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Sammanfattning 

 

Den linjära ekonomins framsteg har gett stora konsekvenser på miljön, varför 

implementeringen av cirkulära och mer resursbesparande affärsidéer efterfrågas. Studien 

identifierar kontorsmöbler som en aktuell produktgrupp för återanvändning. Idag slängs dock 

en stor mängd fullt fungerande kontorsmöbler av hög kvalité årligen. Produkter som med liten 

ansträngning i snitt kan säljas för 50%–80% av prisnivån för nyproducerade, vilket torde göra 

det till en lönsam affär för både kund och återförsäljare. Uppsatsen syftar därför till att 

analysera försäljningen av återbrukade kontorsmöbler till företag och organisationer för att 

identifiera vad som krävs för att öka marknadsandelen för återbrukade kontorsmöbler. Studien 

hoppas på så vis kunna bidra till fler cirkulära affärsidéer och en ökad förståelse av den 

praktiska tillämpningen av cirkulära affärsidéer. 

 

Studien har genomförts genom semistrukturerade intervjuer med två återförsäljare av 

återbrukade möbler samt hållbarhetschefen för Trä- och Möbelföretagens branschorganisation, 

TMF. Materialet från dessa tre intervjuer har sedan analyserats mot ett ramverk för 

implementering av cirkulär ekonomi i samhället som helhet, teoribildning kring den adaptiva 

rekonditioneringens förmåga att öka chansen för kontorsmöbler att ingå i så kallade multipla 

rekonditioneringscykler samt vilken betydelse ”tjänstefiering” har för begagnatförsäljningen 

av kontorsmöbler genom så kallade Product-Service Systems. 

 

Upplevda hinder och möjligheter för en ökad försäljning av begagnade kontorsmöbler härleds 

till återbruksförsäljarens storlek och vilken teknisk kapacitet de har. Företag med kapacitet och 

kunnande inom adaptiv rekonditionering tycks kunna erbjuda ett mer konkurrenskraftigt 

erbjudande. Att succesivt utöka sin kapacitet och kunnande inom adaptiv rekonditionering 

skulle därför kunna innebära att företaget kan nå fler kunder och bättre konkurrera med 

nyproducerad kontorsinredning. Företag inom återbruksförsäljning bör vidare se mer till den 

totalleverans som de kan erbjuda. I detta ingår fördelar som en kortare leveranstid, lägre pris 

och möjligheten till kundanpassningar. Företag som även hanterar multipla 

rekonditioneringscykler erbjuder en varaktigare relation till kunden och en ytterligare 

konkurrensfördel. 
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1. Inledning 

Här ges en kort introduktion av cirkulär ekonomi och vikten av en omställning från linjär 

ekonomi. Vidare presenteras marknaden för kontorsmöbler som det aktuella området för 

uppsatsen vilket leder fram till studiens syfte och frågeställning. 

 

1.1 Bakgrund 

Det senaste seklets snabba industrialisering, i främst Europa och Nordamerika, har i stort 

präglats av ett linjärt förhållande till konsumtion och ekonomisk aktivitet (SOU 2017:22). 

Linjär ekonomi utgår från en utvinning av naturresurser för att producera, konsumera och 

slutligen deponera produkter, även kallat ”take-make-dispose” (ibid). Linjär ekonomi har varit 

extremt effektiv i den bemärkelse att vi tagit oss till den nivå av välstånd som vi lever i idag, 

men har även medfört att vi står inför nya utmaningar som innefattar de konsekvenser som 

denna form av tillväxt har på miljön (SOU 2017:22). För att bibehålla ekonomisk tillväxt och 

kunna tillse en generellt ökad levnadsstandard för jordens befolkning behöver därmed något i 

vårt produktions- och konsumtionsmönster förändras. Vi behöver ställa om så att vi minskar 

vårt behov av att utvinna nya resurser och istället i högre grad hushålla med vad som redan har 

utvunnits (MacArthur Foundation, 2013). ”Take-make-dispose” behöver bytas ut till 

cirkularitet genom att öka användningen av redan utvunna resurser och därmed bättre nyttja 

produkters och materials faktiska livslängd genom s.k. cirkulär ekonomi (Nakajima, 2000). I 

en cirkulär ekonomi återanvänds eller återvinns resurser (se figur 1) istället för att deponeras 

(Ellen MacArthur Foundation, 2015). Detta kan åstadkommas genom att låta resurser flöda 

cirkulärt snarare än linjärt; alltså att öka antalet användningscykler, till exempel genom 

materialåtervinning, omtillverkning och reparation av redan befintliga produkter (ibid). 
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Figur 1 Cirkulär kontra linjär ekonomi, EU-kommissionen i SOU2016:72 s.173 

Cirkulär ekonomi är också i linje med EU:s avfallsdirektiv 2008/98/EG i vilket avfall i första 

hand skall förebyggas, varefter produkter bör kunna återanvändas antingen i sin helhet, eller 

genom att återvinna dess material till att tillverka nya produkter av. Energiåtervinning (vilket 

består av förbränning) och deponi, utgör de två lägsta stegen i EU:s avfallsdirektiv. Enligt 

direktivet vore det med andra ord bäst om man redan vid produktens utformning planerar för 

att möjliggöra cirkularitet, men för produkter som redan har satts på marknaden får man tolka 

hierarkin som att dessa bör återanvändas i så hög grad som möjligt.  

 

Figur 2 Illustration av avfallshierarkin i enlighet med avfallsdirektiv 2008/98. (Stenmarck et 

al 2018)  
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För att cirkulära affärsmodeller skall vara mer lukrativa än linjära affärsmodeller krävs det att 

det förefaller effektivare för företag att hantera befintliga produkter eller material över flera 

användningscykler än att tillverka nya av nya resurser (Krystofik et al. 2018; Arvidsson et al 

2016). Förmågan att “slå om” till cirkularitet och bättre resurseffektivitet beror på den privata 

sektorns förmåga att anta och lönsamt utveckla relevanta nya affärsmodeller inom sina 

respektive marknader (Ellen MacArthur Foundation, 2013). Exempel på cirkulära affärsidéer 

kan vara att sälja begagnat, att tillverka produkter av återvunnet material eller att företag 

erbjuder s.k. product-service systems, PSS. Ett exempel på PSS-erbjudande är att möta kundens 

behov genom att erbjuda kunden att betala för funktionen av en produkt istället för den fysiska 

produkten s.k. funktionshyra (Lieder & Rashid, 2016; Axelsson & Agndal, 2012; Öhgren et al. 

2019; Arvidsson et al. 2016) Chanserna för att en produkt skall ingå i någon form av cirkulära 

system ökar därför om den är tillverkad av ett material av hög kvalité så att den håller länge, 

och utformad på ett vis som dessutom möjliggör reparationer, transporter och uppgraderingar 

(Arvidsson et al 2016). Denna uppsats kommer att studera en liten del av den cirkulära 

ekonomin; marknaden för återbrukade kontorsmöbler då kontorsmöbler tenderar att vara av 

just god kvalité och därmed lämpar sig väl för återbruk. 

 

1.2 Problemdiskussion 

Produktgruppen kontorsmöbler utgör idag 20%-25% av svensk möbelproduktion, vilken 

uppskattas till 25 miljarder kronor (TMF, 2019). Marknaden för kontorsmöbler kännetecknas 

främst av linjäritet; att trä, ull, metall och andra råvaror som utgör möbelns olika komponenter 

utvinns och/eller produceras, transporteras och bearbetas till färdiga möbler (Arvidsson et al 

2016). Sådan produktion karaktäriseras av en intensiv användning av jungfruliga resurser i 

form av råmaterial och därtill av en omfattande användning av lim, färgämnen och 

beläggningsmaterial vars ämnen ger upphov till stora volymer miljöskadliga, flyktiga 

organiska föreningar (Azizi et al. 2016). Stora delar av dessa färdiga möbler slängs sedan före 

sin tekniska livslängds slut (Arvidsson et al 2016). I Europa uppskattas till exempel att nära 1,2 

miljoner ton kontorsmöbler kasseras varje år (Parikka-Alhola, 2008). Miljönyttan av att 

använda redan existerande kontorsmöbler skulle därför främst bestå av en drastisk minskning 

i det totala behovet av råmaterial, i kombination med att färre möbler skulle förpassas till 

deponi (Arvidsson et al. 2016). 

 

Svensk möbelproduktion anses erbjuda möbler med mycket hög kvalitet och en lång teknisk 

livslängd (Arvidsson et al. 2016). Att kontorsmöbler anses utgöra en produktgrupp är 

förhållandevis dyr i inköp och ofta av god kvalité innebär att möjligheterna ur ett cirkulärt 

perspektiv generellt är goda för just kontorsmöbler att ingå i mer cirkulära system (Krystofik 

et al. 2018). Tidigare projekt inom cirkulär ekonomi och kontorsmöbler har undersökt 

förutsättningarna för så kallade funktionsförsäljning eller även kallat funktionshyra (Arvidsson 

et al. 2016). Detta innebär att kunden köper tillgången på till exempel ett antal kontorsplatser 

istället för att köpa skrivbord och stolar. Det säljande företaget förbinder sig då till att 
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tillhandahålla bord och stolar i det antal kunden önskar, men ägarskapet för möblerna stannar 

hos det säljande företaget (ibid). En övergång mot mer PSS-orienterade erbjudande anses 

kunna kompensera möbeltillverkare för det inkomsttapp som kommer med att tillverka och 

sälja färre möbler i en ekonomi som strävar efter att produkter skall användas så länge som 

möjligt (Öhgren et al. 2019). Tidigare studier har framhållit offentlig upphandling som en 

lovande insatserna för att stötta utvecklingen mot denna typ av cirkulära affärsidéer (ibid). 

Offentlig upphandling anses att med sin köpkraft kunna fungera som en katalysator för 

marknadsbildning inom innovativa och resurseffektiva lösningar i linje med cirkulär ekonomi 

(ibid). 

 

Faktum kvar står dock att det redan idag är vanligt förekommande att stora mängder 

kontorsmöbler förvaras utan att komma till vidare användning efter det att den initiala 

användaren anser sig färdig med produkten (Andersson et al 2018). Ofta är det inte den tekniska 

hållbarheten som är orsaken till att möbler avyttras, istället avgör estetiska aspekter så som 

skifte i trender eller en önskan om att inredningen reflekterar en nyskapande och trendig 

verksamhet (Røyne, 2019). Det finns alltså redan en mängd möbler som redan är tillverkade 

men som inte kommer till vidare användning.  Enligt den avfallshierarki vilken grundar sig på 

EU:s avfallsdirektiv 2008/98. vore det bästa om dessa möbler kunder återanvändas istället för att 

förpassas till deponi.  Kontorsmöbler kan ofta med en relativt liten insats, i form av rengöring 

och viss uppgradering i form utav omklädning, i snitt säljas till 50%–80% av prisnivån för sin 

nyproducerade motsvarighet (Gutowski et al. 2011). Detta borde utgöra goda ekonomiska 

incitament att sälja och köpa begagnade, även kallat återbrukade, kontorsmöbler. Men faktum 

kvarstår dock att återbruksförsäljningen idag är liten i relation till kontorsmöbelmarknaden i 

stort.  

 

Den hypotetiska marknaden för återbrukad kontorsinredning skulle rimligen kunna vara 

mycket lukrativ sett till att Trä- och möbelföretagen (TMF, 2019) uppskattar kontorsmöbel- 

marknaden till att omfatta 5–7,5 miljarder kronor årligen. Därmed är det också rimligt att 

antaga att hinder och/eller kunskapsutveckling om möjligheterna på denna marknad föreligger, 

varvid området må anses vara relevant att studera djupare. 
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1.3 Syfte och frågeställningar 

Uppsatsens syfte är därför att analysera försäljningen av återbrukade kontorsmöbler till företag 

och organisationer för att identifiera vad som krävs för att öka marknadsandelen för 

återbrukade kontorsmöbler. Studien hoppas på så vis kunna bidra till fler cirkulära affärsidéer 

och en ökad förståelse av den praktiska tillämpningen av cirkulära affärsidéer.  

Frågeställningar: 

 

Vilka hinder och möjligheter upplever återförsäljare av återbrukade 

kontorsmöbler idag?  

 

Vilka förutsättningar finns i praktiken för att öka försäljningen av återbrukade 

kontorsmöbler? 
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2. Metod 

Här beskrivs tillvägagångssättet för studies genomförande och datainsamling, vilket styrdes 

av uppsatsens syfte och frågeställningar. 

 

2.1 Metodval 

Då uppsatsens syfte är utav ett beskrivande slag har en kvalitativ metod ansetts mest lämplig 

(Skärvad & Lundahl, 2016). Kvalitativ metod har sin grund i den förståelseorienterade 

vetenskapsteorin, ofta refererat till som hermeneutiken (Skärvad & Lundahl, 2016). Den 

hermeneutiska vetenskapsteorin berör hur man kommer fram till förståelse för de fenomen som 

studeras, eller “hur människor upplever sig själva och sin situation” (Skärvad & Lundahl, 

2016, s.55). Vidare har en multipel fallstudie av återbruksåterförsäljare ansetts utgöra en 

lämplig utgångspunkt, då detta möjliggör för jämförelse mellan de deltagandes upplevelser 

(Alvehus, 2013). Inom ramen för kvalitativ metod har en abduktiv ansats antagits, vilket utgörs 

av en kombination av deduktiv och induktiv ansats (Skärvad & Lundahl, 2016). I grunden berör 

detta när i processen som teorin kommer in (Skärvad & Lundahl, 2016). Deduktiva studier 

karaktäriseras av att teorin är själva utgångspunkten mot vilken verkligheten prövas, emedan 

teorin är slutmålet i induktiva studier (Skärvad & Lundahl, 2016). Det här arbetet har inletts av 

en genomgång av tidigare projekt för vilka inriktningen har varit att undersöka området för 

“cirkulära möbelflöden”, främst inriktade inom offentlig verksamhet. Med grund i denna bild 

av verkligheten har intervjufrågorna utformats i syfte att undersöka om denna bild känns igen 

av, i synnerhet, återförsäljare av begagnade kontorsmöbler. Då det är svårt att på förhand 

etablera ett fullkomligt teoretiskt ramverk, så har resultaten av intervjuerna löpande utgjort 

grunden för val av ytterligare teoretiska bidrag i en iterativ process (Skärvad & Lundahl, 2016). 

 

2.1.1 Undersökningens omfattning 

Undersökningens djup och bredd utgör dess omfattning inom kvalitativ forskning, emedan 

motsvarande fråga för kvantitativ forskning rör sig om stickprovs- respektive 

totalundersökning av den population man ämnar uttala sig om. Djup och bredd påverkas bland 

annat av hur många fall som ingår i studien, vilket påverkar graden av generaliserbarhet för det 

resultat man kommer fram till (Skärvad & Lundahl, 2016). Färre fall medför att djupare 

information kan uppnås, men att denna är mindre generaliserbar på populationen i sin helhet. 

Generalisering adresseras på detta vis annorlunda vid kvalitativa studier än vid kvantitativ 

statistisk representativitet. Med en kvalitativ metod söks ju i viss mån det situationsberoende, 

vilket i sig rimmar sämre med generalisering (ibid).  
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Uppsatsen kan framför allt tänkas bidra till vetenskaplig kunskapsutveckling med s.k. 

Normalvetenskap (Skärvad & Lundahl, 2016). Med detta avses ett syfte att öka kunskapen 

kring relevanta delar av ett redan etablerat kunskapsområde, att förfina eller öka precisionen i 

fältets kunskaper (ibid). Då tidigare studier undersökt cirkulära möbelflöden i relation till 

framför allt offentlig verksamhet är förhoppningen att denna uppsats delvis skall bidra med 

mer kunskap kring den privata marknaden och därmed i kombination ge insikter för marknaden 

i stort. 

 

2.2 Urval 

Urvalet av respondenter har gjorts genom ett så kallat purposive sample, vilket innebär att 

respondenterna har valts utifrån att det funnits skäl att tro att dessa kunnat generera kunskap 

till den aktuella frågeställningen (Skärvad & Lundahl, 2016). Till detta har pågående Covid19-

pandemi ofrånkomligen gett upphov till ett så kallat bekvämlighetsurval i den mening att de 

respondenter som har haft möjlighet att delta i en intervju har fått prioriteras i urvalet på grund 

av tidsramen för arbetet (Skärvad & Lundahl, 2016).  Av de tolv försäljarna av återbruk som 

har kontaktats, via mejl och telefon, har endast två haft möjlighet att delta i en intervju. 

Permittering och friställning från sina positioner har föranlett att man inte har kunnat avvara 

arbetstid för intervjuer. Av denna anledning kontaktades även nyproducent-företagen Offecct 

och Kinnarps för att täcka upp den empiri som inte kunde samlas in endast genom 

återbruksförsäljare, men inte heller dessa hade möjlighet att deltaga. Samtidigt kontaktades 

även miljö- och hållbarhetsansvarig för TMF (Trä- och Möbelföretagen) som hade möjlighet 

genomföra en intervju, och samtidigt har bidragit till att skapa ett bredare underlag.   

