilda fallen kan bedoma om
ett tillval &r genomférbart eller inte ndr en brukare kommer in sent i till-
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valsprocessen. Detta far enligt var mening framst anses galla produktgrupperna
golv, viagg och sanitetsporslin samt i viss min &ven vita varor.

Om man déarefter ser till byggféretag X har detta byggforetag valt att sjalv
administrera hela tillvalsprocessen for samtliga produktgrupper. Han tillser
att de operativa funktionerna i samband med tillvalet kommer i den tidsfoljd
som byggprocessen for det aktuella byggobjektet kréver. Vi kan konstatera att
man i detta byggforetag valt att “centralisera” beslutsfunktionerna till sin
egen administration och organisation, dock med viss hjalp frdn vissa under-
entreprendrer. | och med denna “centralisering™ har man ocksd fatt en val
fungerande planeringsrutin avseende tillvalsprocessen. Enligt var mening har
byggforetag X troligen mindre forutsattningar an byggforetag Y att na en
flexibel och situationsanpassad byggprocess med tillval. Detta under forut-
séttningen att de blivande smahusigarna kommer sent in i byggprocessen. Om de
inte gor det har troligen byggforetag X, med stdrsta sannolikhet, de bésta
forutséattningarna for att genomféra en tillvalsprocess.

Vid en jamforelse mellan nyproduktion av smahus och flerfamiljshus och de
I6sningar som existerar avseende tillvalet &r det ganska klart att man vid
nyproduktion av smahus far tag i de blivande husigarna tidigt i byggprocessen.
Samma géller inte nya hyresgaster till flerfamiljshus. Dér anvisas ofta hyres-
gaster sd sent att tillval inte géar att klara i byggprocessen.

Ur planeringssynpunkt ar det kanske inte givet att man ska anvdnda sig av samma
forfarande vid nyproduktion av flerfamiljshus som vid nyproduktion av sméhus.
Det bor vara sd att de mindre byggobjekten, typ smahus, skapat ti 11val sproces-
ser och l6sningar, som ur administrativ och organisatorisk synvinkel, &ar anpas-
sade till ett litet antal brukare och Idng planeringstid. De ar just av det
skalet starkt marknadsorienterade och situationsanpassade utifrdn minsta moj-
liga risk nar det galler att klara framforhallningstiden fore inflyttning.

Vid nyproduktion av flerfamiljshus med tillval har vi en situation med hogt
risktagande nir det galler att klara framforhallningstiden fore inflyttning.
Man vet inte nar man far kontakt med de blivande hyresgasterna och de kostnader
man dé redan lagt ned for ett eventuellt tillval kan bli hdga. Mot denna bak-
grund &r det mdjligt att det icke marknadsorienterade byggftretaget Y, med
minsta mojliga risktagande, och en "decentraliserad” beslutsfunktion genom
sina material ti 11verkare och underentreprentrer &r mera ldmpad att hantera
tillvalet vid nyproduktion av flerfamiljshus. Vi tror att man pd det sattet

kan skapa utrymme for den anpassning och flexibilitet som behdvs vid ett hogt
risktagande med korta framforhallningstider fore inflyttning. Av det skalet



tror vi att tillval vid nyproduktion av flerfamiljshus &r genomforbart under
forutsattning att de medverkande underentreprendrerna och materialtillverkarna
tillsammans med byggféretaget kan skapa en effektiv och rationell byggprocess.

Om man véljer att betrakta tillval som ett planeringsproblem, ur byggforeta-
gets synvinkel, ar det uppenbart att byggforetagen onskar att tillval pa ett
naturligt satt ingdr i den totala materialadministrationen, vilket ocksd fram-
gar av en intervju fran byggforetag X.

Vi har tolkat byggforetagens syn pa tillval som att man huvudsakligen

sett det som ett planerings- och samordningsproblem. For de flesta bygg-
foretagen dr det fréga om att fa in tillvalsprodukterna i byggprocessen utan
att det kostar mer tid och pengar & vad det vanliga standardsortimentet gér.
Har spelar underentreprendrerna viktiga roller dd det galler produktgrupperna
golv- och véaggmaterial samt sanitetsporslin. Dessa tre produktgrupper kraver
namligen till skillnad fran koksinredningar och vita varor speciell installa-
tion/montering pa byggplatsen. Dessutom sker den fysiska distributionen av

t ex golv- och véggmaterial ofta genom dessa underentreprenérer

Av bl a dessa skal maste samspelet mellan byggforetag - materialtillverkare -
underentreprendr fungera tillfredsstéllande.

Vi kommer d&rfor i ndstkommande avsnitt att belysa distributions- och
marknadsstrukturen hos fyra olika material ti llverkare for tillvalsprodukter.
Mot den bakgrunden vill vi avslutningsvis diskutera eventuella férandringar
inom distributions- och marknadsstrukturen for tillvalsprodukter.
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11. DISTRIBUTIONS- OCH MARKNADSSTRUKTUREN HOS NAGRA OLIKA MATERIALTILLVERKARE

Vi har i tidigare avsnitt konstaterat att materialtillverkama i byggpro-
cessen, for respektive ti llvaisproduktgrupper, har ett visst inflytande nar
det galler att kunna erbjuda tillvalsmojligheter. Samspelet mellan byggherre-
byggforetag-materialtillverkare (underentreprendr) blir av vikt nar det gal-
ler att administrera och organisera en tillvalsprocess vid nyproduktion av
flerfami 1js- och smahus. Av det skalet har vi funnit det vasentligt att redo-
visa nagra olika materialtillverkares distribution och marknadsféring av pro-
dukter avsedda for bostadens inredning och utrustning. Vi vill darigenom ocksa
aterge deras syn pa dagens marknadssituation samt tillvalets eventuella bety-

delse vid nyproduktion av bostader.

Detta avsnitt har darfor till syfte att beskriva oah analysera tre olika mate-
rialtillverkares samt en bransehs distribution ooh marknadsfoéring av produkter

avsedda for inredning oah utrustning av bostaden.

Vi kommer att belysa samtliga fem tillvalsproduktgrupper genom nedanstdende

fyra fallbeskrivningar:

Produktgrupp: [6retag/bransch:
Golv- och vaggmaterial Forbo-Forshaga AB
Koksinredningar Marbodal AB
Sanitetsporslin VVS-branschen
Vita varor Husqvarna AB

Produktgruppen golv- ooh vaggmaterial kommer att belysas genom en fallbe-
skrivning av Forbo-Forshaga AB. Detta foretag tillverkar och marknadsfoér
badde golv- och vaggmaterial. Produktgruppen kéksinredningar kommer att
belysas genom en fallbeskrivning av Marbodal AB. Detta foretag ar den
storste tillverkaren i Sverige. Produktgruppen sanitetsporslin kommer att
belysas genom en fallbeskrivning av VVS-branschen. Tillverkningen av sani-
tetsporslin ar koncentrerad till ett fatal tillverkare. Slutligen kommer
produktgruppen vita varor att belysas genom en fallbeskrivning av

Husgvarna AB. Detta foretag &ar en av de storsta tillverkarna i Sverige.

Inom varje fallbeskrivning goérs en historisk tillbakablick samt en redovisning
over foretagens utveckling de senaste fem aren. Darefter beskrivs marknads-
situationen idag samt marknads- och distributionsstrukturen for respektive
foretag. Speciell vikt kommer att laggas vid foretagens marknadsbearbetning
samt deras relationer med objekt- respektive konsumentmarknaderna genom res-

pektive distributionssystem.

8 4 X5
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Fallbeskrivningen 6ver VVS-branschen ar lite annorlunda till sin uppbyggnad.
Den behandlar i stallet for ett specifikt foretag relationer mellan tillver-
kare-grossist-rorinstallator (underentreprendr) med speciell inriktning pa
makt- och styrkeforhallanden inom ett givet distributionssystem.

Inom varje fallbeskrivning aterges synpunkter pd tillval och dess betydelse
for foretaget respektive branschen i fraga.
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PRESENTATION AV FORBO-FORSHAGA AB
En historisk resumé

Forshaga AB grundades ursprungligen i Forshaga, 2 mil norr om Karlstad - dérav
namnet. Fran borjan var féretagsnamnet "Linoleum Aktiebolaget Forshaga" darfor
att 1896, foretagets forsta verksamhetsdr, var  "tillverkningen helt inriktad
pd linoleum, da, under senare delen av 1800-talet, en ganska ny produkt.

Foretagets forste disponent och huvuddel&gare var brukspatronen Karl af Ekstrom.
Denne var, som framgdr av namnet, adelsman, vilket var anledningen till att
Forshaga i alla &r kunnat behalla den adliga kronan i sitt varumirke.

| bérjan av 1900-talet fick Hjalmar Wicander - dévarande 4gare till Wicanders
Korkfabriker - intresse for foretaget. Forr i tiden kallades linoleurmattor
ofta "korkmattor" beroende pd att de innehGll en hel del kork. Av det skalet
var fabrikationen i Forshaga intressant for Wicander dock i kombination med
dvriga intressen inom den etablerade affarsverksamheten.

Hjalmar Wicander reste 1903 till Forshaga och bestkte fabriken. | samband
dérmed forvarvade Wicander foretaget. Under Wicanders ledning utvecklade sig
rorelsen snabbt och tillgangliga utrymmen i Forshaga blev for smd. Han borjade
da se sig om efter annan lamplig lokalisering av foretaget. Bland flera forslag
fastnade man for en tomt i Almedal strax utanfor Goteborg. Ar 1909 var man
fardig for produktionsstart i Almedal. Rorelsen utvecklades darefter vdl och
anléggningarna fick tid efter annan byggas ut.

Produkten linoleum tillverkades i bdrjan av 1900-talet, frimst under aren
1910-1930, vid ett flertal fabriker runtom i Europa. | Tyskland hade de manga
mindre fabri kanterna slagit sig samman till Deutsche Linoleumwerke (DLW).

Detta ledde till ett sd gott resultat att DLW 1928 foreslog bildandet av Conti-
nentale Linoleum-dnion. Skalet var att forsoka astadkomma ett fruktbarande sam-
arbete mellan olika fabrikanter. Till CLU - som forkortningen kom att bli -
anslot sig forutom DLW, Linoleum AB, Forshaga, Linoleum AG Giubiasco, Schweiz,
N V Nederlandsche Linoleumfabriek, Krommenie, Holland samt Société Industrielle
Rémoise du Linoléum, Reims, Frankrike. Dessutom tillkom &ven A/S Victoria Lino-
leunfabrik, Sandvika, Norge, beroende pd att Forshaga innehade en stérre aktie-
post i foretaget.

1) 1 denna fallbeskrivning har forfattaren markerat speciella begrepp och
nyckelord med sdrskild stil. Detta har dven skett i de citat som redovisas
senare.
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Samarbetet utvecklades mellan fdretagen inom CLU och exempelvis anfortroddes
Linoleum AB Forshaga forsaljningen pa den svenska marknaden fOr samtliga fabri-
ker inom CLU. | bdrjan av andra varldskriget blev t ex DLW tvingade att uttrada
ur CLU. Detta helt beroende pa bl a de politiska férhallandena i Tyskland vid
den tidpunkten. Samarbetet mellan 6vriga foretag fortsatte dock och det blev av
framst ekonomisk natur. Under 50- och 60-talen utvecklades sedan detta samar-
bete ytterligare beroende pd framfor allt den alltmer hardnande konkurrensen.

| mitten pd 60-talet blev det darfor nodvandigt med en fastare organisation

inom CLU vilken skulle kunna mgjliggora en effektivare styrning av verksamheten.

Darfor erbjéd CLU 1968 aktiedgarna i anslutna foretag att byta ut sina aktier
mot CLU-aktier, vilket ocksd skedde. Under denna tidsperiod hade ocksd lIinoleum
upphért att vara allenarddande som produkt inom golvsidan. Man hade inom Lino-
leun AB Forshaga bl a upptagit produktion av plastmattor och foretaget &ndrade
darfor sitt namn 1967 till enbart Forshaga AB.

CLU fortsatte sin verksamhet efter 1968 och man forvarvade bl a ett antal fore-
tag med tillverkning av heltdckande mattor. Dessa produkter marknadsfors sedan
genom CLU:s féretag och dd t ex Forshaga AB avseende Sverige, Danmark och Fin-
land. | och med att CLU &ven breddat sin verksamhetsinriktning blev ett namn-
byte aktuellt. 1974 &ndrades darfér namnet till Forbo AG och samtidigt beslots,
att alla anslutna foretag skulle ha ordet "Forbo" i sitt firmanamn. Av det
skalet heter Forshaga AB idag Forbo-Forshaga AB.

Forbo-Forshaga AB byggde under 1973-74 en ny modern produktionsanlaggning i
Goteborg. Denna togs i bruk under 1974 och i samband med denna investering
upphérde tillverkningen av linoleum i Sverige. Denna tillverkning koncentre-
rades i stallet till det holl&ndska féretaget Krommenie.

Nul&get

Forbo-Forshaga AB marknadsfor oah tillverkar produkter inom bade produktgrup-
perna golv- oah vaggmaterial. Genom sitt samarbete med andra utlandska foretag
inom Forbo-koncernen har man erhdllit goda mdjligheter att genom stordrifts-
fordelar inom t ex til lverkningssidan uppnd effektivitets- och rationaliserings-
vinster. Detta innebdr att Forbo-Forshaga AB till viss del &r beroende av de
utlandska foretagens tillverkning ndr det géller att tillgodose den svenska
marknadens efterfragan.

Den svenska marknaden for golv- och vaggmaterial kan idag ses som tvd delmark-
nader namligen nyproduktionsmarknaden~ (nyproduktion av flerfamiljs- och smahus)

1) Kallas &ven for byggmarknad, objektmarknad eller projektmarknad.
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respektive renoveringsmarknadenz) (renovering/upprustning av flerfamiljs- och

smahus). Utvecklingen inom bada dessa delmarknader blir vasentlig for Forbo-
Forshaga AB.

Aven Forbo-koncernen betraktar dessa tvd delmarknader som vasentliga dock ur
ett stérre perspektiv. Foljande utdrag ur arsredovisningen 1978 for Forbo-
koncernen visar detta:

"The European building industry succeeded to maintain about the previous
vear"s construction volume. The residential housing sector developed
differently from country to country and in total settled at a low level.
However, a further shift from the rented flat to the individually owned
home was noticeable.

This situation received substantial impulses from the successive lowering
of interest rates. Of great importance is the continued, unbroken trend
towards renovation and modernization of older buildings. Since more than
one half of all houses in central Europe were erected prior to 1940, the
significance of renovation is likely to become even more pronounced."

Mot bakgrund av de forhallanden som praglat den svenska bostadsmarknadens
utveckling under de senaste &ren kan vi konstatera att liknande forhallanden
troligen ocksd existerar pa oOvriga europeiska marknader.

| arsredovisningen 1978 kan man vidare utlasa foljande om féretagens mojlig-
heter att inom Forbo-koncernens ram utnyttja olika typer av synergieffekter
for att uppnd bast marknadsanpassning:

"In this not very favorable environment our Group Performed reasonably
well. The scope of our business comprises essentially vinyl floorcover-
ings, textile floorcoverings, Linoleum, and wallcoverings used in inter-
ior decoration.

Our marketing and manufacturing companies were able to take full advan-
tage of the market opportunities for the interior finishing of new con-
structions and in the renovation business.

In line with the Group®s strategy for the development, production and
marketing of superior goods, they further strengthened market positions.
The geographic diversity of our Group and its wide product assortment
with opportunities for coordination between the various market areas in
styling and in production is a decisive benefit in our quest for success.

Mojligheterna att tillgodose de olika marknadernas behov och efterfragan av-

seende de produkter som Forbo-koncernen marknadsfor och tillverkar &r uppen-

barligen goda.. Detta far i sin tur betydelse for de enskilda foretagen i res-
pektive l&nder.

2) Kallas dven for konsumentmarknad eller utbytesmarknad.
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Forbo-Forshaga AB - ett koncernféretag

Forbo-Forshaga AB, Goteborg, ingdr som sjalvstandigt koncernbolag i Forbo-
koncernen. Man bearbetar den svenska marknaden helt sjalvstandigt vilket senare
kommer att beskrivas i avsnittet "Marknads- och distributionsstrukturen hos
Forbo-Forshaga AB".

Foljande kunde man utldsa om foretaget i Forbo-koncernens arsredovisning 1978:

"Our Swedish subsidiary Forbo-Forsha%a AB, Gothenburg, was able to keep
its facilities for the manufacture of resilient coverings well coouEied.
Promising new ranges were developed for the building contract and the
"do-1t-yourself" market, which will be introduced in 1979."

"Forbo-Forshaga AB, which has been active for years with carpets for the
building contract business in Sweden, was able to further expand its
turnover 1978."

Foretaget ar, vilket framkommer ovan och som redan ndmnts tidigare, mycket
beroende av utvecklingen avseende nyproduktion och reparation/upprustning av
bade flerfamiljs- och smdhus. Man arbetar idag i Sverige pad dessa tvd marknader
som vi valjer att kalla fér nyproduktionsmarknad (alt. byggmarknad) och renove-
ringsmarknad (alt. konsumentmarknad).

Detta praktikfall kommer forsattningsvis endast att berdra Forbo-Forshaga AB
och dess bearbetning av den svenska marknaden i samband med produkter avsedda
for inredning och utrustning av bostaden.
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TILLVAXTTAKTEN UNDER AREN 1974-78
Utvecklingen for Forbo-koncernen

Forbo-koncernen, Forbo SA Zirich, forsaljningsutveckling for samtliga koncern-

foretag, i omsattning per ar, framgadr av nedanstdende figur. b

Miljoner
S. Fr.

Forsaljningsutvecklingen har varit ogynnsam under de fem sista aren. Under det

sista aret sjonk forsaljningen med cirka tio procent.

Om man darefter ser till forsaljningens fordelning pd produktgrupper visar
nedanstaende tabell forsaljningen per produktgrupp under aren 1974-78.

Forséljningens fordelning per produktgrupp: 2)

PRODUCT GROUPS in million Sfr. 1978 1977 1976 1975 1974
Resilient floorcoverings 192 229 246 255 284
Carpets 123 121 112 124 156
Linoleum 64 73 69 74 83
Wallcoverings and other products 70 72 63 37 34

TOTAL 449 495 491 490 557

1) Figuren hamtad ur Forbo SA Zirich &rsredovisning 1978.
2) Tabellen hamtad ur Forbo SA Zirich &rsredovisning 1978.
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Av tabellen framkommer att samtliga gol vprodukter minskat sin forsaljning

sedan 1974. Daremot har produktgruppen véggmaterial och andra produkter okat
sin forsdljning under samma tidsperiod. N&r man studerar forséljningssiffrorna
bor man vara en aning forsiktig ndr det galler att dra slutsatser om en verklig
forséljningsminskning har skett. Under tidsperioden 1974-78 har valutakursfor-
andringarna medfort att vaxelkursen pd Sfr hela tiden varit stigande. Detta hor
noteras vid en jamforelse med forhdllandena for den svenska kronan.

Om man daremot bortser fran dessa paverkansfaktorer har utvecklingen inom Forbo-
koncernen varit ogynnsam for produktgruppen golv.

Utvecklingen for Forbo-Forshaga AB

Forbo-Forshagas forsaljningsutveckling, i omsattning per ar, framgar av
nedanstdende figur”.

Milj kr

1) Uppgifterna i figuren ar hamtade fran Forbo-Forshagas interna redovisning.
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DAGENS MARKNADSSITUATION

Forbo-Forshaga AB marknadsfor tvd olika produktgrupper pd den svenska marknaden
idag. Det &r produktgrupperna golv- och véggmaterial.1 Inom dessa tvd produkt-
grupper finns ett flertal olika produktvarianter. Mot bakgrund av det antal
produktvarianter som finns inom respektive produktgrupp har man inom féretaget
valt olika marknadsstrategier for att pd basta satt tillgodose marknadens efter-
fragan.

Inom foretaget menar man att nyproduktionsmarknaden, dven kallad projektmark-
naden, avser de stdrre rikstdckande byggforetagen samt husfabrikanter. Foljakt-
ligen blir aterforsaljarna, dvs de lokala och regionala grossisterna och detal-
jisterna, vad man valt att kalla fér renoveringsmarknad, alternativt konsument-
marknad.

Detta har inneburit att man for produktgruppen golv utvecklat en marknadsstra-
tegi inriktad pd de tvd delmarknaderna, nyproduktionsmarknad respektive renove-
ringsmarknad. For produktgruppen végg har man i stallet utvecklat en marknads-
strategi anpassad till enbart renoveringsmarknaden. Ské&let till det &r att man
inte marknadsfér ett sa brett produktsortiment att man &ven kan vénda sig till
nyproduktionsmarknaden.

Mot bakgrund av vad som sagts tidigare kan man konstatera att produktgruppen
golv ar anpassad till bada marknaderna medan produktgruppen vagg endast ar
anpassad till en marknad. En av de intervjuade personerna vid foretaget uttryck-
te foljande forklaring till detta forhallande:

"Vi betraktar oss inte som speciellt stora avseende tapetbranschen da vi
har haft distributionskanaler som inneburit att vi har haft svart att
tacka in oss tillrackligt pa marknaden. Det har inneburit att vi egentli-
en inte erhallit de volymer vi skulle vilja ha. Vi héaller delvis pa att
Oréndra detta men vi har inte alls den spridning av produktgruppen tape-
ter som vore oOnskvard.™

Foretaget bearbetar de bada branscherna, golv och vagg, pa likartat sitt. Ett
av skalen till varfor man valt att marknadsfora tva produktgrupper samtidigt
har varit en 6nskan om att man skulle kunna harmoniera golv- ooh véggprodukter.
Ur konsumentens synvinkel skulle det innebara att man ges mojlighet att fa ratt
farg pd golvet till ratt tapet eller tvartom.

1) Med véggmaterial avses endast tapeter.
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En av de intervjuade personerna vid foretaget uttryckte foljande synpunkter pa
detta forfarande:

"Denna harmoniering har vi marknadsfort som ett paket till véra dterfor-
séljare och det har medfort att vi valt ungefar samma distributionskana-
ler for bada produktgrupperna.

Darmed har vi ocksd haft likartad marknadshearbetning for bagge produkt-
grupperna vilket dock kanske i vissa l&gen inte varit riktigt ratt."

Man kan konstatera att balansen mellan distributionskanalerna inte varit rik-
tig pd grund av den onskade harmonieringen av golv- och véggprodukter. Man har
exempelvis inte direkt bearbetat férghandeln genom vilken distributionskanal
det marknadsfors mycket golv tillsammans med tapeter. Dé&remot har det skett
genom t ex Alcro-kedjan och deras anslutna butiker.

Forbo-Forshaga AB har hela tiden forsokt halla ihop produktgrupperna golv och
végg och da har man inte vint sig till dessa distributionskanaler. Man har nu
inom foretaget blivit uppmarksam pd de effekter detta s k harmonieringstinkande
medfort. Av det skdlet ser man idag storre skillnader mellan produktgrupperna
golv och végg an tidigare.

Trots detta vill man 4ndd betona att man arbetar med tvd olika produktgrupper
vilket en av de intervjuade personerna inom foretaget uttryckte pd féljande
satt:

"Vi vill ocksd gdrna betona att Forshaga inte ar ett golv- eller tapet-
foretag utan ett golv- och tapetforetag.”

Produkterna

Forbo-Forshaga AB tillverkar och marknadsfor, vilket redan tidigare namnts,
produktgrupperna golv- och vdggmaterial. Inom respektive produktgrupper finns
féljande produktlinjer:

GOLV:

- hérda golv (typ trd- och parkettgolv)
- halvhérda golv (typ linoleum och vinyl)
- mjuka golv (typ heltdckningsmattor)

Av dessa produktlinjer marknadsfor Forshaga halvharda golv och mjuka golv.
Inom produktlinjen halvhdrda golv finns Forshaga foretratt med markesprodukten
Novi lon™
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VAGG:

- papperstapet
- vinyltapet (eller relieftapet)
- textil tapet (typ vévtapet)

Av dessa produktiinjer marknadsfor Forshaga huvudsakligen vinyl- och relief-
tapeter men dven pappers- och textiltapeter férekommer.

Forshagas omséttning uppgick 1978 till 200 milj kr varav produktgruppen golv,
speciellt produktlinjen halvhérda golv, svarade for en forsaljning motsvarande
cirka 165 milj kr. Resterande 35 milj kr fordelades relativt lika mellan pro-
duktgruppen golv, typ mjuka golv, och produktgruppen végg.

Inom respektive produktgrupper finns ett stort antal monster och varianter.
Produktgruppen golv omfattar cirka 100 olika monster medan produktgruppen
vigg omfattar cirka 200 olika monster. Det sker standigt varje ar fornyelser
i produktsortimenten varfor ofta ett monster lanseras ett ar for att aret
darefter tas bort ur produktsortimentet.

Tillvalsmojligheterna for konsumenten ar en viktig faktor i samband med produkt-

grupperna golv och vdgg. Detta kommer senare att belysas vid beskrivningen av
nyproduktionsmarknaden/renoveringsmarknaden.

Konkurrenter och marknadsandelar

Forbo-Forshaga AB har ett flertal konkurrenter inom de bada produktgrupperna
golv och véagg. Inom produktgruppen golv har man huvudsakligen konkurrens av
Tarkett AB, tillhorigt STAB-koncernen.

Om vi darefter ser till produktlinjen halvharda golv, inom produktgruppen golv,
sd innehar Forbo-Forshaga AB cirka 95 procent av den totala forsaljningen av
linoleum i Sverige. Den ende konkurrenten &r DLW men i Ovrigt &r man ganska
ensam pa detta segment.

Nér det sedan galler produkten vinylgolv sd innehar Forbo-Forshaga cirka 35
procent av den totala forsdljningen av vinylgolv i Sverige. Deras storste kon-
kurrent, Tarkett AB, innehar &ven cirka 35 procent av den totala forsdljningen
medan de resterande trettio procenten delas lika mellan ungeféar fem konkurren-
ter.
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Inom produktgruppen golv finns Forbo-Forshaga AB ocksd representerat genom
produktlinjen mjuka golv, alternativt textila golv. Denna produktlinje repre-
senterar produkterna med den storsta konkurrensen. Hos Forbo-Forshaga AB har
man under en langre tid forsokt att profilera sig inom denna produktlinje for
att darigenom skaffa sig en battre position pa segmentet.

En av de intervjuade personerna inom foretaget uttryckte foljande synpunkter
pd produktlinjen mjuka golv:

"Dar har vi for inte sd lange sedan forsokt att profilera oss lite grann.
Tidigare forsokte vi tacka in hela golvsortimentet fran projektinriktade
produkter till produkter som t ex den exklusiva sovrumsmattan. Men for
ett ar sedan bestamde vi att vi inte langre kunde halla pd och marknads-
fora produkter for alla Gnskemal.

DA siktade vi istdllet in oss pd ett mer projektinriktat sortiment vilket
medférde att vi tog bort ett flertal produkter. Vi tror att vi pd det
viset har hittat en nisoh eller ndgonting som i alla fall kan ge battre
Iénsamhet inom produktlinjen mjuka golv."

Det ar besvarligt att ange nagra marknadsandelar inom denna produktlinje dé
det finns ett flertal bade tillverkare och importérer av dessa produkter. Cirka
sextio procent av de heltackningsmattor som saljs i vart land importeras.

Inom produktgruppen vagg har man konkurrens fran ett flertal béade inhemska och
utlandska tapettillverkare. Forbo-Forshaga AB har huvudsakligen satsat pd pro-
duktlinjen vinyl- och relieftapeter medan pappers- och texti!tapeter varit av
mindre omfattning.

Tarkett AB (f d Anneplas) och Becker-Galon &r de stdrsta konkurrenterna inom
produktlinjen vinyl tapeter

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att Forbo-Forshaga AB har en dominerande
stallning inom produktgruppen golv avseende framst produktlinjen halvharda
golv. Man &r dock aven representerad pa marknaden genom produktlinjen mjuka
golv. Inom produktgruppen vagg har man huvudsakligen satsat pd produktlinjen
vinyl- och relieftapeter.
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MARKNADS- OCH DISTRIBUTIONSSTRUKTUREN HOS FORBO-FORSHAGA AB

| detta avsnitt redovisas beskrivningar &ver Forbo-Forshagas marknadsbearbet-
ning samt distributionsstruktur inom de tva delmarknaderna, nyproduktionsmark-
nad (alt. projektmarknad) respektive renoveringsmarknad (alt. konsumentmarknad)
for de bada produktgrupperna golv- och vaggmaterial.

Inom varje beskrivning kommer speciell vikt att ldggas vid hur man byggt upp
sina distributionskanaler samt dess funktion idag. Speciellt kommer relatio-
nerna med de rikstiackande byggforetagen samt aterforsaljarna att behandlas
utforligt inom respektive marknad och produktgrupp. Avslutningsvis inom varje
beskrivning redovisas tillvalsproblematiken for foretaget pa de bada markna-
derna.

Nyproduktionsmarknadens egenskaper/produktgrupp golv
[1ar!SDh&dshearbetni ng

Forbo-Forshaga AB bearbetar idag nyproduktionsmarknaden (alt. projektmarknaden)
genom dels sin egen forsaljningsorganisation dels genom sina aterforsaljare.

BSk_dI8tributionskana]_utan_me]]anled

De stérre och medelstora byggféretagen samt smahusfabrikanterna pa den s k pro-
jektmarknaden, bearbetar man genom sin egen forsdljningsorganisation. Man har
idag fyra till fem personer som arbetar med vad man valt att kalla for s k
industrikunder. Man har darigenom direktkontakt med arkitekter, byggherrar
och byggforetag i ett tidigt skede av byggprocessen. Man anser namligen inom
foretaget att det dr viktigt att relativt tidigt komma in i byggprocessen for
att darigenom ha mojlighet att pdverka valet av marke pd t ex golvmaterial.

Projektsortimentet

Inom Forbo-Forshaga AB har man skapat ett speciellt projektsortiment. Man menar
att t ex linoleum, inom produktlinjen halvharda golv, &r en ren projektvara.
En av de intervjuade vid foretaget uttryckte foljande synpunkter:

"Det ar ytterst séllan som vi séljer en linoleumrulle till en detaljist-
kund. Det finns &ven andra typer av produkter som t ex har litet hogre
slitstyrka och som har en fargsattning som passar battre i offentliga
miljoer.

Det blir i alla fall inte de glada fargerna och ménstren till projekt-
marknaden i jamforelse med konsumentmarknaden."



128

Detta visar hur foretaget med ett speciellt produktsortiment vander sig till

de storre och medelstora byggforetagen. Darigenom marknadsfor man ett produkt-
sortiment som till sin sammansattning ar nagot annorlunda &n vad som galler

for konsumentmarknaden. Den huvudsakliga produktvarianten i detta produktsorti -
men ar alltsa linoleum.

§Jri butions kana] _med_me]]an led

Aterforsaljarna, oftast grossister och storre detaljister, bearbetas av Forbo-
Forshagas egen forsaljningsorganisation bestdende av ett tiotal personer.

En av de intervjuade vid foretaget berattade foljande om aterférsaljarens
betydelse inom nyproduktionsmarknaden

"Den vanligaste industri kunden &r trots allt vara aterforsaljare t ex
grossist eller detadjlst Dessa far d& objekt, mindre slier ‘storre, inom
nyproduktlonen och dar finns da en viss utbytesmarknad“ Det gar ju ofta
till sd att nar entreprendren offererar byggforetaget en billig produkt,
typ plastfiltmatta, sa erbjuder man ofta byggforetaget att denna kvanti-
tet plastfilt kan bytas ut mot ex Novilon, Safir, Korall m fl dyrare pro-
dukter mot en tillaggskostnad. Detta gors dd med forhoppningen att det
ska ske detta utbyte.

Inom Forbo-Forshaga menar man att detta kan vara ett bra exempel pad forekomsten
av tillval. Det blir tillval pd s& vis att plastfilten, i exemplet ovan, ersat-
tes med ndgon annan produkt till en hogre kostnad. Det innebar att plastfilten
dd inte tas ut av kunden utan det sker istdllet uttag av ndgon annan produkt.

Aterforsal jarstrukturen

Om man ser till &terférsaljarstrukturen finns det ingen homogen kategori av
aterforsaljare till de mindre och medelstora byggobjekten inom nyproduktions-
marknaden.

Forbo-Forshaga AB har ett antal grossister, s k fullsortimentsgrossister, och
ett antal semi-grossister. Dessutom tillkommer &terforsaljare inom golvfack-
handéIn vilket man anser vara den huvudsakliga aterférsiljarkategorin. Darut-
over finns det ett antal andra typer av aterforsaljare som t ex byggmaterial-
handeln och vissa kedjor t ex Alcro. | det sistndmnda fallet sker vidare for-
séljning till kedjans anslutna butiker. Se bilaga | rdrande distributionskana-
lernas marknadsandelar inom produktlinjen halvharda golv.

1) Med utbytesmarknad menas hdr att en standardprodukt kan bytas ut mot andra
produkter genom s k tillval.
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Grossistens funktion

Grossistens funktion som ful 1sortimentsgrossist innebédr att de marknadsfor
Forbo-Forshagas hela produktsortiment, dock enbart for produktlinjen halvharda
golv.

Grossisterna bearbetar i sin tur regionala och lokala detaljister med sitt
produktsortiment. En av de intervjuade personerna vid foretaget uttryckte fol-
jande synpunkter pa en grossists funktion idag:

"Vi har ett exempel pa en grossist i Goteborgstrakten som dels bearbetar
nyproduktionsmarknaden dels bearbetar renoveringsmarknaden. Grossisten
har en funktion som vi inte har och inte heller vill konkurrera med. Vi
sélljer namligen bara hela rullar golv till véra kunder. Vi kapar inte
heller rullarna till kundernas 6nskade langder men det gor déremot gros-
sisten.

Nér det galler de mindre hyggena &r det ofta en méngd mindre rullar som
skall levereras i specifika langder och matt. | var hantering?1 handlar
det om hela rullar och darfor kan grossisten/detaljisten ta hand om leve-
ranserna till dessa mindre byggobjekt."

Grossisten far en mycket viktig funktion i Forbo-Forshagas marknadsbearbetning.
De mindre byggobjekten kan inte hanteras av foretaget sjalv och déarfor blir
grossistens roll vasentlig dd det galler att marknadsfora och distribuera golv-
produkter till dels mindre byggforetag och dels detaljister.

En av de intervjuade personerna inom fdretaget uttryckte foljande synpunkter
pd denna roil:

"Nér man ser till de hédr tvd leden, grossist contra detaljist, s& kommer
vi ofta i en konfliktsituation. Vi gar ut och bearbetar detaljisten sam-
tidigt som vi har grossisten som var kund vilken da i sin tur sjalv vill
bearbeta detaljisten.

Dar rader det ofta en balansgdng och vi vet val inte riktigt hur man loser
detta i alla lagen."”

