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Sammanfattning

Inkop av material 1 byggbranschen genomfors traditionellt med ldgsta pris som frimsta kriterium.
Vidare sker mkopen ofta lokalt 1 respektive byggprojekt, vilket oftast leder till kortsiktiga
relationer med leverantorer. Dock visar forskning pa att kortsiktiga relationer inte alltid dr mest
gynnsamma. Det anses istillet vara mer fordelaktigt att lita sig inspireras av andra industrier och
uppritta langsiktiga relationer och leverantorssamarbeten som stricker sig over flera byggprojekt.

Ar 2014 forvirvade ett av Sveriges storsta byggforetag en fabrik som tllverkar prefabricerade
produkter 1 fiber- och grabetong. Uppkopet var en sa kallad vertikal integration och en del 1 ett
koncept for att industrialisera bostadsbyggandet. Forvirvet innebar inte bara ett upprittande av
en langsiktig relation utan saledes dven en integration av en leverantor 1 foretagets virdekedja.

Syftet med det hiar examensarbetet dr att bittre forsta hur en sadan intern langsiktig
leverantorsrelation fungerar 1 byggbranschen. Syftet med studien ér dven att utveckla kunskap och
komma med forbittringsforslag kring hur en langsiktig intern affirsrelation kan utvecklas.

Studien anses som kvalitativ och grundar sig pa en litteraturstudie, semi-strukturerade
mtervjuer, interna dokument, platsbesok och observationer. En abduktiv forskningsansats har
anvints da teort och empirt varvats lings studiens gang. Undersokningen kan dven ses som
explorativ di slutmalet fran borjan inte var kint.

Studien pavisar och konfirmerar att en intern lingsiktig relation ir komplex men fordelaktig
da det bland annat mojliggor en 6kad kontroll och utveckling av bade den levererade produkten
och relationen. Vidare visar studien att den levererade produktens komplexitet har stor betydelse.

Undersokningen askadliggéor dven att en kombination av ett externt och internt
forhallningssitt till en relation kan vara mest fordelaktigt trots att leverantoren definitionsméssigt
ar intern. Likvil som 1 externa langsiktiga relationer ar dven begrepp sasom tillit, engagemang,
forvantningar och beroende centrala 1 interna relationer, men bor utifran forutsittningarna ses pa
ett annat sitt. Byggbranschens projektorientering och traditionsenlighet visar sig ocksa paverka en
mmplementering av langsiktiga interna relationer. Vidare forekommer andra motesforum och
socialiseringsprocesser tillskillnad mot externa kortsiktiga relationer. Da den undersokta
relationen ir en del 1 ett storre koncept visar det sig aven mojliggora forekomsten av fler dn tva
parter, vilket far en paverkan pa beslutsfattandet 1 relationen.

For att utveckla relationen anses tidigare niamnda begrepp som tillit, forvintningar,

engagemang, kommunikation, beslutsfattande och beroende vara niagot som man tankemissigt



bor ha med sig. Vidare bor bestillare och leverantor tillsammans anpassa sig till varandras
processer och arbetsstrukturer. Gemensamma langsiktiga mal bor dven formuleras.

For att utveckla en langsiktig intern relation bor dven mstitutionaliseringens fordelar utnyttjas.
Detta innebir att kontaktmonster, kommunikationsverktyg och kontaktvigar bor vinjas in och
utvecklas over tid. For att engagera och motivera individerna till att vara delaktiga 1 relationen
rekommenderas dven nya typer av motesforum som komplement till de redan existerande.
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Abstract

Purchasing of material in the construction industry 1s traditionally carried out with lowest price as
main criteria. In addition, purchasing often occurs separately in each project, which usually ends
up with short-term relationships with suppliers. However, research shows that that short-term
relationships are not always the most advantageous. It 1s considered as more advantageous to
obtain inspiration from diverse industries and establish long-term relationships with suppliers that
lasts over numerous projects.

In 2014 one of Sweden’s largest construction companies acquired a manufacturer that
produces prefabricated concrete elements. The acquisition was a vertical integration and a part
of an industrialized house building concept. Hence, the acquisition did not only establish a long-
term relationship, it also integrated a supplier in the company’s supply chain.

The purpose with this thesis 1s to clarify and understand how an intra-organizational long-
term supplier relationship 1s managed in the construction industry. The purpose is also to
contribute with knowledge 1 how to develop such a relationship.

The study 1s considered as qualitative and 1s based on literature studies, semi-structured
mterviews, internal documents, site visits, and personal impressions from meetings. An abductive
research approach has been conducted since empirics and theory have been alternated during
the study. The survey can also be identified as an explorative study since there was not a clear
objective when the study was mnitiated.