 

2.2.1 Antal och mättnad 

Antalet intervjuer har på detta vis fått bero på tillgänglighet, och ej i den utsträckning som en 

mättnad i information ansetts ha uppnåtts (Alvehus, 2013). Det är förvisso svårt att på förhand 

uttala sig om ett exakt antal intervjuer som krävs för att uppnå mättnad, men det kan konstateras 

att fler intervjuer hade varit önskvärt för att med större säkerhet besvara den aktuella 

frågeställningen. De två förhållandevis homogena respondenterna föranleder dock att en 

jämförelse har kunnat göras mellan dessa, emedan ett mer heterogent urval inkluderande även 

nyproducenter skulle kunna tänkas ha bidragit med en potentiellt större bredd och 

nyansrikedom (ibid). För att undersöka vilka hinder och möjligheter som just återbruksföretag 

upplever, har dock homogenitet ansetts mest lämpligt.  Ett större antal respondenter hade varit 

önskvärt, och tre företag var ursprungligen inbokade. Rekomo Malmö AB var inplanerad för 

intervju den 7 maj 2020, men denna ställdes in. Den statistiska generaliserbarheten ökar dock 

inte avsevärt av att enstaka fler fall skulle inkluderats, däremot hade fler återbruksföretag 

kunnat ge en rikare jämförelse och innehåll (Alvehus, 2013).  
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Nedan följer en redogörelse för de intervjuer som genomförts.  

Företag/organisation Omsättning  Respondent Typ Datum 

Soeco kontorsmöbler 

AB 

28 710 tkr 

(2019) 

Ola Sjödin, VD Platsbesök,  

+ intervju 40min 

29:e 

april  

“Beta Kontorsmöbler 

AB” 

(Anonym) 

 

ca 8000 tkr 

(2019) 

VD/inköp Telefonintervju, 

40min 

20:e 

maj  

TMF - Trä- och 

möbelföretagen, 

Branschorganisation 

 Miljö- och 

Hållbarhetschef 

Videokonferens 

60 min  

20:e 

maj 

Tabell 1: Respondenter i fallstudien.  

 

2.3 Tillvägagångssätt och insamling av empiri 

2.3.1 Datainsamling 

Denna uppsats tar sin grund i kvalitativa data och de slutsatser som dras grundar sig därmed på 

datakällor i form av text och ljud, vilka utgörs av bland annat värderingar och föreställningar, 

vilket till sin natur är svårare att kvantifiera än strikt statistik (Skärvad & Lundahl, 2016). 

Kvantitativa data är inte uteslutet, men utgör inte huvuddelen i en kvalitativ studie (Skärvad & 

Lundahl). Ibland inordnas olika typer av data enligt paper and people (Skärvad & Lundahl, 

2016). Paper utgörs (föga förvånande) av forskningsrapporter, dokument, artiklar eller 

rapporter med mera, emedan people utgörs av interaktioner via till exempel intervjuer, 

insamlade enkäter och observationer (Skärvad & Lundahl, 2016). En snarlik indelning är 

primär- respektive sekundärkällor, vilka separeras av att datan skapats för den aktuella 

undersökningens i fråga, varpå sekundärdata har skapats av någon annan än dig själv och för 

en annan undersökning (Alvehus, 2013; Skärvad & Lundahl, 2016). Den här uppsatsen grundar 

sig på sekundärkällor i form av forskningsartiklar och tidigare rapporter på ämnet, samt 

primärkällor i form av semistrukturerade intervjuer för vilka den framtagna intervjuguiden 

ligger som bilaga till arbetet. 

 

Rapporter från tidigare genomförda projekt inom cirkulära möbelflöden har initialt sökts via 

Google genom sökord som cirkulär ekonomi, cirkulära möbelflöden, cirkulär 

kontorsinredning. Sekundärkällor i form av forskningsartiklar har sökts via LUBsearch Lund 
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University Libraries, filtrerat för s.k. peer reviewed. Sökord i dessa sökningar har främst utgått 

från circular economy, remanufacturing och furniture, där artiklarnas referering har lett till 

vidare vägvisning inom ämnet. Artiklar som har använts har däremot kontrollerats uppfylla 

peer review genom en ny slagning på artikeln i LUBsearch med detta filter ifyllt. 

 

2.3.2 Intervjumetod 

Underlaget har bestått utav två semistrukturerade intervjuer med återförsäljare av återbrukade 

kontorsmöbler, samt en intervju med Trä- och Möbelföretagens branschorganisation (TMF). I 

hög grad strukturerade intervjuer hade haft till fördel att dessa gått snabbare att genomföra och 

att intervjutillfällena blivit mer likartade, men strukturen medför däremot att svaren kunde 

tänkas bli ytligare (Alvehus, 2013). I den här uppsatsen har därför semistrukturerade intervjuer 

valts, genom ett antal öppet formulerade frågor inordnade under fyra teman relaterade till 

företagets kunder, samarbetspartners, marknad, samt företagets produktion och logistik (se 

appendix) (Alvehus, 2013). Dessa teman är till stor del ett destillat från vad som framkommit 

vara centrala ämnen i tidigare rapporter kring cirkulära möbelflöden. Till dessa fyra teman har 

ett antal följdfrågor lagts, för att nyttjas vid behov, i syfte att erhålla så uttömmande svar som 

möjligt. Intervjufrågorna har ej visats för de intervjuade företagen före intervjutillfället. TMF 

introducerades dock för uppsatsens frågeställning ett par dagar före intervjutillfället, och talade 

sedan fritt kring detta ämne, följt av ett mindre antal följdfrågor för att föra intervjun åter till 

sitt ämne.  

 

Respondenten har genom användandet av öppnare frågor getts en större möjlighet än vid en 

striktare struktur att påverka i intervjuns innehåll (Alvehus, 2013), vilket gett möjlighet att 

identifiera områden som kan generera ytterligare kunskap, eller vilka ansetts mest aktuella för 

respondenten. Det senare passar väl med uppsatsens frågeställning och för att hellre uppmuntra 

respondenten till att utveckla sina svar, än att riskera att leda in den i fördefinierade spår (ibid). 

Alvehus (2013) menar att det är bra att låta frågorna utgå från respondentens “egna verklighet”. 

En ytterligare anledning varför intervjuguiden presenteras som bilaga i denna uppsats berör 

tolkningen av materialet. Man bör nämligen beakta att de eventuellt mer frekventa svar man 

tycker sig urskilja, kan vara en effekt av formulering och urval av intervjufrågorna eller på 

annat sätt ha provocerats fram av intervjutekniska aspekter (Alvehus, 2013). Det bör 

förtydligas att intervjun med TMF av naturliga skäl inte följde samma intervjuguide som den 

för återbruksföretagen, samt att denna var betydligt mer öppen, där TMF talade relativt fritt 

utifrån uppsatsens frågeställning.  

 

Transkribering av intervjuerna har skett genom att dessa spelats in med godkännande av 

respondenten, och direkt efteråt överförts till textform. Detta för att undvika att minnestekniska 

skillnader mellan vad som faktiskt sägs och vad som sedan skrivs ner uppstår (Alvehus, 2013). 

Detta kan även ses som en trygghet för respondenterna som på så vis blir korrekt 

citerade.  Ljudfilen har efter transkribering raderats. 
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2.3.3 Etiska överväganden 

De medverkande intervjupersonerna fick vid förfrågan om de ville delta information 

uppsatsens syfte samt dess användning. Vid intervjutillfället gavs information om intervjuns 

inspelning likt beskrivet ovan. Personerna erbjöds även att delta anonymt samt att löpande 

under intervjun säga till om någon information ej önskades tas med. Därmed har uppsatsen 

beaktat den kodex som utgivits av Vetenskapsrådet (2002) innefattande de fyra 

forskningsetiska principerna; informationskravet, samtyckeskravet, konfidentialitetskravet och 

nyttjandekravet (Vetenskapsrådet, 2002). 

 

2.4 Källkritik och validitet 

Frågan om objektivitet är central i vetenskapligt skrivande. Fullständig objektivitet anses dock 

svår att uppnå, inte minst på grund av att frågeställningens perspektiv medvetet väljs, och på 

så vis avgör vad som hamnar i fokus för undersökningens problemställning (Skärvad & 

Lundahl, 2016). Största möjliga objektivitet bör dock eftersträvas. Ett allmänt accepterat 

förhållningssätt till detta är genom saklighet, det vill säga, ett tydligt redovisande av vilka 

antagande som görs och ur vilket perspektiv (Skärvad & Lundahl, 2016). Man får dock anta att 

empirin i form av intervjumaterialet ofrånkomligen är behäftat med viss partiskhet, både 

medveten och omedveten. Respondenterna bör ha starka skäl att framhålla sig själva och sin 

verksamhet på ett gynnsamt sätt, vilket måste beaktas. Validitet berör därför om man med den 

aktuella metoden mäter det som skall mätas, eller fångar upp svaret på det man önskar 

undersöka (Alvehus, 2013). Att låta de intervjuade gå igenom transkriberingen hade kunnat 

stärka validiteten genom att respondenterna kunde rätta till felaktigheter, eller utveckla sitt 

resonemang. Av samma anledning kan validiteten även påverkas åt andra hållet, genom att 

bilden som ges efter korrigering blir mer tillrättavisad, formell och med mindre djup (ibid). 

 
Även om intervjuerna för denna uppsats spelades in i syfte att minska risken för feltolkning 

eller minnesfel, är en viss mån av feltolkning oundviklig, åt båda håll. Respondenten kan 

missuppfatta frågan, och intervjuaren svaret.  
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3. Litteraturgenomgång  

I uppsatsens inledning (1.1) beskrivs övergripande vad cirkulär ekonomi är. Detta kapitel 

inleds därför med en sammanställande studie av Lieder & Rashid (2016). I deras studie 

framkommer att implementeringen av cirkulär ekonomi hittills inte tillräckligt betonat hur och 

vad företag har att tjäna på denna. Därefter presenteras alternativ på potentiellt lönsamma 

affärsidéer i en cirkulär ekonomi; adaptiv rekonditionering och product-service systems, PSS 

och hur dessa kan inverka på marknaden för återbrukat.  

3.1 Cirkulär ekonomi  

Lieder & Rashid (2016) har, i en sammanställande studie om cirkulär ekonomi, konstaterat att 

forskning kring cirkulär ekonomi hitintills främst lagt vikt vid aspekter så som 

avfallsgenerering, resursanvändning och miljöpåverkan. Lieder & Rashid (2016) menar att det 

inom området generellt saknas relevant forskning som belyser ekonomiska fördelar; för 

industrin och framförallt för enskilda företag, av en övergång till cirkulär ekonomi. 

Grundläggande för cirkulär ekonomi är nya cirkulära affärsmodeller, resurssnålare och mer 

varaktiga produktdesigner och klokare materialval. Sådana aktiviteter bestäms och utvecklas 

av företag - med ett grundläggande motiv om att vinna ekonomiska fördelar (ibid). En övergång 

till cirkulär ekonomi bygger därför till stor del på att företag lyckas utveckla framgångsrika 

affärsmodeller, produktdesigner och materialval som just genererar dem ekonomiska fördelar 

(ibid). 

 

Utan ekonomiskt perspektiv riskerar en övergång till cirkulär ekonomi att hindras genom att 

vissa intressenters (i.e. företag och industrins) perspektiv utelämnas. Av denna anledning 

föreslår författarna en enligt dem mer komplett modell över den cirkulära ekonomins centrala 

beståndsdelar och dess intressenter (figur 3). Modellen illustrerar i korthet vad respektive 

område omfattar, samt hur de förhåller sig till varandra.  
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Figur 3 En övergripande modell för den cirkulära ekonomins tre beståndsdelar och hur dessa relaterar 

till varandra (Lieder & Rashid, 2016). 

 

3.1.1 Konvergens av top-down- och bottom-up-ansatser 

Lieder & Rashid (2016) menar att implementeringsdiskussionen för cirkulär ekonomi framför 

allt fokuserar på aspekter som berör avfallsgenerering, resursanvändning och miljöpåverkan. 

Sådana aspekter hänförs framför allt från ett samhällsmässigt plan, top-down, varför man anser 

att de ekonomiska och affärsmässiga aspekterna i viss mån har försummats (ibid). Detta i sin 

tur riskerar att få effekten att enskilda företag såväl som industrin i stort – de aktörer som utgör 

bottom-up-komponenten – inte upplever en omställning till cirkulär ekonomi som ekonomiskt 

attraktiv för dem. Det vill säga, att om miljövinster av en omställning till cirkulär ekonomi 

förefaller ske på bekostnad av företagens ekonomiska tillväxt, så kommer företag i allmänhet 

också att prioritera därefter (ibid). För att skapa långsiktig förändring menar Lieder & Rashid 

(2016) att båda ansatserna är nödvändiga, alltså att både samhällets (top-down) och den privata 

sektorns (bottom-up) intressen möts (ibid). Ty utan ett tryck från samhälle och lagstiftande 

församlingar uppstår kanske inte trycket på marknaden att förändras och utan en förståelse för 

de affärsmöjligheter som finns på en cirkulär marknad kommer förändringen antingen att ske 
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långsamt och motvilligt eller inte alls. Lieder & Rashid (2016) föreslår därför en modell över 

hur en övergång till cirkulär ekonomi kan uppnås. Modellen utgör ett strategiskt ramverk och 

består utav dessa top-down- och bottom-up-tillvägagångssätt. Målet med en konvergens av de 

två perspektiven är att skapa en långsiktig utveckling där samhällsekonomin både är profitabel 

(vilket gör att företag har incitament till att verka cirkulärt och miljömedvetet) och miljö- och 

resursmässigt hållbar för samhället i stort (ibid). 

 

 

 

Figur 4: Proposed CE implementation strategy applying top-down and bottom-up approach.  (Lieder 

& Rashid, 2016). 

 

3.2 Multipla produktcykler och adaptiv rekonditionering 

Bättre resursutnyttjande kan åstadkommas genom olika metoder. Recycling (hädanefter; 

återvinning) innebär att då en produkt anses uttjänt, dess s.k. end-of-life (EOL) är nått, så bryts 

materialet ner och används som råmaterial till en ny produkt som inte delar samma form eller 

funktion som den ursprungliga (Krystofik et al. 2018). Återvinning av material kan ske genom 

upp- eller nedcykling beroende på om materialet används till att skapa en mer, eller mindre, 

förädlad produkt än tidigare (ibid). 

 

Enligt EU:s avfallshierarki är däremot återbruk att föredra framför återvinning (2008/98/EG). 

Återbruk av existerande produkter kan faciliteras genom rekonditionering (Lieder & Rashid, 

2016). Rekonditionering kan i allmänhet definieras som att till form och funktion återställa en 

produkt till sitt nyskick (Steinhilper, 1998; Krystofik et al. 2018). När möjligheten finns att 

genom rekonditionering förlänga en produkts livslängd flera gånger om, så kan detta benämnas 

som multipla rekonditioneringscykler (Krystofik et al. 2018). Detta skiljer sig således från 

traditionell begagnatförsäljning då målet vid multipla rekonditioneringscykler är att flera 

gånger kunna sälja produkten i ett nära-nyskick. Detta i sig kräver en omvänd leverantörskedja 
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så att tidigare rekonditionerade produkter återkommer till återbruksförsäljaren för att kunna 

rekonditioneras och säljas på nytt igen (ibid).  

 

3.2.1 Adaptiv rekonditionering - ett medel för att möta marknadens föränderliga 

krav 

Två problem återfinns dock. Dagens linjära affärsmodeller för nyproduktion medför att vissa 

möbler som produceras endast stödjer en initial rekonditioneringscykel, då de helt enkelt inte 

konstrueras för att tåla ytterligare cykler (Krystofik et al. 2018). Det andra problemet är lite 

utav det motsatta; den höga kvalitén på kontorsmöbler medför att de håller länge och ofta kan 

rekonditioneras till sitt nyskick – men att de ändå med tiden är anses vara omoderna (ibid). 

Krystofik et al. (2018) introducerar därför termen adaptiv rekonditionering. Adaptiv 

rekonditionering syftar till att i stort bibehålla originalproduktens funktion – en stol förblir en 

stol – men att uppdatera möbeln så att den upplevs som modern och aktuell igen (ibid). På så 

vis sägs möbeln återanpassas till rådande marknadspreferenser och bli likvärdig nutida 

moderna nyproducerade möbler, även om dess kärna utgörs av en begagnad och tidigare uttjänt 

möbel (ibid).  Krystofik et al. (2018) menar därför att förmågan att förlänga livslängden på 

möbeln är större vid adaptiv rekonditionering än vid traditionell rekonditionering givet att 

möbeln i övrigt är av god kvalité. Företag som endast utför traditionell rekonditionering 

begränsas av att begagnade möbler, då de når återbruksföretaget, i vissa fall redan har nått en 

punkt då de tappat sin konkurrenskraft så till den grad att de även efter genomförd 

rekonditionering till nyskick anses omoderna och förlegade (Krystofik et al. 2018). 

 

Genom att undvika att möbeln kasseras i förtid går inte dess inneboende värde förlorat i termer 

av nedlagd arbetskraft, energi och material som använts för att en gång framställa den 

(Krystofik et al. 2018). Att istället nyproducera en möbel, men med återvunnet material, 

innebär enligt författarna en process som kostar mer pengar och energi och dessutom tenderar 

att påverka materialets hållfasthet negativt. Därmed reduceras miljöpåverkan mer vid adaptiv 

rekonditionering än vid återvinning eftersom färre möbler behöver kasseras relaterat till 

förändringar i smak och trend (ibid). Att genom en omvänd leverantörskedja kombinera adaptiv 

rekonditionering med multipla produktcykler, skulle således kunna innebära inte bara ett bättre 

resursutnyttjande, utan även en ökad ekonomisk lönsamhet genom de intäkter som produktens 

förlängda livstid genererar (ibid). 

 

3.2.2 Hinder för adaptiv rekonditionering 

Utmaningarna vid adaptiv rekonditionering består av att utveckla den tekniska kapacitet och 

kunnande som krävs för att kunna konvertera tillgängliga EOL-möbler, vilka kan skilja sig 

kraftigt sinsemellan, till den för stunden rådande marknadsefterfrågan (Krystofik et al. 2018). 