Inom Forbo-Forshaga AB har man delvis forsokt losa problemet genom att lata en
kund definieras i samforstdnd med grossisten. Darigenom vill man forsoka komma
runt problematiken grossist/detaljist. Man har dessutom haft en filosofi som
inneburit att man skall ha ett antal grossister som skall tacka hela landet.
Pd detta satt anser man sig uppnd bast marknadsanpassning och man har i princip
marknadstackning Over hela landet genom dels sin egen forsaljningsorganisation
samt dels genom grossister och detaljister, avseende nyproduktionsmarknaden.
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Detalj istens_funktion

Forbo-Forshaga AB anser att detaljisten har en viktig funktion att fylla da

det galler att bearbeta enstaka och mindre byggobjekt pa nyproduktionsmarknaden.
Inom Forshaga har man inte ndgon klar skillnad mellan t ex grossisten och detal-
jisten vilket redan framkommit ovan. Man menar att det finns ménga detaljister
som &r stora lokalt, sett ur forsaljningssynpunkt, men som inte arbetar gentemot
andra detaljister med sitt eget produktsortiment. Det finns t ex vissa golvfack-
handlare som har en utprdaglad bearbetning av endast projektmarknaden. Av det
skalet kan man inte kalla dessa golvfackhandlare grossister utan enbart stérre
detaljister.

Detaljisterna bearbetar alltsd lokalt smd och mindre byggféretag pa nyproduk-
tionsmarknaden. Man erhaller antingen forfragningar fran byggféretag i samband
med ett byggobjekt eller man gar sjalv ut och skaffar sig mojlighet att offe-
rera Onskade produkter.

Detta sker ofta i samarbete med Forbo-Forshagas forséljningspersonal vid olika
byggobjekt. En av de intervjuade personerna inom foretaget uttryckte foljande
synpunkter pa detta samarbete:

"Om det t ex géller ett by?ge i Lund och de ansvariga hos oss pa projekt-
marknaden inte helt vill slappa over ansvaret till grossist/detaljist s
sker det ett samarbete mellan oss och grossist/detaljist. Det blir aldrig
nagon konflikt mellan oss. Istillet blir det att vi ger nagon form av
saljstod."

Byggobjektet bedoms i detta fall vara av sddan storlek att grossisten/detaljis-
ten inte ensam kan svara for en konkurrenskraftig offertgivning i samband med
anbudsforfarandet. Vid nyproduktion av flerfamiljs- och smdhus ar detta samar-
bete med Forbo-Forshaga AB vasentligt for att grossisten/detaljisten ska kunna
lamna ett konkurrenskraftigt pris med avseende p& den Gnskade golvprodukten.
Ofta ar ett lagt forsaljningspris pd den 6nskade anbudsprodukten en forutsatt—
ning for att grossi sten/detaljisten ska kunna erhalla anbudet och dédrmed senare
kunna erbjuda byggforetaget och de boende tillval.

Ofta ar en annan forutsattning ocksd att grossisten/detaljisten kan svara for
inl&ggning av de gol vprodukter som anbudet avser. Av det skdlet har de flesta
grossister/detaljister egen golvavdelning och da ar golvfackhandeln en naturlig
distributionskanal for Forbo-Forshaga AB pa nyproduktionsmarknaden.
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?i8ir]bytionen_av_grodui<ter_ti!l_bygggl atser

Den fysiska distributionen av golvprodukter sker, vid stora byggobjekt, genom
Forbo-Forshagas transportsystem direkt till byggplats. Darefter skots inlagg-
ningen av byggherrens underentreprendrer. Detta kan avse exempelvis ett bygg-
objekt, typ flerfamiljshus utan tillvalsmojligheter.

Den fysiska distributionen av golvprodukter sker, vid mindre och medelstora
byggobjekt, genom Forbo-Forshagas transportsystem direkt till grossisten eller
detaljisten. Hos denne sker déarefter avkap och inlédggning av de &énskade golv-
produkterna. Detta kan avse exempelvis ett byggobjekt, typ sméahus med tillvals-
mij ligheter.

?r.tlllyal.6nskvart?

Inom Forbo-Forshaga AB &r man Overtygad om att tillvalet kommer att fa allt
storre betydelse 4n vad det har idag. Nedanstdende citat ur en intervju bekraf-
tar detta:

"Konsumenten hade inte en chans under 50- och 60-talen medan daremot
k??guggn%er}stmbjligheter att hdvda sig har blivit battre under framfor
a -talet.

Under t ex 60-talet bearbetade vi arkitekterna valdigt mycket. Di radde
emellertid forhallandet att arkitekterna inte hade mojligheter att pa-
verka byggforetagen. Makten Over produkter och utformningen av vara
bostader lag hos byggherrar/byggforetag och det passade myndigheterna
perfekt. Myndigheterna ville ju i stor utstrdckning endast bygga kvanti-
tativt, dvs det skulle byggas | 000-tals lagenheter per ar. Men man
bortsdg helt ifran konsumenternas Gnskemal angdende bostadens utformning.

Det spelade ingen roll om man valt ett bra material - byggféretaget
valde nagot annat.

Under 80-talet kommer konsumentens mojligheter att péverka och utforma

bostaden att bli stdrre &n vad det &r idag.

Man har alltsd inom Forbo-Forshaga AB ett intresse av att konsumenten ska fa
ett tillval. Man har dock uppfattningen att man inte kan lata konsumenten véalja
bland allting. Av det skalet har man valt strategin att vélja ut t ex 10-15
varianter av madrkesprodukten "Novilon" som i regel tacker det mesta av fore-
tagets forsaljning. En av de intervjuade uttryckte foljande synpunkter pd
detta forfarande:

"Vi vet ju av erfarenhet, bade personligt och statistiskt, hur forsélj-
ningen av vara produkter ser ut. Nar vi dessutom tillsammans med Tarkett
AB ar marknads'edande inom produktgrupperna sa vet vi vad som saljer.”
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Man har alltsd kommit fram till att tillval &r onskvart men inom vissa ramar.
Om tillvalet skulle omfatta alla produkter skulle det bli alltfor bade kost-

nads- och tidskravande med tanke pd administrationen i samband med lagerhall-
ning, tillverkning och forsaljning.

Man upplever redan problem med de lénga leveranstiderna i samband med tillval
och i de flesta fall &r man idag tvingad att begira sex till &tta veckors
leveranstid nar det galler golv- och véaggmaterial. Ett av skalen till detta ar
beroendet av t ex ramaterialleveranser fran utlandska koncernforetag vilket
medfor att man maste ha en lang framforhallningstid.

Inom Forbo-Forshaga AB ser man positivt pd tillval darfor att konsumenten ges
mojlighet att valja. Aterforsaljarna spelar har en viktig roll och manga

ganger ar det de som ar upphov till att det blir tillval vid ett byggobjekt.
Vid ett anbudsforfarande avseende ett byggobjekt, vilket tidigare omnamnts,
offererar man ofta for att vara konkurrenskraftig i anbudet en billig produkt
till ett lagt pris. Denna billiga produkt offereras enbart och man vet av erfa-
renhet att den sdllan anvénds. Man &r huvudsakligen intresserad av att offerera
till ett l3gt pris for att darefter kunna erbjuda de boende andra produkter
till hogre pris.

Genom detta forfarande uppstar sedan det s k tillvalet. Det uppstar darfor att
slutkonsumenten kan ju valja ndgot annat om man 6nskar det. Aven om man far
betala till&aggskostnader for det.

Renoveringsmarknadens egenskaper/produktgrupp golv
Marknads bearbetning

Forbo-Forshaga AB bearbetar idag renoveringsmarknaden (alt. konsumentmarknaden)
genom sina aterforsaljare. Dessa bearbetas i sin tur av Forshagas egen forsalj-
ningsorgani sation vilket framkommit i tidigare avsnitt.

Om man ser till Forshagas egen bearbetning av konsumentmarknaden sker detta
endast genom s k mekanisk bearbetning. Den bestdr huvudsakligen av annons- och
reklamkampanjer, ofta riksomfattande. Har foreligger inga skillnader mellan
grossist/detaljist utan marknadsféringsstodet ar likadant for bada kategorierna.
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Man arbetar, inom Forbo-Forshaga AB, utifran principen att man ska hjalpa sina
kunder, dvs grossisten/detaljisten, att marknadsfdra sina produkter. Av det
skalet har man arbetat ganska hart med att lara detaljisten att sdlja ut ur
butiken och inte bara in i butiken. Man upplever att de flesta &terforsiljarna
lart sig detta idag.

Rak_distri butions kanal _med_mellanled

Den stora marknaden for de flesta av Forshagas aterforsaljare ar konsumentmark-
naden. Aterforsaljarna, oftast detaljister, vander sig da huvudsakligen till
enskilda konsumenter i hyresratt, bostadsratt och smahus som har behov av att
&ndra sin inredning/utrustning i bostaden. Konsumenterna besoker vanligtvis
nagon typ av aterforsaljare, som ingdr i Forshagas aterférsiljarkategorier.

| tidigare avsnitt, se sidan 121 diskuterades aterforsaljarstrukturen for
nyproduktionsmarknaden. Denna far &ven anses galla utbytesmarknaden i lika
utstrackning.

Problem_i_samband_med_lagerh&l]ning_och_tillverkning

Fran Forbo-Forshagas sida har man inte ndgra direkta krav nar det galler 1ager-
h&llningen av produktsortimentet hos aterférsdljarna. ldag har grossisterna

ett mer heltickande sortiment &n vad detaljisterna har. Grossisterna lagerhal-
ler cirka 30 av 49 produktvarianter och técker darmed ungefar 90 procent av
alla leveranser. Vanliga aterforsaljare/underentreprendrer har ex cirka 10-15
varianter av markesprodukten "Novilon" i lager och tacker darmed cirka 70 pro-
cent av efterfragan.

Forshagas lagerhdllning i Goteborg innebdr att man grupperat produkterna i tre
olika l1everansberedskapsgrader A, B och C. Den sistnamnda gruppen bestar av vad
man kallar for utgdende sortiment d& t ex mattor till stor del &r en modevara.
Av det skidlet har man alltid en stor mingd utgdende monster for mattor. For
dessa produkter har man inget sakerhetslager. Vissa av dessa produkter har man
inte ens i lager i Goteborg utan de far man i vissa fall bestdlla fran koncern-
foretaget i Holland. Det finns darmed en viss lagerhallning ocksd i Holland.

Om man sedan ser till A-gruppen bestdr den av &rets nyheter och det som visar
sig bli "bastsdljare". Man har ett antal monster som lever valdigt lé&nge och
vilka sdljer lika bra ar fran &r. T ex foljer inte korkmonster modet pd samma
vis som kakelménster med farger. | A-gruppen har man ett sakerhetslager SOm ger
en leveransberedskap pd cirka 90 procent.
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Till sist blir B-gruppen den stora gruppen av produkter som nastan alltid finns
i lager utom vid extrem efterfragan.

En av de intervjuade vid foretaget uttryckte féljande synpunkter p& lagerhall-
ning och tillverkning:

"Vi har relativt ho? leveransberedskap genom att vi har egen produktion.
D& har vi stora mojligheter att snabbt svénga om i produktionsprogrammet
om det visar sig att en produkt drastiskt kanar utfor.

Nar det sedan galler fabriken i Holland ar det litet svarare darfor att
vi maste gora bestdllningar av total kvantitet tvd manader fore leverans.
Darefter sker specificeringen i farg och monster en manad fore leverans.'

Han har uppfattningen inom foretaget att man relativt val tillgodoser &terfor-
séljarnas krav pa lagerhallning och tillverkning. Det enda man upplever som
litet besvéarligt &r ndr man hamnar i leveransproblem med anledning av att till-
verkningen maste ske i Holland. Ett utdrag ur en annan intervju visade pd ett
aktuellt problem i samband med denna tillverkning:

Ett problem med Holland har blivit att vi i Sverige har forbjudit upp-
byggnad av mattorna med asbest-baksida medan man ute i Eutopa fortfarande
anvander detta material. Det medfor att ndr fabriken i Holland tillverkar
for oss gor de det pd var mineralfiber-baksida och d& maste de tillverka
en viss mangd for att det ska vara lonsamt att géra det."

Det finns fordelar med att tillhdra en internationell koncern vilket framkommit
i inledningen p& detta praktikfall. Men det finns &ven nackdelar, som visas i
exemplet ovan, genom att de olika l&nderna inte alltid har samma regi er/férord-
ningar nar det galler t ex tillverkning.

Inom Forbo-Forshaga AB menar man att problemet tillverkning contra lagerhall-
ning &r viktigt ndr det galler att planera den egna forsaljningen. Ett av skdlen
ar att vissa av produkterna &r modevaror och snabbt kan bli impopuldra, liksom
de kan bli populdra fortare & man trott inom foretaget. Av det skédlet blir pla-
neringen av foretagets lagerhdllning och tillverkning vasentlig och det stills
darmed stora krav pd bade marknads- och produktionsavdelningarna nar det galler
att utforma t ex budgets- och marknadsplaner.
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Forbo-Forshaga AB levererar alla produkter direkt till &terforsaljarna utan
mellanled. Fran fabriken i Goteborg sker leverans av alla bestallningar frakt-
fritt till Aterforsaljarna. Forutsattningen for fraktfrihet ar dock att ater-
forsaljaren gor en bestdllning vars fakturavarde overstiger 500 kronor. Detta
sker for nastan alla bestallningar.

Inom foretaget har man upplevt att detta skapat vissa bekymmer da vissa kunder
varit litet oférsiktiga och utnyttjat denna mojlighet pa ett tvivelaktigt satt.
Ett citat ur en intervju med en person vid foretaget speglar detta:

"Vi noterade for ett antal ar sedan att vi hade kunder som inte_hade
nagon egen lagerhdlning. Det medforde att d& de sdlde mattor till kon-
sument sd ringde de till oss omedelbart och bestéllde dessa mattor. Till
sist hade vi kunder som kunde ringa in tio bestdllningar varje dag vilket
innebar tio olika order och tio olika leveranser.

D4 hade vi inte ett system som gjorde det mgjllgt for oss att koordinera
ihop alla de har leveranserna till en enda fraktsedel, vilket vi har idag,
och det medforde dd vansinniga fraktkostnader.l

Idag har man kommit 6verens med praktiskt taget samtliga kunder om att man har
fasta leveransdagar. Det innebar att om det ar en stor kund har denne tva eller
tre leveransdagar per vecka. Om det &r en liten kund har denne bara en leverans-
dag per vecka. Detta har de flesta av Forshagas aterforsaljare accepterat och

nu vet aven de nar de erhdller sina leveranser. Darmed har ocksd de erhallit
battre mojligheter att planera sina inkdp. Totalt sett for Forshagas vidkommande
har detta inneburit att antalet enskilda leveranser minskat vésentligt.

Man har inom foretaget principen att alltid leverera efter kundens oénskemal.
Men &ven detta kan ibland skapa bekymmer och problem vilket framkommer av nedan-
stdende intervjucitat:

"Det hénder ibland att en kund bestaller tio rullar men vill ha dessa
levererade till fem olika leveransadresser. D3 har vi genast fem olika
leveranser och kan inte koordinera dessa. Detta innebar en fordel for
aterforsaljaren och denna kan styra leveranserna till de konsumenter
som handlat av honom."

Detta skapar problem fér Forshaga men &r samtidigt ett resultat av deras strdvan
att vara kundorienterade
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Transportastemet_inom_Forbo;Forshaga_ AR

Forbo-Forshaga AB har en betydande andel fraktfria leveranser vilket framkommit
i tidigare avsnitt. For att pa effektivaste satt ombesorja transport av gods
fran Goteborg till byggplatser alternativt aterforsaljare/slutkonsument utnytt-
jar man sig av transportmedlet bil. Man har inte nigon egen lastvagnsflotta
utan man har Gverlamnat till utomstéende transportforetag att skita den fysiska
transporten av allt gods, béde golv och tapeter.

Ett intervjucitat &terger hur man inom foretaget ser pd det transportsystem
man skapat:

"Vi transporterar allt vart gods uteslutande med ASG pd bil. P4 vissa
orter forekommer det att Bilspedition &r transportér. Vi anvénder bil

i 99,9 procent av alla fall. Vi levererar ofta godset till ASG:s terminal
varefter de skickar det med jarnvdg till olika orter runtom i landet for
att dar distribueras ut.

Nar det galler Stockholm har vi ett specialarran%emang med ett ASG-fore-

ta% vilket innebdr att de h&mtar gods hos oss och kér upp det till Stock-

holm varje dag. Darefter sprider transportféretaget godset i Stockholm.

Nar det galler Stockholm skulle det bli for ldnga omlastningstider vid

Vastberga-terminalen for att vi skulle kunna acceptera servicen. Men

g%nOth%t har specialarrangemanget har vi fatt en bra service avseende
ockholm.

Uppenbart &r att man inom foretaget onskar halla en hog servicegrad, for att pa
basta sitt tillgodose sina kunders krav pd leveranssikerhet. Detta kostar ocksé
foretaget en hel del och nedanstdende intervjucitat visar de fraktkostnader

detta system skapat:

"Vi har i och med vart laga fakturavarde dyra frakter. Ungefar 5 procent
utgor fraktkostnaderna av den totala forséljningen. Var genomsnittliga
fraktkostnad per kilo utgdr 30 6re i hela landet och genomsnittligt véger
I m2 ungefar 1,5 kg. Det innebdr att det kostar 45 &ére per m2. Med ett

genomsnittligt grundpris pd 22 kronor per m2 blir fraktandelen 1,36 pro-
gent. Det innebar att pa sjalvkostnaden &r frakten genomsnittligt cirka
procent."

Detta innebdr att det troligen ar attraktivare for aterforsiljaren att lata
Forshaga svara for direktleveranser snarare an att sjalv ta pa sig kostnaden
och merarbetet. Av det skdlet har man inom foretaget mérkt en tendens mot att
allt fler leveranser gar direkt fran fabriken till byggplatsen/slutkonsumenten.
Detta avser till stérsta delen projektmarknaden och om det galler mer &n en
rulle golv. Om det ar mindre an en rulle maste leveransen alltid ga till ater-
forsal jaren/underentreprendren. Det ror sig dé ofta om speciella ldngder eller
matt samt avkap.
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Ar_tillval_o6nsjsyart?

Forbo-Forshaga AB arbetar redan med tillval genom sina aterforsiljare i storsta
mojliga utstrdckning avseende nyproduktionsmarknaden. Det framkom redan i tidi-
gare avsnitt, se sidan 126 att tillval haft stor betydelse for Forbo-Forshaga AB
inom nyproduktionsmarknaden, under framst 70-talet.

Av det skalet ar det naturligt att tillval &ven férekommer pd renoveringsmark-
naden och darfor ser man det som onskvart.

Nyproduktionsmarknadens egenskaper/produktgrupp vagg
I"§rISD8ds bearbetning

Vilket redan tidigare ndmndes i inledningen av detta praktikfall, se avsnittet
"Dagens marknadssituation" sid 116, rader det en viss obalans mellan de dis-
tributionskanaler Forbo-Forshaga AB utnyttjar for produktgrupperna golv respek-
tive végg.

Forbo-Forshaga AB bearbetar inte nyproduktionsmarknaden, den s k projektmark-
naden, avseende produktgruppen vagg. Man har istallet helt inriktat sig pd reno-
veringsmarknaden (alt. konsumentmarknaden) genom sina aterforsaljare.

Vi vill for att belysa forhallandet idag for produktgruppen végg, nar det gal-
ler nyproduktions- och utbytesmarknad, aterge den utveckling som lett fram till
att Forbo-Forshaga AB inte anser sig vara representerade pd nyproduktionsmark-
naden.

En kort tillbakab]ick

Forbo-Forshaga AB startade sin tapetforsaljning 1974-75 och vid den tidpunkten
pekade tapetforsaljningen i landet brant uppét. Man arbetade da egentligen

bara med vinyltapeter men ndr tapetforséaljningen i landet tenderade att Oka
menade man inom foretaget att man skulle skaffa ett “totalsortiment”. Man skaf-
fade sig da papperstapeter, genom att kopa dem frdn ett koncernforetag, samt
textiltapeter, genom att kopa den frdn ett annat tillverkande foretag dock icke
koncernanslutet.

Efter dessa satsningar har dock forsdljningen av tapeter sjunkit totalt i lan-
det varfor man idag har borjat ompréva tankegangarna om "totalsortimentet”.
Uppenbart &r att Forbo-Forshaga AB inte haft tillrAcklig marknadstackning genom
sina distributionskanaler for att uppnd basta effektivitet och I6nsamhet inom
produktgruppen végg.
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P83ens_groduktsortiment

Forbo-Forshagas produktsortiment &r idag inte anpassat till nyproduktionsmark-
naden och framst de stdorre, rikstackande byggforetagen. En av de intervjuade
inom foretaget uttryckte féljande synpunkter pd detta:

"Nar det galler tapetsidan har vi inte ett sortiment som gor att vi kan
arbeta med industrikunderna. Dessa kraver namligen ofta en industribredd
pa tapeterna och det har inte vara tapeter, framst papperstapeterna
Detta gor att vi inte har ndgon bearbetning av de s k industri kunderna
som vi har ndr det galler produktgruppen golv."

Inom Forbo-Forshaga AB har man alltsd inte alls bearbetat t ex de stérre riks-
tiackande byggforetagen darfor att man inte haft nagon s k byggtapet. Man har
istallet enbart satsat pd utbytesmarknaden genom sina aterforsaljare. En av de
intervjuade vid foretaget uttryckte foljande syn pa detta:

"Vi har ingen tillrackligt billig produkt som kan gd in och konkurrera i
ett storre byggobjekt. Om daremot en aterforsaljare far ett anbud frén
ett byggféretag och darmed kan erbjuda tillval si har vara produkter kun-
nat bli aktuella, inte annars.

Vi kan konstatera att Forbo-Forshaga AB inte har den konkurrensférmdga, som man
har inom produktgruppen golv, ndr det galler att bearbeta nyproduktionsmarkna-
den. Det beror till storsta delen pd att man inte har nagon motsvarighet till
den rena projektvaran "byggtapeten™ 1inom sitt vaggsortiment. Om man hade haft
det borde marknadsbearbetningen for produktgruppen végg varit liknande den for
produktgruppen golv.

En av forklaringarna till Forshagas starka marknadsstallning inom produktgrup-
pen golv sammanhinger allts& med att man har en ren projektvara "linoleum” som
byggforetagen efterfragar i mycket stor utstrackning vid nyproduktion av fler-
familjs- och smahus.

Konsumentmarknadens egenskaper/produktgrupp véagg

~8r1SD8ii!8hearbetning

Forbo-Forshaga AB bearbetar idag konsumentmarknaden genom sina aterforsaljare.
Dessa bearbetas i sin tur av Forshagas egen forsaljningsorganisation, liksom
produktgrupp golv.
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Om man ser till Forshagas egen bearbetning av konsumentmarknaden sker detta
endast genom s k mekanisk bearbetning. Denna bearbetning &r nédstan identisk
med det som tidigare sagts avseende produktgruppen golv.

Rak_distri butionsl<ana} med mel lan]ed

Inom renoveringsmarknaden arbetar Forbo-Forshaga AB med huvudsakligen tva ater-
forsaljarkategorier for att nad ut till de konsumenter som &r i behov av att
&ndra sin bostads inredning och utrustning.

Man har dels grossister och dels detaljister som marknadsfor tapetsortimentet.
Man har &ven viss forsdljning till kedjor. En av de distributionskanaler man
inte utnyttjat for renoveringsmarknaden har t ex varit tapetfackhandeln. Inom
foretaget menar man att det kan vara ett av skdlen till varfér forséljningen
av tapeter dalat.

En av de intervjuade personerna vid foretaget uttryckte foljande synpunkter pa
val av distributionskanal :

"Nar det galler val av distributionskanal har vi kanske gjort det felet
att vi har distribuerat p& samma kanaler som vi haft for golv. Vi har
darigenom velat halla ihop harmonieringsidén golv/vagg men vi har dari-
genom ocksd glomt bort nagra viktiga kanaler.

Vissa golvfackhandlare har haft ett kompletterande tapetsortiment och

dar har vi naturligt varit med. Tapetfackhandeln har vi varit helt utan-
for och inte alls bearbetat. Det &r vdl en av orsakerna till att forsalj-
ningen av tapeter har dalat.”

Inom golvsidan réder forhallandet att detaljisten inte klarar sig i konkurren-
sen med andra foretag om man inte kan erbjuda s k l&ggareservice av golvproduk-
terna. Man anser inom Forbo-Forshaga AB att motsvarande forhallande rader inom
tapetbranschen mellan tapetfackhandel och maleri féretag. Om man saljer tapeter
ska man ocksd kunna satta upp dessa. Av det skidlet samarbetar tapetfackhandel
och maleri foretag ofta.

Aterforsaljarstrukturen

Mot bakgrund av vad som redovisats tidigare har produktgruppen vdgg ingen spe-
ciell aterforsaljarstruktur. Istallet har man haft samma aterforsaljare for béada
produktgrupperna. For en redogdrelse hanvisar vi till tidigare redovisning inom
nyproduktionsmarknaden/produktgrupp golv, sidan 121.
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QI8£rl1?utionen_av_produkter_ti}]_aterforsal jarna

Forbo-Forshaga AB levererar samtliga tapeter endast till aterforsaljarens lager
eller butik. | Ovrigt dverensstdmmer den fysiska distributionen med vad som
sagts tidigare avseende renoveringsmarknaden/produktgrupp golv, sidan 128.

?r_illlval_6énskvart?
Med anledning av att Forbo-Forshaga AB inte bearbetar nyproduktionsmarknaden
med ett speciellt "projektsortiment” blir en av foretagets mojligheter till

okad forsaljning-ti 1l val

Av det skéalet anser Forbo-Forshaga AB tillval mer dnskvért nar det galler pro-

duktgruppen véagg.



SAMMANFATTANDE OVERSIKT AV DISTRIBUTIONSSYSTEMETS UPPBYGGNAD HOS
FORBO-FORSHAGA AB FOR NYPRODUKTIONS- OCH RENOVERINGSMARKNAD:

Forbo-Forshaga AB levererar
till nyproduktionsmarknad 1)
resp. renoveringsmarknad 2)
enligt tva distributions-

strukturer

DISTRIBUTIONS-
SYSTEM 1I:

Rikstackande byggforetag,

smahusfabrikanter samt ater-
forsaljare svarar for inképen
till nyproduktionsmarknaden

Den fysiska distributionen
sker antingen direkt till
byggplats/kdpare utan mellan-
led eller via aterforsaljare
till byggplatser

Aterforsaljarna
svarar for lokal
distribution

till byggplatser

Stora bygg-

flerfamiljs-

Mindre bygg-
objekt, typ
smahus ;

DISTRIBUTIONS-
SYSTEM 11:

Rikstackande aterforsaljare
svarar for forsaljningen
till enbart renoveringsmark-
naden

Den fysiska distributionen
sker antingen direkt till
resp. kopare utan mellanled
eller till aterforsaljare 3)

Aterforsaljarna svarar for
lokal distribution och mark-
nadsforing

SLUTKONSUMENTEN kan vara
bdde byggplatser och/eller
privatpersoner

1) Med nyproduktionsmarknad menas &aven bygg- resp projektmarknad

dar byggforetagen star som inkopare men de boende som anvandare.

2) Med renoveringsmarknad menas &ven konsument- resp utbytesmarknad
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dar konsumenten huvudsakligen star som inkopare och som anvandare.

3) Inom produktgruppen tapeter (vagg) sker enbart distribution till

aterforsaljares lager eller butik. Aldrig till slutkonsument.
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Distributionskanaler

Distributionskanalernas marknadsandelar pd halvharda golv och férdelning av
Forshagas_forsa]jning_pa respektive kanal

Procent av den totala forsaljningen

2 = Procent av Forshagas forsaljning
1979

2
1 Golvfackhandel 47 54
2 Byggvaruhus 28 21
3 Féarghandel 10 13
4 Matthandel 3
5 Inredningsfirmor 2 2
6 Stormarknader 3 6
7 Mobel handel
8 ovrigt 6 4
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PRESENTATION AV MARBODAL AB

En historisk resumé

Uppkomsten av Marbodal kan sparas tillobaka till 1920-talet. Dd startades

foretaget av familjen Holmvik och produktionen var relativt blygsam.
Tillverkningen bestod framst av mindre order. Det kunde till exempel
galla tillverkning av dorrar, fonster, trappor och koksinredningar.
Vid denna tid var alla ordert skraddarsydda och man salde enbart till

objekt, dvs nybyggnation.

Inom fOretaget bestdmde man sig for att under 1940-talet specialisera

sin produktion till att galla enbart kdksinredningar. Av det skalet meka-
niserades foretagets tillverkningsprocess och investeringar skedde i spe-
cialmaskiner for tillverkning av kodksinredningar. Man hade dd startat en
utveckling mot det I6pande bandets princip och under efterkrigstiden in-

riktades tillverkningen allt mer mot storre langa serier.

Under 1950-talet utvecklades foretagets specifika kompetens och man bérjade

nd en betydande marknadsposition. En av forklaringarna till det var 6kningen
av bostadsbyggandet i Sverige och i samband darmed nadde Marbodal stora for-
saljningsframgangar med sina koksinredningar. Under detta artionde radde sal-
jarens marknad och det innebar att billiga skdp i langa serier blev fore-

tagets kompetensomrade.

Marbodal AB hade under 1960-talet en standardtillverkning av koksinred-
ningar i princip utan individuella variationer. De stdrre byggherrarna
och byggforetagen efterfragade inte ndgot annat och utvecklingen mot
standardinredningar blev naturlig. Av det skélet var behovet av en aktiv

marknadsforing mot konsumentledet en sallsynt foreteelse.

| mitten pd 60-talet insdg man inom foretaget dock vikten av att indivi-
duella. behov och 6nskemadl tillfredsstalldes varfor man skapade nya distri-
butionskanaler, via aterforsaljare. Genom dessa utvecklades mojligheter
for mindre byggare och enskilda konsumenter att bestalla kéksinredningar

efter individuella 6nskemal.

Marbodal AB bedrev fram till slutet pd 60-talet enbart forsaljning till

den s k objektmarknaden.

1) | denna fallbeskrivning (case) har forfattaren markerat speciella begrepp
och nyckelord med séarskild stil. Detta har dven skett i de citat som redo-
visas senare.

10 - X5
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Det sista artiondet

En av de intervjuade vid Marbodai AB vill beskriva utvecklingen inom
foretaget under 70-talet pa foljande satt:

"Under 1970-71 skedde har p& Marbodai en féréndring av marknadsstruk-
turen. Bakgrunden till foérandringen var det kraftiga bostadsbyggandet
i slutet av 60-talet och i borjan pi 70-talet. Vi msag redan 1968-69
att det inte skulle bestd framover. Di startade vi var satsning pa
konsumentmarknaden. Det &r den stora forandringen i foretagets utveck-
ling sedan slutet av 60-talet.

Trots att vi hade en stark position B marknaden, genom enbart objekt-
kunderna, dvs de stora rikstackande yggforetagen typ ABV, BPA, SCG,
SIAB m fl, s& satsade vi pd konsumentmarknaden. Def berodde pd att vi
ville expandera och utveckla foretaget ytterligare.

Nér vi diskuterade marknadsutveckling 1968-69 fann vi helt enkelt att
konsumentmarknaden inte var en marknad som vi bearbetade."

Marbodai AB har sedan 70-talet allt mer utvecklat sin kompetens inom béde
konsument- och objektmarknaden.

Under detta artionde startade man ocksd sin satsning pé husfabrikanterna.
Man betraktar dessa som ett mellanting mellan konsument- och objektmarknad.
Det blev naturligt att bearbeta denna malgrupp dd man utvecklat ett produkt-
sortiment for konsumentmarknaden. Detta sortiment blev anpassat efter mark-
nadens behov och 6nskemdl, t ex skraddarsydda varianter av koksinredningar

i olika traslag och fargkulorer. Di husfabrikanterna till storsta delen till
verkar enstaka styckhus blev produktsortimentet attraktivt for dem.

Marbodai AB - ett koncernforetag

Marbodai AB, Tidaholm, ingéar som koncernbolag i byggkomponentdivisionen
inom Svenska Tandsticks AB, STAB. | byggkomponentdivisionens produktsor-
timent ingar forutom kokssnickerier, vilka tillverkas av Marbodai AB
och Star-Center i Lidkdping, &ven dorrar, vilka tillverkas av Svenska
Dorr AB i Astorp, fonster, vilka tillverkas av Star-Fonster i Vimmerby,
samt tillverkning av mdbler och skidor.

| STAB:s arsredovisning for 1977 kan man utlasa foljande om byggkompo-
nentdivisionen:

"Den torde vara en av de mest effektiva tillverkarna av skap och
dorrar i varlden. Divisionens problem ar att den byggt ut en kapa-
citet pd skdpsidan (t ex kokssnickerier)!) anpassad till ett bostads-
byggande i Sverige pd 100.000 lagenheter,” medan den verkliga volymen
f.n. &r omkring 55.000 l&genheter.
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Marknadslaget for divisionens produktgrupper férsvagades nagot 1977
till foljd av den fortsatt l&ga nybyggnationen och den svagare reno-
veringsmarknaden i speciellt Sverige. Genom inriktning p& okad ex-
port, forstarkning av produktprogrammen och fortsatt rationalise-
ring av tillverkningsenheterna har divisionens forsaljning dock kun-
nat okas med bibehdllen god I6nsamhet.”

Marbodal AB &r, liksom manga andra svenska tillverkare inom byggkomponent-
sektorn, beroende av nybyggnationen samt renoveringen av flerfamiljshus
och smahus. Detta beroende har, vilket kunde utlasas av tidigare citat ur
STAB:s arsredovisning, lett till avsattningsmassiga svarigheter pd den svens-
ka marknaden. Inom Marbodal AB blev man dock tidigt uppméarksam p& de even-
tuella problem som mojligen kunde uppstd nar nyproduktionen av lagenheter
i flerfamiljshus och smahus visade en tendens till att minska. Det kraf-
tiga bostadsbyggandet i slutet p& 60-talet innebar att man byggde upp en
produktionskapacitet som kanske pa lite langre sikt inte skulle visa sig
fullt utnyttjad. Av det skalet bodrjade man tidigt leta efter nya marknads-
mojligheter i framfor allt Sverige. Man arbetar i dag p& tva skilda mark-
nader och de bendmns objektmarknad resp konsumentmarknad.
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TILLVAXTTAKT UNDER AREN 1973-1978

Utvecklingen for byggkomponentdivisionen

Divisionen har sedan 1973 6kat sin forsaljning betydande vilket framgar
av nedanstdende figuré :

Byggkonnponenter
Forsaljning i mkr

1973 1974 1973 1378 1977

Om man darefter ser till den totala forsaljningen under 1977 inom divisio-
nen s& fordelar den sig per produktslag pd foljande satt enligt nedanstdende
ngu'rz)

A. Sverige 527 <453) 61 .
Ovriga Norden 172(132?
C Tyskiand 126 *79! 15% (12
D. Ovr.ga Eurooa 20i1S; 2 % (2 %)
E, Ovriga iander 14 (b; 2" : <(1

1) Figuren hamtad ur STAB:s arsredovisning 1977.
2) Figuren hamtad ur STAB:s arsredovisning 1977.
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Inom produktgruppen skap svarade Marbodal AB under 1977 for en forsaljning
motsvarande 194,7 milj kr. Resterande forsaljning inom produktgruppen skap

ar att hanfora till ovriga marknader dd framst Ovriga Norden samt VAasttysk-
land. Nedanstdende 3)figur visar fordelningen av divisionens forsaljning pa

olika marknader

ByggKomponenter
Forsaljning per produkfsfacj
i mkr

A Dorrar 376 {2871 44 -, (42» l
B Skap 380(297* 42«X, {43

C M6bl@r 55 {53} 6 % (8

0. Fonster 42 (33) 5% {5**;

E. Skidor 28 (18) 3%{?%}

Utvecklingen for Marbodal AB

Foretaget har sedan 1973 kraftigt okat sin forsaljning vilket framgar av
nedanstadende 41figur.