Marknadens ständiga förändring vad gäller smak kräver dock, enligt Krystofik et al. (2018), 
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ofrånkomligen även ständiga förändringar i den adaptiva rekonditioneringens design- och 

tillverkningsprocesser. Detta blir än mer aktuellt vid multipla rekonditioneringscykler, då de 

tidigare kundanpassade möblerna utgör rekonditionerarens utgångspunkt för att erbjuda ibland 

motsatta önskemål och anpassningar (ibid). Krystofik et al. (2018) lyfter ett exempel med 

rumsavskiljare: då marknaden efterfrågar lägre rumsavskiljare kan dessa kapas till den önskade 

längden och på så vis snabbt möta efterfrågan. Men i det läge då marknaden åter börjar 

efterfråga höga avskiljare behöver nytt material adderas till kärnprodukten vilket förändrar 

kostnaden och miljöpåverkan för den rekonditionerade produkten. Återbruksförsäljaren ges 

inte heller någon förhandsinformation kring produkt- eller materialförändringar som sker i 

originalprodukten hos originaltillverkaren (OEM). Adaptivt rekonditionerande 

återbruksföretag kan därför uppleva svårigheter i att planera även för sådana förändringar i sin 

bearbetning (ibid). Återbruksförsäljaren kan inte heller påverka möblernas utformning till att 

vara enklare att rekonditionera (ibid).  

 

3.2.3 Cirkulär på en linjär marknad 

Krystofik et al. (2018) menar att den nuvarande marknaden föredrar linjära 

produktflödesmodeller. Flexibiliteten som adaptiv rekonditionering erbjuder möjliggör en 

överlevnad trots dessa linjära preferenser (ibid). Förmågan att anpassa designen på EOL-

möbler möjliggör att möta marknadens efterfrågan även när tillgången på specifika 

kontorsmöbler oundvikligen varierar (ibid). Återbruksförsäljare som lyckas utveckla dessa 

adaptiva färdigheter kan vid behov använda sig av snarlika, men inte identiska, möbelkärnor 

och göra dessa homogena (ibid). Något omvänt så kan denna förmåga användas för att 

diversifiera erbjudanden till kunder även i tider då tillgången på EOL-möbler istället är allt för 

homogen, genom att kundanpassa möblerna och på så vis särskilja dem från varandra och göras 

unika för varje kund (ibid). Dessa förmågor skyddar återbruksförsäljare från osäkerheten som 

kommer med variationen i tillgången på EOL-möbler, och möjliggör att överleva på den i 

övrigt linjärt dominerade marknaden (ibid).  

 

3.3 Från produktlogik till tjänstelogik - Product-Service Systems 

Återbruk i form av begagnatförsäljning är inte den enda formen av produkter och försäljning 

inom cirkulär ekonomi. Förutom att sälja begagnat eller produkter tillverkade av återvunnet 

material kan företag erbjuda s.k. product-service systems, PSS. Ett exempel på PSS-erbjudande 

är att möta kundens behov genom att erbjuda kunden att betala för funktionen av en produkt 

istället för den fysiska produkten s.k. funktionshyra (Lieder & Rashid, 2016; Axelsson & 

Agndal, 2012; Öhgren et al. 2019; Arvidsson et al. 2016). Som ett exempel skulle ett företag 

istället för att köpa möbler kunna teckna ett avtal om att x antal kontorsplatser med en viss nivå 

av ergonomi och estetik skall erbjudas dem. Liksom återbruk så anses PSS-erbjudande också 

vara i linje med potentiellt resurssnålare och mer cirkulära affärsmodeller (Lieder & Rashid, 

2016).  
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Produkt-service-system framhålls framför allt som en möjlig väg framåt för originaltillverkare 

(OEM), vars inkomster i dagsläget framförallt genereras av att tillverka och sälja produkter. En 

övergång mot mer PSS-orienterade erbjudande skulle kunna kompensera för det inkomsttapp 

som kommer med att tillverka och sälja färre möbler (Öhgren et al. 2019). I nuläget finns 

nämligen tendenser till att originaltillverkare (OEM) ser på en potentiellt ökad 

andrahandsförsäljning som kannibaliserande av de egna intäkterna (ibid). Det uppges att 

OEM:s i vissa fall är mer villiga att kassera använda produkter än att låta dem rekonditioneras 

i syfte att säljas igen av en annan aktör (ibid). En ökad försäljning av återbrukade och 

rekonditionerade möbler skulle därför kunna trigga OEM:s att försöka konkurrera genom att 

erbjuda kunden just PSS-orienterade lösningar (ibid).  

 

Att originaltillverkare ställer om mot PSS-lösningar anses kunna leda till ansträngningar att 

designa möbler mer cirkulärt, d.v.s. lägger vikt vid dess kvalité och en design som förenklar 

framtida uppgraderingar eller uppfräschningar (Öhgren et al. 2019; Arvidsson et al. 2016). 

Dyrare produktions- och materialkostnader kan då motiveras med att produkten fortsätter att 

generera dem intäkter under hela dess livslängd - och inte endast vid försäljningstillfället 

(Öhgren et al. 2019; Arvidsson et al. 2016).  

 

3.3.1 Product-service systems konsekvenser för återbruksförsäljning 

En marknadsförändring mot försäljning av mer PSS kan dock tänkas missgynna 

begagnatförsäljningen. Dels vad gäller den förändring detta skulle innebära på 

möbelmarknaden, dels i avseende på tillgången till begagnade möbler vilken 

begagnatförsäljningen bygger på (Krystofik et al. 2018). Krystofik et al. (2018) menar dock att 

återförsäljare av begagnade möbler som idag utnyttjar både multipla produktcykler och adaptiv 

rekonditionering kan tänkas besitta förmågor som skulle göra dem väl positionerade för att 

verka på en framtida möbelmarknad dominerad av PSS. Företag som redan idag har multipla 

produktcykler föranleder att dessa företag redan har utvecklade system för att hantera en 

omvänd leverantörskedja. Därmed kan dessa anses väl förberedda att hantera en fortsatt service 

av möblerna och för att hantera produktuppsamling i slutet av t.ex. ett funktionsavtal (ibid).  

 

Krystofik et al. (2018) menar dock att efterfrågan på möbler generellt rör sig mot aspekter 

relaterade till kunders ökade behov av flexibilitet och kundanpassning. Detta behov kan enligt 

Krystofik et al. (2018) mötas på fler vis än i form av just PSS-lösningar (ibid). 

Begagnatförsäljare som utför adaptiv rekonditionering antas kunna erbjuda flexibilitet och 

kundanpassning på andra sätt, exempelvis genom att anpassa EOL-möbler till att bli mer 

anpassningsbara och modulära (ibid). PSS vore dock i linje med den generella utvecklingen 

som går mot att marknaden för tjänster, snarare än produkter, i stort dominerar och fortsätter 

att öka (Axelsson & Agndal, 2012). Det är inte längre nödvändigtvis den fysiska produkten, 

utan snarare nyttan av en produkt eller tjänst som kunden betalar för (ibid). Alla kunder 

värderar dock inte denna nytta lika, utan det är olika för varje kund, varför market sensing blir 
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centralt – att känna av hur kunden upplever nyttan av det företaget erbjuder (ibid). Vad som är 

värdefullt avgörs inte av det säljande företaget; de kan inte objektivt avgöra att deras produkt 

är bra i absoluta termer (ibid). De kan endast föreslå vad som är värdefullt för kunden i olika 

sammanhang, s.k. value propositions (ibid). Vad som är av värde och nytta avgörs i hur väl 

erbjudandet återspeglar hur kundföretaget identifierar sig själva, och sin gemensamma 

värdegrund (ibid). För att framgångsrikt konkurrera och marknadsföra sina erbjudanden 

behöver företag därför i en högre grad anpassa dessa efter den specifika kunden (ibid). Företag 

bör även se till vilka kringtjänster som omgärdar deras kärnprodukt, det vill säga, vilken 

totalleverans som kan erbjudas kunden (ibid).  
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4. Resultat  

Studiens resultat bygger på genomförda intervjuer runt temat cirkulära möbler.  Först 

presenteras resultat från de två möbelföretag som har studerats och därefter med 

branschorganisationen Trä- och Möbelföretagen (TMF). 

4.1 Återförsäljare av begagnade kontorsmöbler 

Avsnittet inleds med en kort redogörelse för de två återbruksföretagens verksamhet, därefter 

redogörs för intervjusvaren. Svaren presenteras inordnat under de bredare kategorier som 

intervjuguiden följer, redovisat per företag (Beta respektive Soeco). Betas svar presenteras 

genomgående före Soecos 

Beta Kontorsmöbler AB 
 

Företaget “Beta” är en mindre återförsäljare i södra Sverige med ungefär 10 år i branschen. 

Beta har 5 anställda och omsätter ungefär 8 miljoner kronor årligen. Cirka 95% av försäljningen 

uppskattas ske till företag och organisationer i privat sektor. Till antal är det vanligare med små 

köp, men den totala köpvolymen utgörs av större köp. En typorder ligger därför i snitt på 25–

30 000 kronor. Företagets affärsidé är att köpa upp möbler från företag som genomför 

förändringar av sina kontor eller som lägger ner sin verksamhet och därefter restaurera, göra 

om och slutligen sälja dessa igen. Slumpen och ett intresse för möbler ledde in företaget att 

syssla med återbrukade möbler. Verksamheten inleddes då SonyEricsson lade ner sitt kontor i 

Lund. Då köptes delar av deras inredning upp på prov, i syfte att testa om det fanns en 

efterfrågan på begagnade kontorsmöbler. Så visade sig vara fallet och utifrån detta tog Betas 

affärsidé sin form. Beta saknar ingalunda miljömässigt tänk, utan anser också att det generellt 

slängs allt för mycket, fullt fungerande, möbler. 

 

Soeco Kontorsmöbler AB 
 

Soeco kontorsmöbler AB är ett företag som främst riktar sig till företag och organisationer. 

Cirka 60%–70% av försäljningen sker i dagsläget till privat sektor, men den offentliga andelen 

växer stadigt. Företaget grundades 2012 av den nuvarande VD:n Ola Sjödin och har idag en 

omsättning om 28 710 tkr (2019) och 32 anställda. Soeco säljer och köper begagnade 

kontorsmöbler, vilka rekonditioneras och kundanpassas i den egen verkstaden. Företaget 

erbjuder även rekonditionering och reparation av kundens befintliga möbler, samt att bistå med 

möbelinventering vid flytt. Inventering sker främst då man vill undersöka hur mycket av den 

befintliga inredningen som kan återbrukas när lokalerna skall inredas om. Soeco erbjuder även 

vad de kallar upcycling. Detta innebär att de av spill, överblivet material eller tidigare 

komponenter skapar nya möbler med nya funktioner utifrån kundens behov och önskemål. 

Material, såsom tyger som köps in, utgörs ofta av restpartier av hög kvalité som man kommit 

över för ett betydligt lägre pris än ordinarie. Företaget har från början en uttalad 

hållbarhetsprofil och namnet So-eco står för att företaget har en social och ekologisk agenda. 
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Den sociala agendan består utav att Soeco skänker 3% av sin omsättning per år till olika projekt 

eller föreningar. 

4.1.1 Intervjuområde 1: Typ av kund och försäljning 

Ett typiskt köp 
 

Beta 
 

Beta berättar att det vanligaste är att kunden gör ett besök, och på plats hos Beta berättar vad 

de behöver och till vilken typ av verksamhet. Just för tillfället är det utöver företag även en 

ökning i privatpersoner som arbetar hemifrån under pågående Covid19-pandemi och därför är 

i behov av, framför allt, skrivbord och stolar. Den vanligaste möbeln som säljs är just höj- och 

sänkbara skrivbord och kontorsstolar. Beta försäljning, sett till antalet kunder, utgörs vanligen 

av mindre affärer, emedan helhetslösningar sker främst vid större affärer. Skillnader i 

erbjudande till offentlig respektive privat verksamhet rör sig framför allt om processen för 

offentlig upphandling enligt Beta.  

 

Soeco 
 

Hos Soeco är det vanligare att kunden söker en helhetslösning än att man endast söker några 

enstaka möbler. Därför utgörs de mindre köpen främst av att av tidigare större kunder 

återkommer i kompletterande ärenden. Men försäljning sker även då Soeco besöker ett företag 

i syfte att köpa möbler som de vill göra sig av med. Väl på besök hos företaget ges ett naturligt 

tillfälle för Soeco att presentera vad de kan erbjuda utöver uppköpet av möbler. Ett scenario är 

att kundföretaget ämnat komplettera sin innevarande inredning med likadan då företaget växer 

– men upptäckt att produktserien har utgått hos nyproducenten. För Soeco kan detta innebära 

ett av två alternativ. Det första alternativet är att man köper upp den innevarande 

kontorsinredningen som planerat – men samtidigt lyckas sälja in en leverans full och enhetlig 

uppsättning återbrukade möbler i det antal som kundföretaget nu behöver. Alternativ två utgörs 

av att Soeco istället för att köpa upp har möjlighet att komplettera den innevarande inredningen 

genom sitt lager av flera utgångna produktserier.  

 

De kunder som besöker Soecos lokaler har möjlighet att se en del av de olika möblerna som 

ingår i Soecos utställning. Genom en rundvandring i verksamheten presenteras de för 

möjligheterna avseende tapetsering och kundanpassning. Ibland skapas moodboards utifrån 

vad kunden berättar att de tycker om, och ibland har kunden själv en tydlig bild över vilken 

helhet som önskas. En ritning över kundens lokaler kan vara till hjälp om Soeco även skall 

bistå med planering, likaså en beskrivning av vilka funktioner eller typ av användning lokalen 

skall innefatta och för hur många. Soeco berättar att det många gånger är först på plats hos 

Soeco som kunden förstår möjligheterna, och bredden i erbjudandet. På företagets hemsida 

presenteras nämligen endast en liten del av de möbler, ca 10%, som tillhandahålls, och detta 

främst för den som vill köpa enstaka möbler. Man vill kunna lagerhålla större uppsättningar av 

samma möbler för att kunna leverera enhetliga uppsättningar till större projekt. Man anser det 
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inte heller lönt att lägga ut samtliga exemplar av en möbel på hemsidan innan dessa har 

restaurerats, och hur de skall restaureras bestäms i slutänden av kunden.  

 

Leasing och uthyrning 

 

Beta 
 

Beta erbjuder både leasing och uthyrning, men berättar att det inte utgör någon större del av 

försäljningen. På ungefär tio år har man sålt via någon form av leasing maximalt tio gånger, 

och inte under några längre perioder. Beta menar att kunden ofta konstaterar att leasingen eller 

hyran blir dyrare och då bestämmer sig för att köpa möbeln istället. Betas leasing och uthyrning 

sker via ett samarbete med en välkänd bank, vilken tar över fakturan. På så vis påverkas inte 

kassaflödet i det köpande företaget berättar Beta. Att banken tar över fakturan sker främst vid 

större ordrar och har till fördel att Beta får sin betalning direkt. I undantagsfall har det skett en 

högre förslitning på uthyrda möbler. Beta tycker inte att typen av kund skiljer sig nämnvärt 

mellan de som köper jämfört med de som hyr, men filmbolag är en typ av kund som 

återkommande hyr snarare än köper. Beta anser inte att några förändringar i själva produkten 

skulle krävas eller krävs vid uthyrning och leasing jämfört med att den säljs direkt. Beta anser 

att de stora märken som de använder sig av är bra produkter av hög kvalité som de är.  

 

Soeco 
 

Inte heller Soeco säljer någon betydande andel via leasing eller uthyrning i dagsläget. För 

Soeco utgör detta ungefär 5% av försäljningen. De är dock intresserade av att öka denna andel, 

men menar att det är en fråga om kassaflöde då företaget samtidigt växer. Soeco har egentligen 

utvecklat ett koncept för leasing och uthyrning som de tror kommer att vara väldigt attraktivt, 

men har ännu inte har kunnat lansera det då högre checkkrediter först måste ges av banken. 

Även om uthyrning och leasing vore framgångsrikt så kanske inte alla kostnader vore intjänade 

förrän om tre år, berättar Soecos VD, varav en ökad kredit från banken behövs.  Soeco anser 

inte att några förändringar i själva produkten skulle krävas eller krävs vid uthyrning och leasing 

jämfört med att den säljs direkt. Soeco lägger vikt vid att kvaliteten är bra, så att möbeln vid 

återlämning kan återanvändas, snyggas upp och hyras ut till en ny kund igen. Färgval och annan 

personifiering skall inte påverkas av att kunden hyr eller leasar produkten, oavsett konstellation 

så beräknas istället att pengarna för möbeln inom en bestämd tid skall återbetala sig 

 

Kundens drivkrafter 

 

Beta 
 

Beta tror att kundens motiveras av det lägre priset på återbrukade möbler jämfört 

nyproducerade och av att Beta tar in bra kvalitetsmärken på möbler, som håller länge. Av Beta 

framgår att viss tendens finns att större kunder är mer intresserade av miljöaspekter än mindre, 

vilka mer ser till kostnadsbesparingar som ges av att handla begagnat. Detta framgår av att 

större kunder ibland kan vara intresserad av att kunna säga att de har använt en viss andel 
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återbrukat - även om en betydande del av ordern läggs som en beställning av nyproducerade 

möbler. Men det är ju klart bättre än om allting köptes nytt, menar Beta. Beta menar även att 

det nog skiljer sig lite åt mellan offentlig och privat verksamhet när det gäller motivet bakom 

att köpa begagnade kontorsmöbler. Inköpare från offentlig verksamhet har inte samma 

priskänslighet som privata organisationer och företag. Men Beta tillägger att de har några 

kommuner som är “jätteduktiga på att köpa mycket begagnat”. Då begränsas dock köpen av 

hur mycket de får lov att handla för, relaterat till gränsvärden för offentlig upphandling.  

 

Soeco 
 

Soeco tror att kunden motiveras av de positiva miljöaspekter som kommer med att köpa 

återbrukat, men att de ekonomiska motiven inte går att utesluta. Soeco tror därtill starkt på sin 

produkt i sig; att kunden får sina möbler anpassade precis så som de vill ha dem men till ett 

lägre pris.  

 

Hinder för kunden att köpa begagnat 

 

Beta 
 

Beta menar att hinder relaterat till att köpa begagnade kontorsmöbler framför allt rör sig om 

begränsningar vad gäller garanti, men även att kunder ibland tycks förvänta sig, eller vilja ha, 

nya möbler men bara beredda att betala för begagnade. Beta lämnar sex månaders garanti på 

allt de säljer, detta i jämförelse med nyproducerade varor vilka i snitt har tre års garanti.  Att 

kunden i snitt betalar en fjärdedel jämfört med möbelns nypris och därtill ges dessa sex 

månaders garanti tycker Beta är en bra affär för kunden. Men ibland kan kunder tycka 

annorlunda, Beta berättar att de mottog ett mejl från en kund som köpt möbler för fyra år sedan 

varav ett av de elektriska skrivborden nu inte längre fungerade. Man undrade därför om 

garantin fortfarande gäller. Beta menar i detta fall att bordet faktiskt har hållit i fyra år sedan 

kunden köpte det begagnat, och att alla kunder informeras om att det är sex månaders garanti 

som gäller. Men sådana diskussioner uppstår väldigt sällan tillägger Beta. Att just elektriska 

skrivbord bråkar lite är desto vanligare, de behöver ofta kalibreras när man har förflyttat dem. 

Vanligtvis räcker det med en instruktion över telefon för att avhjälpa problemet. Ibland hjälper 

det däremot inte att Beta har undersökt och testat produkterna innan den säljs, en kolv som 

reglerar höj- och sänkbarheten på en kontorsstol kan till exempel ge sig inom garantin, men 

detta ordnas snabbt av Betas verkstad om kunden bara hör av sig inom garantitiden.  

 

Soeco 
 

Soeco ser inte några större hinder med att köpa deras typ av produkter, de lämnar ett års garanti 

och man anser att man lyckas överkomma det mesta, även vad gäller stora projekt. Genom sitt 

lager av olika möbler samt sitt tekniska kunnande kan de sätta samman enhetliga produkter i 

det antal som kunden önskar. Att man som kund ibland ändå väljer att köpa nyproducerat tror 

Soeco ibland kan bero på någon grad av ”tjänster och gentjänster” i affärsvärlden; man köper 

där man har kontakter att underhålla. Även en möjlig rädsla för att vara initiativtagare till något 
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nytt, tror Soeco spelar in. Man tar det säkra alternativet, det som man alltid gjort. Skulle något 

t.ex. bli försenat eller på annat sätt gå fel i en ny process, döms det hårdare än om man gör som 

man alltid har gjort. Detta trots att köp av begagnade möbler faktiskt oftast är snabbare – oavsett 

försening eller ej – enligt både Soeco och Beta. Men det är inte ofta som det händer att kunder 

tackar nej till Soecos lösning när de väl erbjuds, menar Soeco. Emellertid tilläggs att kunder 

kanske inte riktigt förstår vad Soeco verkligen gör förrän de besöker företaget och inser hur 

mycket man kan göra; att man kan få en möbel att se ut som ny även om utgångsläget ser 

dystert ut. 

 

Marknadsföring  

 

Beta 
 

Beta marknadsför sig genom sin hemsida, men även radioreklam och några andra former. Det 

händer att de ägnar sig åt uppsökande verksamhet, men erkänner att de är ganska dåliga på den 

biten. Det som ger mest är de reklampengar som läggs på att hamna högt upp vid 

Googlesökningar. 

 

Soeco 
 

Soeco ägnar sig inte åt någon typ av uppsökande marknadsföring, utan erkänner snarare att de 

är dåliga på att marknadsföra sig. De flesta av Soecos kunder har blivit rekommenderade av 

andra tidigare kunder eller sett deras möbler vid besök hos företag som anlitat Soeco. Soeco 

berättar att de inte ens skrivit ut något om sitt sociala engagemang på sin hemsida eller att de 

skänker en del av sin omsättning samt att inte minst är detta ett exempel på att de inte är så bra 

på att marknadsföra sig.  

 

4.1.2 Intervjuområde 2: Produkter och produktion/bearbetning 

Inköp av möbler 

 

Beta 
 

Beta köper upp möbler av företag som gått i konkurs eller av andra skäl behöver göra sig av 

med inredning. För att kunna göra större inköp och till bättre pris går Beta ibland samman med 

andra mindre begagnatförsäljare i Sverige. Beta berättar att det ibland händer att företaget 

hanterar och säljer samma möbel igen efter att de återkommit till dem. Detta speciellt nu, under 

pågående pandemi, i det fall kundens köp har finansierats av samarbets-banken, men att 

gäldenären har gått i konkurs. Då har banken i första hand hört av sig till Beta med en förfrågan 

om de vill köpa tillbaka möblerna, men annars har Beta begränsad erfarenhet av att sälja eller 

hantera samma möbel flera gånger. I vissa fall hör tidigare kunder även av sig med en förfrågan 

om Beta kan tänka sig att köpa tillbaka möblerna. Men då brukar kunden vilja ha ett högre pris 

än vad Beta vanligen köper in möbler för, varvid ett sådant återköp sällan blir aktuellt.  
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Soeco 
 

Även Soeco köper upp möbler från företag som av någon anledning inte har bruk för, eller vill 

ha, dem längre. Soeco köper även återkommande tillbaka det som de tidigare har levererat till 

kunder. Ett exempel på detta är då kunden återigen vill förändra sin möblering och sitt 

möbelinnehav. På detta vis hanterar Soeco ibland samma möbel flera gånger, och berättar att 

rekordet är att sälja samma möbel fem gånger. VD:n Sjödin nämner som exempel hur ett 

företag som kanske tidigare har haft en myshörna som Soeco levererat återkommer då de är i 

behov att ersätta utrymmet med nya arbetsplatser. Företagets inköp och försäljning baseras i 

mångt och mycket på uppbyggda relationer, vilket enligt Soeco beror på att de är just lite dålig 

på att marknadsföra sig. 

 

Produkternas kvalité 
 

Beta och Soeco 
 

Möblerna som köps in av Beta och Soeco är alltid av god kvalité och härrör från vad som 

beskrivs som bra kvalitetsmärken med goda förutsättningar för återbruk. Kravet på kvalité är 

väldigt centralt för båda företagen. De skiljer sig dock på punkten att Beta inte tar in något alls 

från IKEA. Beta menar att IKEA-möbler inte håller tillräckligt länge, emedan kvalitetsmöbler 

håller tio år och mer efter det att Beta rekonditionerat dem. Soeco däremot köper delar av 

IKEA:s kontorssortiment, men inte deras kontorsstolar. Både Beta och Soeco anser att de stora 

svenska möbelmärkena, så som Kinnarp, Offecct m.fl., redan idag är av tillräcklig kvalité för 

att kunna säljas och användas flera gånger om.   

 

Bearbetning och rekonditionering 
 

Beta 
 

Skicket på möblerna som köps in varierar, och ofta lämnar Beta iväg möblerna på omklädning 

till den tapetserare som de anlitar, framförallt gällande skrivbordsstolar. Detta är en direkt följd 

av den mer komplicerade konstruktionen som skrivbordsstolar har. Konferensstolar är däremot 

ofta enklare att tapetsera om och då utför Beta detta själv. I övrigt genomför Beta all 

restaurering själv. Som regel tvättas och dammsugs alla möbler innan de går ut till kund. Vid 

försäljning av skrivbord så byter Beta ut hela skrivbordsskivan. Detta då skrivbordsskivor, 

vilka består av laminat, brukar bli ganska illa åtgångna. Dock sparas ibland de skivor som är i 

bra skick, utifall någon kund trots allt skulle vilja ha just återbrukade skivor. Men Beta tillägger 

att kunderna generellt vill ha nya fräscha skivor. Beta menar att det är de höj- och sänkbara 

stativen som är det värdefulla, emedan skivorna är billiga att byta ut.  

 

Om möblerna skall kläs om så kan kunden få välja färg, men Beta berättar att folk vanligen vill 

ha svart eller liknande diskret klädsel. Detta är, enligt Beta, sannolikt det mest praktiska. I 

dagsläget ställer inte Beta några egna miljökrav vad gäller t.ex. materialval vid bearbetning av 

möblerna. De menar att man kanske borde göra det, men de anser sig ha “rätt bra koll på saker 

och ting ändå”. De har inte någon erfarenhet av att använda materialspill eller dylikt till 

uppcykling i dagsläget. Beta menar vidare att det är vanligt att kontorsmöbler blir omoderna. 

Till exempel är det ingen som vill ha de förvaringsmöbler som förr såldes i bok- eller 

björkfanér. Smaken förändras och det tycks inte finnas samma behov av förvaringsmöbler 
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längre. Beta tror inte heller att de hade kunnat omarbeta sådana produkter för att göra dem 

aktuella för marknaden igen.  

 

Soeco 
 

Soeco har en något större teknisk kapacitet och bygger ihop ungefär 250 bordsunderreden i 

månaden i vad de beskriver som sitt ”bordsbyggarrum”. Då utgår de från vilket mått kunden 

önskar på bordsskivan och modifierar återbrukade bordsstativ så att de passar dessa skivor. 

Bordsskivor lamineras om, d.v.s. ett nytt lager laminat läggs ovanpå det tidigare och 

bordsskivan återfår därmed sitt nya skick. Skrivbordens underreden eller stativ består vanligen 

av två pelare vilka sitter samman med en balk. Avståndet mellan pelarna går egentligen inte att 

justera, men Soeco berättar att de kapar balken och svetsar ihop på nytt i den längd som krävs. 

Soeco sparar på bl.a. just skrivbordsunderreden för att allt eftersom kunna använda dessa till 

att bygga samman bord exakt efter kundens behov. De har ett uttalat mål om att skapa så många 

användningscykler som möjligt, både för möbler i sin helhet men även för dess enskilda 

komponenter. Hörnskrivbord som för 10–20 år sedan var väldigt populära säljs väldigt lite av 

idag. Dessa underreden eller stativ består av en lite större pelare och en mindre. Dessa separerar 

Soeco därför från varandra Soeco, så att det utav två sådana hörnskrivbord istället kan få ut 

stativ till ett större och ett mindre bord. De möbeltyger som Soeco använder inhandlas inte 

sällan som restpartier och på så vis får de tillgång till tyg av hög kvalité till ett betydligt lägre 

pris än ordinarie. Ibland så lågt som 7,5% av ordinariepriset. 

 

Om Soeco saknar rätt antal av en möbel för att kunna leverera enligt kundens order, modifierar 

de ofta liknande möbler som de har i lager, i likhet med skrivbordsstativen. Till exempel kan 

ett antal skärmväggar finnas på lager i den längd som kunden önskar, men kanske inte 

tillräckligt många. Har Soeco då skärmar hemma som är högre än kundens specifikationer men 

i rätt tyg så kortar de ner dessa och återfäster tyget. Saknas ytterligare skärmar så kan de 

komplettera genom att klä om skärmar som är av rätt längd men i fel tyg. Slutligen kan de 

vända sig till konkurrenter eller nyproducenter för att köpa in det som saknas. På detta vis har 

de möjlighet att leverera det exakta antalet skärmväggar i rätt höjd, tyg och enhetliga utförandet 

som kunden önskar.  

 

Soeco anser att hela deras verksamhet bygger på just ett miljötänk, varför det är viktigt att de 

ställer egna miljökrav vid sin tillverkning. De tillägger att de inte har möjlighet att kontrollera 

allt, men har uppsatta regler. Exempelvis köps inga möbler från utanför EU. Genom att köpa 

inom EU säkerställer de att vissa kriterier upprätthålls, avseende miljö och vissa 

arbetsmiljökrav. 

 

Utmaningar med att arbeta med återbrukade produkter 

 

Beta 
 

Beta menar att det i vissa perioder är svårt att hitta möbler; ibland finns inte några möbler till 

salu någonstans. Helst behöver Beta komma över de större inköpen så att man får mycket 
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möbler på en gång. Som liten aktör på marknaden kan dock detta vara svårt. Men för att kunna 

öka sin försäljning anser Beta att det är avgörande att de får till ordentliga och bra inköp med 

relativt nya möbler, så att de har ett bra sortiment att erbjuda kunden.  Men det är inte alltid 

som det går. Som liten aktör upplever Beta att detta är särskilt svårt, därför går de ibland 

samman med andra mindre aktörer i andra delar av landet för att kunna göra större uppköp av 

möbler.  

 

På frågan om de upplever några hinder vad gäller lagkrav på vilka kemikalier möbler får 

innehålla eller ej uppger Beta att de inte har någon erfarenhet alls kring detta. Det är ingenting 

som de behövt funderat så mycket på - det har ännu inte varit aktuellt. Man vet inte riktigt var 

kemikalieinnehållet skulle bli relevant för deras verksamhet. De stolar de klär om får ju ny 

klädsel och de höj- och sänkbara skrivborden nya skivor, så kunden borde inte exponeras för 

någon fara, menar Beta. 

 

Soeco  
 

Soeco ser inte så många utmaningar med att använda sig av icke-nyproducerade insatsvaror. 

Soeco menar att det kanske inte gör så mycket att man vid nyproduktionen till exempel har valt 

att limma möbelns tyg på skumgummikärnorna, men att många andra grejer kan vara lite 

besvärliga. Vissa möbler är helt enkelt inte konstruerade för att kunna göras om. Det leder 

framför allt till att det tar längre tid att till exempel klä om en stol då man konstruerat den på 

ett onödigt invecklat sätt. Vissa stolar går inte riktigt att klä om alls, det kan vara att vissa delar 

består av ihopsvetsad plast vilket man inte kan få isär. Avseende produktmärkning och 

certifiering, så berättar Soeco vidare, att det sker viss offentlig upphandling med krav på att 

möbler skall vara märkta enligt Möbelfakta. Möbelfakta är ett referens- och märkningssystem 

för möbler, som ägs gemensamt av IVL Svenska miljöinstitutet och Trä- och möbelföretagen, 

TMF. Enligt Soeco försvårar detta för återbruksförsäljare. VD:n, Ola Sjödin, menar att de krav 

som ställs för att en möbel skall vara märkt enligt Möbelfakta inte lämpar sig för 

återbruksförsäljning eftersom systemet är skapat för nyproduktion. Soeco anser inte att man 

kan ställa samma krav på begagnatförsäljning och återbruksföretag som man gör på 

nyproducerade varor. Möbelfakta certifierar hela möbler, men ändras något gäller inte längre 

certifieringen. Soeco menar istället att systemet borde tillåta att de klär om en av Möbelfakta 

certifierad möbel så länge detta görs med ett tyg som också är godkänt av Möbelfakta. Men så 

är fallet inte. Möbelfakta certifierar endast kompletta möbler och inte dess delar. Detta gör det 

svårt för Soeco, som i det närmaste upplever att TMF och Möbelfakta motarbetar återbruk för 

att de, som Soeco uttrycker det, räds att deras marknad försvinner. Soeco anser att man generellt 

borde tänka om vad gäller certifiering, man borde istället se till vilka olika material som möbler 

består av och godkänna dessa var för sig. Annars anses restaurerade möbler utan certifiering 

miljömässigt sämre än att köpa helt nyproducerade med certifiering. 
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Fördelarna med att arbeta med återbrukade produkter 

 

Beta 
 

Beta framhåller fördelarna av de kortare leveranstiderna vid köp av återbruk samt att färre 

möbler slängs. Att beställa nyproducerade möbler tar vanligen tre-fyra veckor för leverans. 

 

Soeco 
 

Soeco ser egentligen bara fördelar med att arbeta med återbrukat. De kan erbjuda sina kunder 

ett lägre pris än vid nyproduktion och kortare leveranstider. Soeco menar vidare att 

valmöjligheterna som de kan erbjuda kunden blir större när det är återbrukade möbler som 

erbjuds. Som exempel berättar de att en kontorsstol som från tillverkaren erbjuds i tre olika 

tygsorter, hos Soeco går att få i något av de 10 000 olika tyger som företaget tillhandahåller. 

 

4.1.3 Intervjuområde 3: Marknaden/förutsättningar 

Konkurrenter och positionering 

 

Beta 
 

För Beta utgör handlare inom samma bransch deras huvudsakliga konkurrenter och då framför 

allt handlare i södra Sverige. När Beta startade fanns det bara två företag med liknande 

verksamhet i Skåne. Nu är det sex bolag som alla säljer begagnade kontorsmöbler. Men det 

framkommer att företagets webbutik, där det mesta nu finns upplagt, tycks ha mildrat den 

lokala konkurrensen något. Nu säljer Beta till hela landet. Beta vet inte riktigt hur de 

positionerar sig mot sina konkurrenter i övrigt, då de är så mycket mindre än de andra, men 

menar att affärerna har gått bra ändå.  