Milj kr
220 g
200 -

180 -

160 -
140 -

120 -

1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980

3) Figuren hamtad ur STAB:s arsredovisning 1977.
4) Figuren hadmtad ur Marbodals interna redovisning.



Utvecklingen for Marbodal AB pd de bada hemmamarknaderna i procent av
total forsaljning, nyproduktion (eller byggmarknad/objektmarknad) och
renovering (eller utbytesmarknad/konsumentmarknad), kan &skadliggoras

pa foljande satt:

Forsaljning i 1

1973 1974

1976

........... = nyproduktionsmarknad (objekt)

............ = renoveringsmarknad (konsument)

1977
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Figuren visar fordelning av total forsaljning pd objekt- resp konsument-

marknad .

Siffrorna ar uttryckta i « i figuren ovan och exakta procenttal for varje

ar ar foljande:

ARTAL

1973
1974
1975
1976
1977
1978

55
53
51
48
45
45

OBJEKT

%

%

%

45
47
49
52
55
55

KONSUMENT

%

Vi finner att objektmarknaden minskat medan konsumentmarknaden oOkat under

70-talet. En av forklaringarna ar det minskade bostadsbyggandet i Sverige

samt stagnationen avseende renovering/upprustning av flerfamiljshus och

smahus.



151

DAGENS MARKNADSSITUATION

Marbodal AB bearbetar idag bade konsument- och objektmarknad men pd annor-
lunda vis. Man har idag en konsumentmarknad som &ar volymmassigt storre, i
kronor, an objektmarknaden, vilket tidigare namndes. Man hade under 1978 en
omsittning av totalt ca 210 miljoner kronor, varav cirka 102 milj kr pd ob-
jektmarknaden och ca 108 milj kr pad konsumentmarknaden.

En av foretradarna for foretaget uttryckte foljande syn pd marknadssituationen:

"Den marknad som vi har expansionsmdjligheter p& idag &r konsumentmark-
naden. Eftersom vi har s& stor marknadsandel pa objektmarknaden, dvs
byggsidan, s& ar det svart att 6ka den ytterligare.

Det vi ser idag ar att den svenska marknaden inte ar tillracklig for
oss utan vi maste troligen soka oss ut pad utlandska marknader. Idag
betraktar vi inte Norden som export utan det ar snarare att betrakta
som hemmamarknad. Sjalvfallet kan vi oka marknadsandelar pd Gvriga
Norden men sedan maste vi satsa p&d andra marknader."

Produkterna

Marbodal AB tillverkar hogklassiska snickeriprodukter typ bankskap, hog-
skdp och vaggskap. Dessa tre produktslag utgor huvuddelen av tillverk-
ningen vid foretaget. Dessutom tillverkar man skdp for badrums- och klad-
kammarutrymmen.

Nar det galler skdpen tillkommer luckorna som ett viktigt komplement da
man kan valja luckor i antingen malat eller fanerat.

Under 1978 tillverkade Marbodal 1.214.000 skap varav 1/3 var bankskap,
1/3 var hogskadp och 1/3 var vaggskap. Av den totala produktionen skdp sé
utgor 2/3 skap for kok medan 1/3 for utrymmen utanfor koket.

Om man ser till tillvalsdelen, dvs val av farg p& luckor eller fanerade
luckor, sd ar 7 hus av 10 avseende smahussidan utrustade med tillval. P&
lagenhetssidan ar endast 2 lagenheter av 10 utrustade med tillval. | det
sisthamnda fallet ar det dock endast val av annan farg som inneburit till-

val .

Av den totala produktionen sd utgor det malade och oméalade 75% av produk-
tionen. Endast 25 « av tillverkade produkter utgdr faner och massivt tra.
Inom ramen fOr dessa produkter ligger sedan tillvalsdelen som redovisades
ovan.
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Konkurrenterna

Marbodals framsta konkurrenter pd den svenska marknaden &r bl a Ballings-
16v, Kalmar Kok, Smedstorp, Torup, dvs i princip alla foretag som till-
verkar koksinredningar.

Nar det galler konsumentmarknaden sd har man storst konkurrens fran
Baliingsloév dd de huvudsakligen inriktat sig pd denna marknad. Aven ut-
landska importerade kék ar konkurrenter pd konsumentmarknaden, inte pa
objektmarknaden.

Med foretag som bearbetar objektmarknaden menas har séddana som marknads-
for sig direkt gentemot de rikstdckande byggforetagen. Med féretag som
bearbetar konsumentmarknaden menas hér sddana som marknadsfor sig via
aterforsaljare och saljer styckkok ut till slutkonsumenterna.

Marknadsandel ar

Marbodal AB har en hdg marknadsandel nér det galler objektmarknaden. Nér
det galler konsumentmarknaden daremot har man nadgot lagre marknadsandel.
Man har dock totalt sett i Sverige en marknadsandel pd cirka 30-35 .
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MARKNADS- OCH DISTRIBUTIONSSTRUKTUREN HOS MARBODAL AB

Detta avsnitt har till syfte att beskriva hur distributionsstrukturen ar
uppbyggd pa de tvd marknaderna. Inledningsvis foljer en beskrivning

av objektmarknaden och dess egenskaper samt darefter en beskrivning

av konsumentmarknaden och dess egenskaper. Avslutningsvis foljer en
beskrivning av den s k terminalfimktionen hos Marbodal AB vilken har
till uppgift att samordna distributionen till de bdda marknaderna,
konsument- och objektmarknad.

Objektmarknadens egenskaper
Rak distributionskanal__utan_mel lanled

Marbodal har idag kontakt med det stora flertalet rikstackande byggfore-
tag i Sverige. Man anser inom Marbodal att om man har uppnatt kontakt med
dessa sd har man ocksd tackt in en stor del av nyproduktionen av lagenhe-
ter och smahus i Sverige.

D& man under flera artionden arbetat tillsammans med dessa byggforetag
och erhallit etablerade kontakter sd anser man det logiskt att bibehalla
dessa. Man arbetar idag direkt mot de rikstdckande byggftretagen och sak-
nar helt mellanled. Ibland kan det dock finnas marknadsméssiga aspekter
som medfor att man saljer objekt till nagon mindre byggare via aterforsal-
jare. Principen &r dock att all marknadsbearbetning ska ske direkt mellan
Marbodal och byggféretaget.

En av de intervjuade vid foretaget uttryckte sig pa foljande satt
om mel lanleden:

"Vi har hittills inte funnit nagot positivt i att ha mellanled.
Det ar en policy vi fort under ett flertal ar och vi har en egen
séljorganisation och vara egna kontakter. Vi tycker vi far battre
relationer med kunden och det medfér att vi har ratt besked, inga
forvanskningar, tidsmassigt tjanar vi tid etc. Vi ser det som en
fordel.”

Samarbetet_mellan JJarbodal_och_byggfoéretagen
Marbodal samarbetar med byggforetagen péd ett speciellt satt.

Nedanstdende beskrivning tjanar som en illustration till hur ett samarbete
mellan Marbodal och ett byggféretag kan tankas fungera.
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"Nar byggforetaget bestaller fran Marbodal s& far vi i regel en
skriftlig bestallning. L&t oss anta att vi tecknat en arsorder och
att byggforetaget skall gora avrop pa denna. Nar den kommer till oss
s lagger vi in en order pd antalet skap och luckor i var bevaknings-
rutin. Men vi fOrutsatter i det har fallet att byggféretaget inte
gjort nagra avrop pad luckor och dd blir det alltsa tillvalsbiten som
blir intressant. | vissa fall har byggforetaget gett oss leveransti-
der pd nar de skall ha luckorna levererade. Men daremot har de inte
gett oss nagra utféranden pd dem. Det enda vi fatt reda pa ar alltsa
leveranstiderna. | basta fall kommer det ytterligare en skriftlig
bestallning, som omfattar tillval pd samtliga luckor.

Men i regel fungerar det inte pd det sattet. Utan det blir var upp-
gift att harifrdn ringa upp byggforetaget och f4 besked om tillvalet
pa de olika utférandena."

Denna illustration, tagen ur en intervju med en person hos Marbodal AB,
visar bl a vilka problem tillval kan skapa ur administrativ synvinkel
vilket aven tidigare diskuterats. Inom Marbodal menar man dock att det
inte enbart ar tillval pd luckor av skilda slag som ar viktigt att upp-
marksamma utan aven tillval avseende koksinredningen i ©Ovrigt. Nedansta-
ende citat visar pa den sistnamnda aspekten.

"Det ar dock inte nog med att man far tillval pa luckor om det blivit
bestamt sd. Det kommer andringar i koksinredningen beroende pa att
ndgon skall ha diskmaskin - en annan skall ha in ett frysskdp - en
tredje skall ha in vitrinluckor och sprojs i ett skap - en fjarde
skall ha in bankspisar - en femte skall inte ha kontinentalhdjd utan
full héjd - en sjatte skall ha andra knoppar och inte standardknoppar
- en sjunde skall ha tradhandtag och inte standardhandtag. Det &ar
hela den har administrationen som tillkommer om vi skall tala om
tillval i olika dimensioner."

Denna administration nar det galler bestallningens innehall har medfort
att Marbodal idag kraver en leveranstid om atta arbetsveckor. Man anser
sjalvfallet att idealet vore att fa bestallningen pa skap och luckor sam-
tidigt. Det skulle for Marbodal AB vara det minst kostnadskravande.

Det finns ytterligare ett skal till varfor leveranstiden avseende objekt-
marknaden maste vara atta arbetsveckor. Alla leveranser fran Marbodal AB
till byggforetaget medfér identitetsmarkning pa samtliga skap. Denna iden-
titetsmérkning skall visa till vilket hus leveransen skall ske samt till
vilken lagenhet.

Leveranserna till byggféretagen sker normalt med skdp och lucka sampackade.
Detta géaller samtliga luckor, som inte &r profilerade och alltfor dyra,
och di sitter luckorna med knoppar monterade pa skapen.
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Oom byggforetaget vid nagot tillfalle vill ha leverans av skap och lucka
separat sd tar man hos Marbodal idag ut ett administrationstillagg for
varje lagenhet dar leverans sker pad detta satt. Dessutom férekommer det
att frakttillagg debiteras darfor att det ror sig om for sma kvantiteter
vid varje leveranstill falle.

Problem i saraband_med_tillverkning_och_lagerhallning

Pa objektmarknaden tillampar Marbodal AB orderbunden tillverkning. Man pro-
ducerar i princip stomdetaljer mot ett mellanlager som man sedan plockar

ur for sammansattning. Nar man sedan séatter samman skapen sa blir de order-
styrda. Darefter lagerfors skapen i ett fardigvarulager ordervis och ut-
lastning till lagret sker ordervis. P3 detta satt bestams det vid samman-
sattningen vart det fardiga skdpet ska ta vagen. Om det sedan dessutom
tilkommer luckor pd sk3pen sd maste ocksa en bestamning ske ang vilka luc-
kor som skall monteras. Forst darefter sker utlastning till fardigvarulagret
och déarefter kan leverans ske till kunden.

En av de intervjuade inom foretaget uttryckte sig sd har om samspelet mellan
bestallningstidpunkt och leveranstidpunkt.

"Detta innebar att man kan inte vara sen med bestéllningen avseende
luckor med undantag for dér dessa levereras separat. Vi har som prin-
cip att alla malade luckor skall finnas i lager. For att minska ner
vara lagerstorlekar s har vi t ex inte slutblecket for magnetlaset
pasatt pd vara luckor. Men for det som ar byggobjekt skall vi ju borra
for knopp, satta pd magnetlds, gora identiteten hoger eller vanster,
etc. Aven den delen pad byggsidan ar alltsd orderstyrd. Vi har idag
annars ett lager har nere pa stomkomponenter som tacker in alla de
skap vi tillverkar och vi har alla malade luckor pa lager plus nagon
fanerad lucka."

Detta medfor for byggforetagen att de hamnar i svarigheter om de inte i

tid kan gora sina bestallningar avseende tillvalet. Nar det géller stan-
dardsortimentet sd innebar det inga problem utan dar kan hela tillverknings-
processen l6pa i ett utan stdrningar.

Marbodal AB har idag en lagerhalining omfattande cirka 25-30.000 skap.
Deras utleveranser ar idag pa cirka 8-10.000 skdp per vecka. Detta innebar,
om man betraktar problemet rent teoretiskt, att lagret skulle témmas pa
tre veckor.
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Darfor har man idag en relativt hog flexibilitet i produktionen men nér
det galler objektmarknaden har man f& mojligheter att slappa efter pi
leveranstiderna med anledning av att det ar orderbunden tillverkning.

Dock &r man beredd pa att det ibland kan intraffa of6rutsedda handelser
och da kan man alltid forsoka fa fram en order i produktionen, fore Gvriga,
eller ta bestéllningen direkt via fardigvarulagret for konsumentmarknaden.

En av de intervjuade berattade att sd redan sker idag:

"Vi har t ex den sista veckan levererat ut 500 skap via den lager-
kanalen men det ar en fraga om ganska mycket intern administration."

Det finns alltsd redan idag en viss lager- odh leveransberedskap for objekt-
marknaden men den utnyttjas endast i undantagsfall.

12]]val_onskvart?

Inom Marbodal AB upplevs tillval redan som besvérligt nar det galler objekt-
marknaden. Man kan d& frdga sig om man ar intresserade av ett okat tillval
som skulle omfatta bade l4genheter och smahus i nyproduktionen.

Man anser idag att om tillvalet skulle oka pa objektmarknaden skulle det
medféra problem pd kort sikt. De nuvarande administrativa rutinerna skulle
bli allt mer arbets- och kostnadskrdvande. For att klara detta skulle kréa-
vas en Okad datastyrning och rationalisering av de administrativa rutinerna
inom fOretagets interna administration.

En av de intervjuade personerna inom foretaget uttryckte sig sd har om onskan
om tillval:

"Vi vill egentligen inte ha mer tillval pd byggmarknaden &n vad det
ar idag. Vi har ocksd idag borjat arbeta mot” att fa en styrning av
tillvalsbiten och det tror vi skall kunna ge oss vissa fordelar. Det
kommer vi nog ocksd att gora annu hardare framdver varfor vi kommer
att sikta medvetet pd en profilering av byggmarknaden. Detta for att
folkskall f& klart for sig att det finns en s&dan. Man har ju inte
riktigt talat om att det finns en byggsektor inom snickeri industrin
darfor att en snickeri industri traditionellt inneburit att man kunnat
ringa till verkmastaren och prata skisser med honom. S& fungerar det
inte langre."”

Marbodal ser alltsd inte ett Okat tillval som Onskvart nar det galler ob-
jektmarknaden.
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Konsumentmarknadens egenskaper

BS!s_dI§tri butignskanal _med_mel lanl ed.

Marbodal AB véljer att betrakta konsumentmarknaden som tva olika segment.
Det ena segmentet bestér av husfabrikanterna (smahus) och det andra seg-
mentet av aterforsaljarna runtom i landet. Dessa bearbetar i sin tur lo-
kalt och regionalt de enskilda slutkonsumenterna pa marknaden.

Smahusfabnkanterna

Det finns tva typer av husfabrikanter som man distribuerar till. Den ena
typen innebar att man frdn Marbodal distribuerar direkt till fabriken. |
det har fallet ar husfabrikanten man om att planera och styra sin till-
verkning efter sina egna onskemal.

Den andra typen av husfabrikanter innebdr att man distribuerar ordervis
till olika byggplatser runtom i Sverige. Man anser inom Marbodal att detta
ar en ohanterlig distribution om man ser enbart till hur man transporterar
godset. En fordel daremot ar att tillvalet alltid kommer in i husavropets
totala leverans pa ett naturligt satt. Ett citat ur en intervju med en
person hos Marbodal AB beskriver hur det kan ga till:

"Lat oss som exempel ta en husfabrik, vilken bestaller inredningen
till ett hus av Marbodal, for leverans till en byggplats i Skéne av
garderobs-, koks- och skaf)snlckerler samt luckor. Med ett par hundra
sadana hus sd blir det valdigt mycket styckleveranser under ett ar
runtom i landet. Det gér i regel ‘som styckegods genom ASG och man
erhaller mycket skador. Det ar enligt var uppfattning en besvarlig
hantering.”

Aterforsaljarna

Marbodal AB har under de sista aren etablerat kontakt med ett flertal
aterforsaljare. Man menar att det ar ett bevis pd foretagets attraktivitet
i aterforsaljareledet. Det kan finnas manga orsaker till det som t ex bra
produkter, bra prissattning, bra marknadsféring, stabil produktionsapparat,
hég leveransberedskap m m.

Man &r dock inom foretaget ocksd medveten om vilka problem det kan skapa
bade for Marbodal och slutkonsumenten. En av de intervjuade personerna
uttryckte foljande synpunkter:
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"Vi far vildigt ofta forfragningar hit och man vill veta_vad man skall
valja till det ena eller det andra. Det ar kanske inte sd speciellt
fran byggforetagens kunder som vi upplever det utan fran konsument-
marknaden. Vi kan ta exemplet med en by%(gmaterlal handlare som skall
marknadsféra allt frdn t ex grus till takpannan. Hur skall de kunna
allt om alla produkter - det finns ingen mojlighet. Givetvis fungerar
manga av aterforséljarna bra déar de har eget snickerifolk men det
finns manga olika typer av aterforsaljare.

Leveranser_och_lagerhal]_ning

En aterforsaljare kan idag genom bestallning hos Marbodal AB fa leverans
av t ex sképstommar plus luckor inom cirka 2-3 veckor. Aterforsaljarna har
som regel ocksé en lagerhéllning som i stort Gverensstimmer med Marbodals
lagerhdllning. Nar en detaljist eller grossist blivit aterférsaljare for
Marbodal sd goér man tillsammans upp en lamplig lagermix av olika produkter.

Marbodal har en speciell lagerhallning for konsumentmarknaden bestéende av
stommar och mélade luckor. Nar det galler denna marknad &r det i regel s
att Marbodal levererar koksinredningen utan luckor och déarefter aterkommer
aterforsaljaren med en bestallning pd luckorna separat.

Marbodals fardigvarulager idag ar helt och héallet framtaget for konsument-
marknaden. Man utnyttjar det dock, vilket nimndes tidigare, ocksd i speci-
ella fall foér objektmarknaden.

Marbodal har officiellt 64 luckvarianter och en malséttning inom foretaget
ar att man skall minska ner detta. En annan malsattning ar ocksd att man
skall fa fram ett produktprogram som gor att man kan korta ner sina leve-
ranstider. Darigenom far man en okad leveranssikerhet samt dkad konkurrens-
formaga.

Marbodal distribuerar idag stora lagerleveranser till &terforsiljarnas
lager samt dven till sina egna terminaler. Aterforséljarna distribuerar i
sin tur ut till sina kunder alternativt sker leverans med en turbil fran
en av Marbodals terminaler.

Ar tillval 6nskvart?

Inom Marbodal mérker man idag att orderstrukturen pa konsumentmarknaden
alltmer tenderar att bli lik den pd objektmarknaden. Det innebar fér Marbo-
dals del problem med lagerhdllning, leveranser och tillverkning vilket
tidigare ndmndes under objektmarknaden.
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I ©vrigt marker man hos Marbodal inga stdrre problem med tillvalet av-
seende konsumentmarknaden. Av det skalet upplever man inte heller att

tillvalet kommer att forsvinna utan snarare 6ka pd denna marknad. Man
upplever inte heller att lénsamheten pd sortimentet paverkas i namnvard
omfattning av tillval. En av de intervjuade tyckte sd har om relationen
Ibnsamhet och tillval:

“Basta lonsamheten idag ligger pd bassortimentet, trots allt. Det
blir i regel valdigt sm& seriestorlekar pd de fanerade luckorna
och skapen (tillvalet) och ibland kommer det nastan in lite for
mycket marknadsmassiga aspekter. Vi skall ha en viss bredd och ett
visst djup pad vart sortiment vilket gjort att man fatt med vissa
mindre attraktiva delar. Det visar sig idag att man far kanske
valja lite andra vagar i fortsattningen. Vi ar helt enkelt inne pa
att styra upp vad konsumenten far. T ex om man valjer den luckvari-
anten sa medfoljer vissa tillboehor. Pa konsumentsidan skulle det
innebara att man exponerar produkterna i en viss miljo sd att kon-
sumenterna direkt kan oversatta till sin egen situation. Vi har
upplevt ménga ganger att det ar det konsumenten vill darfor att
om man far se nagot som man finner intressant och snyggt sa wvill
man ha det precis sa.

En annan sak som vi upplevt ibland ar att ménga konsumenter inte
har tyckt det vara s& vasentligt vad det kostar. Det vasentliga
har varit att de far produkterna och det ar det vi tagit fasta pa
nar vi gjort ett funktionellt byggsortiment som skall gd att han-
tera latt. De som sedan vill ha ett annorlunda sortiment de far
betala for det. Vissa konsumenter skyr inga medel - de skall bara
ha det.”

om tillvalet skulle 6ka pd konsumentmarknaden &r Marbodal beredda pd det
genom sin interna administration. Daremot anser man att det kan komma att
skapa problem rent produktionstekniskt. Man anser idag att man i princip
har natt "taket" men man &ar dock beredd att expandera ytterligare med en
breddad produktionsinriktning.
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TERMINALFUNKTIONEN INOM STAB-KONCERNEN

Nedanstdende beskrivning ar ett utdrag ur en intervju med en foretradare
for Marbodal/Starcenter. Beskrivningen har till syfte att forklara och
redovisa hur Marbodal forsokt I6sa sina distributions- och transporttek-
niska problem till konsument- resp objektmarknad, &ven héar bendmnt "rot-
marknad" resp "nyproduktionsmarknad".

"Vi ar ett renodlat grossistforetag och saljer huvudsakligen till bygg-
materialféretagen i olika regioner. Vi har, férutom denna terminal i
Stockholm, ocksd terminaler i Falun, genom Lexells, i Malmé och Gote-
borg genom Troedssons. Om man ser till terminalens sortiment s har vi
lagervaror avseende skadpstommar och luckor. Sedan 1972 har vi konsek-
vent separerat skapstommar och luckor. Detta beror pd att stommarna
valdigt ofta gar ut separat i byggprocessen p ¢ a att de skall levere-
ras mycket tidigare. Idag har vi 11 1lucksatsvarianter till vara skap-
stommar.

Om man valjer att se till vara konkurrenter, t ex Kalmar Kok, sa har
man dar hela tiden konsekvent foljt kombinationen skdp och lucka. Man
har inte gjort som vi, namligen delat pad skap och luckor.

Till var terminal har i Stockholm kommer till storsta delen lagerva-
ror. Men aven vissa leveranser direkt fran fabrik gar over var termi-
nal . Vi samarbetar, sjalvfallet, med objektsidan i Marbodal men de
skoéter mestadels sin forsaljning och distribution sjalva. Vi skoter
dock fran terminalen den lokala distributionen av hela sortimentet
till vara byggmaterial handlare och andra aterforsaljare.

Vi kan definiera vart distributionssystem som bestdende av tva olika
grenar. Den ena grenen omfattar vad vi kan kalla nyproduktionsmarkna-
den och den andra omfattar rotmarknaden."

Nyproduktionsmarknaden kan beskrivas utifrdn nedanstaende kedja:

Marbodal Terminal Detaljist Byggplats

>

Direkt distribution till rikstdckande byggforetag
utan mellanled

Denna kedja visar hur Marbodal skéter sin distribution till de rikstdckande
byggmaterialféretagen typ ABV, BPA, HSB, Riksbyggen, SCG och SIAB. Né&stan ute-
slutande alla leveranser fran fabrik gar direkt till respektive byggplats.
Dock sker &ven en del av lagerforséljningen genom direktleveranser och idag
motsvarar 20 % av all férsaljning direktleverans fran fabrik till byggplats.

Nyproduktionsmarknaden &ar inte renodlad pd det viset att samtliga foretag som
sysslar med nyproduktion far sina leveranser pd detta satt. Givetvis finns det
mindre och medelstora byggféretag, typ 2-3 mansféretag eller mindre byggplat-
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ser hos de storre byggforetagen, som far sina leveranser genom den andra
distributionsgrenen. Den andra grenen, som man valt att kalla rotmarknaden,
kan se ut pad foljande satt:

T De Bp

Distribution till mellanled déarefter
till kunden

I denna distributionsgren har terminalen sin viktigaste funktion. Alla lager-
varor levereras fran Marbodal till terminalen som sedan i sin tur levererar
ut till detaljister respektive till byggplats. Detaljister kan vara byggmate-
rialhandlare, byggshopar och andra underentreprenérer som sysslar med for-
séljning av kok eller utrustningar till kok.

Denna indelning av distributionskedjan i tvd grenar kan forklaras utifran
Marbodals-Starcenters strategi med s k centrala avtal. Dessa centrala avtal
inbegriper en uppdelning mellan stora och smd kunder. Dessa stora och sma
kunder skall hanteras pd olika satt inom foretaget dar Marbodal svarar for
direktkontakten med de stOrre rikstackande byggféretagen medan de mindre och
medelstora byggforetagen samt detaljisterna bearbetas frdn bade Marbodal och
terminalen.

Detta kan illustreras med ett exempel ur intervjun pd hur man gar till vaga
nar man bearbetar sina kunder.

"For 10 ar sedan borjade vi inom Star Center med automatisk uppringning
till vara kunder. Anledningen till det ar att vi har turbilar till kun-
derna som kor ut med vara leveranser. Eskilstunaturen gar t ex pa tis-
dagarna och vi ringer dd upp kunderna i och kring Eskilstunaregionen
dagen fore for att hoéra om de har nagot de vill ha levererat till sig i
samband med var korning. Tidigare hade vi haft en stopptid, klockan 12
dagen fore leveransdagen, men det visade sig att detaljisterna inte brydde
sig om denna stopptid. Av det skélet borjade vi med att sjalva ringa upp
kunderna vilket har gett betydligt battre resultat.”

Man distribuerar allting frdn terminal med egna bilar och anvander det s k
I6sflakssystemet. Man borjade med l6sflakssystemet. p g a tva skal:

Dels ville man ha systemet som en buffert mot egna transporter om man inte
var klara med dem i tid. P4 detta satt kan man lasta sina I0sflak medan
andra bilar ar ute och gér sina leveranser. Det innebar att man inte behdver
ta hansyn till om det kommer kunder och stdr lastningsprocessen darfor att
bilarna hela tiden rullar omkring med fyllda l6sflak.

11 -X5
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Dels sdg man det som ett tillskott genom att man satsat pd enaxlat slap.
Fordelen med losflak ar att man hela tiden kan byta losflak fran en bil till
en annan och pd det sattet lata bilarna rotera medan losflaken star stilla
antingen pa byggplatsen for lossning eller pd terminalen for lastning.

Idag skots distributionen helt med I6sflak. Transporter gar till bade detal-
jister och byggplats med detta system. Vid lagerhanteringen kér man tillbaka
direkt till terminalen. Nar det géller objektsidan brukar man placera losfla-
ken pad byggplatsen sd att man kan lasta av flaken vid lampligt tillfalle. Man
upptackte att det annars skulle ta alldeles for lang tid att behdva vanta pa
lossning och att fA personal pad byggplatsen att stalla upp och hjalpa till.

Till terminalen i Stockholm kommer inga leveranser pd jarnvag utan alla leve-
ranser frdn Marbodal sker med l6sflakssystemet.

En forklaring till varfor man gatt in for att skota sina leveranser sjalva
och inte Overlata dem till ASG eller Bilspedition ar att man har funnit det
battre med egna bilar for att pd det sattet kunna kontrollera distributions-
processen effektivt. Det innebar att man battre kan paverka skadefrekvens och
vara med och se till att av- och omlastningar sker pad ett effektivt satt for
Marbodals vidkommande.

Affarsmassiga relationer mellan féretag i STAB-koncernen

Det rader idag ett helt affarsmassigt forhallande mellan Marbodal och Star
Center trots att de bada foretagen ingar i samma koncern namligen STAB.
Terminalen lagerfor och distribuerar ocksa andra produkter inom STAB-koncer-
nen som t ex fonster, dorrar och snickerier. Man har inom koncernen uppfatt-
ningen att hela trasidan hor ihop varfor det blir naturligt att ha produk-
terna tillsammans.

Samlastning

Redan idag sker samlastning av dessa produktgrupper da de distribueras till
olika byggplatser alternativt aterforsaljare. Inom Star Center har man upp-
fattningen att man kanske om nagra ar utvecklat terminalen till att omfatta
annu fler produktgrupper &n de ovan ndmnda. Framfér allt géller det produk-
ter avsedda for inredning och utrustning av bostaden.
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TRANSPORTSYSTEMETS UTSEENDE HOS MARBODAL AB

Detta avsnitt har till syfte att pd ett konkret satt redovisa de transport-
tekniska l6sningar man wvalt inom Marbodal AB. Speciell vikt kommer att lag-
gas vid en beskrivning av de transportmedel som idag anvands. En noggrann
beskrivning kommer att lamnas betraffande leveranser till byggplatser och
problem i samband darmed. Avslutningsvis fors en diskussion om tillvalets

ev betydelse dd det galler att finna effektiva transporttekniska losningar.

En systemoversikt av den fysiska distributionen

Med anledning av tidigare beskrivningar rérande konsument- och objektmark-

nad samt terminal funktionen kan man gora foljande oversikt:

Via transportsystem . Via transportsystem
Via trans-
I portsystem m
Egna terminaler vilka 1] De rikstackande ater-
svarar for distribution forsaljarna vilka
och lagerhallining svarar for forséaljning

t t t t tt

Aterforsaljarna svarar

for lokal distribution
till och marknadsforing samt

leveranser sker till

t tt

Slutkonsument som kan
vara bade byggplatser
och/eller privatperso-
ner

Leveranser sker till
bade byggplatser och
aterforsaljare.

Byggplatser

P_\ Konsumen-
ter
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Beskrivning av transportsystem | och 11l

Fran tillverkningsstalle till terminal

Frdn Marbodal AB i Tidaholm sker idag leveranser till terminalerna och
aterforsaljarna runtom i landet. Dessa transporter sker med foretagets
fjarrtrafikbilar, i kombination med véxel flaksystem.

En av de intervjuade aktorerna beskrev hur en leverans kunde ske till
terminalen i Stockholm:

"Fran _Tidaholm kor vi idag till Star Center-terminalen i Stockholm
med vara fjarrtrafikbilar. Vi har tre flak per bil som, kors upp och
stalls av pd deras terminal. Sedan tar Star Center hand om distri-
butionen inom sjalva Stockholmsomréadet. De leveranser som sker med
vaxelflak gér helt via Star Centers terminal medan de leveranser
som gar med vara konventionella lastbilar gar direkt till bygg-
plats eller lager."”

Inom Marbodal vet man att de flesta leveranserna via Star Center-termina-
len faktiskt gar till byggplatser medan leveranserna till aterforsaljarna
valdigt mycket gar direkt fran terminalen. Skalet till det ar att Star
Center-terminalen i regel har de bestallda produkterna lagerférda och
darmed kan leverera direkt frdn terminalen.

Fran_tillverkningsstalle till aterforsaljare

Om man ser till andra delar av landet sd har man i princip samma trans-
portsystem men man har 4nnu inte frdn Marbodals sida borjat distribuera
ut till byggplatserna via terminalerna. Det galler speciellt sodra
Sverige. Man har dock inom foretaget utvecklat planer pd att genomfora
detta inom en snar framtid.

En av de intervjuade akttrerna beskrev hur en leverans idag kunde ske
till nigon aterforsaljare i sodra Sverige.

"ldag sker leveranser till sodra Sverige med bl a_fjarrtrafikbil
lastade med tre vaxelflak. Leveranserna gar till Troedssons, en
av vara terminaler i Malmé. Dessutom sker leveranser till Beljer
Byggmaterial i Helsingborg och Lomma dar vi i princip enbart stal-
ler av vaxelflaken. De kommer dit nattetid och aterforsaljaren,
dvs kunden,har dagen pd sig att lossa véaxelflaken. Néasta natt nar
vi kommer ner igen s& star vaxel flaken tomma. P4 hemvagen till
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Tidaholm tar vi returlaster tillobaka pa dessa. Idag har vi som retur-
laster t ex board, beslag, farg och emballage och virke. Vi har nam-
ligen en hel del ravaror vi kan hamta pd hemvéagen fran t ex Malmé
till Tidaholm. Samma sak géller transporter till Stockholm och att

vi alltid har ravaror pd hemvéagen till Tidaholm."

Beskrivning av transportsystem |1

Fran til | verkningsstal le till byggplats

Fran Marbodal AB i Tidaholm sker idag leveranser direkt till byggplatser
runtom i landet. Dessa transporter sker med foretagets konventionella last-
bilar.

Man anser inte att man kommit lika langt transporttekniskt i t ex Malmo-
omradet jamfort med Stockholm. En av de intervjuade aktorerna forklarade
anledningen till det s& har:

"Vi provade for nagot ar sedan aven leveranser ut till byggplatser
med vara fjarrtrafikbilar och vaxel flaksystemet men det visade sig
att det blev lite for tidsodande. Det berodde bl a pa att manga
byggplatser inte var beredda pa att ta emot leveransen vilken med-
forde att flaken ej var lossade néar bilen kom och skulle hdmta dem.
Dessutom maste vi alltid vara pd byggplatsen under dagtid. Idag kor
vi direkt till byggplatser i sddra Sverige med vanliga konventio-
nella bilar direkt.

Vi har nu gjort upp med byggplatsen om leveranstid och som regel
géaller att vi ska vara dar tidigt pd morgonen. Nar vi da kommer
fram till byggplatsen pd morgonen, omkring 7-snaret, s ar man be-
redd pa leverans och lossningen sker dd direkt frAn lastbilen. |
manga fall ar det svart att genomféra lossning pd morgonen sarskilt
i de fall man har flera leveranser till olika mottagare.

De flesta leveranserna lastas l0st och lossas for hand. Idag &r det
inte manga byggplatser till vilka vi levererar pd pall. Det beror
till storsta delen pad att byggplatserna inte ar rustade for att lyfta
av godset frdn lastbilen med hjalp av t ex en truck samt att det ur
transportsynpunkt blir kostsamma leveranser p g a dalig fyllnadsvo-
lym."

Detta leveranssatt sker i stort sett likadant till alla byggplatser runtom
i Norden, oavsett byggplatsernas storlek. Pa langa transportavstand levere-
rar man aven med véxel flak per jarnvag.

| vissa fall har det tom forekommit att man haft byggplatser som lyft upp
hela véaxelflaket med en stor kran till olika vaningsplan och dar plockat in
produkterna direkt i lagenheterna.
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Véaxelflakets fordelar for tillverkare resp byggplats

Man anser inom Marbodal AB att den stOrsta fordelen med véxel flaket &ar
att man kan utnyttja bilarna mer. Man far i regel inga véntetider eller
langa utdragna lossningar pd t ex en byggplats. Dessutom anser man att
det finns fordelar ur byggplatsens synvinkel t ex att man far lite langre
tid pa sig att lossa och kontrollera leveransen.

En person hos Marbodal AB uttryckte sig s& har om véxel flaksystemet
kontra konventionell lastbil:

"I jdmforelse med den konventionella bilen §é foredrar vi vaxel-
flaket. Om man jamfor utnyttjandet av de tva lastbilstyperna sa
far vi ner transportkostnaden for ett vaxel flak."

Utnyttjandegrad

Inom Marbodal AB utnyttjar man idag en konventionell lastbil cirka 9.000
mil per ar medan man for en fjarrtrafikbil med véxelflak utnyttjar cirka
24 000 mil per ar. (Man har idag en lastvagnsflotta bestdende av 16 kon-
ventionella lastbilar och 2 lastbilar med véxel flaksystem.)

Fyllnadsvolymen per véxelflak

Man har idag en fyllnadsvolym om 30 m3 per vaxel flak men det kan finnas
skillnader. Det beror t ex pad om vaxelflaket ar lastat lagenhetsvis
eller pd nagot annat satt t ex pd pall . Di blir det alltid sidmre
fyllnadsvolym.

En person hos Marbodal uttryckte sig pd foljande satt om fyllnadsproble-
met :

"0m vi idag skulle lasta en lagenhetsvis transport sd skulle vi
fa plats med cirka 100 skap/flak. Vi vet att det gar cirka 18
skap pd en normal lagenhet medan det gar cirka 27 skdp om det
ror sig om en villa. O0m vi enbart ser till koksinredningen sa
gar det fler skdp per flak darfor att leveransen innehaller

mest smd skdp som biank- och véaggskap. Vi har ocksd produkterna
emballerade pa olika satt for olika produkter. 0m det ror sig om
fanerade produkter sd anvander vi wellpappemballage och krymp-
folie. Ar produkterna omalade eller malade s& anvands plastfolie.

Detta sistnamnda val av emballage paverkar ocksd fyllnadsvolymen pa
ett vaxelflak.
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Transportplanering Inom foretaget

For att effektivisera och rationalisera sitt transportsystem s& har man
hos Marbodal AB en sarskild planeringsfunktion. Den person som uppratt-
haller denna funktion har till uppgift att planera samtliga leveranser
vi.d foretaget.

En av de intervjuade beskrev funktionen pad foljande satt:

"En och en halv vecka fére leverans far vi ett stort transport-
sammandrag dar alla leveranser finns i postnummerordning. | detta
Ilg(?er da samtliga leveranser till samma kund i ordning vilket

for att vi en eIt kan summera ihop m3-fufnman och fa en lamplig
last. Men om det inte blir en full last till en kund sd tar vi med
nasta kund som ligger i nara anslutning tills vi far full bil. Vid
planering av egna bilar tar vi i fOrsta hand de leveranser som
assar till vara _bilar med tanke pd returerna. Dérefter hyr vi in

astbilar frdn vara fasta privatdkare samt andra transportérer som
ASG, SJ, m fl

Returlaster

Vilket redan tidigare framkommit s& &r Marbodal AB mycket noggranna nar
det galler returlasterna. Om man véljer att se till Marbodals egna bilar
sd ar det idag maximalt 40% av lastbilarna som gar tomma tillbaka.

Det galler dock som regel korta avstdnd. Med korta avstdnd menar man
inom Marbodal en radie om 15 mil frdn Tidaholm réknat. | Ovrigt galler
att lastbilarna ar fyllda med returlaster.

Fraktpolitiken inom foretaget och synen pi tillvalsleveranser

| de flesta fall saljer Marbodal idag fraktfritt alla byggplatser i
Sverige vid volymer om 60 m per leverans. Samma fraktvolym galler &ven
for aterforsaljarna. Man upplever inom Marbodal att det inte & sd van-
ligt med frakttillagg dd man far en leverans pa mindre 4n 60 m . Ett
skal till varfor man inte upplever det ar att aterforsaljarna ofta tar
fulla lastbilar. (Om man Gversatter 60 m i antal skap s& blir det
cirka 200 skap av olika typer.) Av alla leveranser sker idag cirka 50%
till byggplatser och 50% till aterforsaljare. Man producerar cirka
27.000 skap per vecka och av dessa levereras cirka 13.000 skap till
aterforsaljare, dvs lager, och 14.000 skap till byggplatser.

Om &terforsaljarna nagon gang, mot férmodan, bestaller mindre an 60 m
da far de betala frakttillagg. Denna tillaggskostnad blir sedan beroende
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av hur mycket resp litet man hamnar under dessa 60 m3. Inom Marbodal
ar man dock ganska generds for att ge aterforsaljarna mojlighet att
slippa frakttillagg.

En av de intervjuade personerna uttryckte féljande synpunkt:

"De flesta har mojlighet att slippa frakttill &gget darfor att de
under tiden fram till leveransveckan kan goéra tillaggsbestallningar.
Det ar en nackdel for oss nen vi har varit generésa mot vara ater-
forsaljare med detta."”

Detta underlattar samarbetet mellan Marbodal och aterforsaljarna vilket
innebar att man har en mycket hég leveransberedskap.

Det finns dock sjalvfallet en hel del leveranser som inte gar att leve-
rera pa det satt som tidigare beskrivits. Nar det galler leveranser under
2 m anvander Marbodal andra transportsystem &n sina egna.

En intervjuad person uttryckte féljande synpunkter pad detta forfarande:

"Vi levererar ganska mycket gods under 2 nr via ASG:s terminaler.
Dessa leveranser passar namligen inte in i att samlasta med andra
leveranser. Vi har darfér en semitrailer som varje dag lastas med
mindre gods. Efter lastning gar den till terminalen har i Tidaholm.
Darefter gar godset ut med linjebilar till olika distributionsorter
runtom i landet. All denna hantering sker via ASG och &r gods under
2 m3 som inte kan samlastas med Ovriga leveranser. Det kan till
exempel vara nagra skap eller nagra detaljer eller luckor som extra-
bestallts fran en byggplats."

Inom foretaget har man mérkt en tendens till att dessa leveranser Okat
under senare ar. Anledningen till det ar bl a att konsumenterna borjat
fa valfrihet vid val av inredning och utrustning till bostaden. Man &ar
dock inte helt nojd med detta och en av de intervjuade menade sd har om

dessa leveranser:

"Ofta gar det till sd att skapstommen levereras med lastbil direkt
till byggplatsen medan luckorna levereras senare. Det bésta enligt
var mening ar att leverera skdpen med luckorna pdsatta. Foérdelen
med att leverera skapen med luckorna pasatta ar att vi inte far en
massa extra arbete med emballering, hantering m m darfér att luc-
korna ska levereras separat. En annan fordel ar att vi slipper en
okad skadefrekvens darfor manga av de separata leveranserna gar

via terminaler och pa dessa finns mycket stdrre risk for skador.
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En uppséttning luckor till en koksinredning motsvarar endast max. 1 m3.
Om vi t ex ska leverera 30 koksinredningar till en byggplats fordelat
pd ett flertal leveranser innebdr det att forsta leveransen ar en
stomleverans. Darefter finns det mdojlighet att luckleveransen till
denna stomleverans sammanfaller med den andra stomleveransen. Vi for-
soker tillsammans med byggplatsen styra upp detta. Di kommer luckorna
med stommarna och det blir inga separata leveranser med mindre risk
for skador samt billigare transporter.”

On man sedan tar in ytterligare tillval i bilden s3 skapar det ytterligare
transportproblem, menar man inom Marbodal AB. En intervjuad person redo-

gjorde for ett exempel pa foljande satt:

"Lat oss nu i stallet anta att vi har salt produkter till ett byggobjekt
omfattande 300 m3. Det innebér att vi ska gora fem leveranser om 60 m3.
Men sd tillkommer det tillvalsmojligheter och det medfér kanske att det
blir en tillvalsleverans. | detta fallet far mottagaren betala frakten
for denna tillvalsleverans. Det Gverstiger ndmligen det ¢verenskomna
antalet leveranser. Men om déaremot tillvalsleveransen kan medfélja de
ordinarie leveranserna si slipper byggféretaget betala nigra fraktkost-
nader ."

Man har en ganska klar uppfattning om tillval inom transportorganisationen
och man tycker att det &r mycket plock med tillval. Man menar att det bl a
medfér extraarbete p g a ldgenhetsvis sortering och mérkning. Detta innebar
ocksd att det krivs resurser, bade i form av personal och tid, vilket kostar
en hel del pengar. Konsumenten far trots allt till sist betala ocksd for det.
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DEN SVENSKA VVS-BRANSCHENS DISTRIBUTION OCH MARKNADSFORING

Detta case har till syfte att beskriva” \lagens distribution och marknadsféring

for WS-produkter. Vi har speciellt inriktat oss pad produktgruppen sanitets-
porslin da denna ofta ingar som en tillvalsproduktgrupp vid val av inredning
och utrustning till bostaden. Med anledning av det fatal producenter som till-
verkar sanitetsporslin kommer vi inte att ta var utgangspunkt i en speciell
materialtillverkares syn pad distribution och marknadsféring inom branschen.

| stallet gors ett forsok till en mer generell beskrivning av rddande for-
hallanden inom det etablerade distributionssystemet. Det innebar bl a att
bdde producent, grossist och rorinstallator (underentreprendr) har getts moj-
lighet att lamna synpunkter pd de forhallanden som idag rader inom branschen.

Vi vill inleda med en allmén redogérelse for VVS-branschen foér att darefter
konkret redovisa produktgruppen sanitetsporslin.

Allmant om branschen

Utbudet_av_produkter

VVS-sortimentet omfattar totalt sett ett mycket stort utbud av produkter.

Det produktsortiment som efterfrdgas i samband med VVS-installationer i bygg-
nader omfattar daremot ett begransat antal produktgrupper med specifika
anvandningsomraden. Substitutionskonkurrensen ar av varierande betydelse
mellan olika produktgrupper. For t ex varmeprodukter férekommer i stor ut-
strackning substitutionskonkurrens pa systemniva: For vatten- och avloppsror
foreligger material konkurrens, t ex mellan plastrér och metallrér. Inom sani-
tetsprodukter &ar substitutionskonkurrensen mellan olika produktslag nastan
obefintlig da t ex plastbaserade sanitetsvaror ej forekommer i ndgon omfatt-
ning. For de flesta varugrupperna galler att enhetliga normer rérande produk-
ternas funktion har lett till att de olika leverantérernas produkter i regel
ar utbytbara sins emellan.

Leverantorer

Pa de flesta delmarknader inom VVS-omradet &r antalet leverantorer litet.
Koncentrationen av tillverkningen hos ett fatal foretag ar hég och manga av
de marknadsledande foretagen ingdr i storre koncerner med diversifierad verk-
samhet. For att illustrera detta forhallande for nagra viktigare VVS-produkt-
grupper redovisas en tabell pd nasta sida.

1) | denna fallbeskrivning (case) har forfattaren markerat speciella begrepp
och nyckelord med sarskild stil. Detta har den skett i de citat som redo-
visas senare.
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Tabellen1" visar antal leverantorer, forsaljning 1975, importandel samt kon-

centrati onsforhall anden for nagra viktigare produktgrupper inom VVS-sortimentet.

Produktgrupp Antal Forsalj- De 4 stor- Importl
leveran- ning sta leve- andel
torer 1975 rantorer-

nas andel
st mkr o *

Varmeprodukter

Pannor 8 165 80 5

Bréannare ca 10 50 85 15

El varmvattenberedare 7 100 85 5

Radiatorer 8 60 80 0

Sanitetsporslin 4 175 100 10

Badkar 3 40 100 0

Diskbankar 4 35 100 5
Ror

Plastror 10 200 75 25

Kopparror 2 100 100 25

Stalror ca 15 500

1) Tabellen hamtad ur SPK:s utredning 1977 "Byggmaterialindustrin - konkur-

rensformer och prissattningsprinciper".

2]

Import i procent av total tillfOrsel.

For att spegla koncentrationen ae tillverkningen, oftast till ett fatal fore-

tag, ska vi nedan namna forhallandena inom de redovisade produktgrupperna.

Inom produktgruppen "Varmeprodukter' - framst varmepannor, oljebrannare och
radiatorsystem - domineras forsaljningen av tva foretag, AGA och Parca Norra-
hammar AB. Inom AGA-koncernen tillverkas bl a vattenradiatorer, pannor, brann-
are och varmvattenberedare. Parca Norrahammar erbjuder ett praktiskt taget

komplett sortiment av varmeprodukter forutom radiatorer.



175

Bade AGA och Parca Norrahammar har en dominerande stallning pa marknaden.

AGA svarade 1976 for 60 procent av forsaljningen av radiatorer och 50 procent
av totala forsaljningen av villapannor pd den svenska marknaden. Parca Norra-
hammar svarade samma ar.for 60 procent av oljebrannarforséljningen och 55 pro-
cent av forsaljningen av storre vdrmepannor. Foretagen hade dessutom en domi-
nerande andel av forsaljningen av elpannor och varmvattenberedare.

Produktgruppen "Sanitetsprodukter” - frdmst sanitetsporslin och badkar - domine-
ras av AB Gustavsberg och Euroc-foretagen Ifo Sanitéar AB och IDO AB. Det senare
bolaget ar deléagt tillsammans med Wartsila i Finland.

Av badkaren har Gustavsbergmer &n 50 1 av forsdljningen medan If6 svarar for
den resterande kvantiteten. Importen &r obetydlig.

Av sanitetsporslin svarar Gustavsberg for knappa 50 % av forsaljningen medan
Euroc-foretagen 1f6 Sanitér AB med egen produktion och ID0 AB med import av
finskt porslin svarar for ungeféar lika mycket tillsammans. En utomskandinavisk
import pa ca 5 % forekommer.

Vi kan konstatera att producentledet har en mycket stark heterogen struktur,
vilket till viss del forklaras av att produkterna gors av olika material samt
att de vid forsaljningen har mycket varierande bearbetningsgrad. Konkurrensfor-
hallandena inom leverantdrsledet pdverkas i hég grad av ett starkt aterforsal-
garled som svarar for en dominerande del av distributionen av VVS-produkter.

Grossj ster

For VVS-produkterna har utvecklats speciella grossist- eller handelsforetag
som enbart sdljer VVS-sortimentet. Anledningarna till att ett starkt speciali-
serat grosshandelsied uppstatt ar flera.

Bl a kan namnas att VVS-sortimentet bestdr av ett mycket stort antal artiklar.
Varorna uppvisar ocksd ett betydande funktionellt samband genom att de pa
byggplatsen sammanfogas till ett system avsett att 16sa ett visst problem

t ex vattenforsdrjningen.

Antalet producenter ar dd relativt minga och varje producent bidrar endast med
en mindre del av sortimentet. Situationen pd koparsidan ar likartad med ett
stort antal mindre kopare. Grossisten utfor sadledes ett betydelsefullt arbete
genom sin Sortimentsfunktion. Dessa speciella forhallanden gynnar uppkomsten
av sddan handel som kan tillvarata stordriftsférdelar i distributionen.
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De s k ror- och VVS-grossisterna ar med undantag av de storre foretagen spe-

cialgrossister och distribuerar enbart VVS-material. Antalet grossistféretag

har successivt minskat framst till foljd av féretagssammanslagningar. Antalet
lagerpunkter har daremot inte minskat utan det kdpande grossistféretaget har
normalt fortsatt verksamheten pd platsen.

De flesta betydande VVS-grossisterna ar anslutna till Svenska RoOrgrossistfor-
eningen VVS. Foreningen omfattar i princip alla VVS-grossister. Tva VVS-gros-
sister - Ahlsells och Fosselius & Alpen - svarar for ungefar 70 procent av
hela forsaljningen i handelsiedet. VVS-grossisterna fungerar ofta ocksad som
importorer och paverkar harigenom ocksd konkurrenssituationen for leveran-
toérerna.

Rorinstallatorer

Foretagsstrukturen inom installatorsledet - rorinstallatbrerna - kannetecknas
av ett stort antal foretag av varierande storlek. De flesta rorinstal |l atbrer
ar anslutna till branschorganisationen Rorfirmornas Riksférbund, R, vilken har
cirka | 750 medlemsforetag. | denna siffra ingar samtliga foretagstyper, stora
och sma, inklusive filialer. Dessa avser framst de stdrre installationsfore-
tagen typ Calor-Celsius. Den dominerande féretagstypen har mellan fem och tio
anstallda och totalt sysselséatter rorinstallatdrerna cirka 12 140 personer.

Nagon motsvarighet till den féretagskoncentration som tidigare redovisades i
leverantorsledet finns inte. Det innebér bl a att direktforsaljning till ror-
installatbrerna inte har samma betydelse som konkurrensmedel for VVS-leveran-
torerna som for manga andra byggmaterialleverantorer.

3

Marknadsstrukturen

Mot denna bakgrund kan vi konstatera att den svenska VVS-branschen har ett
flertal foretagsled som paverkar marknadsstrukturen for WS-produkter. Vi kan
dela in marknadsstrukturen i tre olika delstrukturer namligen handeln med
WS-produkter, distributionen av WS-produkter samt marknadsféringen av WS-

produkter. Nedan beskrivs de tre del strukturerna i var sin figur:

1) Figurerna i detta avsnitt ar hdmtade ur "Intressentinflytande i byggpro-
cessen", WS informationsskrift 1976:5.
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Handeln med VVS-produkter kan i princip sagas ske enligt nedanstdende figur:

Svenska fabrikanter Utlandska fabrikanter
Agenter
Grossister
Entreprendrer

Figur 1: lllustration av handeln med VVS-produkter.

Distributionen av VVS-produkter kan i princip ske enligt nedanstaende figur:

Svenska fabrikanter Utlandska fabrikanter
Agenter
Grossister
Entreprendrer

Figur 2: lllustration av distributionen av VVS-produkter.

12 - X5
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Slutligen kan marknadsféringen av VVS-produkter i princip sigas ske enligt
nedanstaende figur:

Svenska fabrikanter Utlandska fabrikanter

Agenter eller egna
dotterbolag

Konsulter
Grossister Arkitekter Entreprendrer
Byggherrar

Figur 3: lllustration av marknadsforingen av VVS-produkter.

Av dessa illustrationer framkommer att olika foretagsled agerar olika beroende
pad vilket syfte man har med sin verksamhet. Det finns diarmed olika synsétt pa
likartade problem hos olika foretag i branschen nar det galler t ex distribu-
tion och marknadsféring av VVS-produkter.

Av det skalet har ocksd utvecklats vissa styrkeférhallanden mellan de olika
foretagen i branschen beroende pa vad man betraktar som sin affarsidé och
unika kompetens. Producentledet har troligen darfoér en annorlunda syn pa
distribution och marknadsforing an vad roérinstallatbren har. Samtidigt har
grossisten utifran sin roll i branschen ganska bestamda asikter om hur distri-
butionen och marknadsféringen i branschen skall bedrivas och utvecklas gente-
mot de tva tidigare namnda intressenterna.

Dessutom har olika foretag inom producentledet troligen utvecklat olika
affarsidéer vilket inneburit att man funnit sina olika segment eller nischer
utifrdn de egenskaper marknaden har avseende t ex distribution och marknads-
foring samt produktteknologi. Grossist- och rorinstallatorsledet far darmed
viktiga roller nér det géaller att tillgodose producentledets behov av effek-
tiva och rationella I6sningar gentemot slutkunderna/marknaden.

Vi kommer fortsattningsvis att beskriva distribution och marknadsféring av
produktgruppen sanitetsporslin utifrAn dessa skisserade illustrationer och
tankegangar.
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DAGENS MARKNADSSITUATION FDR SANITETSPORSLIN

Tillverkning och marknadsandelar

Tillverkningen av sanitetsporslin i Sverige domineras, vilket tidigare fram-
kommit, av tva tillverkare namligen AB Gustavsberg Fabriker (KF), IFD Sanitar
AB (Euroc) och IDO AB (Euroc). Dessa foretag svarar tillsammans for ca 90 pro-
cent av den svenska marknadens forsaljning. Fdretagens marknadsandelar fram-
kommer av nedanstdende tabell:

AB Gustavsberg Fabriker » 50 % marknadsandel
IFD' Sanitar AB » 30 % marknadsandel
AB IDO >»>20 % marknadsandel

Vi finner att producentledet har ett oligopolistiskt forhallande vilket medfor
att konkurrenssituationenblir en aning svarbedémd.

Produkterna

Huvudprodukterna, inom produktgruppen sanitetsporslin, ar bidéer, tvattstall,
toalettstolar samt porslin for offentliga inrattningar t ex specialporslin
for laboratorier och sjukhus.

Tillverkarna menar att toalettstolen &r den storsta och intressantaste pro-
dukten. Darefter anser man att tvattstallet ar en relativt stor produkt.
Bidén har daremot utvecklats i motsatt riktning och blivit en allt mindre
produkt i Sverige.

En av de intervjudde i branschen ville forklara det pd foljande satt:

"Trots propaganda som har gjorts for bidén sd ar den svar att salja. Det
beror till storsta delen pa vad byggherrar-forvaltare anser att kvaliteten
bor vara i lagenheter och smahus. Under en period ansdg man t ex att det
till ett standardbadrum skulle héra en bidé men sd upptackte man att bygg-
kostnaderna blev for hdga. Av det skélet valde man att inte langre ta in
bidén i lagenheterna. Det innebar att vi i var forsaljning ar mycket bero-
ende av vad byggherrar-forvaltare anser om vad som skall finnas i lagen-
heterna-smahusen samt vad gallande bestammelser sager om inredning och
utrustning i bostaderna.”

Nyproduktionsmarknaden

Denna marknad bearbetas av samtliga tillverkare och vilket framgatt av tidigare
redovisning Gver bostadsbyggandets omfattning sd har nyproduktionen av bade
flerfamiljs- och smahus minskat i omfattning. Under tidigare ar dd nyproduktio-
nen av flerfamiljshus var dominerande och de offentliga/kooperativa byggher-
rarna hade ett relativt stort inflytande spelade de politiska preferenserna
viss roll.
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Det innebar att Gustavsberg, som kooperativt féretag, fick vissa fordelar
avseende nyproduktionsmarknaden, da framst flerfamiljshus, under aren 1965 -
1974. Av det skalet fick de andra tillverkarna IF6 Sanitdr AB och IDO inrikta
sig pa nyproduktionen av smahus genom de privata byggherrarna. Med anledning
av att nyproduktionen av sméhus tenderat att ¢ka under senare ar har IFU Sani-
tar AB haft viss fordel av detta dd Gustavsherg Fabriker samtidigt forlorat
en stor del av sin marknad avseende nyproduktionen av flerfamiljshus.

U tbytesmarknaden

Denna marknad, vilken innebér reparation och upprustning av flerfamiljs- och
smahus, ar idag den viktigaste marknaden for de tillverkande fdretagen.

Ett intervjucitat, fran en person i branschen, pekar klart pd detta:

"Med anledning av_det minskande byggandet s& maste samtliga tillverkare
koncentrera sig pd att stimulera ersattningsmarknaden. Dessutom har ju
myndigheterna de sista &ren gétt in med stimulansétgarder, t ex energi-
sparlan mm, vilket gjort att marknaden blivit 4nnu intressantare. Man
har alltsd underlattat for de privata husigarna att bygga att isolera
och darmed spara energi. Dérmed har marknaden vuxit."”

Av det skalet har man inom fabrikantledet under de senaste aren intensifierat
sina marknadsféringsinsatser. Ett annat intervjucitat fran en foretradare for
branschen visar detta:

"Det var sd fore dren 1972/73 att fabrikanten satsade inget pa att oka
forsaljningen genom t ex rorinstallatorerna. Men under de aren borjade
fabrikanterna vakna upp och de upptackte d& att de inte bedrev nagon
marknadsforing. Skalet var att de inte tidigare behovde det darfor att
de sélde allt de tillverkade till nyproduktionen. Men nar nyproduktio-
nen upphorde blev det en nedgang och da borjade man frdga sig var man
skulle salja sina nyproducerade toalettstolar och tvattstall. Da fick
man ?( ut och marknadsféra sig och hjalpa till att salja. Man kom med
slagkraftiga broschyrer, 50/50-annonser samt diverse aktiviteter.'

Inom branschen réder dock delade meningar om vem som skall marknadsfora pro-
dukterna gentemot slutkonsumenten.

Importen

Importen, for utomskandinaviskt porslin, uppgéar till cirka 10 procent av den
totala forsiljningen avseende sanitetsporslin pd den svenska marknaden, vilket
tidigare framgatt av tabellen pd sidan 2. Om man daremot ser till importen,
inkl finskt porslin, uppgér den till cirka 30 procent. Denna import svarar
sdlunda en av fabrikanterna for medan fristiende grossister svarar for resten.
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Dessa fristdende grossister, inom branschen benamnda “piratgrossister", impor-
terar sjalva sanitetsporslin. Darefter marknadsfoér och distribuerar de import-
porslinet lokalt och ofta till mindre, lokala byggforetag. De etablerade och
rikstickande grossisterna, typ Ahlsells och Fosselius & Alpen, &r till storsta
delen inte intresserade av att utdka sitt sortiment med europeiskt importpor-
slin da det finns svenskt porslin. Ett viktigt skal till varfér man inte &r
det ar att man dd eventuellt skulle kunna fa en del s f¢ l&gfrekventa varor i
sitt sortiment. Samtidigt skulle man ocksa bli tvingade till att halla ett
veservdelslager samt en servicefunktion for detta importporslin.

En av de intervjuade i branschen menade sa har:

"Importporslinet ar ointressant for grossisterna bl a beroende pd att de
vill ha sa hdg omséttnlnishastlghet som mojligt i sitt lager. Det innebar
att de prioriterar hogfrekventa varor framfor lagfrekventa. Detta medfor
ur kostnadssynpunkt att de belastar lagfrekventa varor med en kostnads-
Okning medan hdgfrekventa varor ger rabatter. Det innebar att importpor-
slinet sa att saga bromsar sig sjalvt."”

Importporslinet ar ofta billigare & det svensktillverkade men for de riks-
tdckande grossisterna har det mindre betydelse vid valet mellan importporslin
och svenskt porslin. Di grossisterna efterstravar en effektiv och rationell
lagerhantering, med t ex hog omséattningshastighet, sa vill man ha sa fa produk-
ter som mojligt i lager. Av det skélet har inte importporslinet blivit etable-
rat hos de storre, rikstackande grossistforetagen.



182

MARKNADS- OCH DISTRIBUTIONSSTRUKTUREN FOR SANITETSPORSLIN

Detta avsnitt har till syfte att redovisa hur distribution och marknadsféring
sker av produktgruppen sanitetsporslin. De olika foretagens syn pa distribu-
tion och marknadsforing kommer att redovisas med speciell inriktning pa for-
hallandena mellan producent, grossist och rorinstallator.

Den generella beskrivningsnivan, i jamforelse med tidigare casebeskrivningar,
medger inte individuella Jamforelser mellan de tillverkande fbretagens satt
att agera pa marknaden. Daremot ges mojlighet till jamforelser mellan denna
och andra branschers marknads- och distributionsstruktur avseende produkter
for inredning och utrustning av bostaden.

En historisk tillbakablick

Redan under 1940-talet hade man en relativt stor debatt i Sverige om VVS-
branschens distributionssystem och man riktade dd ganska stark kritik mot
grossistledet. Grossisterna hade da en mycket stark stallning, nastintill
monopol, och svarade for distributionen till underentreprendrerna eller ror-
installatorerna. Kritiken kom huvudsakligen att inriktas mot de priser gros-
sisterna tog ut for sin distribution vilka dd betraktades som orimligt hdga.
Av det ské&let kom debatten att inriktas mot en 6nskan om att utreda hur man
skulle kunna komma forbi grossisternas maktstallning i distributionssystemet.

Intressant att notera ar att debatten hade sitt ursprung i konsumentkrav pa
lagre priser avseende VVS-produkter.

En foretr&dare for branschen uttryckte foljande:

"Vad kritikerna inte hade med i betraktande var att priserna betingades
av grossisternas egna kostnader for att halla t ex leveranstider och
reservdelslager. Om inte grossisterna tagit hand om dessa uppgifter sa
hade fabrikanterna blivit tvingade att goéra det."

Darefter har debatten gatt fram och tillbaka och man har inom branschen sedan
1940-, 50- och 60-talen inte haft ndgon anledning att paverka och férandra
distributionssystemets struktur.

Dagslaget

Under 1970-talet har debatten om distributionssystemets struktur samt dess
effekter fortsatt. Det har nu under senare &r uppstatt en diskussion inom

branschen géllande vilka roller de olika foretagen skall ha inom distribu-
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tionssystemet. Bland annat har ett dkat medvetande om marknadsforingens bety-
delse, inom samtliga led, medfért att de traditionella rollerna inte langre
betraktas som sjalvklara.

Ett utdrag ur en intervju med en foretradare for en av de stdrre branschorga-
nisationerna visar pa detta:

"Jag ar litet orolig Over att rollférdelningen i branschen bdrjar andras.
Det beror till viss del pd att man inte riktigt vet hur man ska méta for-
andringar i framtiden. Om man ser till grossistledet sa har de under
senare ar startat en stor utstéllningsverksamhet och utvecklat rationell
lagerhantering. De har Okat sina aktiviteter genom att de har vant sig
till andra malgrupper_och t ex satsat pa kommuner och industrier. Gros-
sistens forsaljning till dessa malgrupper har oOkat.

Det finns idag vissa delar som &r helt borta for t ex rorinstallatoren.
Den storsta delen &r VA-sidan och den har tillhort rorinstallatorerna
tidigare.

Nar det %éller grossistens bearbetning av konsumenterna sa_har man hit-
tills endast véant sig till konsumenterna med sina utstallningar. Det enda
som aterstar ar_att stalla dit en_ kassaapi)arat och"sq ar man i full ging
med konsumentfdrsaljning. Da har jag stallt mig fragan: "Varfor gor gros-
sisterna denna ekonomiska satsning om man inte forvantar sig nagon avkast-
ning pa den?' Enligt min mening maste grossisterna ha nagot mer langsik-
tigt syfte med denna verksamhet.

Jag undrar ocksd nar grossisterna gar in i rorinstallatorsledet och etab-
lerar verksamhet. Idag racker det om vi gar till vara nordiska grannlander
sa kan vi finna det fenomenet dar. | t ex Finland och Norge é%er grossis-
terna egna installationsforetag. Lat oss leka med tanken att T ex_ Ahlsells,
den storsta grossnsten, bestammer sig for att bjuda ut tjanster tillsam-
mans med produkterna. Det far i sa fall ganska omfattande konsekvenser for
rorinstal latorerna.

Jag undrar ofta vad grossisterna har for langsiktig filosofi och jag tror
att ﬁrossmterna funderat gver hur det ser ut pa 1990-talet. 'Kommer vi
att ha kvar det traditionella distributionssystemet eller vad intraffar?'
Jag tror for min del att vi gér in i ett skede dar vi kommer att salja
fler system, s k paketlosningar, an vad vi gor idag. Da kan man fraga sig:
'Vad_Dblir grossistens roll avseende distribution och lagerhallning?  Kommer
fabrikanten att ga ut och salja direkt till rorinstallatoren eller ska
fabrikanten ata sig att ocksa installera allt?'

Om vi ser till VA-sidan sa tror jag inte att det bara racker med att till-
verka bra ventiler, bra ror, bra tvattstall utan man maste ha ett vettigt
system dédr de har komponenterna uppfyller stéllda krav. Tillverkaren av
en ventil maste kanske da gé samman med tillverkare av andra komponenter
for att kunna erbjuda ett fardigt system till marknaden. Det ar en funde-
ring jag har men manga tror inte pa den utan havdar motsatsen. Jag tror
anda att grossisten maste bestimma sig for vilken roll han ska inneha
darfor att jag tror inte att grossisten t ex kan bedriva konkurrerande
verksamhet med sin storsta kund, rorinstallatdérerna.”
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Denna intervju visar ganska bestdmt att de traditionella rollerna &r under
omprévning. Uppenbart &r att samtliga foretag agerar olika utifran sina affars-
idéer och unika kompetens samt formaga till att utveckla nya effektiva och
rationella lésningar pd de problem som rader inom branschen.

Marknadsbearbetning

Nyproduktionsmarknaden

Denna marknad bestdende av de storre, rikstackande byggforetagen, typ ABV, BPA,
SCG, SIAB m fl, samt mindre, lokala byggforetag bearbetas av tillverkarnas
egna forsaljningsorganisationer. Dessa bearbetar &ven, i huvudsak, rorinstalla-
torer, konsulter och arkitekter. | regel &r det arkitekten eller VVS-konsulten
som valjer produktmarke at byggherren, alternativt byggforetaget. Av det skalet
blir dessa grupper viktiga att bearbeta.

Tillverkarna bearbetar dven landsting, stat och kommun avseende olika bygg-
objekt. Dessutom bearbetar man husfabrikanterna separat, da de tillverkar
prefabricerade smahus, dar produktgruppen sanitetsporslin ofta ingér som
tillvalsproduktgrupp.

Tillverkarna har béde regionala och lokala forsaljningskontor vilka har till
uppgift att skota bevakningen av ovan ndmnda grupper. Utbver denna personliga
bearbetning sker dven mekanisk bearbetning via annonsering i fackpress och
liknande tidskrifter.

Dd tillverkarna &ar fa och i princip marknadsfor likartade produkter ar konkur-
rensmedlen inte manga. Av det skalet kan det ibland vara svart att framhava
vissa speciella konkurrensmedel framfér andra. Ett citat ur en intervju med en
tillverkare visar detta:

"Vi forsoker naturligtvis inbordes, tillverkare emellan, konkurrera genom
att t ex tala om for arkitekterna att vart sortiment ar formgivet pd ett
visst satt och att vara farger ar valda for att gora miljon sa attraktiv
som mojligt for lagenhetsinnehavaren eller smahusagaren.

Av denna intervju framkommer att diskussioner om pris- och distributionsfragor
ofta saknar betydelse vid val av marke. | stéllet avgdr andra faktorer som t ex
design, formgivning och fargsattning.