 

Soeco  
 

Soeco menar att deras konkurrenter å ena sidan utgörs av de största möbelproducenterna och 

försäljarna av nyproducerat och å andra sidan av andra aktörer som också inriktar sig mot 

försäljning av återbruk. Centralt för Soecos positionering är att de inte bara säljer begagnade 

möbler som de är, utan kundanpassar möblerna som de säljer till kunden – något de anser sig 

ensamma om. Kundföretaget har ur Soecos katalog över 10 000 olika tyger att välja bland, de 

lackerar, fixar metall, svetsar och bygger helt nya möbler av gamla, berättar VD:n Sjödin. På 

företaget arbetar både finsnickare och yrkeskunniga tapetserare. Sjödin, som själv har en 

bakgrund som automationsingenjör, berättar att Soeco kunnat bygga upp en bred kunskap kring 

originalmöblernas svagheter respektive styrkor och utnyttjar detta för att “rätta till” 

konstruktioner. På så sätt skapas möbler som innehar den goda kvalitén som den traditionella 

svenska kontorsmöbelbranschen kännetecknas av, men utan bristerna. Kunden får på så sätt en 

möbel som är anpassad efter just deras företag, av bättre kvalité och till halva priset gentemot 
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att köpa nyproducerat. För Soeco är det viktigt att processen upplevs som smidig för kunden; 

det skall vara enkelt och bättre än att köpa nyproducerat, annars riskerar man att utgöra en 

marknad endast för väldigt nischade kunder.  

 

Marknaden  

 

Beta 
 

Beta upplever den generella efterfrågan på återanvänd kontorsinredning som god, och att den 

har ökat över tid. I synnerhet de tre senaste åren har Beta definitivt upplevt en ökad efterfrågan. 

Beta upplever att ökningen sker mer på den privata marknaden. Beta tror att marknaden för 

begagnad kontorsinredning kan komma att öka lite grann, precis som den stadiga ökningen de 

tre senaste åren. Men samtidigt upplever Beta att konkurrensen också blivit hårdare. Från 

början var man bara ett fåtal återbruksförsäljare i Betas upptagningsområde, nu är man nästan 

det trippla. Men Betas omsättning har ändå varit stadig och till och med ökat. Beta vet inte 

riktigt vad som krävs för att kunna bredda sin marknad, eller för att nå fler typer av kunder. 

Beta trycker på att det i vissa perioder just inte finns några möbler till salu någonstans. Som 

liten aktör på marknaden kan detta vara svårt. För att kunna öka sin försäljning anser Beta att 

det är avgörande att de får till ordentliga och bra inköp av relativt nya möbler, så att de har ett 

bra sortiment att erbjuda kunden.  

 

Soeco  
 

Även Soeco upplever den generella efterfrågan på återanvänd kontorsinredning som god och 

anser att efterfrågan med tiden har ökat. Soeco upplever att ökningen sker lika mycket i den 

privata som den offentliga sektorn. En förutsättning för att marknaden skall kunna fortsätta 

växa är att det fortsätter att tillverkas kvalitetsmöbler. De menar att det är den mest centrala 

förutsättningen avseende själva produkten. Soeco ser ingen brist på detta i nuläget, men menar 

att det ändå säljs mycket möbler av för låg kvalité. Utmaningen i att de skall kunna skala upp 

sin produktion och försäljning är att rekrytera rätt säljare samt att de behöver bli bättre på att 

marknadsföra sig.  

 

4.1.4 Intervjuområde 4: Samarbete med andra aktörer 

Både Beta och Soeco uppger att man ibland hör av sig till sina branschkollegor i det fall man 

behöver komplettera den order som man arbetar med. Till exempel då en kund önskar ett visst 

antal av en särskild möbel, så köps möbler ibland mellan återbruksföretagen för att få ihop rätt 

antal.  
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Samarbete 

 

Beta  
 

Beta har även vidare samarbete med andra mindre branschkollegor i andra delar av landet. Som 

små aktörer går de ibland samman för att kunna genomföra större inköp av möbler, vilket krävs 

för att de skall ha möjlighet att kunna konkurrera med de större återbruksföretagen som finns 

på marknaden. Dessa samarbeten innefattar även att bistå varandra då en kund till någon av 

dem behöver få utfört service på någon produkt, men där avståndet gör det enklare att 

samarbeta än att sända iväg sin egen personal genom landet. Beta tror att det är viktigare med 

samarbete när man säljer återbruk än nyproducerat och åsyftar då just att både sälja och köpa 

kompletterande möbler av varandra.  

 

Soeco 
 

Soeco hjälper just nu några av sina branschkollegor med att klä om möbler. Soeco framhåller 

att bra underleverantörer är väldigt viktiga för dem. Vid större ordrar är det avgörande att de 

kan sända iväg delar av sin order till andra aktörer, till exempel då upp emot 150 nya 

skrivbordsskivor behövs. Soeco skulle kunna ordna skivorna i sin egen verkstad, in house, men 

vid stora beställningar skulle detta vara tidskrävande och kostar mer än vad det smakar. Vissa 

delar av omarbetning och restaurering sänds alltid iväg till underleverantörer, t.ex. då en 

möbeldel skall pulverlackeras. Soeco anser att relationen till den typen av leverantörer är lika 

viktiga som den till deras kunder. På frågan om det finns någon som de skulle vilja samarbeta 

med som de idag inte arbetar med svarar Soeco att de inte vet sådär på rak arm. Men de menar 

att det ibland vore bra om de hade haft möjlighet att handla direkt från vissa av de svenska 

högkvalitativa nyproducenterna. Dock går det inte alltid i dagsläget. Några av nyproducenterna 

säljer endast via utvalda återförsäljare. Men somliga av de stora möbelproducenterna har börjat 

förstå att Soeco faktiskt är bra därför att de bara handlar med möbler av god kvalité och endast 

säljer kvalitetsmöbler samt kompletterar dessa med nya möbler från nyproducenten. I det fall 

att en helt annan möbel önskas än de som Soeco tillhandahåller så vänder sig Soeco i 98% till 

svenska möbelproducenter. Soeco håller med om att de stora möbelproducenterna borde vara 

intresserade av att återbruksförsäljare likt Soeco kan ge deras möbler längre liv. Att det finns 

ett andrahandsvärde blir ett ytterligare köpargument för deras kunder. Sjödin berättar att de 

hade ett avtal med Offecct, en stor möbeldesigner, där Soeco tog hand om all deras omklädnad 

i södra Sverige. Det var för långt att skeppa upp möblerna från söder till mittsverige. Så Soeco 

klädde om en stor mängd möbler, till t.ex. Malmö Högskola. Således finns vissa 

möbelproducenter som uppskattar ett samarbete med Soeco. Soeco har även haft ett bra 

samarbete med en stor återförsäljare, Input, som de anser var affärsmässiga och resonerar sunt. 

Ett exempel på detta är att då Inputs kund efterfrågat återbrukat, så kan de tänka sig att köpa 

delar av kundleveransern från Soeco. Soeco tror att branschorganisationen TMF främst är till 

för nyproducenter. Soeco har i varje fall ingen direkt relation till dessa. En uppfattning är att 

branschorganisationen inte är ”så glada för detta [återbruk]”. 
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4.2 Trä- och möbelföretagen, TMF 

TMF är en bransch- och arbetsgivarorganisation som företräder ungefär 700 företag 

verksamma inom trä- och möbelföretagande. Snittstorleken på det typiska TMF-företaget är 18 

anställda, men även större företag som Kinnarp, Offecct och EFG är medlemmar. TMF står 

bakom initierandet av Möbelfakta. Ett märkningssystem idag ägt av Svenska miljöinstitutet 

och TMF, i vilket TMF:s uttalade uppgifter bland annat är marknadsföring och lobbying 

(Möbelfakta, u.d). Miljö- och hållbarhetschefen på TMF, Robin Ljungar, menar att cirkulär 

ekonomi är ett verktyg för att lösa, vad han beskriver som, vissa allvarliga problem och i 

synnerhet tre; att minska den globala avfallsgenereringen, att minska råvaruuttaget, och att 

rädda klimatet genom att minska energiförbrukningen, där återbruk eller återtillverkning är just 

mindre energikrävande än nyproduktion. För att komma till rätta med dessa tre problem menar 

TMF att man måste ställa om själva industrin att bli mer cirkulär. 

4.2.1 Återvinning, återbruk och återtillverkning 

Grovt räknat menar Ljungar att det finns tre typer av, vad han benämner som, återflöden. 

Återvinning avser själva materialet som sådant, till exempel pappersåtervinning, 

plaståtervinning, glasåtervinning. Det är inte så intressant för just de medlemsföretag som TMF 

företräder. Återbruk vilket innebär att man återanvänder produkter så som de är. Den stora 

utmaningen, som TMF ser ur originaltillverkarnas synvinkel, är vad man kallar det tredje 

flödet; återtillverkning. Att man redan på ritbordet tar höjd för att produkten skall tillbaka till 

tillverkningen igen, men inte för att smältas ner och formas om, utan för att användas mer eller 

mindre som den är. Till exempel skrivbordsstolar, vilka har ett s.k. stolskryss i metall som 

hjulen sitter fast i. Stolskryss i metall, berättar Ljungar, är i det närmaste outslitliga. Det vore 

därför dumt att smälta om ett sådant till ett nytt stolskryss genom återvinning. I stället, menar 

Ljungar, att möbelproducenten bör ta tillbaka och återanvända komponenten när man tillverkar 

en ny stol. Framför allt uppnås återtillverkning genom att man redan vid produkters utformning 

förbereder dem för återtillverkning. Detta ses som ett led i att ställa om hela 

möbeltillverkningsindustrin från linjäritet till cirkularitet. För att kunna göra det gäller det 

däremot att hitta de drivkrafter eller incitament som gör det intressant för tillverkarna eller 

företagen att faktiskt göra den omställningen, varför han inte tror att en ökning i dagens 

begagnatförsäljning löser problemet. Kinnarp eller andra kontorsmöbelföretagen blir knappast 

peppade att jobba med återtillverkning bara för att man börjar köpa och sälja begagnade 

produkter, menar Ljungar.  

 

Det ena utesluter däremot inte det andra, utan Ljungar tror att de företag som idag har vuxit 

fram inom försäljning av återbrukat (begagnat), utgör en väldigt intressant verksamhet som han 

tror kommer att växa. TMF uppmuntrar sina egna medlemsföretag att de också borde engagera 

sig i denna nisch. Ett exempel är deras medlemsföretag Offecct. De har lanserat webbutiken 

Offecct ReUse i vilken de säljer nästan nya designmöbler. Offecct ReUse är ett exempel hur 

originaltillverkare börjar fundera på om inte de också kan ta tillbaka produkter för att fräscha 



30 

 

upp dem och sätta ut på marknaden igen. Ljungar tror att det är en nödvändighet att även 

originaltillverkare engagerar sig i begagnatförsäljning. TMF ser däremot inte nya sätt att köpa 

och sälja begagnat som den stora utmaningen i en övergång till cirkulär ekonomi, för det har 

man redan gjort sedan tidigare. Ökad begagnatförsäljning är inte att anse som lösningen på 

klimatproblematiken. Ljungar menar istället att man istället bör se till industrin, då det är där 

den stora förändringen kan uppnås. Den riktigt stora problematiken, menar Ljungar, är att hitta 

cirkulära affärsmodeller som är mer lönsamma än linjära.  

 

4.2.2 Hinder för återbruksförsäljare 

Vad gäller återbruksföretagen finns det, enligt Ljungar, idag ett stort problem. Han berättar att 

om man köper och säljer de volymer som återbruksföretag idag faktiskt gör så är man vad han 

uttrycker som “en kommersiell aktör som sätter ut produkter på EU:s inre marknad”. Som 

sådan krävs det att man, precis som nytillverkarna, säkerställer att möblerna uppfyller formella 

krav på bland annat produktsäkerhet och hälsa. Ljungar sammanfattar de regelverk som idag 

gäller till kemikalielagstiftningen, maskindirektivet, och lågspänning-

direktivet. Maskindirektiv ligger till grund för en del av CE-märkning. Maskindirektivet 

innebär att bl.a. en riskanalys behöver genomföras för hur stor är risken att t.ex. klämma sig på 

ett höj- och sänkbart skrivbord, samt att sedan vidta åtgärder för att minska denna risk. 

Lågspänningsdirektivet aktualiseras av att man idag allt oftare bygger in olika typer av 

laddstationer för t.ex. mobiltelefoner i möbler. Först när man säkert vet att dessa olika direktiv 

uppfyllts så klistrar man på en CE-märkning. Men sen, fortsätter Ljungar, så finns även 

produktsäkerhetsdirektivet, som speciellt för möbelindustrin är jätteviktigt att lyfta fram. Det 

är ett generellt direktiv som finns inom unionen vilket säger att de produkter som sätts på 

marknaden, oavsett vad det är för något, skall vara påvisbart ”säkra att använda för avsedda 

användningsområden, så att den som använder den inte skadar sig”. Ljungar berättar att det har 

hänt att gaspatronen exploderat i höj- och sänkbara skrivbordsstolar, och att folk skadat sig 

allvarligt. Därav testas brukligen möbler innan de ställs ut på marknaden, berättar Ljungar, men 

menar att detta inte riktigt görs av de s.k. återbruksföretagen idag. Om ”man säljer på offentlig 

upphandling så skickas möbler till ett ackrediterat laboratorium, och testas enligt 

Europastandarder”. Problematiken infinner sig på så vis när begagnade produkter sätts på 

marknaden av återbruksförsäljare, ”hur kan de som kommersiell aktör säkerställa att den är 

säker att använda? Det är ju svårt”, menar Ljungar.  

 

En helt oförändrad CE-märkt möbel borde dock kunna antas vara säker, och kanske få hänvisas 

till sin märkning. Men, fortsätter Ljungar, i denna situation kan man åt andra sidan inte veta 

vad produkten har varit med om under dess användning, om den på något sätt är sliten och 

därmed kan utgöra en fara för användaren. För just maskindirektivet gäller däremot om det inte 

har skett någon som helst förändring på produkten, då kan det hänvisas till den gamla CE-

märkningen. Men Ljungar tillägger att “återigen, det här har ju inte prövats rättsligt och det är 
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ju lite osäkert hur man kalla tolka det här på den här ganska nya begagnatmarknaden. Men det 

är ju något som är viktigt att lyfta fram och diskutera.”  

 

4.2.3 Möblers kemikalieinnehåll - ännu ett hinder vid återbruk 

Vilka kemikalier en produkt innehåller vet endast de som en gång har tillverkat dem. Om man 

inte vet vad produkter innehåller så kan man helt enkelt inte heller sälja dem. Fast om de inte 

innehåller några farliga kemikalier eller att nivån av dessa ämnen är väldigt låg, då är det okej 

att sätta ut på marknaden - oavsett om man känner till det eller ej. Men problemet är just att 

man som begagnatförsäljare saknar relevant dokumentation. Det är vad ljungar kallar 

spårbarhet.  TMF för en pågående dialog med politiken angående vad som gäller kring 

kemikalieinnehållet vid kommersiell försäljning av begagnade produkter, och hittills är 

lagstiftningen är glasklar; man måste kunna redovisa kemikalieinnehållet, och kan man inte det 

så begår man egentligen lagbrott. Att inte återbruksföretag tycks bekymrade över denna 

lagstiftning tror Ljungar beror på att de aktivt väljer att ducka, eller på ren okunskap. Skulle 

dessa företag börja undersöka saken så skulle de bli varse om att det finns en rad hinder som 

ännu inte är undanröjda. Han menar dock att saken inte har prövats rättsligt ännu.  

 

 Incitamenteten för originaltillverkarna att informera återbruks-försäljarna om möblernas 

“snuskiga kemikalier”, är klart begränsat, menar Ljungar. Men återbruksföretag bör ändå 

försöka samarbeta eller samverka med producenterna i denna fråga. Han tror att det kan finnas 

mängder av nya spännande affärsmodeller där originaltillverkare direkt eller indirekt engagerar 

sig i återbruksverksamhet, ur vilket det sedan kan växa spännande lösningar.  Men han 

vidhåller att det här är något av en gordisk knut som ännu inte är löst. Tidigare nämnda Offecct 

ReUse är ett exempel på hur återbrukade möbler kan säljas utan att tumma på säkerhet eller 

kemikaliedokumentation. Offecct kan genom att själva stå för sin återbruksförsäljning även ta 

höjd för vilket kemikalieinnehåll dessa möbler har. Detta då de en gång själva tillverkat dem 

och på samma vis vet de vilken säkerhetsmarginal de tillverkats med och på så vis garantera 

att den är säker att använda. 

 

4.2.4 Behovet av harmonisering mellan resurseffektivitet och giftfrihet 

 TMF åt andra sidan har en dialog med Svenskt näringsliv och andra branschorganisationer, 

vilka träffas och pratar regelbundet med Kemikalieinspektionen och Naturvårdsverket om den 

målkonflikt som uppstår av att man från politiken dels ställer krav om resurseffektivitet och 

cirkularitet, men med samtidiga krav om giftfrihet. Dessa två mål går inte, enligt Ljungar, att 

uppfylla samtidigt. Ett problem för just TMF:s medlemsföretag, själva industrin, är när de facto 

när de känner till att en produkt, som i en stor mängd finns på marknaden, innehåller en mängd 

nu olämpliga kemikalier. Att återvinna materialet från en sådan tidigare produkt skulle kunna 

vara är en enorm råvarukälla och kunna öka resurseffektiviteten vid tillverkning av nya 

produkter. Men innehållet av nu förbjudna ämnen förbjuder att de används. Därför diskuterar 
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man istället om någon form av riskanalys vore möjlig, dvs hur stor risken är att människor far 

illa om nya produkter tillverkas av materialet. Om det t.ex. hade gått att återanvända materialet 

för produkter till vissa typer av miljöer, men inte andra. Eller om man hade kunnat besluta sig 

för att acceptera en viss restmängd av de farliga kemikalierna till förmån för 

resurseffektiviteten av att använda materialet? Detta framläggs inte i lagstiftningen i dagsläget, 

och det är osäkert vilket ben politiken egentligen vill stå på. Det som egentligen skulle krävas 

är med andra ord en harmonisering mellan resurseffektivitet och kemikaliekraven. Där tror 

Ljungar att vi kommer att landa så småningom, därför att finns så mycket material i tidigare 

produkter som under en övergångsperiod behöver kunna användas för att vara resurseffektiva. 