Samarbetet mellan tillverkarna och byggforetagen

Vilket framkommit av tidigare avsnitt bearbetar tillverkarnas forséljnings-
organisationer byggféretagen. Man samarbetar dock inte med byggféretagen
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(alt byggherrar eller forvaltare) pd nagot speciellt satt. | regel har till-
verkarna inte kontakt med byggforetagen mer &n i den s k foreskrivande delen
vid olika byggobjekt. Ibland sker det att byggforetagen véaljer produkt och da
kan tillverkarna genom samarbete med dem skapa preferenser for sitt mérke.

Ofta gar det till sd att ett byggforetag, eller en byggherre, vid ett bygg-
objekt, tar VVS-delen pd entreprenad hos nagon rorinstallator. | anbudet ingér
i regel bade installation, montering och material tillsammans. Dérefter ar det
ofta underentreprendren, eller rorinstallatoren, som svarar for inkp av pro-
dukterna till detta byggobjekt. Det sker sdllan genom byggforetagets egen for-
sorg.

Tillverkarna tar alltsd inte emot nagra order fran byggféretagen men bygg-
foretagen har ratt att kopa vad de vill hos vem som helst inom rdrinstalla-
torsledet. Grossisten, liksom tillverkaren, séljer ogédrna direkt till bygg-
foretagen. Skalet ar att man dd konkurrerar med rorinstallatorerna och det
vill man undvika for att darigenom eventuellt skapa nya distributionskanaler.

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att t-Lllverkccma inte gor direktaffarer
med byggforetagen utan det sker endast en marknadsbearbetning. Det &r i stal-
let rorinstallatoren som har direktkontakt med byggféretagen odh rorinstalla-
téren gor sina bestallningar hos grossisterna.

Utbytesmarknaden

Denna marknad bearbetas av tillverkarna dels genom personlig bearbetning
gentemot byggforetagen, grossisterna och rdrinstallatérerna samt dels genom
mekanisk bearbetning gentemot slutkonsumenterna.

Tillverkarna bedriver i samarbete med rorinstallatérerna en Overgripande
marknadsforing genom olika typer av aktiviteter. Det kan t ex avse annonser
i storre fack- och rikspresstidningar genom s k aterforséljareannonser. Ofta
drivs dessa annonskampanjer tillsammans med Rorfirmornas Riksforbund - R.

Man kan generellt pastd att tillverkarnas marknadsforing avseende utbytes-
marknaden idag gar ut pd att skapa ett efterfragesug i konsumentledet. Detta
gor i sin tur att konsumenten efterfrdgar sanitetsprodukter hos rorinstalla-
téren som i sin tur efterfrdgar dessa produkter hos sina grossister. Det inne-
bér att &ven grossisterna bor vara medvetna om de fordndringar som kan intraffa
nar det galler slutkonsumentens val av produkt och mérke.
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Slutsatser

Av dessa beskrivningar 6ver nyproduktions- respektive utbytesmarknaderna
framkommer att marknads- och distributionsstrukturen ar uppbyggd pa ett lik-
artat satt for bdda marknaderna. Oavsett om det galler nyproduktion eller
reparation/upprustning av flerfamiljshus och smahus sa har tillverkarna inga
direkta affarer med t ex byggforetagen. | stallet sker all distribution samt
installation/montering via bransdhens grossister och rorinstallatorer.

Av det skalet anser vi det vasentligt att beskriva hur distributionssystemet
idag ar uppbyggt mellan tillverkare, grossist och rorinstallatdr avseende
produktgruppen sanitetsporslin.

Distributionsstrukturen for sanitetsporslin

Med anledning av att nyproduktions- och utbytesmarknaderna kan betraktas som
en marknad, ur distributionssynpunkt, blir det vasentligt att beskriva de
olika foretagen ingdende i distributionssystemet. Vi har tidigare konstaterat
att tillverkarna ar beroende av badde grossisterna och rorinstallatérerna for
att kunna uppnd bast marknadsanpassning. Av det skalet anser vi det vasent-
ligt att beskriva dessa foretag och deras roller i branschen. Detta kommer
till storsta delen att ske i detta avsnitt.

Bak.djstrjkutionskanal med mellanled

Inom branschen finns, vilket tidigare framkommit, en mycket rak distributions-
kanal. Tillverkarna levererar fran sitt tillverkningsstalle till sin grossist -
grossisten levererar till rorinstallatoren (eller underentreprentr) - ror-
installatéren (eller underentreprendr) levererar till slutkonsumenten. Denne
kan dd vara t ex antingen byggforetag eller privatperson.

En av de intervjuade i branschen uttryckte foljande:

"Distributionskanalen gar som en rak linje. Det ar en mycket enkel form
av distributionssystem. Tillverkarna saljer bara till grossisterna och
tillverkarna har idag endast grossisterna, cirka 15 st, som kunder. De &r
samtliga kunder hos tillverkarna och det ar i princip sa marknaden funge-
rar. Om vi darefter ser till grossisternas aterforsaljare, de s k under-
entreprendrerna, Sa distribueras fortfarande mer 4n 90 procent av till-
verkarnas produkter till dessa underentreprendrer. Produkterna stannar
da inom branschen och installeras av professionella yrkesman eller saljs
genom deras butiker."

Vi kan alltsd konstatera att grossisten och underentreprentren, eller ror-
installatdren, ur tillverkarens synvinkel, har viktiga roller inom branschen.
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Grossistens egenskaper och funktioner

Tillverkarna betraktar alltsd grossisterna som sina enda kunder och darmed
menas inom branschen de valetablerade VVS-grossisterna. Dessa har ett full-
sortiment av produktgruppen sanitetsporslin och ar samtliga accepterade av
Rorgrossistforeningen som grossister.

De stOrsta grossisterna idag &r Ahlsells, med 40 procents marknadsandel, Fosse-
lius & Alpen med 30 procents marknadsandel och Rorprodukter samt KF-grossisterna
med 15 procents marknadsandel.

Dessa tre grossister har tilsammans cirka 85 procent av marknaden och dé&rut-
over tillkommer cirka tio-tolv grossister med lokal anknytning. De flesta
grossistforetagen har en lang tradition inom branschen och &r val etablerade
i sina olika lokala regioner. Det har under det senaste aret tillkommit 2-3
nya grossister.

Samtliga tillverkare av sanitetsporslin har sedan dessa grossister som kunder.
Man saljer alltsd till samtliga grossister och det finns i Sverige ingen ror-
grossist som inte kodper av de svenska tillverkarna.

Inom branschen ser man grossistens funktioner pd foljande satt:

- att vara en lagerhallningsfunktion for tillverkare och rorinstallator

- att vara en transportfunktion for tillverkare och rorinstallator

- att vara en forsaljnings- oah inkopsfunktion for tillverkare och ror-
installator.

Rorinstallatdren kan genom grossisten erbjudas samtliga tillverkares sortiment.
Dessutom bearbetar i normala fall grossisten rorinstallatbrerna med sin for-
saljningsorganisation.

En av de intervjuade inom branschen uttryckte foljande syn pd grossistens
funktioner:

"Grossisterna skoter i forsta hand distributionen, darefter lagerhall-
ningen och slutligen marknadsféringen av tillverkarnas produkter. Men
vem &r det som egentligen skall marknadsféra produkterna? Fabrikanten
som tillverkar produkterna eller grossisten som har fullsortimentet
eller underentreprendren som saljer produkterna till konsumenten?"

Uppenbarligen finns det inom branschen olika uppfattningar om de funktioner
som t ex grossisten skall handha. En annan av de intervjuade personerna inom
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branschen menade att grossisterna har for stor makt genom sin koncentration
av vissa funktioner. Detta illustreras i nedanstdende citat hamtat ur en
intervju:

"Dagens grossister har en mycket stark stallning i branschen och deras
makt ar mycket omtalad i olika sammanhang. Det beror till stor del pa
att vi som leverantor levererar alla vara produkter till grossisten.

Vi levererar dverhuvudtaget ingenting till vara underentreprendrer eller
installatorer. Dessa har i stor utstrackning egen lagerhallning och ar
ofta valsorterade."

Inom branschen menar man att ett av skalen till varfor tillverkarna fort-
farande levererar enbart till grossisterna, &r att det ur transportsynpunkt
ar det mest ekonomiska. Tillverkarna kraver antingen fulla lastbilar eller
jarnvagsvagnar, i princip totalt tio ton per leverans, vid leverans fran till-
verkningsstalle till mottagare. Dessutom &r tillverkarnas prissystem baserat
pd leveranser om 5 ton, minimum per leverans, vid bestallning. Detta menar man
inom branschen att man inte skulle kunna fa tillgodosett om underentrepre-
nbérerna varit mottagare av godset.

Detta innebar i sin tur att grossisten tagit pad sig rollen att vara distribu-
tor av allt gods for underentreprendrernas rakning. Dessa leveranser fran
grossister sker idag dels till underentreprentrernas butiker och dels till
deras olika arbetsplatser runtom i landet. Det kan d& t ex galla byggarbets-
platser i regionala och lokala regioner.

ti l]Jverkare_till grossist

Vilket framgatt av ovanstdende avsnitt levererar inte tillverkarna sanitets-
porslin till byggplats utan till grossist. De flesta av leveranserna till
grossisterna sker med bil eller jarnvag. Hos en tillverkare uppskattade man
att cirka 25 procent av leveranserna skedde med bil. Man expedierade i regel
ocksd tva 5-tons bestallningar per leverans.

Nedanstdende intervjucitat speglar en tillverkares installning:

"Vi levererar inte sanitetsporslinet generellt till byggplats utan
direkt till var grossist. Vi saljer bara till grossist men marknadsfor
vara produkter till grossist, underentreprentr och slutkonsument."
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Lénsamheten_i_grossist]ledet

Under de senaste aren har det dessutom forekommit en diskussion i branschen
om lagerhallning och ekonomin i samband darmed. | denna diskussion har bl a
grossisterna angripit underentreprenérerna for att ligga med alltfor stora

lager vilket medfort férsamrade I6nsamhetsvillkor. Detta kommenterades av en
intervjuad person pa foljande satt:

"Principen ar ju den i branschen att grossisten pa morgonen skall leve-
rera det underentreprendren bestallt dagen fore. Diskussionen medférde
att underentreprentrernas lager minskade radikalt och under ett ar sjonk
de med tilsammans ca 400 milj kronor."

Inom branschen &r man Gverens om att utvecklingen under de senaste aren inne-
burit att grossistledet varit det lsnsammaste ledet i branschen. Fran instal-
latorshall menar man att det kan forklaras med att grossisterna varit hart
Ionsamhetsinriktade medan t ex rorinstallatdrsledet varit litet ouppmérksamma
pa lénsamhetskraven inom branschen. Om man ser till fabrikantledet s& varierar
lonsamheten nagot men vid en jamforelse med grossistledet ar Iénsamheten samre
i fabrikantledet.

En av de intervjuade personerna i branschen uttryckte foljande synpunkter pa
Idnsamheten:

"Skillnaderna i lonsamhet beror pd att t ex grossisterna verkligen har
drivit en effektiv och rationell hantering med paféljande sankta kost-
nader och forbattrad I6nsamhet. Ibland brukar jag fundera dver om det
kan bero pd for dalig konkurrens men det kan man inte sdga. De stOrsta
grossisterna idag ar Ahlsell, Fosselius & Alpen, Rorprodukter och inom
ledet har ju skett en valdig strukturrationalisering. Det &r ingen tvekan
om att de ar verkligen kunniga nar det galler lager och distribution.”

Detta intervjucitat speglar val uppfattningen hos tillverkare och rorinstalla-
toér om vad man anser grossisten skall inneha for roll i branschen. Man &r
ocksd medveten om att grossisten ibland tanker sig en annan roll och nedan-
stdende citat ur en annan intervju ger belagg for detta:

“Vi ser grossisterna som distributorer men det vill de inte sjalva gora.
Grossisterna har en filosofi som innebar att om de hade egna produkter
som de kunde marknadsfora sa skulle det kunna medféra battre konkurrens-
forhallanden och 6kade tackningsbidrag, dvs forbattrad Ionsamhet. Vi wvill
inte ge grossisterna egna produkter darfor att vi saljer alla vara pro-
dukter till alla grossister. Da aterkommer diskussionen om importporslin
men den avtar igen. S& gar det fram och tillbaka. En del grossister har
provat importvarianten men det visar sig att de ar béattre distributdrer
&n marknadsforare."

(En redovisning av importproblematiken har gjorts pa sid 172.
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Sammanfattningsvis kan vi konstatera att grossistens funktioner idag till-
godoser de krav som tillverkare och rorinstallator staller pa en effektiv
oeh rationell distributionsstruktur. Det finns dock olika uppfattningar om
vilken roll grossisten skall inneha framover hos gade tillverkare och ror-
installator. Den ende som troligen vet det bast &r grossisten sjalv.

Rorinstallatdrens egenskaper och funktioner

Inledningsvis konstaterade vi att rorinstallatbrerna utgdr den storsta andelen
foretag i VVS-branschen. Rorinstallatorens verksamhetsomrade omfattar i regel
ett lokalt begransat omrdde dar rorinstal latbren besitter en god lokalkannedom,
For att forklara utvecklingen for roérinstallatdéren historiskt har vi valt att
aterge ett utdrag ur en intervju vilket speglar en speciell rorinstallators
utveckling under 1900-talet. Detta till stor del beroende pa den teknologiska
och ekonomiska utvecklingen for produkter inom VVS-branschen.

En historisk beskrivning av rorinstallator_X_och_hans_foretag:

"Foretaget startade genom att far bestimde sig for att etablera egen verksam-
het 1932. Far var pa den tiden rérmokare och gardskarl, som det hette da. Han
skotte fastigheter och utforde arbetsuppgifter som t ex eldning med koks och
reparationer av ror o dyl. Foretaget utvecklades snabbt och i slutet pa 1930-
talet hade foretaget ett trettiotal anstdllda. Den storsta delen av verksam-
heten skotte han sjalv som foretagsledare, typ l6neutbetalningar, férhand-
lingar med fastighetsdgare och andra. Det fanns néstan inget administrativt
arbete. Under kriget gick det ratt sa skapligt och foretaget levde vidare.

| slutet pa 1950-talet borjade vi soner, en och en, i foretaget. Vi har namli-
gen arbetat som rormokare allihop sa vi var inne i yrket. Nar vi di borjade
arbeta pa allvar i foretaget var det i roller som foretagsledare.

| borjan pa 1960-talet uppstod en situation da de stora foretagen vaxte fram,
kom med in i bilden, t ex BPA och Calor Celsius. Byggprojekten borjade bli
storre och storre och det byggdes inte enstaka hus langre utan langa serier

i nyproduktion. Under 1950-talet hade vi haft kontakt med privata byggmaéstare
och vi levererade i regel produkter till cirka 100 lagenheter per fastighet
och ar. Under 1960-talet borjade de privata byggmastarna att forsvinna och det
blev andra byggherrar typ HSB och allménnyttiga och kommunala bostadsbolag.

1971 flyttade vi till denna lokal och slutade samtidigt med den traditionella
rormokeridelen. Projekten blev for stora for oss da det ofta var hela bostads-
omraden och det intima byggandet forsvann. Istallet for ett litet byggprojekt
om 60 lagenheter blev det ett byggprojekt om | 000 l&genheter.
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Den egentliga satsningen pa butiksforsaljning kom 1967 da vi kopte en fastig-
het med tillhérande butikslokaler. Vi anstdllde bl a en person som fick ta
hand om butiksforsdljningen. Nér vi sedan, vilket tidigare namnts, flyttade
hit 1971 blev det en ordentlig satsning pa konsumentférsaljning genom butiken.

Konsumentforsaljningen kom igang nagon gang i mitten pa 1960-talet och det
berodde pa att folk inte hade nagonstans dar man kunde képa vara produkter.

De fick ofta g till jarnaffaren for att kopa dem eller till rorledningsfirman
eller till smeden. Av det skélet var konsumentforsaljningen outvecklad fram
till mitten pi 1960-talet. Arbetskraften var billigare pa den tiden sa det var
i princip endast att ringa efter rormokaren sa kom han och gjorde vid det som
behdvdes.

Men i och med att det blev dyrare och dyrare borjade t ex fastighetsforval-
tarna sjalva att ordna service vid reparationer och liknande. Samtidigt satte
fritidsbebyggelsen igang pa allvar och darmed borjade privatpersoner i storre
utstrackning att efterfrdga produkterna &n vad som skett tidigare. Vi hade
redan i mitten pd 1960-talet en liten utstallning i butiken och da visste kon-
sumenterna att det fanns en rérmokare som salde produkterna och inte bara
installerade. Konsumenterna borjade dd mer och mer komma in i butiken och
besvdra oss. Di upptackte vi att det saknades nagonting pa marknaden och av
det skalet startade vi 1967 pa allvar. Det aret gick vi for forsta gangen ut
med annonsering i dagspress och var verksamhet spred sig snabbt bland allméan-
heten.

1967 ansag vi att vi var branschkunniga och darmed skulle vi kunna salja pro-
dukterna sjalva. Vi upptackte att varuhusen salde vara produkter och det var
sparken som gjorde att vi satsade pa allvar med butiksforsaljningen. | och med
att varuhusen borjade sélja vara produkter sa larde vi oss av dem. De hade
naturligtvis fortsatt om vi inte forsokt géra nagot at situationen och da
ville vi chansa pa det. Vi trodde att vi skulle tjana pengar pd det men det
ar ingen guldgruva.

En faktor som ytterligare bidrog till utvecklingen av konsumentforséljningen
var materialet. | slutet pd 1960-talet hade det utvecklats produkter som man
sjalv kunde hantera och installera. Det hade aldrig funnits tidigare och

bidrog da till att efterfragan okade vasentligt. Utvecklingen gick hela tiden
mot allt mer standardiserade produkter med enklare hantering som resultat ooh
gor det alltjamt. Vi erholl lattare arbetsmaterial och idag behdvs t ex inga
specialverktyg for att gora installationer av produkter. Denna utveckling har
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skett automatiskt beroende pa att lonekostnaden hela tiden okat vilket da med-
fort att vi blivit tvingade till kostnadsreduktioner avseende antingen mate-
rialtillverkning eller effektivare och billigare produkter.

Forr kunde vi t ex leverera en packning till en kran direkt till en fastighet
men idag sker aldrig ndgot sddant. Vi kan ju inte skriva en rakning pa pack-
ning till en kran, 1:25, samtidigt som vi debiterar arbetskostnad pa 125:-.
Det &r en utveckling av distribution och produkter som betingats av kostnads-
utvecklingen avseende bade loner och material.

Fram tom 1967 sysslade vi mycket med installationer i nyproduktion av
bostadshus samt service av befintliga anlaggningar i bade flerfamiljshus och
smahus/villor. Darefter har vi helt inriktat oss pd enbart service av befint-
liga anlaggningar samt butiksforsaljningen. Servicen avser reparationer hos
privata/lkommunala fastighetsdgare och fOrvaltare som dessa inte sjalva kan
reparera och som inte hyresgasten bryr sig om.

Nar det galler nyproduktionen av flerfamiljshus och sméahus har de storre
installationsforetagen helt tagit hand om denna verksamhet. Det géller t ex
foretag som BPA, Calor-Celsius och NVS. Vi hade aldrig ambitionerna att kon-
kurrera med dessa foretag da det gallde att investera kapital i bade personal
och verktyg. Vi ville inte bygga upp foretaget mer. Det gdallde att ha en stor
omfattande administrativ avdelning med konsulter, ingenjorer och liknande
personer. Det avstod vi ifrAn och vi var nojda med var rorelse sa som den
utvecklats.

General- och totalentreprenaderna boérjade pd 1960-talet och da upplevde vi
att det blev svarare och svarare. Det blev sd stora projekt att vi inte kunde
vara med langre. Dessutom blev inte affirsmetoderna justa langre dd byggfore-
taget som fick jobbet, genom t ex en generalentreprenad, sedan kunde gd vidare
med egna forfragningar. Det blev kohandel om anbud och liknande vilket vi upp-
levde negativt.

De stOrre installationsforetagen intresserar sig inte idag for konsumentfor-
saljning och de har inga resurser for det. De anser att det &r en for liten
marknad fOr att det ska vara intressant. Dessa foretag har en huvudsakligen
industriell inriktning mot stora objekt typ bostéder, sjukhus, skolor, industri-
byggnader m fl objekt. Det finns darfor tva typer av installatorer, dels de som
ar industriellt inriktade mot objektmarknaden, dels de som &r inriktade mot
konsumentmarknaden."
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9ITI5E IS2Tegorier_ay_rorinsta]latérer

Av denna redogdrelse framkommer att rorinstallatbrerna idag kan delas in i
tre olika kategorier av foretag:

- dels de foretag vilka bedriver industriell installations- oeh monte-
ringsverksamhet i samband med nyproduktion au bostader samt andra
byggobjekt

- dels de foretag vilka bedriver installations- och monteringsverksamhet
kombinerad med konsumentforsaljning i samband med béde nyproduktions-
och utbytesmarknad

- dels de foretag vilka bedriver enbart konsumentférsaljning i samband
med béde nyproduktions- och utbytesmarknad.

fran_rérmokeri_till_konsumentforsaljning

Det har tidigare framkommit att den traditionella hantverksrollen som ror-
mokare borjade forandras i mitten pd 60-talet och i borjan pa 70-talet. For
tillverkarna och grossisterna blev det dd vasentligt att forsoka bibehalla
rorinstallatéren och dennes yrkeskunskap inom branschen samtidigt som andra
icke traditionella forséljningskanaler startade med forsaljning av VVS-pro-
dukter.

| var tidigare beskrivning av rorinstallator X framkom att denne larde sig
konsumentforsaljning av varuhusen i slutet pd 60-talet. Samtidigt bérjade
ocksd byggmaterialhandeln att marknadsfora och salja VVS-produkter, bl a
sanitetsporslin. Av det skélet bildades Comfort-kedjan vilken &r en forsalj-
ningskedja bestdende av medlemmar i Rorfirmornas Riksforbund, R.

Comfort-kedjan bildades 1973 och butikerna uppgar idag till cirka 75 stycken.
Kedjan bildades pa initiativ fran en av de storre grossisterna, Ahlsells, som
blivit oroad Over utvecklingen inom t ex byggmaterialhandeln och varuhussidan.
En av de intervjuade personerna inom branschen uttryckte féljande synpunkter

pd detta forfarande:

%

"Comfort-kedjan uppkom darfor att branschen var tvungen att mota kon-
kurrensen fran den typ av byggshopar som borjade vaxa upp i borjan pa
70-talet. | dessa byggshopar hade man mojlighet att exponera ett betyd-
ligt storre sortiment och urval &n vad den traditionella underentrepre-
noren hade mojlighet att gora.

Om underentreprendren hade ndgot porslin hemma s& var det nagon enstaka
pjas men inte branschens utbud i en bverskédli% exponering. Det hade man
daremot i dessa s k byggshopar. Branschen var helt enkelt tvingad att
inrdtta_ett annat forsaljningssystem som skulle kunna méta byggshoparnas
utveckling.

13 - X5
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Om byggshoparna vuxit sig starka da hade man kunnat befara att de fick
ta hand om en allt stdrre andel av marknaden. De tog namligen relativt
snabbt marknadsandelar ifrAn den traditionella branschen, VVS-branschen
Man kunde inom branschen inte stillatigande &ase detta utan var tvungen
att agera pa nagot satt."

Intressant att notera ar att initiativet till kedjan kom frdn en av de storre
grossisterna i branschen. Ett av de viktigaste skélen till det var troligen

att hela installations- och monteringsverksamheten maste bevaras inom branschen.
Dessutom kunde en okad forséljning inom byggmaterialhandeln leda till att den
traditionella grossistrollen inom VVS-branschen bdérjade ifrAgasattas.

Comfort-kedjan erbjuder idag konsumenter och andra foretag féljande varor och
tjinster: "*

"I Comfort-butiken hittar Du de flesta produkter som behdévs for att gora
tillvaron bekvamare i badrummet, kodket, pannrummet, fritidshuset m m.
Det ar butiken for Dig som bygger nytt, bygger om, reparerar och rustar
upp. Hér blir Du alltid val omhandertagen och slipper géra misstag, som
kan bli dyra for Dig.

Comfort-butiken har fack-kunnig personal, som utdver upplysning om pris
och kvalitet aven ger goda rdd om installation. Det ar ofta nddvandigt

nar Du wvill gora den del av installationen, som Du enligt bestdmmelserna
far utfoéra sjalv. Radgivningen ar naturligtvis gratis.

Comfort-butiken har utbver ett brett sortiment &ven egen installations-
verksamhet. Annars far den inte kalla sig Comfort-butik."

Vi finner att Comfort-butiken utdver sin butiksforsaljning aven bedriver
installationsverksamhet. Detta utgdr en mycket viktig del av rorinstallatérens
verksamhetsomrade. Inom branschen finns det ocksd andra butiker som fungerar
liknande dessa i Comfort-kedjan. Det finns idag i Sverige uppskattningsvis
500 butiker som fungerar som VVS-varuhus.

| de flesta fall ar det ofta entreprenérer, alt rorinstallatdrer, som har
Oppnat en konsumentforsaljning utdver sin traditionella installations- och
monteringsverksamhet. Detta har till storsta delen illustrerats i tidigare
beskrivning av rorinstallator X.

Det finns cirka | 750 rorinstallatorer anslutna till Roérfirmornas Riksforbund
och bland dessa finner man rorinstallatorer badde med och utan installations-
verksamhet.

7 Hamtat ur informationsbroschyren "Comfort" 1979.
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En av de intervjuade personerna i branschen uttryckte féljande syn pd varfor
vissa installatorer har valt att behdlla den traditionella installationsverk-
samheten:

"Det betecknande for branschen ar att de flesta fortfarande har en mindre
installationsverksamhet kvar. Den fungerar dock i princip enbart som
séljhjalp &t butiken darfor att nar en konsument kommer in och skall

képa nagot, slutar alltid diskussionen med hur man installerar och monte-
rar ihop produkterna. Di kan ju butiken erbjuda konsumenten installations-
och monteringshjalp. Dessutom™ tror vi att man idag tjanar mest pengar pa
butiksdelen."

Vi kan konstatera att bland de 150 stOrre butikerna i Sverige har butiksfor-
séljningen tagit huvudintresset medan installationsverksamheten blivit en
mycket effektiv sdljhjalp. De flesta av de 150 butikerna &ar relativt unga och
1973 fanns endast ett fatal av dessa. Det visar att hela branschens marknads-
foring slagit om under de sista sex aren och trenden idag ar att allt fler
underentreprendrer, alt rorinstallatorer, forsoker lara sig forstd konsumen-
ten och dennes behov.

Vi vdgar pastd att det uppstatt en ny sorts rorinstallatér med inriktning pa
konsvmentférsaljning.

Marknadsbearbetning

Rorinstallatoren forsoker pa olika satt bearbeta marknaden for att dérigenom
uppnd hég forsaljning och god lonsamhet. Om man &r medlem i Comfort-kedjan
erhaller man effektiva hjalpmedel i sin marknadsféring genom R&rfirmornas
Riksforbund. Exempel pa detta kan vara annonskampanjer, butikshjalpmedel av
olika slag och andra reklamaktiviteter.

Rorinstallatoren bearbetar bade byggforetag, kommun, industri m fl samt konsu-
ment. Framforallt riktar sig butiksforsaljningen till konsumentledet medan
installationsverksamheten till huvudsaklig del riktar sig till andra led.

Nér det galler nyproduktion av flerfamiljs- och smahus bearbetar rorinstalla-
torerna byggforetagen alt byggherren for att i konkurrens med andra rérinstal-
latorer ldmna in anbud avseende VVS-installationer och material. Om rorinstal-
latoren darefter erhaller uppdraget s& skall denne svara for bade material-
inkdp och installation/montering av detta material.
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Inkdp och distribution fran grossist till rorinstallator

Rorinstallatérens inkop av material sker helt och hallet direkt frAdn grossist.
En av de intervjuade i branschen uttryckte foljande synpunkter pa detta:

"Tillverkarna saljer inte direkt till oss och det beror troligen pd att
de inte har den administration som krdvs for att ta hand om alla ror-
installatorer. Grossisten skoéter idag all lagerhallning och distribution
inom branschen.

En fordel med grossisten ar att man kan handla manga produkter pd ett
stalle da grossisten i regel har ett omfattande sortiment. Att bestalla
hos varje tillverkare for sig vore ett besvarligt tillvagagangssatt for
0ss och dessutom skulle vi fa bestk av en massa representanter som vi
inte har tid med. Vi anser att grossisterna ar bra och att de fyller
sin funktion idag."

Troligen foreligger det olika uppfattningar i branschen om grossistens roll
men de funktioner grossisten utfor uppfattas troligen som beréttigade.

Den fysiska distributionen av produkter frdn grossist till rorinstallator
sker via grossistens transportsystem. Om leverans ska ske till en byggplats
levereras produkterna direkt dit av grossisten. Leveransvillkoret ar i regel
fritt byggarbetsplatsen vid viss kvantitet. Leveranser sker aven direkt till
rorinstallatérens lager.

Det intraffar dd att rorinstallatoren sjalv levererar produkterna till bygg-
arbetsplatsen i de fall dar det ror sig om enstaka byggobjekt. Aven i dessa
fall kan man utnyttja grossisten for direktleveranser men det medfér i regel
extra fraktkostnad och att leverans maste ske en viss bestimd dag. En av de
intervjuade uttryckte foljande synpunkter pd detta forfarande:

‘Man kan utnyttja grossisten till att leverera enstaka produkter t ex
WC-stolar men da far man bestimma en dag och man far ett annat pris.
Det sker aldrig leveranser direkt fran tillverkare till byggarbetsplats.”

Andra inképskallor

Det existerar for rorinstallatdren ocksd andra inkopskallor an de etablerade
grossisterna. Dessa grossister, inom branschen bendmnda kallcoegross-Lster, har
ofta andra produkter an de etablerade grossisterna. Dessutom har de i regel
en annorlunda prissattning.

Problemet med de s k kallargrossisterna, ur rorinstallatérens synvinkel, &r
att de dels skall vara grossister dels detaljister. | och med att man kallar
sig for grossist inom branschen &r fabrikanten tvingad att leverera till gros-
sisten. Darmed erhaller man ocksd formanligare priser, s k grossistpriser,
genom att man bestaller stérre kvantiteter &n vad en normal rorinstallator gor.
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Dessa s k kallargrossister marknadsfor sig darefter till konsument och man kan
da erbjuda konsumenten cirka 30 procent lagre priser an vad rorinstallatoren
kan. Detta upplevs idag av rorinstallatdrerna som ett stort problem.

En av de intervjuade personerna menade sa har om problemet:

"Vi menar att man sd lange som mojligt bor hélla pd den etablerade ror-
gr_ossmten darfor att da har man nagot att falla tillbaka pa om det skulle

li t ex felaktiga leveranser eller inkuranta varor. Vi handlar darfor av
var ordinarie grossist till cirka 90 procent."

En annan intervjuad person i branschen uttryckte sig sa har:

"Vi har nagra s k kallargrossister som haller pa just nu och det &r ett
stort irritationsmoment for oss. Nér det intréaffar undrar man nér de
storre och etablerade grossisterna ocksa boérjar salja direkt till konsu-
ment. Kan man inte styra de andra kallargrossisterna sa blir det latt
kaos i _branshcen. Vi vet inte vem som skall kallas grossist och vilka
kriterier som géller for det.”

Tillval vid nyproduktion av bostéder

Vid nyproduktion av bostader blir det rorinstallatbrens uppgift att ombesorja
eventuellt tillval tillsammans med byggforetaget. Den rorinstallatér som star
for leverans av produkter far ta pa sig denna uppgift. Om det intraffar, vilket
kan ske, att inte samme rorinstallator svarar for leverans av produkter samt
installation/montering av produkter sa blir det den forstnamnde rorinstalla-
toren som far ta sig an tillvalet. Detta brukar da exponeras i den utstall-
ningslokal, alt butik, dar roérinstallatdren bedriver sin verksamhet.

En av foretradarna for en storre branschorganisation menade foljande om tillval:

"Tillval avseende sanitetsporslin vid nyproduktion av bostader och vid
reparation/upprustning administreras via_rorinstallatdrerna. Intresset
att stimulera konsumenterna okar for varje dag inom installatdrsledet
och samtidigt ar konsumenten mycket medveten. Konsumenterna besoker
utstallningar, kanner till de senaste fargerna pa produktsortimenten och
ar aktiv i sokandet efter information kring produkter/tjanster."

Det vanligaste tillvalet nér det galler sanitetsporslin har blivit att byta
farg. Fran leverantorshall menar man att bidén ar det basta exemplet pa en

produkt som en gang varit standard men som idag erbjuds som tillval.
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Inom branschen menar man vidare att fargat sanitetsporslin néstan endast fore-
kommer vid nyproduktion och renovering av exklusiva smahus. Man har uppskattat
att andelen fargat sanitetsporslin uppgar till cirka 19 procent av allt sani-
tetsporslin som séljs.

Det innebar att den vita fargen p& sanitetsporslin saljs till cirka 80 procent.
En av forklaringarna till den stora skillnaden, menar man inom branschen, kan
bero pd den prisskillnad som foreligger mellan vit farg och évriga farger.
Framforallt beror det pd att den fargade glasyren &r mycket dyrare. Dessutom
tillkommer frekvenstillagg, genom grossisterna, for lagfrekventa varor typ
fargat sanitetsporslin. Detta drabbar da sjalvfallet ocksd underentreprendrerna
vid forséljning av eventuellt tillval.

En av de intervjuade personerna i branschen menade s& hidr om branschens syn
pa tillval:

"Var uppfattning ar att ,byggforetaget och underentreprendren inte vill
ha tillval. Det beror pa att det skulle forckomma alltfor manga under-
liga farger och modeller. Vi kommer dock att driva vér marknadsforing
sd att tillval kommer att bli ett konsumentkrav. Di kommer vi att tvinga
byggfdretagen och underentreprendrerna att acceptera tillval. Vi kan idag
se hur man uppnér en allt véxande kvalitet pd renoveringssidan och nypro-
(;I]uktlon av smahus och det méste ocksd in pd nyproduktionssidan for lagen-
eter

Ett_annat problem ar att dagens hogrationella rorlaggare, ofta av indu-
striell natur, inte vill ta_pd sig merarbete i form av tillval. De &r
vana vid att Iagga si_och sd manga meter ror och bli fardiga. Det har
med tillval blir ndgot helt annat for dem. Idag ror det sig om masspro-
duktion och den installningen haller inte pd sikt. Vi tror att om det
blir koparens marknad igen sd kommer tillvalet att oka."
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SAMMANFATTANDE OVERSIKT AV DISTRIBUTIONSSYSTEMETS UPPBYGGNAD FOR PRODUKT-
GRUPPEN SANITETSPORSLIN AVSEENDE BADE NYPRODUKTIONS- OCH UTBYTESMARKNAD

De tre tillverkarna levererar
sanitetsporslin till de riks-

tackande grossistforetagen

De rikstackande grossistfore-
tagen levererar sanitetspor-
slin till antingen
- byggarbetsplatsen
eller

- rorinstallatoren

De rikstackande rorinstalla-

Genom de s k torerna levererar sanitets-
kallargros- porslin till
sisterna / - byggarbetsplatsen

- slutkonsumenten

Slutkonsumenter t ex Byggobijekt

"Gor-det-sjalvare”






11.4 Husqvarna AB / Division hushall

11.4.1 Innehallsforteckning

PRESENTATION AV HUSQVARNA AB
En historisk resumé
Nulaget

Husgvarna AB - en divisionsorganisation

TILLVAXTTAKTEN UNDER AREN 1973-78
Utvecklingen for Husqvarna AB

Utvecklingen for division Hushall

DAGENS MARKNADSSITUATION
Nyproduktionsroarknaden
Utbytesmarknaden
Produkterna
Konkurrenterna

Marknadsandel ar

MARKNADS- OCH DISTRIBUTIONSSTRUKTUREN HOS HUSQVARNA AB

Nyproduktionsmarknadens egenskaper
AEEISDEdShearbetning
Bek.hjstributionskanal_utan_mel}lan]ed
Samarbetet_mellan smahusfabrikanterna_och_Husgvarna_AB
BISTrihytlonen_av_grodukter_ti]l_byggp}atser

Ar tillval onskvart?

201

Si_d

203

203

204

205

206

206

207

210

210

210

212

213

214

215

215
215
215
217
217

219



Utbytesmarknadens egenskaper
rknad_ur_organisatorisk_synvinkel
58iS_distri*utionskanal Oed_mellanled
Aterforsaljarstrukturen
Samarbetet_meHan_aterforsa)jarna_och_Husgyarna AB
Problem_i_saniband_med_Jagerhal}ning_och_ti 11 verkning
Qlstributionen_av_produkter_ti 11_aterforsal jare
Sammanfattning_ay_ Husgvarnas_dlstributions struktur

Ar_tillval _6nskvart?

MARKNADSSTRUKTURENS EFFEKTER PA ORGANISATIONEN

202

Sid

220
220
222
222
223
224
225
226
227

228



203

PRESENTATION AV HUSQVARNA AB

En historisk resumé

Foretagets uppkomst kan sparas tillbaka till 1620. D& upprattades pa
kunglig befallning ettstatligt s k gevarsfaktori i Jonkbping. Redan
1689 flyttades faktoriet frAdn Jonkoping till foten av Husqvarnadns
vattenfall varfor placeringen i Husqvarna senare blev naturlig.

Faktoriet 6verférdes under mitten av 1700-talet i privat dgo och en
ombildning till aktiebolag skedde 1867. Nagra ar efter ombildningen
startade tillverkningen av den forsta symaskinen, den s k "Nordstiernen",
pad vilken Husgvarna darefter baserat en stor del av sin senare expansion.

1877 rekonstruerades foretaget och nya symaskinsmodeller togs fram.
Vapentillverkningen inriktades nu pd sport- och jaktvapen samtidigt som
gjuteriet tog upp en produktion av jarnspisar, kaminer och gjutna hus-
hallsartiklar. Ett tiotal &r senare, 1896, startade tillverkningen av
cyklar och nagra ar darefter dven av motorcyklar.

Under den fOrsta hélften av 1900-talet fortsatte den starkt differentie-
rade verksamheten och under 1950-60-talen skedde en rad innovationer och
strukturférandringar. Under 50-talet upptogs tillverkning av bl a motor-
sagar och utombordsmotorer samt ett omfattande utvecklingsarbete for pro-
duktion av elektronugnar.

Tillverkningsprogrammet, som i bdrjan av 60-talet, bestod av ett drygt
tjugotal olika produktgrupper har darefter skurits ned och koncentrerats.
1962 skedde t ex nedlaggning av tillverkningen for cyklar och mopeder.

En omfattande strukturell och organisatorisk omvandling inleddes med fore-
tagets divisionalisering 1965. Detta blev inledningen till ett av Hus-
gvarnas mest dynamiska och expansiva skeden. Det kan sdgas ha kulminerat
med nedlaggningen av foretagets ursprungsrorelse under aren 1971-72. Da
avvecklades hela vapentillverkningen samtidigt med gjuteriverksamheten
medan vdrmepanneaktivitetenoverférdes till ett deldgt dotterbolag.

1973 forandrades foretagsnamnet frAdn Husqvarna Vapenfabrik AB till nuva-
rande Husqvarna AB. Under 70-talet har det i Ovrigt skett en forandring

1) | denna fallbeskrivning (case) har forfattaren markerat speciella begrepp
och nyckelord med séarskild stil. Detta har &ven skett i de citat som redo-
visas senare.
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av produktionskapaciteten di ett flertal foretag forvarvats och produkt-
sortimentet darmed utvidgats. 1974 inkdptes t ex det tyska symaskins-
foretaget Meister-Werke samtidigt som symaskinsproduktion startades i
Varberg

Under den senare delen av 70-talet, framst under lagkonjunkturen 1975
och 1976, drabbades Husqvarna av att de starkt cékande produktionsresur-
serna inte kunde utnyttjas i tillracklig grad. Dessutom forsémrades
konkurrenskraften avsevart framst genom den ¢kade obalansen i kostnads-
lage mellan Sverige och de frémsta konkurrenterna i utlandet.

VD Stig Birgerstam uttryckte foljande synpunkter pd situationen 1977: *

"Det svara konkurrensidget i kombination med ett allmint Gverutbud
pd marknaden slog igenom med kraft under andra halvaret 1977. F6lj-
den blev att forsaljningen démpades under en period dd Husqvarna
normalt har en uppgang. Utdver svarigheter att fa ut volymerna var
prispressen hdrd saval pd symaskiner som p& hushal | sprodukter sam-
tidigt som forsaljningen av de mindre lénsamma produkterna ¢kade pa
bekostnad av de mera lonsamma."

Dessa svarigheter ledde till att Electrolux-koncemen, en av de storsta
konkurrenterna pa den svenska marknaden, erbjod sig att forvarva foretaget.

Nulaget ™

Husqvarna ingar idag som sjalvstandigt koncernbolag i Electroluxkoncernen
Koncernen dvertog under 1978 aktiemajoriteten i Husqvarna och darmed ska-
pades forutsattningar for en tkad expansion och tillvaxt inom foretaget.

Foljande stod att lasa i Husqvarna AB:s arsredovisning 1977 angaende
Husqvarnas situation da:

"Aven om Husgvarna pa intet satt befinner sig i en kritisk situa-
tion har dock Gvervdganden gjorts for att pd®langre sikt sékra
arbetstryggheten och foretagets vidare expansion. Férutsattningarna
ar goda. Husqvarna har en produktionsapparat som tillater betydande
volymékningar utan ytterligare investeringar. Foretagets produkter
&r marknadsanpassade och av hG% kvalitet. Nyutvecklade produkter
med_utmérkta framtidsutsikter Tinns pd ritborden eller i testlabora-
orierna.

Svarigheterna har varit att med begransade finansiella resurser
optimalt utnyttja dessa vardefulla tillgangar. Mot denna bakgrund

1) Hamtat ur Husqvarna AB arsredovisning for 1978.

2) Denna beskrivning avser forhallandena fore Electrolux kop och de for-
andringar som intréffat senare redovisas ej.
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ter sig Electrolux™ bud att 6verta aktierna i Hus% arna AB som mycket
attraktivt for bada féretagen. Inte minst ger en fusion Okad kraft &t
Husqvarna pa exportmarknaderna, vilket &r den helt domlnerande forut-
sattningen for en snabb och betydande resultatférbdttring.”

Uppenbart var att Husqvarna under 1977 befann sig i en besvarlig situation
franfot allt beroende pad det svara konkurrenslaget. Under detta ar sattes
dock foretagets marknadsforing pa forsta plats i prioriteringslistan och man
vidtog atgarder for att cka forsaljningen. Inom foretaget raknade man dock
inte med att dessa atgarder skulle fi effekter forran under 1978 och 1979.
Tillsammans med Electroluxkoncemens Gvertagande sd forbattrades Husqvarnas
situation snabbt och man kan i arsredovisningen for 1978 utlasa foljande:

"Samgdendet med Electrolux framstar allt klarare som en riktig atgédrd,
sdval for Electrolux som for Husqvarna. Samarbetet mellan de bada fore-
tagsenheterna har vasentligt bidragit till att Husqvarnas negativa re-
sultattrend brutits. Inom samtliga divisioner lanserades nya modeller
vilka togs vil emot av marknaderna. Genom samgdendet har de personella
resurserna for produktutveckling forstérkts. Detta ger mgjligheter att
ytterligare flytta fram Husgvarnas redan goda E03|t|oner gentemot kon-
kurrenterna. Samarbetet medfor ocksd att produktion i vissa fall sam-
ordnas och langre tlllverknlngsserler uppnds vad galler produkter inom
divisionerna Hushall och Motor.'

Husqvarna AB - en divisionsorganisation

Husqvarna AB bestadr idag av fyra divisioner organiserade kring produktgrup-
perna Hushall (spisar, kylskdp, diskmaskiner, tvattmaskiner m m), Motor
(motorcyklar, grasklippare, motorsdgar), Symaskiner och Kommersiell Kyla
(frysenheter for dagligvaruhandeln samt cateringprodukter)

Detta praktikfall kommer fortsattningsvis endast att beréra divisionen Hushall
och dess bearbetning av den svenska marknaden i samband med produkter avsedda
for inredning och utrustning av bostaden.

Divisionen hade under 1977 problem med den svenska marknaden. Det berodde
framst pd stora Gverskottsutbud fran séval inhemska som utlandska konkurren-
ter vilket medférde pressade priser. Dessutom karaktdriserades andra halv-
aret 1977 av minskad nyproduktion av bostader samt att kompensation genom for-
saljning till utbytesmarknaden inte kunde uppnés.

Divisionen &r mycket beroende av utvecklingen avseende nyproduktion av bo-
stader, bade flerfamiljs- och smdhus samt av utvecklingen avseende reparation
och upprustning av dessa bostader. Man arbetar idag i Sverige p& dessa tvd
marknader som man kallar for nyproduktionsmarknad (byggmarknad) och
utbytesmarknad (konsumentmarknad)
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TILLVAXTTAKTEN UNDER AREN 1973-78

Utvecklingen for Husgvarna AB

Husqvarna-koncernens forsaljningsutveckling for samtliga divisioner, i
omséttning per ar, framgar av nedanstaende figur »

M.kr
1.438

200 -

1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980

Forsaljningsutvecklingen har varit gynnsam under de tre sista aren och i
procenttal o6kade forsaljningen med 10 procent under det géngna aret, 1978.

Om man darefter ser till forsaljningens fordelning per marknadsomrade for

hela koncernen s& visar nedanstdende tabell de viktigaste marknaderna

under de tre sista aren 1976-1978.

1) Figuren hamtad ur Husqvarna AB &arsredovisning 1978.
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Forséljningens fordelning per marknadsomrade:

1976 1977 1978
For-

m.kr % m.kr % m.kr t andring ‘I
Sverige 583 46 573 44 589 41 + 3
ovriga
Norden 276 22 282 22 294 20 + 4
ovriga
Europa 204 16 238 18 308 21 + 29
Nord-
amerika 150 12 173 13 202 14 + 17
ovriga B
marknader 46 4 44 3 45 4 i 0

1.259 100 1.310 100 1.438 100

Ur tabellen framgar att Sverige och ovriga Norden tenderar att minska i be-
tydelse for koncernen i sin helhet. Ddremot tenderar de utlandska marknaderna
att kraftigt oka sin betydelse framforallt avseende 6vriga Europa och Nord-

amerika.

Husqvarnas naturliga hemmamarknad &r dock de nordiska landerna men en allt
storre del av tillverkningen finner kopare i lander utanfor Norden.

Utvecklingen for division Hushall

Divisionens forsaljningsutveckling, i omséttning per ar, framgar av nedan-
stdende figur.

M. kr

1) Figuren hamtad ur Husqvarna AB arsredovisning 1978.
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Av figuren framgar att divisionens forsaljning okade med 6 « under 1978
till 576 m.kr. Denna 6kning &ar att hénféra till okade forsaljningsfram-
gangar i de nordiska landerna.

Om man ser till divisionens forsaljning per marknadsomrade si visar nedan-
stdende tabell de viktigaste marknaderna under aren 1976-1978.

1976 1977 1978

Sverige 385,5 376,7 387,2
ovriga

Norden 144,8 150,4 168,7
ovrig

export 12,8 15,6 20,1

543,1 5427 576,0

Tabellen visar forsaljningens fordelning per marknadsomrade i milj. kr.1)

Division Hushall svarar for cirka 40 % av koncernens totala forsaljning,
vilket gor divisionen storst inom koncernen, men har den lagsta exportan-
delen av divisionerna. (Detta framkommer speciellt tydligt i tabellen under
rubriken "Ovrig export".)

Divisionen svarar idag for inte mindre dn 65 « av koncernens forsaljning

pa de nordiska och svenska marknaderna. Det innebadr att divisionen ar kans-
Ug for forandringar p& de typiska s k hemmamarknaderna. Framforallt far
det anses galla de bada svenska delmarknaderna, nyproduktion resp utbyte,
varfor bostadsbyggandet spelar en viktig roll for bade koncernen och divi-
sionen totalt sett.

Utvecklingen for division Hushall pd de bada svenska delmarknaderna, i procent
av total forséaljning, nyproduktion (eller byggmarknad/objektmarknad) och utbyte
(konsumentmarknad), kan askadliggoras i figuren pd nasta sida.

1) Figuren hamtad ur Husqvarna arsredovisning 1978



Forséljning i t

Ar

konsumentmarknaden
nyproduktionsmarknaden

Figuren visar fordelning av total forsdljning pa nyproduktion respektive
konsumentmarknad.

Siffrorna &r uttryckta i % i figuren ovan och exakta procenttal for varje
ar ar foljande:

Artal Nyproduktion Konsument
*

1976 40 % 60 %

1977 42 o 58 %

1978 42 o 58 %

1979 45 o 55 w

Vi finner att nyproduktionsmarknaden okat sin andel av den totala forsalj-
ningen. Detta beror troligen pd att Husqvarnas position inom segmentet smahus

blivit starkare. Samtidigt finner vi att konsumentmarknaden minskat sin andel
av forséljningen.
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DAGENS MARKNADSSITUATION

Inom division Hushdll betraktar man den svenska marknaden som tva olika
delmarknader, vilket tidigare ndmnts. Dessa &r nyproduktionsmarknaden
(bygg- eller objektmarknad) och utbytesmarknaden (konsument- eller rot-
marknad). Nedan foljer en beskrivning Over hur divisionen betraktar
dessa tva skilda marknader idag.

Nyproduktionsmarknaden

Inom divisionen anser man att nyproduktionsmarknaden bestar av tva
olika segment. Dessa har man valt att kalla for:

Segment I:  Flerfamiljshus 15.000 lagenheter varav
omfattande 10.000 hyresratter och ,.
5.000 bostadsratter '
Segment 11:  Smahus/villor 40.000 lagenheter varav
omfattande bade stats- och privat-

finansierade.

Totalt innebar detta att nyproduktionsmarknaden idag uppgar till cirka
55.000 lagenheter varav cirka 45.000 redan har mdjlighet till tillval.
Det galler i princip samtliga lagenhetstyper utom hyresratten. Dock sker
dessa tillvalsmojligheter med stora lokala variationer beroende pa ad-
ministrationen och organisationen hos olika foéretag inom den svenska
byggbranschen.

En av de intervjuade personernavid divisionen uttryckte féljande syn pa
det rddande marknadslaget:

"Det viktigaste for oss, nar det galler nyproduktionsmarknaden
idag, ar att konstatera att den ar valdigt liten. Det som avser
hyresratter i nyproduktionen ar dessutom annu mindre. Av 55.000
nyproducerade lagenheter i bade flerfamiljshus och smahus s& utgor
hyresratterna endast 10.000. Det intressanta for oss ar alltsa

(ljnte nyproduktionsmarknaden utan snarare den stora utbytesmarkna-
en

Utbytesmarknaden

Inom divisionen anser man att utbytesmarknaden bestdr av sex olika segment.
Vilka dessa segment ar framkommer nedan samt storleken och malgruppen i
respektive segment.

1) Dessa siffror ar baserade pd 1978 ars bostadsproduktion.
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Segment Privata fastighetsagare i flerfamiljshus'
Antal lagenheter 700.000
Regionala foreningar 31
Antal medlemmar 22.000
Antal fastigheter 33.000

Segment 11: Allmé&nnyttiga och kommunala bostadsbolag
Antal lagenheter 735.000
Antal foretag 475
Antal medlemmar i SABO 236

Segment I11: Bostadsréttsforeningar_inom_HSB:
Antal lagenheter 240.000
Forvaltning (hyresligh) 98.000
Antal ortsféreningar 80
Antal bostadsrattsféoreningar 2.800

Segment IV: Bostadsrattsforeningar_inom_Riksbyggen:

Antal lagenheter 110.000
Forvaltning (hyreslgh) 65.000
Antal distriktskontor 100
Antal bostadsrattsféoreningar 1.000

Segment V: Priy§ta_bostadsrattsforeningar;

Antal lagenheter 100.000
Antal bostadsrattsféreningar 3.700

Segment VI: Smahus_och_yillor

Antal smahus-villadgare 1,5 miljoner

Detta innebar att utbytesmarknaden uppgér till cirka 3,4 miljoner lagenheter
fordelade pa flerfamiljshus och smahus. Av dessa &r 2 miljoner i flerfamiljs-
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hus och cirka 1,5 miljoner i smahus. Ett enkelt illustrationsexempel med
t ex spisar, visar att det troligen existerar cirka 3,4 miljoner spisar i
vart fastighetsbestand idag.

Totalmarknaden per ar for spisar uppgar till cirka 210.000 + 5 % varav for-
saljning sker till dels nyproduktionsmarknaden dels utbytesmarknaden. Inom
divisionen kalkylerar man med att en spis har en livslangd av cirka 18-20
ar. Utbyte sker i regel redan efter cirka 14-15 &r. Det innebdr att man
ganska exakt kan rdkna ut vad respektive marknad kommer att efterfrdga
under kommande ar da man kanner till tidigare ars forsaljning.

Inom divisionen uttryckte en av de intervjuade féljande syn pd framtidsut-
sikterna avseende utbytesmarknaden.

"Idag mérker vi en trend mot att allt fler vill gora flerfamiljshu-
sen attraktivare men problemet ar att det skulle kosta alldeles for
mycket. A andra sidan mérker vi att smahusigarna pa utbytesmarkna-
den ar villiga att investera i utbyte m¥cket beroende pa” att manga
av sméhusen nu blivit ett tiotal ar gamla

Division Hushall betraktar alltsd utbytesmarknaden som den potentiella
tillvaxtmarknaden de niarmaste aren. Nyproduktionsmarknaden anser man vara
av for liten storlek for att den ska vara tillrdckligt intressant ur till-
véxtsynpunkt Dessutom forekommer tillval inom denna marknad redan inom
de storre segmenten varfor ytterligare satsningar endast kommer att ge
marginella effekter.

Produkterna

Division Hushall ar, vilket redan tidigare namnts, till omsittningen den
storsta av de fyra divisionerna.

I enl) informationsskrift betraktar man sig och sina produkter pa foljande
satt:

"Den stallningen, att vara storst inom koncernen, har vi natt genom
att tidigt utveckla och marknadsféra en komplett och battre miljo for
béde koks- och tvattutrustning avsett for bostaden. Hemmets funktion
har analyserats och systemen ar helt styrda av konsumentens krav och
onskemal. Déarfor har idag ménga hem ett kik som inte bara ar en ar-
betsplats for husmor, utan ocksd den sjalvklara centralpunkten for
familjens samvaro.

Darfor har méanga trista tvattstugor fatt ge plats for trivsamma, effek-
tiva kladvardsrum. Och darfor har Husqvarna Hushél I sdi vision blivit
marknadsledare pd den svenska marknaden for hemkapitalvaror."

1) Kaélla: Informationsbroschyr Husgvarna.
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Husqvarnas produktsortiment inom division Hushéll bestér av foljande produk-
ter:

- spisar

- kyl/frysskap

- diskmaskiner

- torkskap/tvattmaskiner

- flaktar samt

- inbyggnadsenheter (t ex separat ugn och spishall)

Av dessa produkter s& ar Husqvarnas spissortiment marknadens i princip bre-
daste spissortiment. Nar det géaller t ex diskmaskiner sa har Husgvarna under
ett flertal ar varit en ledande diskmaskintillverkare. Men dven for Gvriga
produkter har Husgvarna god konkurrensférméaga och représentat!'vitet pad mark-
naden.

Samtliga produkter kan i princip erhdllas i olika versioner och farger. Dar-
for ar tillvalsmojligheterna en viktig faktor for division Hushéll nar man
utformar sina marknadsforingsaktiviteter. Detta kommer senare att belysas
vid beskrivningen av konsumentmarknaden/utbytesmarknaden.

Konkurrenterna

Husqgvarnas konkurrenter ar samtliga tillverkare av de produkter som tidigare
redovisades i produktsortimentet. Det finns bade inhemska och utlandska kon-
kurrenter pd de bagge marknaderna.

P4 nyproduktionsmarknaden upplever man inom division Hushall att Electrolux ar
den storsta konkurrenten.  Di Husgvarna numera ingdr som koncernbolag i Elec-
tro! uxkoncernen &r det en aning tveksamt om man kan tala om konkurrent. Detta
konkurrensforhallande far dock sigas galla bada segmenten flerfamiljshus och
smahus. De utlandska konkurrenterna har ofta smd mojligheter att hdvda sig pi
nyproduktionsmarknaden beroende p& att de rikstackande byggféretagen svarar
for inkdp samt dérmed val av maérke.

Pd utbytesmarknaden upplever man att svenska Elektro-Hel ios tillsammans med
andra tillverkare t ex Asea-Skandia, Bosch, Kockums, Miele, Siemens och
Zanussi ar de storsta konkurrenterna. Det ar pa denna marknad som de utlandska
tillverkarna har storst mojlighet att hivda sig beroende pd att konsumenten
sjalv ska avgora valet av produkt och marke. De utldndska konkurrenterna kan
ocksd utgdra hinder for en lénsam utveakling av marknaden dé de ofta marknads-
for importerade lagprisprodukter.
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Marknadsandelar

Husqvarnas position p& de tva marknaderna varierar ndgot. Man anser sig ha
en marknadsandel inom nyproduktionsmarknaden avseende segmentet smahus om
airka 60 %. D&remot ndr det galler segmentet flerfamiljshus anser man sig
ha en marknadsandel om airka 30-35 .

Inom division Hushall menar man att denna skillnad har en naturlig forkla-
ring vilken kan forstds utifran Husqvarnas distributionsstruktur under tidi-
gare &r. En av de intervjuade personerna uttryckte sig pd féljande satt:

“En av forklaringarna avseende smdhusen ar att vi som forsta foretag
1972 lanserade olika firger p& véra produkter. Det var di endast moj-
ligt for smahusagaren att gora tillval och darfor blev valet av Hus-
qvarnas produkter naturligt. Vi har sedan dess lyckats behdlla var
position inom detta segment."

Om man dérefter ser till utbytesmarknaden anser man sig ha en marknadsandel
om airka 30 %.
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MARKNADS- OCH DISTRIBUTIONSSTRUKTUREN HOS HUSQVARNA AB

| detta avsnitt redovisas beskrivningar éver division Hushalls marknads-
bearbetning samt distributionsstruktur inom de tva delmarknaderna, ny-
produktionsmarknad (objektmarknad) respektive utbytesmarknad (konsument-
marknad) .

Inom varje beskrivning kommer speciell vikt att laggas vid hur man byggt
upp sina distributionskanaler oah dessas funktion idag. Speciellt kommer
relationerna med de rikstiackande byggforetagen och aterforsaljarna att
behandlas utforligt inom respektive marknad. Avslutningsvis inom varje
beskrivning redovisas ti 11 val sproblematiken for divisionen pd de tva
marknaderna.

Nyproduktionsmarknadens egenskaper

Marknadsbearbetnjng

Division Hushall bearbetar idag nyproduktionsmarknaden (alt byggmarknaden)
direkt fran divisionens huvudkontor eller fran distrikts- eller regionkon-
toren runtom i Sverige. Dessa bearbetar i sin tur de stdrre och medelstora
rikstickande byggforetagen. Dessutom bearbetar dessa kontor béde de lokala
och rikstackande smahusfabrikanterna samt storre och medelstora byggobjekts
renovering och utbyte. Denna bearbetning sker direkt gentemot dessa olika

foretagstyper och i regel utan deltagande av tillkommande mellanled.

Rak distributionskanal _utan_mellanled

En av de intervjuade personerna uttryckte foljande syn pd samarbetet
mellan Husqgvarna och de rikstdckande byggforetagen:

"Vi ug rattar centralt avtal med de stora rikstdckande b?/ggfdretagen
typ BPA, SCG och SIAB eller den sk "Maffian". Dessa avtal ar riks-
tackande och da galler de betalnings- och leveransvill kor som upp-
rattats centralt Gver hela landet. Véra representanter arbetar sedan
lokalt med dessa byggforetag for att tillse att det blir Husqgvarna

i nyproduktionen och utbytet.”

Inom divisionen &r man medveten om att de storre rikstdckande byggfore-
tagen inte endast har ett centralt avtal med en materialtillverkare. |
stallet har man uppfattningen att de flesta byggféretag har centrala av-
tal med samtliga materialtillverkare. Ett skal till det ar att de riks-
tdckande byggforetagen vill att det ska finnas spelrum nar det galler
slutligt val av produkt och mérke.
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De rikstackande byggforetagen bearbetas alltsd via de lokala och regio-
nala kontoren med t ex anbud och offerter till olika byggobjekt. Inom
Husqvarna &r man medveten om att t ex BPA:s eller SCG:s produktionskon-
tor ute i landet for respektive byggobjekt, har en del att sdga till om.
Det innebar i sin tur att de kraver extra hard bevakning frdn kontorens
sida

En av de intervjuade personerna uttryckte foljande:

"Arbetschefen eller produktionschefen for varje enskilt objekt &r

ju ekonomiskt ansvarig for sitt projekt och det medfér att de ocksa

ar ansvariga for inkéﬁen av olika produkter. Ofta &r det foreskrivet
vilka produkter som ska installeras men lika ofta ar det foreskrivet
alternativ. Det innebar att var man pa resF kontor har en valdigt
viktig funktion att fylla ndmligen att tillse att Husqvarna véljes i
konkurrens med andra mérken. Detta arbete blir viktigare och viktigare
varfor vi prioriterar det.”

Inom divisionen &r man medveten om detta och darfor stravar man efter att
oka sin konkurrensformaga i olika avseenden. Ett sddant kan till exempel
vara att administrera ett tillval avseende vita varor for ett byggforetag.
Om man kan det sd kan valet av mérke kanske snabbt avgéras till Husqvarnas
formén.  (Priset ar nu inte langre av avgérande betydelse darfor att det
ligger fast i det centrala avtalet med det rikstdckande byggféretaget och
kan darmed inte andras fran gang till gang.)

Man forsoker i mojligaste man, via de lokala kontoren, att sjalv medverka
med exponering oah information kring produktsortimentet. Detta géaller bade
i samband med nyproduktion eller renovering av flerfamiljshus, t ex bo-
stads- och hyresréatter, och nyproduktion av smahus.

Foljande illustration, hidmtad ur en intervju, visar hur detta kan ga till:

"Nar BPA, HSB eller Riksbyggen &r bestallare av produkter i samband
med nP/produktion eller renovering av bostadsratter brukar vi anordna
utstallningar i lokaler som de staller upp med. En man vid Husqvarna
brukar da deltaga med information kring produktsortimentet. Han bru-
kar stalla upp pd informationsmdten mellan foretag och de boende och

i samband ddrmed visa diabilder. | de fall byggforetagen inte Kkal-
lar till informationsméten sd kallar vi sjalva pa de boende. Detta
sker numera till Svensk Byggtjansts utstallning. | denna lokal har vi
nu en egen produktutstélining dar man kan se hela produktsortimentet.”

En av forklaringarna till varfor Husqvarna betraktar exponering och infor-
mation som viktigt menar man inom divisionen kan bero pa bl a féljande:
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“Konsumentens krav p& producenterna har okat under senare ar och kom-
mer att bli allt storre ar efter ar. Vi ser det som en av véra vikti-
gaste uppgifter att vara med och hjalpa till och mera informera de
boende an vad vi gjort tidigare. Vi tror dessutom att detta ar ett
utmarkt konkurrensmedel d& Husqvarna &r ganska ensamma om att gora
dessa aktiviteter. "

Samarbetet_meljan_smahusfabrj kanterna, och_Husbyarna

Divisionen har i regel arsavtal med smahusfabrikanterna liksom med de
rikstackande byggforetagen. | de fall smahusfabrikanterna har egna lokal-
kontor sd bearbetas dessa direkt via distrikts- och regionkontoren.

En av de intervjuade personerna moti verade detta pd foljande satt:

"Vi vill ju inte att kdparen av Myresjo-Hus ska képa Husqvarna stan-
dardspis och standardkyl/frys utan att géra tillval. Vi vill da att
Myresjos saljare ska kanna till vart breda sortiment. Det ar den
stora marknaden for oss idag och dar kommer tillvalet in véldigt na-
turligt.”

Sméhusfabrikanterna binder sig ofta vid ett enda féretag som tillverkare
av t ex vita varor. En annan intervjuad person motiverade detta pd foljande

satt:

“Den enda orsaken till detta &r det laga pris som smahusfabrikanten

i detta fall kan tvinga sig till. Om smahusfabrikanten skulle splitt-
ra sig pa ett flertal mérken skulle priserna bli daliga. Dessutom ar-
betar smahusfabrikanterna mycket med fardiga kataloger och det mne-
bér att de valdigt tidigt maste vénja sig vid ett speciellt marke."

En annan orsak kan vara att smahusfabrikanterna staller krav pa den till-
verkare man valt. For Husqvarnas del galler det att kunna stélla upp med
kvalitet och service inom ramen for sitt dtagande om man nu har satsat pa
smahusmarknaden,

Di stri buti_onen _av jorodukter _ti_|_I__byggpl_atser

Leveranserna fran Husgvarnas centrallager i Torsvik utanfor Jonkoping

sker direkt till samtliga byggplatser runtom i landet. Vanligtvis transpor-
teras produkterna med bil eller jarnvdg, ofta i container. Man har inga
mellanled eller terminaler utan enbart direktleveranser.

En av de intervjuade akttrerna beskrev hur Husqvarna idag planerar sina
leveranser till byggplatser.
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"Véra leveranser till byggplatser gar idag till sd att vi har en man
pa varje distrikt som bevakar alla byggorder. Uppgiften ar att ha en
checklista 6ver samtliga byggorder och hur langt projekten framskri-
der. De har alltsa direktkontakt med resp arbetschefer och &r ute pa
bP/ggarbetsplatserna for att kontrollera nér leverans ska ske. De
flesta byggforetagen lagger namligen in preliminaravrop och de brukar
sallan stamma. Darfor maste en man bevaka att detta skots perfekt.
Vid de flesta byggobjekten maéste ju produkterna komma exakt i ratt
vecka och exakt ratt eftermiddag for att man har inget utrymme for
att lagerhalla produkter pd byggarbetsplatsen."

Dessutom tillkommer nagra viktiga detaljer nar det galler distributionen av
produkter, bade standard och tillval, till byggarbetsplatser. Det galler
att tillse att produkterna har réatt forpackningsstorlekar, ratt emballage
och lagenhetsvis méarkning. (ldag debiterar man t ex en extra kostnad om
nagot byggforetag onskar lagenhetsvis markning.)

Nér det galler lagenhetsvis mérkning har Husqvarna séllan problem nér

det galler produktgrupperna spisar och kyl/frys. Det beror pd att man an-
vander krympfilm som emballage. For dessa produkter behdver man inte mérka
ldagenhetsvis darfor att fargen pa produkterna klart lyser igenom emballa-
get.

Den fysiska transporten fran central lagret i Torsvik sker idag, vilket
ndmndes inledningsvis, med container. Man menar att det finns vissa for-
delar med container framfér andra transportmedel. En fordel &r att con-
tainer medfér mycket liten skadefrekvens. Dessutom &r stoldrisken nast-
intill eliminerad och det innebar férdelar for byggarbetsplatsen. En
ytterligare fordel &r att man kan samlasta t ex béade standardprodukter
och tillvalsprodukter i samma container.

Nedanstdende beskrivning hamtad ur en intervju med en person i fOretaget
over den fysiska transporten av produkter pekar pd ett viktigt problem
nédmligen lossningen pa& byggplatsen:

"Fran centrallagret i Torsvik skickas containerna med jarnvag till

en containerpool i Malmd. Darefter gar varje container med bil ut
till byggplatsen. Inom SJ har man dock haft problem med att kunna
leverera samtliga container med den stora bilen. Det finns namligen
bilar inom SJ som inte kan stalla av containern pé byggplatsen. Dé
uppstar problemet att man ibland maste lossa bilarna direkt pa bygg-
platsen. Det innebar att man maste skaffa fram personal som ska lasta
av den container som &r fylld med produkter. Detta &r ett problem for
Husqvarna och byggféretagen idag."”

| de fall man inte kan leverera produkterna direkt till byggplatsen i
containern sd elimineras ocksd vissa fordelar ur byggplatsens synvinkel.
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Husqvarna har dock en fordel av att inte behdva leverera sina produkter till
byggplatserna forrén veckan fore inflyttning. Det innebdr rent administrativt
att containerna har en klar férdel i tidshdnseende jamfort med om leverans skulle
skett 6-8 veckor fore inflyttning. Fordelen ar att containern inte behéver sta
kvar pd byggplatsen sarskilt lange vilket ur kostnadssynpunkt bor vara viktigt.

Ar tillval 6nskvart?

Inom division Hushall ar man overtygad om att tillvalet kommer att fa allt storre
betydelse an vad det har idag. Nedanstdende citat ur en intervju bekraftar detta:

"Véar uppfattning idag ar att vi tror att det kommer att ske en forandring
av distributionskanalerna framover. Di kommer en debatt om hyresgésternas
daliga inflytande 6ver sin bostad att medféra positiva effekter for oss
som tillverkare av tillvalsprodukter.

Vi kommer pd sikt att arbeta for att f& in s& mycket tillval som mégligt
dar det inte finns idag."

Man &r ocksd medveten om vad byggforetagen anser om tillval framfor allt nar det
galler nyproduktion av lagenheter. En av de intervjuade personerna uttryckte fol-
jande synpunkter:

"Nér det galler tillval vid nyproduktion av lagenheter tror vi
inte att de stdrre byggforetagen vill att vi diskuterar det. Vi
tror heller inte att de kan administrera tillvalet utan bygger de
projekt om 400 lagenheter ska det vara standard av allting. In
under lanetaket sa att det passar perfekt. Det galler i sa fall
for oss att anpassa oss darfor att om vi, forvaltarna och de bo
ende paverkar byggforetagen om ett okat tillval sd maste vi kunna
presentera en organisation som kan ta hand om tillvalet. Men det
ar trots allt den lilla biten avseende nyproduktionen. Det ar ut-
bytesmarknaden som ar viktigare och hur ska man fi hyresgéasterna
att vakna nér &garen och forvaltaren ska byta ut t ex spisar och
kyl/frys?"