Alternativet är att det går till deponi (förbränning) – vilket också är en stor miljöbelastning.  

Ljungar menar att regelverket behöver vara flexibelt i den mening att möbler som redan har 

tillverkats och som redan är ute på marknaden behöver hanteras på ett sätt, samtidigt som 

framtidens möbler, som man från och med nu designar för cirkularitet, behöver hanteras på ett 

annat sätt.  

 

4.2.5 Att kringgå krav genom tjänsteförsäljning 

Ljungar tror att återbruksföretagarna är ganska medvetna om att de inte får sälja produkterna, 

men tillägger att det är något borde kunna lösas på olika sätt. Vissa återbruksföretag har lyckats 

kringgå, eller hantera, dessa krav. Som exempel lyfter Ljungar hur återbruksföretaget Sajkla 

precis vunnit en upphandling med Göteborgs stad. Sajkla åtar sig att identifiera och 

katalogisera de möbler som finns inom Göteborgs stad, samt att löpande renovera 

verksamhetens möbler i sin verkstad. Det fina i kråksången, menar Ljungar, är att ägarskapet 

på möbelerna aldrig skiftar, det är Göteborgs stad som äger den. På så vis kringgås alla de krav 

som ställs på den aktör som sätter en produkt på marknaden. ”De säljer ju sin tjänst, inte 

produkter.”  

 

Man kan sammanfatta det till att lagarna diskuteras av TMF för att det skall vara på lika villkor 

för återbruksföretagen och nyproducenter, men även för att det som kommer ut på marknaden 

skall vara säkerhet för konsumenten i slutänden. Men Ljungar understryker att det just finns 

vägar framåt, dels genom olika varianter av tjänstefiering, men även genom samarbete med 

originaltillverkarna. Det senare kan man göra idag, menar Ljungar. Det kräver inte någon 

lagändring “Det är liksom bara att kavla upp armarna om man vill börja samarbeta, och hitta 

nya affärsmöjligheter”.  

 

4.2.6 En övergång till funktionsförsäljning och tjänstefiering av branschen 

På frågan om var TMF tror att branschen är idag, och hur man skall hantera den stora förändring 

i möbeltillverkningsindustrin som måste till för att uppnå mer cirkularitet, om de kan klara av 

det återflöde av produkter som cirkulariteten medför, svarar Ljungar att han tror att nyckeln är 

att man behöver se till det kunderbjudande som man levererar och ställa sig frågan vad ens 
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kund har för behov och problem som man kan hjälpa till att lösa. Detta istället för att till varje 

pris sälja en produkt. Uthyrning tror Ljungar däremot inte kommer att vara vidare centralt, det 

går att göra redan med dagens produkter menar han. Istället bör man ta det ett steg längre och 

fundera på t.ex. funktionsförsäljning, att sälja en funktion. Ett sådant upplägg medför dessutom 

att kunden kan bindas upp på ett annat sätt än vid produktförsäljning vilken löper till 

garantitidens slut. Ljungar menar att allt på något sätt behöver ta avstamp i kundnyttan, att 

skapa en kundnytta som kunden i slutänden är beredd att betala för. Det tror Ljungar måste 

vara kärnan och lösningen; att hållbarhet skall gå hand i hand med affärsmässighet. 

 

Ljungar menar vidare att man även bör fundera på vad en tjänstefiering skulle få för 

konsekvenser för den fysiska produkten, hur en produkt bör vara utformad för att passa in i den 

cirkulära ekonomin, relaterat till vilka material man skall använda och hur de skall fästas ihop. 

För att fungera för tjänstefiering är det bra om produkter är uppgraderingsbara, de skall kunna 

tas isär avseende på komponenter och material. En konferensavdelning med 18 stolar, kan ha 

svart klädsel under en period då en chef tyckte att svarta stolar var bra, men när en ny chef 

tillträder kanske denna förordar röda stolar, berättar han. Då skall man enkelt kunna byta rygg 

och sits utan att behöva byta hela stolarna. 

 

Ljungar berättar att cirka 80% av en produkts miljöpåverkan, eller ekologiska fotavtryck, 

avgörs under designfasen. Man bestämmer hur den skall sättas ihop, vilka material man 

använder sig av och så vidare. Men sen är frågan vem skall ta ansvar för att uppgradera den. 

Detta hänger enligt Ljungar på hur långt ifrån tillverkaren produkten befinner sig. Möbler som 

säljs från Sverige till utlandet bör lämpligen en lokal aktör där utföra eventuella uppgraderingar 

under möbelns långa livstid. Han tror att oavsett vilken lösning man väljer så kommer 

originaltillverkaren att spela en viktig roll, de designar produkten och sitter på den nödvändiga 

informationen som krävs för att kunna uppgradera den. Men tillägger att stora producenter som 

idag har hela sin produktionslina anpassad till det linjära kanske inte vill ta tillbaka produkterna 

så som deras produktionsavdelning ser ut idag, då är det bättre att börja samarbeta med en 

annan part som tar hand om uppgraderingen eller renoveringen av produkterna. 

 

4.2.7 Ökad tjänstefiering - innebär inte nödvändigtvis färre producerade möbler 

Ljungar tror att det mycket väl kan vara så att orderingången minskar på de fysiska produkterna 

i och med en ökad grad av tjänstefiering - men är inte så säker på att det faktiskt kommer att 

göra det. Han menar att världens befolkning ständigt växer - För att lyckas tillverka saker i så 

stor skala som krävs, så krävs det att råvarorna hämtas cirkulärt. Vi kan inte fortsätta att utvinna 

råvaror, jungfruliga råvaror, för att tillverka produkter för att sedan lägga på tipp efter 

användning. Flödena måste slutas. Ljungar nämner att IKEA räknar med en sådan expansion 

framöver att de råvaror som de köper idag, och de källor från vilka råvarorna köps, inte kommer 

att räcka till. Därför måste de helt enkelt återvinna material från redan sålda varor för att faktiskt 

klara råvaruförsörjningen. Därför är Ljungar inte så säker på att det kommer att tillverkas färre 
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produkter, däremot kommer vi att vara tvungna att tillverka lika många saker, eller kanske ännu 

fler saker, men mycket mer resurseffektivt än vad vi gör idag.  

 

Ljungar menar att de cirkulära affärsmodellerna behöver finna sätt att konkurrera ut de linjära. 

Man måste på något sätt ta fram en produkt som bibehåller sitt värde så att det lönar sig att ta 

tillbaka den för återtillverkning eller återbruk. Detta behöver bli minst lika lönsamt eller mer 

lönsamt att göra än att tillverka en ny produkt i den linjära ekonomin. Ljungar menar dock att 

det ligger ett problem i den otroliga effektivitet som dagens linjära ekonomi utgörs av. Man 

lägger på sätt och vis väldigt mycket ansvar på den enskilde konsumenten, menar Ljungar, att 

välja det som i någon mening är rätt trots ett högre pris. Det är den som kan producera till lägsta 

pris som många gånger får sålt sin vara - utmaningen ligger i att alla kostnader som en produkt 

åsamkar, inte finns med i det pris man betalar när man går till butiken och köper. 

 

4.2.8 Så kan graden av cirkularitet öka redan idag för kontorsmöbelmarknaden 

Centralt för att öka graden av cirkularitet inom just kontorsinredning redan idag menar Ljungar 

sker genom en dialog med sina kunder, att hela tiden ha det kunderbjudande som skall levereras 

i åtanke. Att ta fasta på de behov som kunden faktiskt har, vilket kan vara väldigt olika från 

kund till kund. Som exempel tar han Västra götalandsregionen vilka var en av initiativtagarna 

bakom ett stort projekt inom cirkulära möbelflöden. De brottades med att inneha en mängd 

möbler som låg på lager utan att komma till användning. De ville naturligtvis inte slänga, men 

hade inte heller någon stor användning för dem. Ljungar menar att det ur sådana problem växer 

fram företag som har som affärsmodell att hjälpa till med t.ex. inventering, och sedan hjälper 

till att slussa organisationens befintliga möbler internt mellan de egna avdelningarna. På detta 

vis fann man ett sätt att tillfredsställa kundbehovet, även om det naturligtvis också innebar att 

Kinnarp inte fick tillverka fler möbler just där. I det långa loppet menar Ljungar att det kommer 

finnas ett behov av nya produkter och att dessa kan uppgraderas efter behov. 

Kontorsmöbelindustrin måste “lägga örat mot rälsen” och lyssna in vad kunderna efterfrågar, 

vilka behov som branschen kan hjälpa till att lösa, menar Ljungar. Behovet slutar inte vid att 

köpa den fysiska produkten.  

 

4.2.9 Offentlig upphandlings roll i utvecklingen mot cirkulära lösningar 

Ljungar berättar att möbelindustrin kan sägas ha tre olika sorters kunder. De viktigaste 

kunderna för svenska möbelföretag är den offentlig upphandlaren, därefter B2B-kunderna. 

Privatpersoner köper generellt inte svenskproducerad kontorsinredning idag då det anses för 

dyrt. I det offentliga rummet är däremot framför allt svenska möbler som gäller. Historiskt sett 

så har offentlig upphandling varit pådrivande i Sverige när man ser till miljö-, kvalité- och 

säkerhetskrav för de produkter de upphandlat. Detta är också bakgrunden till varför Möbelfakta 

har varit så framgångsrikt, menar Ljungar, det har utgjort ett signum för kvalité, vilket just 

används mycket i offentlig upphandling. Tuffa krav på att produkterna skall hålla, vara hållbara 
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och säkra att använda har i sin tur medfört att ganska mycket möbelproduktion finns kvar i 

industri-Sverige. Möbelbranschen har med detta haft en kund som har varit beredd att betala 

för bra produkter. Ljungar tror att den offentliga upphandlaren kommer att spela en viktig roll 

även framöver i en omställning mot cirkulär ekonomi. Ljungar beskriver att TMF därför manar 

på att offentligheten skall gå före och göra funktionsupphandlingar. Detta skapar sen 

möjligheter för produktionsföretagen att anpassa sin produktion och att utveckla fysiska 

produkter som passar in på en sådan marknad och de nya marknadsförutsättningarna.   



36 

 

5. Analys 

Analysen bygger på studiens resultat och tidigare presenterad teori. Den kommer att delas in 

enligt teorikapitlets huvudindelning: Cirkulär ekonomi, Multipla produktcykler och adaptiv 

rekonditionering och sist Från produktlogik till tjänstelogik - Product-Service Systems. 

5.1 Cirkulär ekonomi   

5.1.1 Konvergens av top-down- och bottom-up-ansatser 

Lieder & Rashid (2016) menar att en övergång till en mer cirkulär ekonomi kräver att 

samhällsmässiga intressen och incitament, top-down, och marknadsmässiga intressen och 

incitament, bottom-up, kan mötas. Företag kommer annars inte sannolikt i stor skala att bryta 

med den förhärskande - linjära - ekonomiska modellen och ställa om till att erbjuda cirkulära 

produkter och tjänster. Åtminstone inte om förändringen förefaller ske på bekostnad av deras 

ekonomiska tillväxt (ibid). Lieder & Rashid (2016) påtalar i sin modell över cirkulärekonomins 

beståndsdelar att just de ekonomiska fördelarna, drivkrafter ofta kopplat till bottom-up, har fått 

stryka på foten för de mer samhälleliga intressena så som minskad avfallsgenerering, 

resursanvändning och miljöpåverkan som kommer med ökad cirkuläritet. Både de samhälleliga 

intressena och de marknadsmässiga måste se fördelarna med implementering av cirkulär 

ekonomi för att cirkulär ekonomi ska uppnås. 

5.1.2 Top-down - samhällets drivkrafter 

Lieder & Rashid menar att stöttande infrastruktur är en viktig del av hur nationer ur ett top-

down-perspektiv kan stötta och skapa incitament för företag att implementera cirkulär 

ekonomi. TMF framhåller offentlig upphandling, både historiskt och framöver, som en viktig 

del i omställningen av marknaden för kontorsmöbler till en cirkulär ekonomi. Sett till Lieder 

& Rashids (2016) ramverk för implementering av cirkulär ekonomi, så är detta sätt att resonera 

en förutsättning för konvergerandet av offentliga och privata intressen. TMF berättar hur 

begagnat- och återbruksförsäljningen idag egentligen inte är laglig i den mening att 

återbruksföretagen inte har kännedom om exempelvis olagligt kemikalieinnehåll i de produkter 

de säljer. Detta innebär att delar av återbruksföretagens verksamhet i dagsläget de facto skulle 

kunna bedömas som olaglig. Således finns det därför med all sannolikhet behov av lag- och 

policyförändringar för att underlätta för företag att i stor skala sälja begagnade varor och på så 

vis bidra till ett för hela samhället hållbarare resursutnyttjande. Rådande lagstiftning är därmed 

missgynnande för återbruksföretagen, men detta skulle kunna korrigeras genom ändringar i hur 

regelverken appliceras; exempelvis beroende på om det rör sig om nyproducenter eller 

återbruksföretag. Från top-down-perspektivet kan det även vara fördelaktigt att se över behovet 

av liknande förändringar i regelverket för offentlig upphandling för att säkerställa att företag 

som Beta och Soeco inte exkluderas. Både TMF och Soeco nämner till exempel 

märkningssystemet Möbelfakta. Möbelfakta är ursprungligen initierat av TMF och det syftar 
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till att förenkla hur man inom offentlig upphandling kontrollerar att de krav som ställs vid 

upphandlingen uppfylls (Möbelfakta, u.d.). TMF, vars uttalade uppgift i sitt delägande av 

Möbelfakta är marknadsföring och lobbying informerar om rätten att ställa krav om en specifik 

märkning av det som upphandlas. Soeco säger att det inte går att som återbruksföretag använda 

denna märkning. Betas verksamhet domineras idag inte på långa vägar av offentligheten som 

kund – men det är viktigt att nuvarande regelverk åtminstone inte står i vägen. Om en 

omställning till cirkulär ekonomi önskas, så är det nära nog en hygienfaktor att regelverken 

åtminstone inte är direkt hindrande om inte synnerliga skäl så föreligger. Även om det är 

förändringar på större skala som krävs för en omställning av industrin i stort, så får inte de 

cirkulära affärsidéer som redan finns idag hindras av regelverk. Omställningen till bättre 

resursanvändning och cirkulär ekonomi kan inte vänta. Detta pekar åt att offentligheten som 

kund, samt formell lagstiftning, ändå kan komma att hjälpa försäljningen av just återbruk 

framöver – även om försäljningen till offentlig sektor inte utgör någon betydande del idag.  

TMF implicerar att det hittills tycks som att man ser mellan fingrarna på de regelverk som finns 

gällande produktsäkerhet och kemikalieinnehåll när det gäller företag som säljer återbrukade 

möbler. För trä- och möbelindustrin skulle en uppstramning antagligen vara önskvärt och 

motiveras med att “lika villkor” bör gälla. Men då det är nyproducenterna som från början 

utformar möbler är det oklart om lika regler för återbruksförsäljning som för nyförsäljning 

faktiskt vore ”lika villkor”. Återbruksföretag har i praktiken ytterst begränsade möjligheter att 

påverka kärnproduktens innehåll då detta bestäms vid dess utformning. Emellertid framhåller 

TMF även att det för återbruksföretagen redan idag finns sätt att lagligen undvika detta 

problem, exempelvis genom tjänster där inget skifte av ägarskap äger rum.  Ljungar på TMF 

menar att återbruksförsäljare redan idag har möjligheten att upprätta samarbete med 

originaltillverkarna. Det är dock oklart om denna möjlighet föreligger i praktiken. Soeco anger 

just originaltillverkare som en önskvärd samarbetspartner men som man idag generellt inte 

arbetar tillsammans med. Detta är förvisso i termer av att kunna handla direkt från dessa – 

varpå det ändå framstår som oklart huruvida originaltillverkare faktiskt vore intresserade av att 

samarbeta kring kemikalieinnehåll, om det idag finns tendenser att inte ens vilja samarbeta 

kring direktköp. En hårdare genomdrivning av nuvarande lagstiftning skulle antagligen sätta 

ett tvärt stopp för återbruksförsäljningen, vilket sannolikt inte är vad samhället önskar, då 

resurser går förlorade och mer utvinning av jungfruliga resurser krävs samt en därvidlag ökad 

belastning på miljön. 

I intervjun med TMF framgår att just deras fokus ligger vid en helhetsnivå; att hela industrin 

skall förändras. Att återbruksmarknaden uppskattningsvis utgör blott en liten del av den totala 

kontorsmöbelmarknaden medför att en lagändring endast skulle facilitera en liten del av en 

total implementering av cirkulär ekonomi i samhället - den som sker genom återbruksföretagen, 

inte branschen i stort.  TMF har förstås en god poäng i att det främst är den så mycket större 

möbelindustrin, och inte “återbruksnischen”, som behöver ges incitament för att konvergeras 

med samhälleliga intressen (top-down) för att i stor skala implementera cirkulär ekonomi. 