Man ser inte bara den interna administrationen hos byggféretagen som
hinder for ett ockat tillval. Det finns, menar man inom divisionen, ocksa
ett uttalat byggplatsmotstand gentemot tillval. Ett citat ur en annan
intervju visar pd ett exempel som man upplevt inom Husgvarna:

"Vi har t ex gjort vissa forsék och vi tog fram en buss for tva &r
sedan vilket ‘Iinnebar att vi kunde kora ut med tillvalet. Detta
provade vi i grupphusomraden i Stockholm. Det var ett motstand mot
det hér hos byggentreprendren darfor att byggarbetsplatserna tyckte
inte om det. Om det t ex kommer en lastbil med spisar till en bygg-
plats s& ska leveransen helst besta av 50 exakt likdana spisar.” sa
att man kan ta spisen_ direkt och g upp i lagenheten. Om vi utifran
detta ska diskutera tillval i olika farger sa ar det besvarligt. Men
vi tror 4nda inte att man ska vara radd for det. Trots att byggar
betsplatserna idag lever under en enormt hard ekonomisk press.
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Trots medvetenheten om de begransningar och hinder som réder inom nypro-
duktionsmarknaden nar det galler tillval sd anser Husgvarna att ett Okat
tillval vore onskvart. Det finns inga problem for divisionen att klara av
ett okat tillval utan snarare tvartom.

Utbytesmarknadens egenskaper

En_dejad_marknad_ur_organisatorisk synyinke!

Division Hushall bearbetar idag utbytesmarknaden (alt konsumentmarknaden)
pd tvd olika satt. Man bearbetar dels vissa segment genom sin egen orga-
nisation dels vissa segment genom sina aterforsaljare. Nedanstdende matris
ar tankt att illustrera hur man bearbetar utbytesmarknaden.

| Husgvarnas egen [Aterforsiljarna
| organisation bearbetar [bearbetar
| segmenten [segmenten

SEGMENT (enl tidigare

indelning, se sidorna

201-202. ?

. . !

. Privata fastig- | via Fastighetségare- genom att de enskilda
hetsagare i fler- | foreningarna eller 4garna &garna tar kontakt med
familjshus i direkt (ofta anbud) aterforaljarna angdende

| renovering/utbyte
) |

Il. Allmannyttiga och | via HBV, Husbyggnads- genom att bostadsbolagen
kommunala bostads- | varor, eller bostadsbo- endast vill ha utfort
bolag | lagen direkt (ofta anbud) t ex installation/monte-

‘ ring av produkter - ej
kop av dessa.
\

I1l. Bostadsrattsfére- [ via AFB, Allt for bygg-  endast i undantagsfall

ningar inom HSB | nadsfacket, HSB:s in- (sallsynt)
[ kopsorganlsatlon (ofta
. anbud)
JI

IV. " Bostadsrattsfore- | via BPA, Riksbyggens endast i undantagsfall
ningar inom Riks- 1 |nkopsorgan|sat|on (salisynt)
byggen (ofta anbud)

4
V. Privata bostads- | endast i undantagsfall genom att de enskilda
rattsforeningar | (sallsynt) bostadsrattsforeningarna
tar kontakt med ater-
forsaljarna angéende
4 . renoveri na/utbyte
. . |
VI Smahus/vi llor | endast i undantagsfall genom att de enskilda
I (sallsynt) agarna tar kontakt med
. aterforsaljarna angéaende

renovering/utbyte
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Vilket framgar av indelningen ovan s& ar det i princip endast tva segement
som Husvarnas egen organisation inte bearbetar, ndmligen segmenten privata
bostadsrattsféreningar och smahus/villor. De Ovriga fyra segmenten, privata
fastighetsdgare i flerfamiljshus - allméannyttiga och kommunala bostadsbolag
- bostadsrattsforeningar inom HSB och Riksbyggen, skall bearbetas av Hus-
qvarnas egen organisation. Detta sker dd i regel under nyproduktionsmarkna-
den vilket tidigare framgatt.

Det ar viktigt att framhalla att de tva stora segmenten p& utbytesmarknaden,
privata bostadsrattsforeningar och smahus/villor, huvudsakligen skall bear-
betas av aterforsaljarna. | vissa fall intraffar det dven att segmentet,
privata fastighetsagare i flerfamiljshus, blir bearbetat via aterforsal-
jarna. Det beror pd att det ar valdigt svart att nad alla privata fastig-
hetsagare genom Husgvarnas egen organisation da inte alla &ar med i de
fastighetségareforeningar som tecknar centrala avtal med Husqvarna. Det

ar namligen inte alla som gor det utan i stallet valjer man att g ut

pd marknaden direkt. Av det skalet blir de kunder hos aterforsaljarna.

Sammanfattningsvis s& sker en stor del av bearbetningen pd utbytesmark-
naden genom Husgvarnas egen organisation. Den tidigare beskrivningen
Over bearbetningen avseende nyproduktionsmarknaden (se sid 206-208)
stdmmer val 6verens med bearbetningen &ven avseende utbytesmarknaden.
Det ar i princip samma kundkategorier Husqvarna vénder sig till, namli-
gen de rikstdckande stOrre och medelstora byggforetagen. Den enda skill-
naden ar att det i ena fallet handlar om nyproduktion av. flerfamil js-
och smahus, nyproduktionsmarknaden, medan det i det andra fallet handlar
om utbyte (renovering) i existerande flerfamiljshus, utbytesmarknaden.
Utbyte eller renovering i vissa flerfamiljshus (privatagt) och samtliga
smahus (privatagt) Overlater man i stallet at aterforsaljarna.

En av de intervjuade personerna uttryckte foljande syn pd detta forfarande:

"Aterforsaljarna bearbetar endast utbytesmarknaden dd det géller
enskilt dgande som t ex bostadsratter och smahus. | Gvrigt gor de
inga aktiviteteter inom nyproduktions- eller utbytesmarknaden, Det
skots i stallet centralt harifran eller lokalt frdn Husgvarnas egna
forsaljningskontor.

Den marknad som &terforsaljarna bearbetar ar idag lika med 1,5 mil-
oner villadgare. Det &r den huvudsakliga malgrupp som idag finns
or aterforsaljarna.”
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Den storsta delen av marknaden anser man alltsd att aterforsaljarna skall
bearbeta frdn sina lokala och regionala omréden. Fortsattningsvis kommer
vi att beskriva aterforsaljarnas betydelse for utbytesmarknaden och dess
relationer till Husgvarna AB.

3®iLiijiirjJbutjpnskanal_med_meJJ

Husqvarnas division Hushall bearbetar idag utbytesmarknaden, dvs ater-
forsaljarna, genom sin egen forsadljningsorganisation i Sverige. Den om-
fattar cirka 30 forsaljare vid de lokala och regionala kontoren vilka
har var sitt avgransade forsaljningsomrade. Var och en av dessa forsal-
jare har sedan 15-20 s k huvudaterforsaljare. Det innebar att dessa bli-
vit divisionens viktigaste aterforsaljare.

Dessa lamnar man, som regel, de bésta betalnings- oah leveransvillkoren
samt bistar dem med annonskampanjer, exponering och ®vriga marknadsférings-
aktiviteter som anses vésentliga. Man riktar &ven in sig pd att informera
och utbilda &terforsaljarna avseende produktsortimentet.

En av de intervjuade personerna uttryckte sig pa foljande satt om dessa s k
huvudaterforsaljare:

"Dessa huvudorts-aterforsaljare plus ovriga, till antalet cirka 4-500
stycken, svarar for storsta  delen av var orsaljnlng Parallellt med
var personliga bearbetning av aterforsaljarna maste vi inrikta oss pa
att genom mekanisk bearbetning_informera och paverka konsumenten. Ofta
anvander vi direktpdverkande riksannonsering och det &r ett medel som
vi maste arbeta mycket med."

Aterforsaljarstrukturen

on man ser till aterforsaljarna sa finns det ingen homogen &terforsaljare-
struktur utan aterforsaljaren kan vara t ex en el-installator pa sin ort
eller en byggmaterial handlare som har snickerier och tréavaror som speciali-
tet. Det kanocksd varaen jarnhandlare som har jarnhandelsvarorna som spe-
cialitet men som saljerkyl/frys och spisar vid sidan om.

En av de intervjuade personerna uttryckte sig pa féljande satt:

"Det forekommer ocksd att vi har VVS-handlare som saljer bade sanitets-
porslin och vitvaror. Det kan aven vara varuhus som saljer en viss del
av vart sortiment. Det finns inte samma typer av aterférsaljare Over-
allt. | stallet skiftar det mellanolika lokala regioner dar vi har
Husqvarna-aterforsal jare.'
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Det finns alltsd bade grossister oah detaljister som verkar som aterforsal-
jare. Inom divisionen ser man sig sjalv pa satt och viss ocksa som grossist
men man har samtidigt storre detaljister till sin hjalp. Man har inte haft
anledning till funderingar over en forandring av aterforsaljarestrukturen
utan man &r ndjd med dess utformning idag.

Fran divisionens sida har man stallt upp vissa krav om nagon intresserad
butiksinnehavare &nskar bli aterférsaljare for Husqvarna. En av de inter-
vjuade aktbrerna uttryckte foljande:

"Om en butiksinnehavare tar kontakt med oss for att vilja bli ater-
forséljare sa har vi en absolut l4gsta grans i omséttning raknat.

P4 vissa orter och regionala omraden sd satter vi gransen hogre
eller lagre. Om vi t ex tar en liten ort i Norrland sd har vi andra
beslutskriterjer &n i t ex Stockholm. Men om vi déremot ser pa exem-
pelvis Lund sa kan vi inte ha mer & nagra enstaka aterforséljare
varav huvudaterforsaljaren omsatter cirka ! miljon kronor."

Det innebar att det inte finns utrymme p& marknaden fOr hur minga ater-
forséljare som helst. Husqvarna ser alltsa till att utrymmet standigt
halls tillrackligt stort.

Man har idag samarbetsavtal med samtliga aterforséljare och innebérden av
det beskrivs nedan.

Samarbetet mel 1an_aterforséljarna_och_Husgvarna_AB

Division Hushall har ett marknadsféringsavtal med sina aterforsaljare
vilket syftar till att fordela samtliga ataganden samt stodja varandras
prestationer. Husqvarna har bl a atagit sig att till aterforséljarna salja
produkter ur hushall ssortimentet efter sarskilda betalnings- och leverans-
villkor samt att ge erforderlig utbildning om produktsortimentet, salj-
stod i form av riksomfattande reklamkampanjer liksom hjalp och rad for
aterforsaljarens lokala marknadsforing.

Dessutom har Husgvarna atagit sig att lamna kontinuerliga statistikupp-
gifter avseende aterforséljarens omsittning av hushallssortimentet, till-
handhal 1a finansieringsform at konsument for kop hos aterforsaljaren samt
i handelse av betydande leveranssvarigheter prioritera aterforsaljaren.

For den enskilda butiken har man dessutom atagit sig att lamna aterfor-
saljaren butiksmaterial typ saljhjalpmedel och kampanjmaterial samt till
reducerat pris stalla 6verenskomna utstaliningsprodukter for exponering
till aterforsaljarens forfogande.
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Aterforsaljaren har & sin sida bl a atagit sig att till 6vervagande del
marknadsfora Husqvarna-produkter och darmed ocksa disponera den Overva-
gande forsaljningsytan for kapitalvaror fran Husgvarna. Man har ytterli-
gare atagit sig att exponera Husqvarna-produkter genom skyltfonster, att
upplata plats och utrymme for profilering av butiken enligt Husgvarnas
butiksprofil, att ha produkter av senaste utférande utstallda samt att
kunna utfora leverans till konsument och erbjuda darmed sammanhéngande
tjanster.

Dessutom har man atagit sig att utfora aktiv forsaljning av produkterna, att
genomféra uppfoljning av rikskampanjer anpassade till de lokala forhallandena
samt att utbilda personal i Husqvarnas produktsortiment.

Slutligen har man ocksd atagit sig att samarbeta med Husgvarna i ekonomiska
fragor samt att kontinuerligt informera om forsaljnings- och lagerutveckling
av Husgvarna-produkterna.

Detta ar i stora drag innebdrden i det marknadsforingsavtal som existerar
mellan Husgqvarna och dess aterforsaljare.

_Pro b lem j_sam band med lagerhallning och tillverkning

Fran divisionens sida har man inte nagra direkta krav nar det géaller lager-
hallningen av produktsortimentet hos aterforsaljarna. Man anser i stallet att
aterforsaljarna skall ha Husqvarna som sitt huvudmérke i utstallningar och
skyltfénster. Under det senaste aret har man dock markt en forandring vad
géaller storleken pa aterforsaljarnas lager.

En av de intervjuade personerna uttryckte foéljande synpunkt:

“Nu_marker vi en tendens mot allt mindre och mindre lager hos aterfor-
sdljarna. Det beror helt och hallet pd ekonomiska orsaker som t ex
hoga kapital- och réntekostnader. Det ar val i och for sig en nackdel
for oss darfor att vi far b&ra kostnaderna i stallet. Det staller dar-
emot mycket stora krav pd oss som leverantor nar det galler leverans-
beredskapen fran lager och produktion."

Divisionen uppfattar idag att aterforsaljarna har valdigt harda krav pa
divisionen nar det galler att halla produktsortimentet i lager.

Ett citat ur en intervju visar ganska bestdmt detta:
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"Vi forlorar affarer direkt nar vi star utan leveransmojligheter. Vara buf-
fertlager idag ar valdigt smé och vi ligger hela tiden pa gransen till att
klara av de lopande bestallningarna. Vi ligger kontinuerligti stort sett,

med Var idealamleveranstid 14 dagar. Detanser vi ar normalt och det Ilgger
enligt var mening lite psykologi i detta.”

Divisionen har denna policy i hela forsaljningsorganisationen och man menar att
aterforsaljarna skall halla lager men inte kopa pad sig alltfor mycket. Man anser
vidare, vilket dven konstaterades i foregdende intervju pd sidan 22, att det
skulle dra med sig alltfor hdga kapital- och réntekostnader om man alltid kunde
leverera direkt fran fardigvarulagret. Om detvid nagot tillfalle skulle uppsta
en krissituation sd kan man alltid stallauppmed leveranser direkt fran fardig-
varulagret. Det beror pa att lagerhallningen ar gemensam for de bdda marknaderna.
Man arbetar ndmligen med exakt samma produkter pa de bada marknaderna idag.

Om man ser till produktionen och dess koppling till de bdgge marknadernas forand-
ringar sa planerar Husqvarna tillverkningen med hjalp av sina egna bedomningar
och prognoser. Produktionen avseende t ex utbytesmarknaden ar alltsd inte pa
nagot satt kopplad till vad aterforsaljarna budgeterar i sin forsaljning per ar
enligt det marknadsforingsavtal som beskrivits tidigare.

En av de intervjuade personerna uttryckte féljande syn pa detta problem:

"Vi foljer upp marknadernas forandringar mycket noga och vi har Oversikter
over total- respektive delmarknadernas utveckling historiskt och framat.

Vi ser trender valdigt snabbt och just nu att t ex produkten ABC ar en pro-
dukt som verkligen &r pd gang. Men detta ar sddant vi far bedoma totalt
sett med prognoser och "kansla" vilket ofta brukar sla ratt."

Distributionen av produkter till aterforsiljare

Husqvarna levererar alla produkter direkt till aterforsaljarna utan mellanled.
Fran'centrallagret i Torsvik utanfor Jonkoping, dit for ovrigt alla tillverkade
enheter levereras fran samtliga fabriker i Sverige, sker leverans av alla bestall-
ningar fraktfritt till &terforsaljarna.

] - - . - - 0 - - 3
Fran divisionens sida har man inga krav pa minsta antal kilo eller m  per leve-
rans. Man lamnar i stallet en leveranspremie vilket innebar att man som aterfor-
séljare far ett nagot lagre pris om man bestaller 7 enheter av produkterna.

Leveranspremien medfér att man far 2,5 % lagre pris pa den totala bestallningen.
Man anser inte att leveranspremien &r speciellt stor utan den &r snarare ténkt
som ett bidrag till den aterforsaljare som bestaller 7 enheter vid varje inkops-
tillfalle.

15 - X5



Pa utbytesmarknaden géar leveranserna alltid direkt till
eller direkt till

slutkonsumenterna.

aterforsaljarna

Sammanfattning av Husqgvarnas_distributionsstruktur

Distri-
butions-
system |

Byggobjekt

HUSQVARNA levererar till

bygg-1) resp konsument-2

marknad enligt tva dist-
ributionsstrukturer

Rikstackande byggféretag

och husfabrikanter svarar
for inkopen till nyproduk-
tionsmarknaden samt vissa
delar av utbytesmarknaden

Den fysiska distributionen
sker direkt fradn Husqgvarna
utan mellanled till samt-

liga byggplatser i Sverige.

Distri-

butions-

system

Slutkonsumenter

Rikstackande aterforsaljare
svarar for forsaljningen
till vissa delar av utby-
tesmarknaden

Den fysiska distributionen
sker direkt fran Husqvarna
utan mellanled till samt-
liga aterforsaljare i
Sverige samt till slutkon-
sument.

Aterforsaljarna svarar for
lokal distribution och
marknadsforing

SLUTKONSUMENTEN kan vara

b&de byggplatser och/eller
privatpersoner

Byggobjekt

1) Med byggmarknad menas &ven nyproduktionsmarknad dar foretagen star som
inkdpare men de boende som anvandare.

2)

Med konsumentmarknad menas dven erséattnings- eller utbytesmarknad, dar
konsumenten huvudsakligen star som inkopare och dven som anvandare. |

vissa fall
som p& byggmarknaden.

sker dock samma inkopsforfarande och anvandningsférfarande
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Ar tjdJyal Gnskvart?

Division Hushdll arbetar redan med tillval i stérsta mojliga utstrackning
avseende utbytesmarknaden varfor man ser det som en ngdvandighet. Utan
tillvalsmojligheter hade Husgvarnas position pa marknaden kanske varit
annor lunda

Det framkom redan i en av de inledande intervjuerna, se avsnittet "Mark-
nadsandelar" sid 205 att tillvalet haft stor betydelse for Husqvarnas ut-
veckling inom framfoér allt utbytesmarknaden, under framst 70-talet. Av det
skalet betraktar man tillval som Onskvart.
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MARKNADSSTRUKTURENS EFFEKTER PA ORGANISATIONEN

Division Hushall upplever att det kommer att bli forandringar avseende de
bdda marknaderna framover. Man tror att nyproduktionsmarknaden och utbytes-
marknaden alltmer kommer att integreras med varandra. Det tror man kommer
att leda till att man maste finna nya gemensamma distributionskanaler for
de bada marknaderna.

Framforallt menar man att detta far anses galla utbytesmarknaden och fol-
jande citat ur en intervju pekar mot detta:

"Ett problem for oss, till viss del, ar att vi har en aterforsaljare-
sida, vilket dock ibland sjalvfallet ar en styrka, och att vi har en
objektsida. Dar har vi produkter som ar likadana och dar vi ofta kom-
mer in i prioritetssituationer vilka kan vara svara att besluta. Vi
har trots allt kommit ratt de sista aren men problemet ar: "Vad kom-
mer att handa utbytesmarknaden och 3,4 miljoner lagenheter?" "Nar
kommer utbytesmarknaden igang ordentligt och vilka produkter kommer
det att bli?"

Man tror definitivt pd en forandring i distributionskanalerna avseende de
badda marknaderna. Ett av skidlen &r att utbytesmarknaden &dnnu inte kommit
igdng pd allvar avseende speciellt flerfamiljshusen. Detta har tidigare
framkommit i ett intervjucitat pd sidan 210.

"Var uppfattning idag ar att vi tror att det kommer att ske en for-
andring av distributionskanalerna framéver. D& kommer en debatt om
hyresgasternas daliga inflytande over sin bostad att medfora positiva
effekter fOor oss som tillverkare av tillvalsprodukter.”

Av detta skal har man under 1978/79 andrat sin marknadsorganisation
till stora delar. Tidigare arbetade man inom divisionen med tva skilda
organisationer for de bagge marknaderna, nyproduktion respektive utby-
tesmarknad. Under de tva sista aren har man dock slagit ihop dessa tva
organisationer till en gemensam inom division Hushall. Dessa arbetar nu
tilsammans och man har erhallit en mingd goda samordningseffekter. Som
exempel kan namnas att divisionens marknadschef idag &r chef fér bada
marknaderna inom divisionen. P3 detta satt har man forsokt losa de kon-
flikter och problem som uppstatt i olika beslutssituationer rérande de
bagge marknaderna.

Framforallt upplever man ett kommande konsimentinflytande i flerfamiljs-
husen p& utbytesmarknaden, som en mojlighet att férandra marknadsstruk-
turen och darmed distributionskanalerna for de bagge marknaderna.

Ett citat ur en intervju pekar ganska klart pd detta:
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"Vara produkter tillverkas for konsumenterna och vi vill att de ska vara
med och paverka. Konsumenten ska ha mojlighet att t ex vilja dubbla
ugnar om man nu vill det. En del av detta resonemang lag till grund for
den tidigare synkroniseringen av organisationerna."

Divisionen anser att man idag har produkterna och organisationen for att méta
ett okat konsumentinflytande och dérmed okat tillval avseende flerfamiljshusen
pd bade nyproduktions- och utbytesmarknaden.

Man ar ocksd medveten om att det under de senaste aren inte funnits ekonomiskt
utrymme for en forandring avseende flerfamiljshusen pad de béagge marknaderna.
Bade fastighetsigare och forvaltare har haft problem med hoga forvaltnings-
kostnader vilket medfort att renovering/utbyte/tillval skjutits pd framtiden.
Dessutom har manga haft praktiska problem med administrationen kring tillvalet.
Aven det sistnamnda har spelat en viktig roll for Husqvarna vid en integrering
av organisationerna. Foljande intervjucitat visar detta:

"Nar vi fragade personer pd utstdllningen “Fastighet 78", t ex fastig-
hetsigare och forvaltare, har de inte haft ekonomiskt utrymme att byta
de sista aren. Dessutom har manga haft praktiska problem med administra-
tionen. Detta resonemang har legat till underlag for var synkronisering
organisatoriskt av byggmarknad och konsumentmarknad for att vi ska vara
beredda pa en marknadsférandring."

Administrationen av tillval ser Husqvarna som en viktig uppgift i framtiden
och foljande intervjucitat pekar pd hur en forandring av distributionskanaler
skulle kunna uppsta.

"Om tillvalet skulle kunna administreras och distribueras via aterforsal-
jarna sd att de t ex skulle kunna offerera produkterna, darefter ta hand
om de utbytta samt installera de nya innebdr det ett byte av distribu-
tionskanal. Oftast &r det ju fastighetsdgarna som sjdlva tar hand om
denna administration darfor att vi levererar bara produkterna till dem."

Ett annat intervjucitat pekar i samma riktning med betoning p& ineffektivi-
teten hos dagens fastighetsdgare och forvaltare:

"Om vi ser till de allminnyttiga och kommunala bostadsbolagen s& gar de

ut och fragar oss direkt om t ex 50 spisar. De frdgar en installator om
priset for installation och montering. De har med andra ord en administra-
tion idag som ar valdigt dalig. Dessutom begir de in anbud frén en méngd
olika hall vilket gor det besvarligare for dem. Tank da om man kunde

komma med ett erbjudande om att vi kan administrera och distribuera allt
detta fran val av produkt till val av underentreprendr. Detta tror vi
kommer i framtiden."

Sammanfattningsvis kan man konstatera att Husgvarna &ar val forberedda pa mark-
nadsforandringar och att man samtidigt &r medveten om att de kommer. Sjalv-
fallet kan man dock inte idag med bestdmdhet sdga ndr dessa kommer att intraffa
utan endast att de kommer att intraffa.
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12.  FORANDRINGAR INOM MARKNADSSTRUKTUREN FOR TILLVALSPRODUKTER

12.1  Inledning

Vi har fram till detta avsnitt redovisat de data vi erhallit genom vara
intervjuer med foretradare for olika foretag och organisationer i den
svenska byggbranschen. Vér inriktning har varit att redovisa fallbeskriv-
ningar och intervjuer s att lasaren getts mojlighet att bilda sig en
uppfattning om problemomradet.

Vi kommer nu i detta avsnitt att gbra egna analyser och tolkningar av de
data vi redovisat. Det &r nu mojligt for lasaren att jamfora sina egna
tolkningar av tidigare redovisade data med vara analyser och tolkningar.

Vi definierade tidigare de tva olika marknader, for- respektive eftermark-
nad, vilka enligt var mening existerar for de boende, alternativt konsumen-
terna, i samband med val av inredning och utrustning till bostaden. De
fyra fallbeskrivningarna, av de fem viktigaste produktgrupperna, visar

hur dessa marknader &ar uppbyggda. | detta avsnitt har vi for avsikt att
diskutera aspekter pa marknadsstrukturen for tillvalsprodukter och hur
forandringar inom de tvd marknaderna kan paverka byggproduktionssyste-
mets mojligheter att effektivt tillgodose tillval.

Vi kommer i vara tolkningar att betona konsumentperspektivet, vilket
innebar att vi kommer att redovisa de problem dessa strukturer kan skapa
for konsumenten inom de bdda marknaderna. Enligt var mening ar det va-
sentligt att i storre utstrackning an tidigare uppmérksamma efterfrage-
sidans 6nskemal och krav pd dagens produktutbud an vad som kanske gjorts
tidigare.

12.2 Professionell férmarknad™

Vi har tidigare i rapporten konstaterat att objektmarknaden,zl alternativt
nyproduktionsmarknaden eller projektmarknaden, till storsta delen svarar
for utbudet av lagenheter och hus och diarmed ocksd for inredning och ut-
rustning i nyproduktion. Det ar en professionell marknad med kop/séalj-

1) Se avsnittet "Teoretiska forestéllningar™ fo6r bestdmning av begreppets
innebdord.

2) Med objektmarknad menas industriell marknad, se avsnittet "Teoretiska
forestallningar™.
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relationer mellan t ex byggherrar-byggféretag- material tillverkare. Dessa
foretag har byggt upp dessa relationer genom langvarigt samarbete och man
har patagit sig ett ansvar, nar det giller att erbjuda efterfragesidan
dvs de boende, ett visst produktutbud.

Under de senaste aren har utvecklingen alltmer pekat mot en minskad objekt-
marknad med anledning av det minskade bostadsbyggandet i landet. Detta har,
vilket framkommit i fallbeskrivningarna, betydelse for samtliga material till-
verkare. Av det skadlet forsoker man kompensera sin minskande forsaljning inom
denna marknad med okningar inom den s k eftermarknaden.

12.3 Makt- och styrkeférhdllanden pd férmarknaden

Med anledning av att formarknaden under ett stort antal &r varit den mest
betydelsefulla marknaden for materialtillverkarna har de stdrre rikstéckande
byggféretagen tillsammans med byggherrar och forvaltare haft en stark stall-
ning. Det har inneburit att byggherrar/férvaltare tillsammans med byggféretag
kunnat stalla kvav pa material ti 11verkarna avseende produktsortimentet samt
darmed produktion, lagerhallning och distribution.

D& bostadsbyggandet i landet under nistan hela 60-talet och férsta delen av
70-talet varit huvudsakligen kvantitativt - icke kvalitativt - inriktat
innebar detta fordelar for material ti 1lverkarna. Man kunde koncentrera sig

pd att producera i lénga serier med hog effektivitet samt god lénsamhet.
Foretagen kunde planera och styra sin tillverkning, lagerhallning och distri-
bution utifran de stérre rikstackande byggforetagens efterfragan pd produk-
ter. Av det skalet utvecklade material ti 11lverkarna en teknologisk kompetens
avseende objektmarknaden huvudsakligen inriktad pd effektiva produktionsme-
toder, rationella lagerfunktioner samt optimal distributionsteknik.

Makten avseende produktbestamning lag hos byggherrar/forval tare samt byggfore-
tag och darmed var de boendes mojligheter att direkt paverka marknadens utbud
begrinsat. Myndigheterna hade ocksd skapat vissa normer och regler for hur
vara bostader skulle inredas och utrustas. Materialtillverkarna hade da inga
skal att utveckla andra produkter utan man accepterade de produkter som bygg-
systemet kom att efterfraga.

Produkterna var inte alltid anpassade efter individuella 6nskemal hos de
boende, utan snarare efter statliga myndigheters normer samt byggherrar/for-
valtares krav. De boende som utgjorde den slutliga marknaden, stéllde vid
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denna tidpunkt inga direkta krav da det stora problemet var att Gverhuvudtaget
fa tag i en bostad. | denna bristsituation utvecklade stat och kommun normer
for hur resurserna pd bostadsmarknaden skulle fordelas. Byggherrar, forval-
tare och byggforetag foljde dessa spelregler da det gallde att utforma vara
bostader. De boendes mojligheter att direkt havda, sina krav och 6nskemdl var
darmed starkt begrénsade.

12.4 Stordriftsfilosofin leder till kvantitativa framgangar

Inom det etablerade byggproduktionssystemet hade vid denna tidpunkt i mitten
pa och slutet av 60-talet, utvecklats en "stordriftsfilosofi" som samtliga
aktorer i det professionella byggsystemet accepterat. Stordrift med langa
serier och massproduktion utgjorde strategier for framgang. Effekterna av
denna filosofi pd langre sikt hade inte borjat anas under 60-talet varfor de
flesta materialtilliverkare inriktade sin produktion mot ytterligare tillvaxt
baserad pd 6kad kvantitativ efterfrdgan pa lagenheter. Denna efterfrdgan hade
dock till storsta delen uppstatt genom att statsmakterna genom "miljonprogram-
met" ville uppnd en balanserad bostadsmarknad. Man skapade darmed en planerad,
kvantitativ balans inom bostadsmarknaden men obalans pd litet langre sikt
genom att det inte skedde en successiv anpasshing mellan statliga myndigheter-
byggherrar/forvaltare-byggforetag-materialtillverkare samt marknaden, de boende.

12,5 Misfit mellan utbud och efterfragan leder till marknadsférandring

Inom den s k férmarknaden uppstod nu en situation som kan kénnetecknas av en
"misfit" mellan utbud o6ch efterfrAgan. Genom att i borjan av 70-talet den mest
primara efterfrdgan pa lagenheter ti 1l godosetts, och de bostadssokande for
forsta gangen efter kriget erbjods reella valmojligheter pa bostadsmarknaden
stélldes byggherrar och byggféretag infor en helt ny typ av problem. Tidigare
hade man koncentrerat sig pa att minimera kostnaderna for att darmed kunna
leverera lagenheter i den stora omfattning som stat och kommun ©nskade. Stor-
driftsfilosofin hade ocksd varit nyckeln till framgang. Nu borjade man pa
allvar ifrdgasatta riktigheten i detta och manga foretag i byggsystemet boérjade
forsoka tillgodose kvalitetskrav som inte var nddvandiga sett ur byggsystemets
synpunkt. Man hade déarigenom skapat ett nytt konkurrensmedel och de boendes
krav och onskemdl kom att direkt paverka byggandet. Detta blev forst markbart
inom smahusbyggandet, framforallt genom att de boende erbjods utbyte alterna-
tivt tillval inom nagra produktgrupper betraffande inredning och utrustning.
Som vi beskrivit tidigare kom ocksd temaldgenheterna inom hyresratten som

ett nytt satt att tillgodose de boendes 6nskemal.
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De kom for en del materialtillverkare ndgot Gverraskande. Det tog flera &r
innan tillbakagangen inom nyproduktionen av bostader allmant ansdgs definitiv
och darmed formarknaden plétsligt betydligt mindre. Nagra tillverkare beslot
sig dock for att nagot maste goras. | tidigare fallbeskrivning 6ver Husgvarna
AB framkom hur foretaget blev forste tillverkare pd den svenska marknaden med
fargade kyl/frysskdp samt spisar. Det var vid den tidpunkten, &r 1972, darmed
mojligt for smahusdgare att gora tillval inom produktgruppen vita varor. Av
det skalet blev valet av Husqvarnas produkter naturligt i samband med tillval.
Man har allt sedan dess lyckats behdlla sin position inom segmentet smahus pa
formarknaden. Darmed hade valfriheten i farg, inom produktgruppen vita varor,
vunnit sitt intrade pd den svenska marknaden. Aret direfter, 1973, introdu-
cerade ocksd andra tillverkare, inom produktgruppen vita varor, olika firger
pa sina produkter.

Aven hos andra materialtillverkare, inom de Gvriga produktgrupperna, hade man

i slutet pa 60-talet blivit medvetna om att formarknaden var osdker infér fram-
tiden. | tidigare fallbeskrivning 6ver Marbodal AB framkom hur man redan
1968-69 startade sin satsning pd konsumentmarknaden eller den s k eftermark-
naden. Detta trots att man hade en stark stéllning inom férmarknaden genom de
storre rikstiackande byggforetagen. Orsaken till satsningen pd konsumentmark-
naden var att man onskade bevara foretagets ledande position inom produkt-
gruppen kokssnickerier.

Vi finner, genom véara fallbeskrivningar att materialtillverkarna i slutet pa
60-talet inte definierade konsumenterna som en intressant marknad. Eftermark-
naden skapades istéllet av de byggshopar som etablerades vid denna tidpunkt
och visade sig vara en ny och intressant kanal for tillverkarnas produkter.
Detta &r annu mer uppenbart om man betraktar utvecklingen inom VVS-branschen
Det har av tidigare fallbeskrivning framkommit hur branschen &r styrd av rela-
tionerna mellan tillverkare-grossist-rorinstallator. Om vi i detta fall valjer
att se till rorinstallatérens roll var denne i mitten pd 60-talet huvudsakligen
inriktad pd formarknaden. Men vid denna tidpunkt borjade konsumentforsalj-
ningen pd allvar och darmed upplevde foretagen en efterfrégan pd VWS-produkter
fran konsumenter som aldrig skett tidigare. Detta ledde sd smaningom till att
material ti 11verkarna utvecklade produkter anpassade till konsumentmarknaden.
Rorinstallatorens roll kom senare under omprévning och vissa rorinstallatdrer
startade med butiksforsaljning till konsument. Detta har under &ren utvecklats
och manga WS-foretag vander sig idag till béde for- och eftermarknad.
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Enligt var mening speglar detta vil den installning som radde inom VVS-bransch-
en i mitten pad 60-talet. Dels nar det géllde att definiera vilken marknad man
bearbetade och Onskade utveckla samt dels att definiera sin roll p& dessa
marknader givet marknadens forandringar. Formarknaden hade varit den domine-
rande marknaden for tillverkare och underentreprendrer, det géllde att till-
godose byggherrars/forvaltares samt byggforetags efterfrdgan pd produkter och
tjanster. ldag har daremot eftermarknaden blivit en lika dominerande marknad
for bdde materialtillverkare och aterforsaljare, dvs detaljist eller under-
entreprentr, som formarknaden tidigare varit.