Emellertid skulle en fungerande lagstiftning för kemikalieinnehåll och produktsäkerhet kunna 

påverka återbruksförsäljningens omfattning positivt, till att utgöra mer än nuvarande blyga 
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procentsats. För att däremot uppnå den omställning som TMF framhåller krävs stora, nästan 

visionära, förändringar – detta är något som kommer att ta tid. Faktum kvarstår då att det idag 

finns stora mängder kontorsmöbler som redan är tillverkade – och att den största 

energibesparingen, här och nu, utgörs av att dessa används istället för att nya tillverkas.  

5.1.3 Bottom-up – marknadens drivkrafter 

Försäljningen av begagnade kontorsmöbler kännetecknas av att den utgörs av företagare som 

har sett den ekonomiska vinningen i att sälja och handla med begagnade möbler. Försäljning 

av begagnade produkter utgör en del av cirkulär ekonomi genom att på så vis hushålla med 

befintliga resurser (Arvidsson et al. 2018). Emellertid är detta inte nödvändigtvis med en 

uppenbar eller medveten inriktning mot att verka just cirkulärt. Vd:n för Beta tycker förvisso 

på ett personligt plan att det slängs för mycket möbler men upptäckte ursprungligen, likt Soeco, 

att begagnad kontorsinredning också är ett lukrativt affärsområde.  

Företagens grad av cirkularitet och resursåteranvändning skiljer sig något åt, primärt avseende 

hur stor andel av de begagnade möblernas material de återanvänder. Det framkom till exempel 

en skillnad mellan företagen i hur de ser på materialspill i sin verksamhet, eller hur mycket 

material de återanvänder vid rekonditionering. Ett exempel på detta är hur Beta byter ut 

bordsskivan vid försäljning av höj- och sänkbara skrivbord. Beta ansåg att det inte kostar så 

mycket att förse de begagnade skrivborden med nya bordsskivor, jämfört med vad de höj- och 

sänkbara stativen sedan genererar vid försäljningen. Därav väljer Beta att förse sina höj- och 

sänkbara skrivbord med helt nya skivor inför försäljning. Soeco säljer samma typ av skrivbord, 

men istället för att byta ut hela bordsskivan så byts endast skivans eventuellt slitna laminat mot 

ett nytt lager. Soeco kan på detta vis uppnå en högre grad av cirkularitet genom att tillvarataga 

mer av möbelns ursprungliga material. Soeco har i jämförelse med Beta en större teknisk 

kapacitet, vilket möjliggör för företaget att på detta och liknande sätt spara in på material – 

vilket gynnar Soeco ekonomiskt likväl som det gynnar miljön. Man kan uttrycka detta som att 

Soeco i och med sin tekniska kapacitet har tillräckliga ekonomiska incitament att inkludera en 

högre grad av cirkularitet genom det återbruk av material och därmed resursbesparing som 

lamineringen innebär jämfört med att byta hela skivan. För Beta att inkludera detta moment i 

sin rekonditioneringsbearbetning skulle antagligen kosta mer än vad det smakar i dagsläget. 

För Beta är med andra ord inte de ekonomiska incitamenten till ytterligare cirkularitet, att 

faktiskt utnyttja mer av det befintliga materialet i skivorna, starka nog satt i relation till deras 

tekniska kapacitet i dagsläget.  

 

5.2 Multipla produktcykler och adaptiv rekonditionering 

Enligt Krystofik et al. (2018) är det en nödvändighet för cirkulära affärsidéer att kunna erbjuda 

kunden produkter som är mer eller lika effektiva och attraktiva som nyproducerade – linjära - 

dito. Försäljning av begagnade varor kan därför faciliteras av att de rekonditioneras (Lieder & 
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Rashid, 2016). Rekonditionering kan i allmänhet definieras som att till form och funktion 

återställa en produkt till sitt nyskick (Steinhilper, 1998; Krystofik et al. 2018). Detta förlänger 

livslängden på möbler och de kan då bibehålla sitt värde längre (Krystofik et al. 2018). 

Krystofik et al. (2018) menar dock adaptiv rekonditionering har ytterligare kapacitet att uppnå 

detta syfte, och att det därför är att föredra både miljömässigt samt affärsstrategiskt. Med 

adaptiv rekonditionering åsyftas processen att uppdatera och kundanpassa inaktuella möbler i 

syfte att tillfredsställa aktuella marknadspreferenser - utöver vad traditionell rekonditionering 

kan (ibid). Krystofik et al. (2018) menar att företag som endast utför traditionell 

rekonditionering med andra ord riskerar att begränsas av att de begagnade möbler som finns 

till buds i vissa fall redan har nått en punkt då de trots rekonditionering inte vore möjliga att 

sälja med förtjänst eftersom de anses omoderna och förlegade oavsett om de så vore i toppskick.  

Resultatet av intervjuerna visar tydliga skillnader i omfattningen och typen av rekonditionering 

som företagen utför. Beta genomför vad som beskrivits som traditionell rekonditionering; de 

återställer, rengör och fräschar upp möblerna inför försäljning. Soeco har en betydligt större 

repertoar avseende sin rekonditionering, de skräddarsyr och modifierar möbler efter kundens 

önskemål. Därutöver ägnar de sig åt uppcykling av spill, överblivet material eller komponenter 

och skapar nya möbler med nya funktioner utifrån kundens behov och önskemål. För företaget 

Beta framkom att det för dem är avgörande att få tillgång till relativt nya möbler för att kunna 

ha ett bra sortiment att erbjuda kunden, vilket de inte alltid får. Detta är i linje med de 

begränsningar som Krystofik et. al. (2018) beskriver för traditionell rekonditionering. De 

förvaringsmöbler i bok- eller björkfaner som Beta tar som exempel gynnas inte av 

rekonditionering, då det oavsett inte är något kunder vill ha numera. Skillnaden i omfattning 

och typ av rekonditionering framkommer både i hur de två företagen svarar på frågor kring 

rekonditionering, men också i hur de förhåller sig till ämnet på sina respektive hemsidor. Beta 

ser sin hemsida om en möjliggörare att visa och sälja sitt sortiment till fler delar av landet än 

bara sin fysiska närmiljö. På hemsidan lägger de därför ut större delar av sitt sortiment som är 

redo att köpas. Detta medan Soeco uttryckligen väljer att inte lägga upp motsvarande. Detta 

tycks grunda sig i att Soeco inte ser sitt lager av begagnade möblerna som den produkt som 

slutligen skall erbjudas kunden. Soeco ser på möblerna i sitt lager snarare som råmaterial för 

den ”riktiga” leveransen. Det går inte att ta en bild och lägga upp dessa möbler i webbutik, då 

möblerna inte får sitt utseende förrän kunden berättat vad de vill ha. Soecos rekonditionering 

stämmer väl överens med vad som enligt Krystofik et al. (2018) utgör adaptiv rekonditionering.  

Vidare tycks Soeco delvis ha en, vad Krystofik et al. (2018), beskriver som omvänd 

leverantörskedja.  Delar av de möbler Soeco säljer utgörs av möbler som de köpt tillbaka från 

kunder då kunden återkommit för att byta ut sin inredning efter nya behov. Man kan säga att 

Soecos kund byter in sina möbler i samband med att de införskaffar nya. Då dessa inbytta 

möbler därefter återigen säljs så utgör de exempel på vad som benämns multipla 

rekonditioneringscykler (Ibid). Det vill säga, när den utförda rekonditioneringen förlänger en 

produkts livslängd mer än en gång (Krystofik et al. 2018). Soecos rekord är att sälja samma 

möbel fem gånger. Krystofik et al. (2018) menar att dagens linjära affärsmodeller för 

nyproduktion däremot medför att vissa möbler helt enkelt inte konstruerats för att tåla 
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ytterligare cykler (Krystofik et al. 2018). Både Soeco och Beta är dock noggranna med att 

endast köpa in möbler av god kvalité, vilka har en lång teknisk livslängd kvar. Båda företagen 

köper alltså in samma typ av högkvalitativa möbler vilka rent tekniskt skulle klara av flera 

användare till. 

5.2.1 Ökad konkurrenskraft genom adaptiv rekonditionering 

Enligt Krystofik et al. (2018) är det en utmaning att utveckla den tekniska kapacitet och 

kunnande som krävs för att kunna anpassa tillgängliga EOL-möbler efter kundens och 

marknadens rådande preferenser. I synnerhet som mindre företag kan detta tänkas kostsamt 

och precis som andra investeringar förknippat med viss osäkerhet. Samtidigt torde en ökad 

förmåga att utföra adaptiv rekonditionering på sikt öka återbruksföretagets konkurrenskraft på 

en begagnatmarknad som, enligt Beta, de senaste åren har lockat fler aktörer.  

 

Tillgången på EOL-möbler varierar och återbruksföretag behöver kunna leverera rätt antal av 

rätt möbel då en kund vänder sig till dem för beställning. Genom tillämpning av adaptiv 

rekonditionering ökar möjligheten att anpassa de möbler man har i lager att motsvara 

beställningen. Utifrån vad Soeco berättar verkar det som att kunskapen och förmågan att 

anpassa tillgängliga möbler efter kundens behov minskar deras upplevda problem med just 

varierande och osäker tillgång på specifika EOL-möbler. Ett exempel på detta är Soecos 

bearbetning av skrivbord; genom att samla på sig stativ och skivor i olika färger och storlekar, 

samt via sin upparbetade tekniska kapacitet så har företaget möjlighet att bygga samman dessa 

till en enhetlig uppsättning utifrån kundens önskemål. Beta kompletterar istället sina ordrar 

genom att beställa de möbler som saknas från nyproducenter för att kundens order skall bli 

komplett. Att beställa delar av möblemanget från nyproducenter förlänger däremot 

leveranstiden som Beta kan erbjuda, och förtjänsten torde även den bli mindre. Detta i sin tur 

borde inverka negativt på Betas möjligheter att konkurrera med andra återbruksförsäljare. Beta 

skulle därför troligen tjäna på att stegvis utöka sina adaptiva färdigheter inom rekonditionering.  

Soeco uppger att själva kärnan i deras verksamhet och sin konkurrenskraft är förmågan att 

kundanpassa möblerna. De upplever därtill ha uppnått en väldigt fördelaktig position där 

kunder vänder sig till dem för att både avyttra tidigare köpta möbler och för att köpa in möbler. 

Detta bygger en relation i vilken Soeco har potential att vara det första alternativet kunden 

kommer att tänka på när möbelbehovet förändras. Man borde kunna tolka detta som att det blir 

enkelt för kunden att sälja av sin överflödiga inredning – vilket i sig dessutom torde minska 

risken för att fullt fungerande möbler istället hamnar på deponi. Relationen tycks även minska 

Soecos behov av marknadsföring, sett till att företaget inte säger sig göra så mycket reklam för 

sig, men ändå får god spridning i kundkretsen. 

En potentiell väg framåt för Beta att stärka sin verksamhet vara om de kunde finna metoder för 

att öka sitt kunnande inom adaptiv rekonditionering. Kan de bygga upp sådan kapacitet vore 

förhoppningsvis begränsningarna i möblers skick och form mindre, vilket skulle kunna leda till 

ett minskat behov att komplettera beställningar med inköp från nyproducenterna. En möjlig 
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väg för just Beta vore därför att försöka bygga kapacitet att erbjuda sina kunder mer adaptiv 

rekonditionering. Men det är även som TMF säger; att man måste fånga in vad just sina kunder 

vill ha. Beta kanske inte har kunder som i samma utsträckning söker de helhetslösningar som 

Soeco säger sig leverera. Då Beta begränsas av, eller väljer att stanna vid, traditionell 

rekonditionering medför detta att de möbler de köper upp, per nödvändighet, utgörs av just 

relativt nya moderna möbler. Därmed kan de erbjuda sina kunder just relativt nya tidsenliga 

möbler från kända svenska designers – till ett avsevärt bättre pris än nypris. Det mer avancerade 

erbjudande Soeco har är inte nödvändigtvis lämpat för de kunder som “bara” vill ha 

kvalitetsvaror till ett konkurrenskraftigt pris.  

 

5.3 Från produktlogik till tjänstelogik - Product-Service Systems 

Öhgren et al. (2019) menar att en ökning av försäljningen av återbrukade och rekonditionerade 

möbler skulle kunna leda till att originaltillverkare engagerar sig i att erbjuda Product-Service-

Systems. Detta i syfte att, inom ramen för cirkulär ekonomi, försöka konkurrera med 

begagnatmarknaden (ibid). I likhet med återbruk så utgör PSS-erbjudande också potentiellt 

resurssnålare och mer cirkulära affärsmodeller (Lieder & Rashid, 2016). Product-Service-

Systems är även i linje med den generella utvecklingen att marknaden för just tjänster ökar 

(Axelsson & Agndal, 2012). Det är inte längre nödvändigtvis den fysiska produkten, utan 

snarare nyttan av en produkt eller tjänst som kunden betalar för (ibid). Även Krystofik et al. 

(2018) menar att efterfrågan generellt utvecklas mot erbjudande som anpassas efter aspekter 

relaterade till kunders ökade behov av flexibilitet och kundanpassning.  

PSS så som leasing, uthyrning och funktionshyra utgör inte i dagsläget något stort område för 

återbruksförsäljare, sett till de intervjuade företagen i denna uppsats. Den leasing som Beta 

erbjuder är just leasing/avbetalning, en finansieringslösning genom den bank som Beta har 

avtal med. Detta i sig utgör inte någon form av funktionshyra. Däremot skulle det kunna ge 

upphov till att kunden vid leasingens slut återlämnar möbeln och att Beta får möjlighet att sälja 

eller leasa denna till en ny kund. Utifrån Betas intervju framkommer dock att så inte är fallet.  

Soeco säger sig dock ha ett hyres- eller leasingkoncept som står och stampar i väntan på 

finansiering. Det är dock inte möjligt att uttala sig om huruvida detta erbjudande skulle kunna 

benämnas som en variant av funktionshyra. Man skulle därmed kunna tolka den blygsamma 

andelen leasing och uthyrning hos intervjuobjekten som att området kanske inte är aktuellt för 

i förstahand återbruksföretag. Det vore i så fall snarare i linje med Öhgren et al. (2019) 

resonemang att PSS kan vara att vänta som en form av reaktion av nyproducenterna på ökad 

begagnatförsäljning. Det bör dock inflikas att mallen för intervjuerna inte inkluderade någon 

explicit fråga kring PSS utan snarare berör ämnet i termer av uthyrning och leasing. Det är 

därför inte helt rättvisande att jämföra deltagarnas svar rakt av mot PSS-lösningar.  

Att TMF talar om behovet av att branschen utvecklar affärsmodeller inom ramen för PSS-

lösningar är i linje med Öhgrens resonemang kring PSS som en reaktion på ett ökad 

begagnatförsäljning. PSS skulle ha som mål att på ett ekonomiskt lönsamt vis förändra 
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branschens nuvarande linjära produktion till att vara mer resursbesparande. Emellertid kan en 

framtid där marknadens möbelvanor kännetecknas av funktionsköp och andra former av PSS-

lösningar eventuellt missgynna försäljarna av återbruk.  

Enligt Krystofik et al. (2018) finns dock en potential för återbruksföretag att överkomma detta 

hinder om de i sin verksamhet utnyttjar både multipla produktcykler och adaptiv 

rekonditionering. Krystofik et al. (2018) menar att företag som besitter dessa förmågor skulle 

göra dem väl positionerade även på en framtida möbelmarknad dominerad av PSS-försäljning. 

Sådana företag får tänkas ha redan utvecklade system för att också kunna hantera den omvänd 

leverantörskedja som krävs för att hantera en fortsatt service och uppdatering av möblerna 

under och vid slutet av eventuella funktionsavtal (ibid). Vi har tidigare berört hur Soeco ofta 

hanterar och säljer samma möbler mer än en gång. Detta implicerar att Soeco åtminstone delvis 

borde vara förberedda för att även kunna engagera sig i någon form av funktionsavtal enligt 

ovanstående resonemang. Funktionsavtal vore därtill ett sätt att hantera eventuellt 

verkställande av den lagstiftning som TMF menar egentligen förbjuder återbruksföretags 

försäljning idag, vilket berörts under 5.1. För återbruksföretag att i längden ägna sig åt 

funktionshyra eller liknande torde däremot begränsas till de begagnade möblernas tekniska 

livstid. En sådan prognos bygger dock på att producenter verkligen övergår till att behålla 

ägandet av de möbler de tillverkar, och därmed inte förser begagnatmarknaden med några 

möbler. Vid något tillfälle så är de möbler som återbruksföretagen använt sig av utslitna till 

den gräns att de inte längre går att rekonditionera eller modifiera. Om en framtida marknad för 

kvalitetsmöbler i stort domineras av PSS-lösningar bör rimligen tillgången på de möbler som 

återbruksföretagen utgår ifrån också med tiden minska (Krystofik et al. 2018). Denna 

omställning är dock något som TMF själva menar kommer att ta tid, men bör ändå ses som ett 

potentiellt hinder på återbruksföretagens horisont. 

Krystofik et al. (2018) vill framhålla att efterfrågan generellt utvecklas mot erbjudande som 

anpassas efter aspekter relaterade till kunders ökade behov av flexibilitet och kundanpassning. 

Återbruksföretag behöver inte nödvändigtvis möta denna efterfrågan genom PSS-erbjudanden 

– flexibilitet och kundanpassning kan uppnås på andra vis (ibid). Om Soecos kunder upplever 

det som smidigt och prisvärt att hos Soeco mer eller mindre frekvent byta in inredning när de 

har behov av annan så skulle detta mycket väl kunna jämföras med den flexibilitet som t.ex. 

funktionshyra sägs erbjuda. I jämförelse upplevs det antagligen besvärligare för kunden att på 

egen hand sälja sin överflödiga inredning via andra kanaler när möbelbehovet förändras - än 

via en redan uppbyggd relationen med ett företag som ägnar sig åt just att köpa och hämta 

begagnad inredning. Många av de affärer Soeco redan gör i sin nuvarande verksamhet bygger 

just på att samma kunder återkommande vänder sig till Soeco för att sälja av och köpa annat. 