12.6  Marknadsforandringen leder till satsning pa for- och eftermarknad

Inom foérmarknaden utvecklades tillval som ett konkurrensmedel for att béttre
tillgodose konsumenternas krav och 6nskemdl i samband med val av inredning
och utrustning till bostaden. Mot bakgrund av den diskussion vi tidigare
fort betraffande "stordriftsfilosofin™ och misfit mellan utbud och efter-
frdgan kom inriktningen mot storre produktutbud och valfrihet, dvs tillval,
som ett resultat av den stordriftsfilosofi som beskrivits tidigare.

| mitten pa 60-talet och fram emot 70-talet utrustade man bade flerfamiljshus
och smahus med samma utgangsstandard avseende inredning och utrustning. Da
material tillverkarna bdrjade bli medvetna om att den kvantitativt inriktade
produktionen kanske skulle forandras maste nagot goras. Av det skalet bérjade
man satsningarna pa eftermarknaden, som illustrerats genom vara tidigare fall-
beskrivningar. Detta var ur foretagens synvinkel en nddvéndig utveckling for
att man skulle kunna 6verleva inom respektive marknad.

Foretagen har haft olika forutsattningar att férandra sin inriktning fran en
koncentration till formarknaden till att ocksd bearbeta eftermarknaden.

Det ar intressant att forsoka forklara vilka faktorer som ligger bakom dessa
positioneringar pd olika marknader. Vi kan i fallet Marbodal AB konstatera att
man har en historisk tradition som faller tilloaka pa snickeritillverkning for
endast objektmarknaden. Av det skalet har man alltid varit specialiserad pé

denna marknad.

| fallet Husqvarna AB har man haft ett nagot splittrat produktsortiment vilket
inneburit att man inte fran borjan specialiserat sig pd ndgon enstaka produkt
och marknad. Deras storste konkurrent Elektrolux betraktas, inom branschen,
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allmant som huvudsaklig leverantor till objektmarknaden. Av det skélet fick
Husqvarna AB tidigt inrikta sig pa konsumentmarknaden och erholl darigenom
en I6pande historisk kontakt med denna marknad. For Husqvarnas del ar efter-
marknaden den framtrddande men dven inom férmarknaden finns man foretradd,
huvudsakligen for segmentet smahus dar tillval &ar vanligt forekommande.

| fallet Forbo-Forshaga AB kan vi slutligen konstatera att man som ursprungs-
produkt har haft linoleum, en for alla byggforetag valkand golvprodukt. Av
det skalet har man ocksd, liksom Marbodal AB, alltid varit specialiserad pa
denna produkt och ddrmed leveranser till formarknaden. Forbo-Forshaga har
sedan pd samma satt som Marbodal AB gjort satsningar for att utveckla efter-
marknaden, framforallt genom en val utbyggd grossist- och detaljistfunktion.

12.7 Kostnadsfixering och storskaleekonomi

Ur de boendes synvinkel har férmarknaden inneburit, mest uttalat inom hyres-
ratten, franvaro av valfrihet. Byggherrar/forval tare samt byggforetag har
varit “stallforetradande konsumenter" och till stora delar styrt bostidernas
inredning och utrustning. De ekonomiska kriterier som paverkat denna utveck-
ling ar mycket vésentliga att ta i beaktande ndr man diskuterar formarknaden.
Vilket tidigare diskuterats i detta avsnitt innebar stordriftsfilosofin att
man skulle tillverka, lagerhalla samt distribuera produkter till lagsta moj-
liga kostnad. Detta for att byggproduktionskostnaderna skulle bli s& laga som
mojligt. Denna "storskaleekonomi” tillat alltsd inga varianter av produkter,
avseende t ex design och farg, eftersom standardprodukter kunde levereras till
lagre kostnad. Det institutionella systemet, framférallt Bostadsstyrelsen och
Lansbostadsndmnderna, faststallde kvalitetskraven genom sina normer och regler
for den statliga lanegivningen vid nyproduktion av bostader. Det har pa ett
flertal stallen i véara fallbeskrivningar framkommit hur detta minstitutionella
system styr inriktningen pd véra bostaders utformning. Det har inneburit att
byggherrar/férval tare tvingats kvar vid sin kostnadsfixering eftersom det av
konkurrensskal inte finns utrymme for hogre kostnader. Man har darmed 6verla-
tit till de- boende, att byta ut sin inredning ooh utrustning efter inflyttning.
Detta har lett till att de boende, for att bli tillfredsstallda, investerat
pd nytt i sin bostad. Detta problem, som vi tidigare valt att kalla for dubbel-
investeringsproblemet, har alltmer kommit att uppmarksammas. Pa férmarknaden
har erbjudits lagenheter som de boende vill komplettera for att bo i. De boende
har dd att vanda sig till eftermarknaden. Denna marknad har mdtt upp och er-
bjudit valfrihet avseende alla berdrda produktgrupper. Foér konsumenten har
detta medfort en mingd béde positiva och negativa effekter. Vi kan exempelvis
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peka pd att det stora produktutbudet medfort svarigheter att bedoma viktiga

faktorer som kvalitet och pris. Det har, & andra sidan, medfort att konsumen-
ten erhallit mojlighet att vélja den produkt som bast tillgodoser de krav och
onskemdl man har. Vi kommer senare att diskutera effekterna av denna utveck-
ling.

12.8 Kostnadsfixering leder till tillval

Kostnadsfixeringen hos byggherrar och byggforetag, genom pdverkan av det insti-
tutionella systemet, har lett till att dessa foretag endast accepterar de bil-
ligaste standardprodukterna vid ett byggobjekt. Dérefter ar det antingen bygg-
herrens-byggfdretagets-underentreprendrens-materialti | Iverkarens uppgift att
erbjuda konsumenten tillval, vid nyproduktion av t ex smahus. Den av myndig-
heterna godkdnda standardprodukten leder ofta till missndjda boende vilka
troligen forr eller senare kommer att gbra nagot at sin situation. Om de inte
erbjuds tillval p&d formarknaden far de i stallet vinda sig till eftermarkna-
den.

Vi har genom vara tidigare fallbeskrivningar och i detta avsnitt konstaterat
att byggproduktionssystemets kostnadsfixering starkt styrt mot dubbelinves-
teringar. Detta problem far anses galla samtliga fem produktgrupper men
kanske frdmst golv- och véggmaterial.

Vid ett anbud till ett byggobjekt, &r det den billigaste standardprodukten som
ligger till underlag for produktutbudet. Den materialtillverkare/underentrepre-
nor som kan erbjuda byggherren eller byggforetaget den godké&nda produkten till
det lagsta priset far normalt ocksd leverera produkten. Konkurrens sker betraf-
fande standardprodukterna, déarefter erbjuds tillval eller tvingas de boende till
komplettering i efterhand. Antingen sker detta pa formarknaden, genom tillval
hos byggherren, byggforetaget eller underentreprenéren, eller pa eftermarkna-
den, efter inflyttning. Genom detta fOrfarande overlamnar byggherren/byggfore-
taget till de boende att beddma om den erbjudna standardprodukten &r accepta-
bel. Om inte far ett utbyte, s k tillval, ske mot en merkostnad for de boende.
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12.9 Maste tillval leda till kostnadsokning?

Inom byggproduktionssystemet har man upplevt det som besvarligt att Overtyga
konsumenten om den faktiska kostnadsckningen i de fall man valjer att ga ifran
standardsortimentet. Ett av skélen till kostnadsokningen &r att de storre riks-
tackande byggforetagen upphandlar sitt standardsortiment pa en professionell
formarknad. Vi har tidigare berort de relationer som utvecklats pa denna mark-
nad och diskuterat den "stordriftsfilosofi" som paverkat utvecklingen pa mark-
naden.

Mot den bakgrunden medfor tillval att konsumenten for att tillgodose sin val-
frihet far betala for denna pd ndgot satt. ldag far de bostadssokande vid till-

val antingen vénda sig till en lokal detaljist/underentreprentr eller till
byggforetaget. Om konsumenten vander sig till en detaljist/aterforsaljare blir
konsekvenserna av tillval annorlunda. Ett av skdlen &r att aktdrerna inom
denna eftermarknad inte utvecklat den "stordriftsfilosofi” som dominerat for-
marknaden. De lokala detaljisterna har till uppgift att marknadsfora ett brett
och variationsrikt produktsortiment, anpassat till lokala behov.

De “"spelregler” som utvecklats for eftermarknaden i form av relationer mellan
materialtillverkare och grossist/detaljist, vilket framkommit av fallbeskriv-
ningarna, visar logiken pd denna marknad. Eftermarknaden har en klart annor-
lunda struktur och uppbyggnad an vad formarknaden har. P& denna marknad har
vi ett helt oppet system, som accepterat marknadens krav och onskemdl. Déri-
genom har man ocksd utvecklat ndgon form av anpassningsmekanismer for att
standigt vara flexibel i de olika efterfragesituationer som kan uppkomma.
Detta medfor att oeksd kostnaderna for denna adaptivitet oeh flexibilitet
maste bekostas av ndgon p& marknaden, och slutligen maéste konsumenten betala.
Den kostnadsokning som drabbar tillval idag skall ses mot bl a denna bakgrund.

Vi ndmnde tidigare att konsumenten vid tillval dven kunde vénda sig till bygg-
foretaget. Vi har ocksa sett i en av vara fal lbeskrivningar, 6ver byggforetag
Y, hur man inom detta foretag patagit sig att administrera tillvalsprocesser.
Darmed har byggforetaget péatagit sig en ny roll gentemot konsumenten pad for-
marknaden. Man har iklatt sig en detaljistroll som inte Overensstdmmer med den
entreprendrsroll man traditionellt innehaft genom att ta hand om konsumenten
pa formarknaden och erbjuda tillval. Man har da ocksa atagit sig administra-
tionen av tillval och man kan pastd att byggféretaget i detta fall blivit
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nagon typ av "tillvalsdetaljist" pa formarknaden. Denna roll innehas samtidigt
av de traditionella detaljisterna/underentreprentrerna men i denna situation
nar byggforetaget upptrader som "tillvalsdetaljist" svarar underentreprend-
rerna enbart for installation/montering av produkterna.

| detta avseende foreligger det skillnader mellan byggféretag, vilket vi
konstaterat i tidigare avsnitt, nar det galler deras syn pa de roller som
olika detaljister/underentreprentrer skall inneha vid tillval for nyproduk-
tion av flerfamiljs- och smahus.

Det finns flera skal till varfér olika byggforetag ténker delvis annorlunda
nar det galler administrationen av tillval. Det beror till viss del pa vilka
delsystem inom foretagen som ar dominerande. Som en foljd av den tidigare
beskrivna "stordriftsfilosofin" har de ledande delsystemen hittills varit

t ex produktions- och distributionssystem inom byggféretag resp material-
tillverkare. Vi kan bl a peka pa att byggforetagen under manga ar efterstravat
direktleveranser fran tillverkare till byggplats. Av det skalet har det varit
naturligt for byggforetaget att inte utbka sitt produktsortiment med tillvals-
produkter. Det skulle oka hanteringskostnaderna pa byggplatsen samt medfora
ytterligare merarbete genom ¢kad administration och planering av byggprocessen.

Inom smahussidan har det dock intréaffat att de marknadsorienterade byggfore-
tagen utdkat sina produktsortiment och dérmed skapat forutséattningar for till-
val pa formarknaden. Det har da blivit naturligt att lata tillvalsprodukterna
levereras samtidigt med standardprodukterna. Pa detta satt har leverans av

t ex den vita standardspisen samordnats med leverans av t ex den bruna till-
valsspisen fran en och samma tillverkare, som ju haft tillvalsprodukten i sitt
sortiment for att kunna konkurrera pa eftermarknaden. Pa detta satt har man
utan storre forandringar kunnat leverera tillval i de fall planerings- och
leveranstiderna varit tillrackliga.

Vi kan sammanfattningsvis konstatera att "filosofierna”, eller logikerna, pa
de tva marknaderna inte riktigt overensstimmer med varandra. Av det skélet
leder tillval idag till en kostnadsckning for de boende. Vi kan ocksa konsta-
tera att administrationen av tillvalsprocesser spelar en avgorande roll vid
en beddémning av om tillval &ar genomférbart eller inte vid olika boendefor-
mer.
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12.10 For- och eftermarknaden &ar relaterade till varandra

Under storre delen av efterkrigstiden har, som vi tidigare konstaterat, for-
arknaden varit den for material tillverkare dominerande och dérmed intressan-
taste marknaden. Forst i slutet av 60-talet borjade eftermarknaden att ut-
vecklas for att idag for minga tillverkare vara lika stor som foérmarknaden.
Var tolkning ar att p& férmarknaden olésta problem till viss det skapat
efterfragan pa eftermarknaden. Genom att formarknaden utgjorts av ett huvud-
sakligen slutet professionellt system med begrénsade mdjligheter till inl&r-
ning om boendes direkta onskemal, har de boende sokt sig till eftermarknaden
for att dar fa sina 6nskemél tillgodosedda.

Denna marknad har sortimentsbredd och sortimentsdjup for att klara denna
efterfrdgan. Men den har ocksd en betydligt dyrare struktur genom lokal an- -
passning, kraftiga marknadsforingsétgarder och lokal lagerhallning och
service. De boende far nar de utnyttjar eftermarknadens tjanster inte bara
betala inredning och utrustning annu en ging (dubbelinvestering) utan ocksa
bidra till att stodja den dyrare strukturen. Manga material ti 11verkare har
avbildat for- och eftermarknadsstrukturen i sin egen organisation vilket

bl a framgatt av fallbeskrivningarna, och har tvd olika avdelningar som
bearbetar respektive marknad. Detta har ytterligare forstarkt inldrningen och
fatt marknaderna att framstd som mycket olika. Férmarknaden utgors av ett slu-
tet professionellt system, dér de boende har mycket begrénsat direkt infly-
tande, medan eftermarknaden &r Oppen, utsatt for konsumenternas direkta och
kritiska provning och dar myndigheterna endast staller minimikrav betréffande

halsa och sékerhet.

Marknadernas struktur och funktionssatt har pa detta satt forstarkts och mate-
rialtillverkarna har anpassat och breddat sitt sortiment successivt for att
havda sig pa eftermarknaden. | figuren pd nasta sida forséker vi pévisa nagra
av de faktorer vi tror har varit viktiga for denna utveckling.
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FORMARKNAD EFTERMARKNAD

— = 12:1: Nd&9ra cirklar som illustrerar viktiga faktorer till
utvecklingen pd for- resp eftermarknaden.

16 - X5
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12.11 For- och eftermarknaden integreras

Material tillverkarna har for att bibehalla sin position och diarmed 6verleva

bearbetat och forsorjt bade for- och eftermarknad. Man har fortsatt att leve-
rera huvuddelen av produkterna till férmarknaden direkt till byggplatsen medan
man byggt upp ett separat distributionssystem for att forsorja eftermarknaden.

Under 70-talet har sedan atskilliga forandringar intraffat som paverkar mate-
rialtillverkarnas situation. Tillvaxten pa eftermarknaden har styrt mot en
storre sortimentsbredd och en ¢kad regional lagerhallning och service for att
klara svangningar i den lokala efterfrdgan. Man har ju inte mojlighet att som
pa formarknaden styra tillverkningen efter i god tid inplanerad order. Samti-
digt har byggplatserna blivit mindre och mer utspridda, och kostnaderna for
distributionen o6kat vésentligt. Planeringstiden for materi al ti 11 verkarna for
objekt med tillval minskar successivt och vi far ett narmande mellan for- och
eftermarknaderna betraffande planeringsbarhet, sortimentsbredd och dérmed
krav pa lagerhadllning och service. Av detta skal &ar det en naturlig anpassning
for materi al ti 11verkarna att bdrja integrera forsorjningen av for- oeh efter-
marknaderna.

Leveranserna till ménga byggobjekt skiljer sig inte mycket fran leveranser

till smabyggmastare och aterforsaljare/detaljister. Den storre sortiments-
bredden, risken for fel leveranser, onskan om kompletteringar har tvingat ménga
leverantorer till en regional lagerhdllning nara de storre tillvaxtmarknaderna.
Aven de okade transportkostnaderna styr i denna riktning, sd att langvéga
transporter utnyttjas till full kapacitet och kortare transporter med produk-
ter fran olika tillverkare samlastas pd terminaler nara marknaden (Ex Marbodal).
En satsning pa okat tillval pa formarknaden kommer att accelerera denna utveck-
ling ytterligare.

FORMARKNAD N EFTERMARKNAD \
Nyproduktion Renoverings- '
. . om- och till-

Storre objekt byggnad.

Di rektleve- Gor-Det-Sjal vare,

ranser Smébyggmastare /
Lager /

Tillval okar
integrationen
av marknader-
nas forsorj-
ningssystem
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Fortfarande har vi inte sett tecken p& en integration &ven av marknadsor-
ganisationen hos olika material tillverkare men &ven dér kan foérandringar
vara att vanta.

12.12 Avslutande kommentar

| detta sista avsnitt har vi velat belysa den historiska utvecklingen

av tillval i det svenska bostadsbyggandet. Vi har ocksd visat hur bygg-
herrar-byggféretag-material tillverkare tillsammans, pa den s k formark-
naden, styrt utbudet av produkter avsedda for bostadens inredning och ut-
rustning. Samtidigt har det skett en utveckling frdn ett "slutet system"
mot ett mer "Gppet system" inom férmarknaden vilket inneburit en hdgre
grad av valfrihet for de boende &n tidigare. For material tillverkarna
har den s k eftermarknaden fatt en alltmer okad betydelse p g a det mins-
kande bostadsbyggandet i landet. Detta har i sin tur inneburit att de
boendes stallning pd denna marknad starkts da eftermarknaden till sin
karaktar ar ett helt "Oppet system" vilket ger de boende full valfrihet.

Genom utvecklingen av tillval pd férmarknaden har byggherrar-byggforetag-
material tillverkare var for sig forsokt utveckla olika administrativa och
organisatoriska processer som forsokt l6sa de boendes dubbelinvesterings-
problem. Detta har till storsta delen lyckats inom nyproduktionen av sma-
hus och bostadsratt men inom nyproduktionen av hyresratt ar det sallsynt
forekommande.

Av det skéalet har en av projektets viktigaste uppgifter varit att forsoka
visa de begrénsningar och hinder som omdjliggjort tillval inom nyproduk-
tionen av hyresratter. Det ar var forhoppning att rapporten bidragit till
att ge en okad forstdelse for varfor detta inte skett samt bidragit till
att mojliggéra utvecklingen av sddana lGsningar som medfér ett tillval
inom nyproduktionen av hyresratter, pd férmarknaden, i stallet for ett
senare kompletteringsval pa eftermarknaden.
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13, BILAGA

13:1 BYGGPROCESSENS OLIKA AKTORER

Vi ska i detta avsnitt kortfattat redogora for de viktigaste aktérerna och de
roller de kan ténkas inneha i en byggprocess.

Byggherre

Med byggherre menas den, som initierar ett byggprojekt och som normalt star
som dgare och/eller forvaltare av den fardiga byggnaden. Man kan till och med
uttrycka det sd att byggherren &r den som vill ha en byggnad uppford at sig.

| de flesta fall &r byggherren bestéllare av hela byggprojektet. Byggherren
kan vara enskild person eller juridisk person (féretag, organisation, offent-
lig forvaltning etc).

Projektorer

For upprattande av erforderliga handlingar - dels till upphandling av entrepre
nader och dels till underlag for produktframstéllningen - anlitas olika projek
torer vid ett byggprojekt. Om byggherren inte har tillgang till projektorer
sin egen organisation, véander han sig till konsulter.
Exempel pa projektorer &r: - arkitekt

- byggnadskonstruktor

- tradgardsarkitekt

- inredningsarkitekt

- installationsprojektorer for el och WS

- geotekniker

Entreprendrer

For uppforandet av byggobjektet anlitas (ndr det inte géaller byggande i egen
regi) olika entreprendrer. - byggnadsentreprenér (byggféretag)
- markentreprendr
- VS-entreprendr
- ventilationsentreprendr
- el-entreprendr
- specialentreprendrer for exempelvis golv-
belaggningar, malning, platarbeten, papp-
téackning, smidesarbete m m
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BySSlédare/kontrollanter

For administration av byggprojekt anvinds ofta byggledare som &t byggherren
ansvarar for bl a samordningen av projekteringen, kostnadsstyrning, upphandling
av entreprenader samt samordning och uppféljning under byggprocessen. Till sin
hjalp har, under byggnadstiden, byggledaren i regel kontrollanter med olika
specialiteter. Dessa senare kan givetvis ocksd anlitas direkt av byggherren.
Kontrollanterna svarar for den tekniska kontrollen av uppfdrandet och i viss
man aven for ekonomisk kontroll.

Byggmaterjal Jeverantérer/material ti]lyerl<are

Material och komponenter till byggplatsen kommer fran en rad olika leveranto-
rer, antingen direkt till byggplatsen fran tillverkaren eller via grossister
oeh/eller underentreprenérer. Exempel pa material eller komponenter, som leve-
reras till byggplatsen ar betong, grus, dérrar, heltickningsmattor, malarfirg,
ventilationsfléktar och vita varor.

Brukare - nyttjare

Benamningen brukare anvédnds med ndgot skiftande innebord i olika sammanhang.
Vi valjer har att anvanda en definition fran Hammarlund, Samhallsekonomi och
byggande, som anger att med brukare forstas den som anvander komponenter i den
byggda miljon.
Exempel pa olika brukare ér: - for bostadshus: hyresgéster, fastighets-
skotare
- for butiker: kunder, forséljningspersonal
- for teatrar: publik, skadespelare
- for sjukhus: patienter, vardpersonal

Det &r brukarnas krav som skall tillgodoses nadr den byggda miljon utformas.
Brukare kan man vara oavsett vem som &r &gare.

Myndigheter

Stat och kommun har till sitt forfogande manga medel for paverkan och styrning
av byggobjekt:
- administrativa styrmedel (t ex Svensk Byggnorm, byggnads-
lov, byggnadstillstand, plan-
institutet. )



247

- ekonomiska styrmedel (t ex statliga bostadslan via
pantvéardesberdkning, investe-
ringsavgifter och fonder etc.)

- propagerande styrmedel  (t ex mi 1jovardspropaganda och
energisparkampanjer.)

KrecHtmarknad

Mojligheterna till finansiering av byggprojekt hos banker, hypoteksféreningar
etc paverkar naturligtvis ocksd i hdg grad genomférandet av byggprojektet.

Intresseorganisationer

Det finns ocksd ett flertal organisationer typ naturskyddsforeningar, Frilufts-
framjandet, miljoaktivister m fl organisationer som tillsammans forsoker paverka
utformningen av var boendemilj6. De agerar i allmanhet som patryckningsgrupper
och arbetar lokalt saval som nationellt.

Efter denna redogorelse av tdnkbara intressenter avseende byggprocessen for ett
byggobjekt framstdr komplexiteten i beslutsfattande som omfattande.
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13:11  FORSKNINGSMETODIK

| detta avsnitt har vi for avsikt att redogéra for var forskningsmetodik i
detta projekt. | enlighet med vart tidigare redovisade syfte har vart tillviga-
gangssatt for att uppfylla syftet varit:

att beskriva och analysera byggherrars, forvaltares och byggforetags
syn pa tillval i samband med nyproduktion av flerfamiljshus och
smahus,

att beskriva och analysera fyra olika material ti 11verkares syn pd till-
val i samband med nyproduktion av flerfamiljshus och smihus samt

att beskriva och analysera distributions- och marknadsstrukturen hos
fyra olika materialtillverkare géllande ti 1l val sprodukter

Mot bakgrund av denna redogérelse vill vi aterge dels vilken typ av kunskaps-
intresse vi foretrader samt dels de metoder som vi har anvdnt oss av i vart
forskningsarbete.

Kunskapsintressets betydelse for forskningsprocessen

Vilket redan framkommit av avsnittet "Teoretiska forestéllningar™ har vi en
systemteoretisk utgdngspunkt for studium av vart valda problemomrdde. Det har
inneburit att vi har haft ett intresse av att lara oss forstd de olika aktorer
vilka medverkar i byggproduktionssystemet. Vi menar att detta &r en viktig
forutsattning for att vi skall kunna beskriva och analysera fenomenet tillval
enligt vart tidigare redovisade syfte.

Vi har darfor ett hermeneutiskt kunskapsintressel) dar vi betraktar de indi-
viduella aktorernas agerande och handlande som uttryck for de attityder och
varderingar de innehar genom sitt deltagande i byggproduktionssystemet. Dessa
attityder och varderingar skiljer sig at mellan olika aktérer i systemet och
det har da blivit vasentligt for oss att forsoka forstd ooh tolka dessa skill-
nader i ett dialektiskt perspektiv.

Med var holistiska grundsyn som utgéngspunkt for det problemomrade vi valt att
narmare granska och studera, anser vi att kopplingen mellan kunskapsintresse
och metod &r en forutsattning for att den enskilde forskaren skall kunna skapa

1) Se t ex Normann, Rickard, 1975, "Skapande foretagsledning"”.
Se dven Lindstrom, Johan, 1977, "Dialog och forstéelse".
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sig en egen inlarningsprocess. Utan denna inlarningsprocess finns det relativt
smd mojligheter for forskaren att forandra eller paverka etablerade paradigm i
ett system.

Vi har uppfattningen att forskarens inlérningsprocess ar en forutsattning for
forandring och pdverkan. Fragan blir da: "Vem skall man lara sig nagonting av?"

Enligt var mening har vi lart oss mest genom att kontakta de framgangsrika
foretagen i systemet samt de aktorer som har makt att paverka och forandra sina
roller i systemet. Vi menar alltsd att en inlarningsprocess, tillsammans med
ett antal aktorer, skapar de basta forutsattningarna for forskargruppen och det
resultat man syftar till. Ett av skélen till varfor vi tror detta &r att om man
vill beskriva och analysera t ex ett komplext system maste man tidigt bli med-
veten om de flertydiga innebdrder och tolkningar som finns i systemet kring ett
visst fenomen eller en viss fréga.

Vér avsikt med detta projekt har bl a varit att skapa forstdelse for de olika
drivkrafter/hinder som verkar inom det svenska byggproduktionssystemet nar det
géller fenomenet tillval. Vi har haft intresse av att utveckla en teori om
byggproduktionssystemet och dess forandringsmekanismer givet de marknads- och
distributionsstrukturer som idag existerar. Vi vill dédrmed markera att vi ser
forandringar inom olika system som utgangspunkt for egna teorier och tanke-
gangar om var sociala verklighet. Vi tror att manniskor i foretag och organisa-
tioner handlar utifrdn en objektiv verklighet samt dess koppling till de his-
toriska organisatoriska sammanhangen. Darfor tolkar olika aktorer samma feno-
men p& olika satt beroende pa dess objektiva verklighet. Av det skalet forso-
ker vi fanga variationsrikedomen hos olika aktorer. Darmed hoppas vi ha bidra-
git till en okad forstdelse for den komplexitet som idag blir alltmer uppenbar
nar man utifrdn ett systemteoretiskt perspektiv vill férklara och tolka olika
fenomen och skeenden i var omvarld.

Nedanstdende illustration forsoker spegla var forskningsprocess och olika akto-
rers syn pa "samma" problemomrdde samt dess betydelse for forskningsprocessen:



Aktér A, ett bygg-
foretag, gor sin
tolkning av feno-
menet givet dess
roll i systemet.

Aktér C, en bygg-
herre, gor sin
tolkning av feno-
menet givet dess
roll i systemet.

FORSKNINGSOBJEKT :

Fenomenet tillval
i byggproduktions-
systemet.

Forstaelse Inlarning

Forsknin?sprocessen
leder till beskriv-
ning, analys och ut-
tolkning av fenome-
nets innebord for
olika aktorer.

Forskargruppen gér
sina subjektiva ut-
tolkningar av feno-
menet och dess betz-
delse/roll for olika
aktorer i byggproduk-
tionssystemet.
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Aktor B, en for-
valtare, gor sin
tolkning av feno-
menet givet dess
roll i systemet.

Aktor D, en mate-
rialtillverkare,
gor sin tolkning
av fenomenet givet
dess roll i syste-
met.
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Metodval och arbetssatt

Vi har tidigare namnt att var egen inlarning spelar stor roll om vi vill ha
mojlighet att forstd och tolka de olika aktorerna i byggproduktionssystemet.
Den enklaste metoden, enligt var mening, &r att genom personliga intervguer
med olika aktorer skapa denna inlarningsprocess.

Vi valde darfér att lata den personliga intervjun bli den metod som skulle ge
oss hégst inlérning om systemet och dess aktorer samt darmed mojlighet att
forstd och tolka olika aktérer. Utifrdn denna metod har vi gjort ett flertal
intervjuer med foretrédare for byggherrar, forvaltare, byggforetag, material-
tillverkare samt underentreprenérer. Vi har darefter sammanstallt vart insam-
lade material till olika fallbeskrivningar som syftar till att beskriva och
analysera de olika aktdrernas attityder och vérderingar till fenomenet tillval
inom byggproduktionssystemet.

Vi har i nagra fall, speciellt material ti 1lverkarna, arbetat intimt tillsammans
med respektive aktorer for att pa objektivaste satt &terge deras subjektiva
attityder och varderingar. Vi har efter vara intervjuer sammanstallt intervju-
underlag som atersants till aktérerna for beddmning av vad som framkommit. | de
fall det funnits anledning till andringar i intervjuunderlaget beroende pd véra
feltolkningar eller missuppfattningar har man skriftligen meddelat oss detta.
Darefter har fallbeskrivningen av respektive féretag utformats enligt vara
intervjuunderlag. Av det skalet vill vi pastd att fallbeskrivningarna till sin
karaktdr &r aktorsorienterade.

Vi véagar pastd detta med anledning av att vi i ett flertal fallbeskrivningar
kommer att &terge direkta intervjucitat for att darigenom spegla aktérernas
attityder och vérderingar i dess subjektiva form. | de flesta fallbeskrivningar
forekommer att vi markerat sarskilda nyckelord, bade i citat och ldopande text.
Skalet till det &r att vi vill uppmédrksamma olika kritiska faktorer och moment
som har eller har haft betydelse for foretaget eller aktdren i fréga. Vi anser
aven att detta tillvagagangssatt underlattar for lasaren att sjalv forstd och
tolka de olika aktérernas uppfattningar om fenomenet tillval.

Alternativa metoder
Det finns alltid alternativa metoder att tilldmpa i olika forskningssituationer.

Vi anser dock att metoder typ enkdtundersokningar av olika slag inte var till-
lampbara med hansyn till vart klart forstdelseinriktade kunskapsintresse.
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For att skaffa sig l&rdom om komplexa system och dess inbdrdes relationer finns
det enligt var mening ingen annan metod for egen inlarning an att lara sig kom-
plexiteten av de som verkar inom ramen for systemet. Denna dnskan om en helhets-
syn pd problemomradet medfér samtidigt problem for oss som forskare, ur metod-
synpunkt.

Avgrénsningsproblematiken

Ett sadant problem berdr avgransningar av skilda slag. Under projektets géng
har det blivit uppenbart att en risk med vart valda tillvagagdngssatt, som
beskrivits har, ar att man erhdller alltfor mycket data och information. Det
blir d& fraga om att anvanda de data man erhallit pa ett relevant satt givet
de resultat man Onskar uppnd. Av den anledningen ar det véasentligt for fors-
karen att avgora vilken typ av data man vill insamla, anvénda sig av samt att
bestédmma vilket syfte man har med denna data.

Trovardighetsproblematiken

Tva viktiga begrepp som brukar diskuteras nar det galler insamlande och utvar-
dering av data &r realibilitet och validitet. | detta projekt kan vi inte med
sikerhet havda att vart material uppfyller dessa tvd krav da vi inte soker

en sanning utan flera sanningar. | stallet ar det for var del vasentligt

att ha bidragit med den typ av data och information som i relation till
problemomradet far anses vara relevant och trovirdig. Detta galler for

de flesta typer av beskrivningar och analyser och speciellt da man valjer

att aterge verkligheten i form av fallbeskrivningar.

Denna problematik diskuteras utforligt i en uppsats av Ingemund Hagg och Gunnar
Hedlund med titeln "Case Studies in Social Science Research”. De menar att kri-
tikerna till fallbeskrivningar ofta hdvdar att dessa inte &r statistiskt valida.
Dessutom, menar forfattarna, gar kritiken ocksd ofta ut pd att fallbeskriv-
ningarna inte kan ligga till underlag for generaliseringar gallande fenomenet

i den sociala verkligheten.

Dessa kritiker har en annan ytterligare viktig synpunkt. Den innebdr att fall-
beskrivningar &r mojliga for att generera hypoteser men inte for att testa denm.
Forfattarna Hedlund och Hagg menar att denna kritik till vissa delar kan vara
riktig men att det ocksd finns skal att anvinda fallbeskrivningar nar man vill
testa hypoteser om verkligheten.
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Forfattarna framfor foljande fyra skdl till varfor fallbeskrivningar kan anses
vara relevanta framfor andra metoder:

! Den_holi stiska_utgangspunkten. Forfattarna menar att det finns ett klart
samband med den holistiska utgdngspunkten och fallbeskrivningar som meto-
dologiskt angreppssatt. En fallbeskrivning kan innebdra att man samtidigt
som man ser delarna i helheten ocksd kan se delarna var for sig. Pa detta
satt kan man forklara ett enkelt fenomen for sig i ett komplext system.

2 Empiristernas kritik. Forfattarna menar att det kan vara en fordel att
ta del av ett brett problemomrade istallet for att se till enstaka obser-
vationer inom detta. P4 detta sitt kan man battre problematisera kring
enstaka foreteelser men ur ett holistiskt perspektiv. Detta star i stark
kontrast till empirismens metodologiska angreppssétt.

3 "Inblandad" forskning. Forfattarna menar att man ibland som forskare av
sociala fenomen kan bli tvingad in i dessa som aktiv deltagare. Man bedri-
ver darmed aktionsforskning och kan pa ett battre satt erhalla forstaelse
for de sociala processer som framskrider. P3 detta sitt kan forsknings-
processen ses som en dialog mellan forskaren och det sociala systemet
vilket i sig generar en battre forstdelse och tolkning av det som sker.

4 forandring, process och_historia. Forfattarna menar att den sociala verk-
lighetens dynamik och komplexitet kan forstas battre genom fallbeskriv-
ningar. Framfér allt framkommer samspelet med den historiska utvecklingen
och andra fenomen och processer i den sociala verkligheten.

Med var tidigare utgangspunkt i ett hermeneutiskt kunskapsintresse samt med ett

systemteoretiskt angreppssatt pd problemomradet har vi valt att lata byggherrar/
forvaltares, byggforetags samt material ti 11verkarnas syn pd tillval framkomma i

olika fallbeskrivningar.

Vi har med denna redogorelse for var forskningsmetodik haft for avsikt att klar-
gora for lasaren hur vi valt att betrakta vart problemomrade ur metodologisk
synvinkel
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