Det är även rimligt att alla kunder inte är intresserade av att inneha sina möbler i form av 

funktionsavtal. Somliga kunder kommer antagligen att hålla vid sin nuvarande inställning att 

vilja äga sina möbler. Dessa företaget kanske inte ser sitt möbelbehov förändras något de 

kommande åren, och upplever därmed inte någon nytta av flexibla funktionsavtal. För dessa 

torde då både Beta och Soeco kvarstå som rimliga alternativ. Vidare är ännu prisläget okänt för 

vad företag skulle behöva ta betalt vid funktionsförsäljning för att täcka sina kostnader, och 
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vilket pris kunden generellt vore beredd att betala för detta. Återbruksföretag som skulle kunna 

engagera sig i till exempel funktionsförsäljning skulle eventuellt kunna erbjuda ett lägre pris 

än det nyproducenter skulle behöva ta för samma tjänst. Detta sett till att återbruksföretagen 

använder sig av begagnade möbler vilka de redan idag köper in till ett lågt pris. Det är nog inte 

orimligt att tänka att vissa kunder även fortsättningsvis kommer att vilja fortsatt köpa sina 

möbler, medan andra kommer att se fördelarna i att endast hyra de antalet möbler som de för 

tillfället behöver. Som exempel på detta uppger Beta att deras kunder tenderar att landa i att 

köpa, istället för hyra, är mest ekonomiskt fördelaktigt trots att Beta erbjuder båda alternativen.     

Axelsson & Agndal (2012) menar att företag bör tänka i termer av vilken totalleverans som 

kan erbjudas kunden. Företag bör se till vilka kringtjänster som omgärdar deras produkt (ibid). 

Soeco berättar att företaget idag även erbjuder s.k. möbelinventering. De erbjuder att inventera 

vad som faktiskt finns i organisationen, återanvända delar av detta, köpa upp resterande och 

sedan leverera en komplett inredningen. Genom att Soeco sköter hela ledet från planering till 

nyinrett kontor blir köpet smidigt för kunden. Kunden behöver då inte ta tid från sin 

kärnverksamhet för att planera, göra sig av med tidigare inredning, söka upp ny och installera 

denna. Att de därtill kan anpassa samtliga möbler gör att totalleveransen därför blir en annan 

än vid att endast erbjuda försäljning av möbler. Kunden avlastas istället i hela projektet med 

att inreda om – förhoppningsvis till ett bättre pris och med mindre påverkan på miljön. Att 

erbjuda kunder någon typ av diplom på den miljöbesparing som uppnåtts av att köpa återbrukar 

vore också en del av totalleveransen. Återbruksföretag som Soeco och Beta skulle därför 

troligen tjäna på att tydligare identifiera vilka kringtjänster som de kan erbjuda, eller till och 

med redan erbjuder, sina kunden utöver sin kärnprodukt; möblerna.  

För företag som Beta som idag saknar de förutsättningar som Krystofik et al. (2018) anser vara 

förutsättningar för att kunna konkurrera mot PSS-erbjudanden innebär sannolikt inte att de 

kommer att stå utan kunder. Beta kan konkurrera prismässigt om de fortsatt kan erbjuda sina 

kunder ett konkurrenskraftigt pris, lägre än vad eventuell funktionshyra kostar. Då kan säkert 

vissa typer av kunder att fortsatt komma att köpa dessa möbler även i ett scenario där PSS-

lösningar eller helhetskoncept som Soeco dominerar.  
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6. Slutsats 

Syftet med denna uppsats var att analysera försäljningen av återbrukade kontorsmöbler till 

företag och organisationer för att identifiera vad som krävs för att uppnå en större 

marknadsandel för återbrukade kontorsmöbler. Detta i förhoppning att på så vis kunna bidra 

till en ökad förståelse av den praktiska tillämpningen av cirkulära affärsidéer. För att besvara 

detta syfte angavs två frågeställningar, för vilka redogörs här.  

Vilka hinder och möjligheter upplever återförsäljare av återbrukade kontorsmöbler 

idag?  
 

Studien indikerar att företagens storlek och tekniska kapacitet påverkar vilka hinder och 

möjligheter de upplever. Det bör dock understrykas att denna slutsats bygger på ett litet 

underlag och att generaliserbarheten av resultatet därmed är begränsat. 

 

Båda företagen i studien framhåller den kortare leveranstiden och ett lågt pris som fördelar vid 

försäljning av återbruk. Resultatet tyder dock på att företag med en högre teknisk kapacitet 

inom rekonditionering och som även tillämpar adaptiv rekonditionering tycks se ytterligare 

möjligheter med att arbeta med just begagnade möbler. Förmåga till adaptiv rekonditionering 

tycks även minska återbruksförsäljares upplevda hinder vad gäller vilka möbler som på ett 

lönsamt vis kan rekonditioneras eller modifieras för att även de kunna säljas. 

 

Företagens storlek tycks delvis avgöra hur de upplever möjligheten att komma över relevanta 

inköp av de möbler de sedan skall sälja. Studien tyder på att mindre företag kan uppleva dessa 

inköp som mer kritiska, men ser också möjligheten att samarbeta med andra mindre 

återbruksförsäljare.  

 

I undersökningen framkom även att det mindre företaget upplevde det som svårt att sälja till 

offentlig verksamhet.  

 

Vilka förutsättningar finns i praktiken för att öka försäljningen av återbrukade 

kontorsmöbler? 
 

Det finns idag tillräckliga ekonomiska incitament för fristående aktörer att sälja och köpa 

begagnad kontorsinredning, emedan producenterna inte tycks hittat liknande sätt att göra detta 

ännu med undantag från Offect ReUse. Att allt fler försäljare av återbrukad kontorsinredning 

har hittat till denna marknad innebär dock att den interna konkurrensen kan tänkas intensifieras.  

 

Vid en ökad konkurrens tycks adaptiv rekonditionering vara en möjlighet för dessa företag att 

öka sin konkurrenskraft sinsemellan. Adaptiv rekonditionering tycks även genom att kunna 

göra begagnade möbler attraktivare och ha potentialen att konkurrera mot nyproducerade 

möbler. Möjligheten att kundanpassa möbler mer än vad kunden får vid köp av nyproducerade 

möbler tycks bidra till att begagnade möbler kan upplevas lika, eller mer, attraktiva som 

nyproducerade. Adaptiv rekonditionering tycks även bidra till att företaget kan erbjuda en 
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större totalleverans. Detta medför att försäljningen av återbrukat kan nå även kunder som 

annars inte skulle överväga begagnat.   

 

Studien indikerar att en hög grad av teknisk kompetens och kapacitet att utföra rekonditionering 

inhouse kan sänka återbruksföretagens materialkostnader, till exempel genom att kunna 

använda mer av möbelns befintliga material (laminering av skrivbordsskivor), samt att vissa 

moment ej behöver utföras av externa parter (omklädning av kontorsstolar). Studien indikerar 

också att en högre grad av kapacitet ökar de möjligheter som företaget ser gällande vad de kan 

erbjuda kunden och sin konkurrensmässiga position. Likaså tyder studien på att inköp av 

relativt moderna möbler som mer kritiskt för mindre företag med mindre 

rekonditioneringskapacitet. Dessa företag kan också ha svårare att komma över bra inköp, och 

ha ett större behov att kunna samarbeta med andra mindre aktörer.  

Rådande lagstiftning gällande kemikalieinnehåll och produktsäkerhet är att betrakta som ett 

hängande hot över återbruksförsäljningen. I det fall rådande lagstiftning införlivas kan det 

komma att krävas att återbruksföretag övergår till former av tjänstefiering, så som att stå för 

renovering av kundens befintliga möbler. Detta är dock avhängigt att återbruksföretaget idag 

har teknisk kapacitet och kunnande inom just rekonditionering.  

Vid ett eventuellt skifte på marknaden till att domineras av former av PSS-försäljning kan 

tillgången på de möbler återbruksföretagen bygger sin verksamhet komma att mattas av. 

Förändringen kan dock tänkas ta tid och ske gradvis, varpå fortsatt god tillgång på begagnade 

möbler borde kvarstå en längre tid framöver.  

Avhängigt att tillgången på begagnade möbler för återbruksföretagen består, torde företag som 

kan erbjuda en lika flexibel lösning för kundens möbelbehov kunna stå sig på en marknad 

dominerad av till exempel funktionshyra. En förutsättning för detta är enligt uppsatsen i 

enlighet med Krystofik et. Al (2018) att återbruksföretaget tillämpar adaptiv rekonditionering 

och har en delvis omvänd leverantörskedja. För företag som ej tillämpar detta torde ett rimligt 

alternativ vara att rikta sitt erbjudande till de kunder som på marknaden vill hålla kvar vid att 

köpa sina möbler istället för olika former av hyra. 

6.1 Förslag på fortsatt forskning 

Frågeställningarna för denna uppsats har varit avgränsade till återförsäljare av återbrukad 

kontorsinredning. Att inkludera TMF:s perspektiv utöver återbruksföretagens egna har förvisso 

gett en något mer nyanserad bild än om endast återbruksföretagen vore inkluderade. Det bör 

även konstateras att det är en stor skillnad i de två företag om har undersökts avseende deras 

storlek, framtida studier med fler återbruksföretag vore därför att rekommendera för att kunna 

urskönja om företagets storlek går att koppla till hur de upplever hinder och möjligheter. 

Studier med fler företag skulle även kunna finna ett tydligare svar på i vilken utsträckning 

adaptiv rekonditionering påverkar försäljningen av begagnad kontorsinredning samt utövarnas 

konkurrenskraft.  
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Intressant vore även att följa utvecklingen för återbruksförsäljningen när nyproducenter 

kommit längre i sitt arbete att vara en större del av det cirkulära systemet. Detta för att kunna 

studera hur detta påverkar återbruksåterförsäljarna, men i synnerhet hur nivån av cirkularitet 

på marknaden i stort påverkas. Vidare vore det intressant att studera eventuella skillnader 

mellan företag som använder sig av adaptiv rekonditionering jämfört de som endast 

rekonditionerar och säljer vidare. 
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Appendix 1: Intervjuguide  

 

Intervju: Företag XX, Person XX, Titel XX 

Omsättning XX tkr (20XX), XX anställda  

Grundades år XXXX.  

Godkännande:  

• Är det OK att intervjun spelas in? Denna kommer att transkriberas, och därefter raderas 

ljudfilen.  

• Ni får under intervjun säga till om det är något ni berättar som ni inte vill att jag tar med 

i uppsatsen.  

• Vill ni delta med namn och företagsnamn? eller vara anonym.   

Allmänt inledande:  

• Vad är er affärsidé? Vad var motivet till att ni gav er in i branschen? Var ni från start 

inriktade på cirkulära/återbrukade möbler? Om inte alltid cirkulära, vad lockade?  

• Hur går ett vanligen köp till?  

• Vad är er USP (Unique Selling Point)? Dvs, Hur särskiljer ni er från era konkurrenter?  

• Vilka är era konkurrenter? och hur skulle ni säga att ni positionerar er gentemot dessa?  

1.Typ av kund och försäljning 

• Ungefär hur många kunder har ni?  

o Är kunderna återkommande eller är det större projekt som sedan är 

förhållandevis “klara” efter ett köp?  

• Är er huvudsakliga typ av kund är privata aktörer /offentlig verksamhet? 

o Vilken är den typiska kunden? (Organisationsstorlek, behov) Och är det 

vanligen för större helhetslösningar, eller ett behov av några få stolar?  

o Hur kommer ni i kontakt med den?  

• Vad särskiljer sig en kund som är från det offentliga, från den som är från det privata?  

o Finns det skillnader i själva erbjudandet?  

o Hur märks detta i hur försäljningen går till?  

o Vad utmärker mest?  

o Har privata företag andra krav? 

o Skiljer sig lagar åt?  

• Exempel på hur ett köp går till  

o Hur går ett typiskt köp till? Från att en kund ringer in eller tar kontakt med er, 

till att leveransen är klar?  



 

o Kan du ge exempel på när det inte har fungerat? Eller när det har fungerat?  

o Kan du berätta problem som ni stöter på vid själva försäljningen av omarbetade 

eller återbrukade möbler. Hur upplever ni det?  

• Reverse logistic: Ungefär hur ofta köper ni, eller byter in, tillbaka de möbler som ni en 

gång sålt?  

• Marknadsföring/synlighet: Hur kommer ni i kontakt med era kunder? Ägnar ni er åt 

någon typ uppsökande marknadsföring idag? Eller är det kunden som hittar er?  

• Leasing:  

o Hur stor andel köper jämfört med leasar/hyr?  

o Åt vilket håll tror ni att denna andel kommer utvecklas? 

o Vad står ivägen för mer uthyrning/leasing?  

o Hur påverkar uthyrning/leasing er? Är det mer eller mindre lönsamt än 

försäljning? 

o Tänker ni på något särskilt kring produkten vad som är lämpligt att leasa? Finns 

det egenskaper hos produkter som lämpar sig bättre för uthyrning/leasing, t.ex. 

kvalitén  

• Kundrelation: Hur skiljer sig relationen till kunden jämfört när man säljer 

nyproducerat?  

• Kundens drivkrafter: 

o Har ni någon uppfattning om varför man väljer att inreda med återbrukade 

möbler? Är det alltid ett intresse kring hållbarhetsaspekter? 

o Vilket tror ni dominerar, att det är en del av en bredare strategi inom hållbarhet 

hos kunden, eller är det endast en kostnadsfråga? 

• Kundens hinder:  

o Vilka hinder tror du det finns att köpa er typ av produkt? Vad blir det 

diskussioner om? Vad är de oroliga för? Vilka hinder ser kunden med er 

produkt/erbjudande?  

o Vilka lösningar ger ni då?  Vad går inte att lösa?  

2. Marknaden/förutsättningar 

• Efterfrågan: Hur upplever ni den generella efterfrågan på återanvänd 

kontorsinredning?  

o Är detta något som har förändrats över tid? Ser denna annorlunda ut imorgon?  

o Är den störst hos offentlig eller privat verksamhet?  

o Finns det stor potential kvar på marknaden, dvs kunder som ni inte når idag av 

någon anledning? Hade fler köpt cirkulärt om…  

• Marknadens utmaningar: Vad ser ni för utmaningar vad gäller er marknad, vad krävs?  

o Lagändringar, ökat intresse, kunders kunders krav? 

o Vilka hinder anser ni behövs överkommas för att efterfrågan skall öka?  

• Marknadens tillväxt: Vad krävs för att detta skall kunna bli en bredare marknad, eller 

en naturlig marknad för fler? 

o Vilka hinder finns hos själva produkten ur ett detta marknadsperspektiv? 



 

• Vad har ni för erfarenheter av produktmärkning och/eller certifiering av produkter? Hur 

påverkar det er? 

• (Hur avgörande är att kunna sälja till offentlig upphandling för er?)  

3. Produktion/Produktion 

• Var kommer era produkter ifrån?  

• Genomför ni någon form av omarbetning? Sker denna inhouse?  

• Vad är målet med omarbetningen, att möbeln skall sitt nyskick, eller att på annat vis 

anpassa produkten? Att göra produkten tom bättre än sitt originalutförande? 

• Produktionen/produktens utmaningar: Vilka utmaningar finns i er egen 

produktbearbetning eller försäljning för att skala upp er nuvarande försäljning av 

återbrukat?  

o Vad finns det för utmaningar/hinder i att inte använda sig av återbrukade (icke-

nyproducerade) insatsvaror?  

o Kan du berätta problem som ni stöter på vid omarbetning av produkterna?  

o Skulle något behöva bli annorlunda i hur möbler konstrueras från början?  

o Hur hanterar ni variationer i möblers skick? 

o Vilka är fördelarna med att använda sig av återanvända insatsvaror?  

o Är det enklare att hantera en produkt som ni tidigare bearbetat eller sålt?  

• Ställer ni själva någon form av miljö- eller hållbarhetskrav vid omarbetning av 

produkter, t.ec. materialval, kemikalier?  

• Om ni har erfarenhet från andra branscher kring nyproduktion, (Upplever ni att ni har 

fått “tänka om” eller göra saker annorlunda för att arbeta med återbruk istället för 

nyproducerade varor?) 

• Vad är de stora kostnaderna? (eller Vilka är era viktigaste tillgångar?) Är produktionen 

av produkterna kapital- eller arbetskraftsintensivt, (Material, arbetskraft)? 

o Finns kompetensen på arbetsmarknaden? Saknas någon kompetens?  

o Vilken typ av arbetskraft kräver ni? Kräver ni någon formell kompetens, t.ex. 

Snickare, tapetserare. 

o Hur ser tillgången ut framöver på denna? 

• (Köper ni själva in någon cirkulär tjänst eller produkt? t.ec begagnad elektronik?) 

4. Samarbete med andra aktörer 

• I de rapporter som jag har gått igenom i mitt uppsatsarbete, så framhålls ofta vikten av 

att flera aktörer samarbetar.  

o Har ni samarbete med andra aktörer och med vilka i så fall? och hur ser dessa 

samarbeten ut?  

o På vilket sätt skulle ni säga att ni är beroende av samarbete? 

o Är det några ni skulle vilja ha samarbete som ni inte har samarbete med? 

o Tror ni att just samarbete är viktigare när man handlar med återbruk än om ni 

skulle sälja endast nyproducerat? 

o Vilka utomstående aktörer är era enskilt viktigaste?  