The study reveals and confirms that an mternal long-term relationship i1s complex but
advantageous. The long-term focus enables an increased control and development of the product
as well as the relationship. The study also illustrated that a combination of an external and internal
approach to the relationship 1s most advantageous, even though the relationship 1s defined as
mtra-organizational. In inter-organizational relationships, concepts such as trust, commitment,
expectations, and dependence seems to be important in intra-organizational relationships as well,
but should be viewed n a different way. The strong project orientation and traditionalism in the
construction industry 1s also considered to affect an internal long-term relationship. Furthermore,
In contrast to mter-organizational short-term relationships, other kinds of meeting forums and
socialization processes exists. Since the studied relationship 1s part of a larger concept, more than
two parties seem to be involved in the relationship. This, among other things, affect the decision-
making process in the relationship.



To develop the relationship, stated concepts such as trust, expectation, commitment,
communication, decision-making and dependence should be kept in mind. Furthermore, buyer
and supplier should try to adapt to each other’s processes and work structures. To develop a
long-term internal relationship, the benefits of mstitutionalization should also be used, enabling
buyer and suppliers to develop and familiarize roles, communication tools and contact routes.
To engage and motivate individuals to participate in the relationship, new types of meeting forums
are also recommended to complement the ones that already exist.
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1. Introduktion
1.1 Bakgrund

I dagsliget uppgar inkop av material och tjanster till ungefir tre fjirdedelar av ett byggprojekts
totala kostnader (Sundquist, 2013). Vidare sker inképen med ligsta pris som frimsta kriterium.
Bland annat leder detta till kortsiktiga relationer med bade leverantorer och underentreprenorer
diar mkopen oftast genomfors lokalt och pa nytt mfor varje enskilt byggprojekt. Dock visar
forskning pa att detta inte allad mest gynnsamt, utan att det 1 vissa fall dr mer fordelaktigt att
mspireras andra industrier och istillet uppritta langsiktiga relationer med bade leverantérer och
underentreprenorer. (Sundquist, 2013)

Huruvida en langsiktig relation ar fordelaktig beror pa den levererade produktens betydelse
for koparen (Bildsten, 2014). Om dock produkten ir av specialiserad karaktir sa ar en lingsiktig
relation att foredra (Bildsten, 2014). Betydande ar dven att en integration och samverkan med
leverantorer 1 virdekedjan dven mojliggor en bittre kvalitet (Krikshammar, 2011). Vidare kan en
integrering av en leverantor ses som en form av socialisering, vilket mojliggér en gemensam
problemlosning och informationsutbyte (Cousins & Menguc, 2006). Vid ett langsiktigt samarbete
och mtegration av en leverantor stills det dessutom dven hoga krav pa tillit mellan parterna (Jiang,
etal., 2011).

Ar 2014 forvirvade ett av Sveriges storsta byggbolag 70 procent av aktierna i en fabrik som
tillverkar produkter 1 fiber- och grabetong. Uppkopet skedde som en del av ett industriellt
bostadsbyggande-koncept for att bland minska kostnader och maximera kundnyttan. (Veidekke
Sverige, 2014) Forvirvet var en si kallad vertikal mtegration (Muratov & Machado, 2015), vilket
1 detta fall bade innebar ett vilkomnande av leverantoren till koncernen och samtidigt ett
upprittande av en langsiktig affirsrelation. Frigan idr; Hur skall denna interna lingsiktiga
leverantorsrelation hanteras nér den vil ar upprittad?

Trots att undersokningar genomforts gillande fordelarna med lingsiktiga relationer ar en
implementering av dessa littare sagt an gjort och ta studier har behandlat hur langsiktiga relationer
ska hanteras och utvecklas over tid nir de vil dr upprittade (Vanpoucke, et al.,, 2013).
Byggbranschens konservatism, beslutsfattande och ledarskap dr bara nagra av utmaningarna
(Sundquust, 2013) till detta. Det krivs saledes fler studier (Sundquist, 2013) vilket dr den

kunskapslucka som det hir arbetet delvis kommer bidra till att fylla.

1.2 Foretagspresentation
Detta examensarbete har utforts 1 samarbete med Veidekke, Skandinaviens 4:e storsta bygg-,
anliggnings, och bostadsutvecklingsforetag. Veidekke ar verksamma 1 Norge, Sverige och
Danmark och omsatte ar 2016 30,1 miljarder NOK. Foretaget har 7400 anstillda. (Veidekke,
2017)

Veidekke ir ett virderingsstyrt foretag och deras arbetssitt priglas av det sa kallade
Veidekkehuset. Veidekkehuset bestar av grundfundamentet; Profejonell, Redelig, Entusiastisk
och Grensesprengende och pelarna Kunder, Medarbetare, Ledning och Leverantorer. Veidekke

arbetar med ett mvolverade syn- och arbetssitt med stor fokus pa hilsa, miljo och sikerhet.
(Veidekke, 2017)



1.2.1 Konceptet Verdekke MAX

Som tidigare nimnt, ir den langsiktiga interna leverantorsrelationen 1 den hir studien en del 1
storre  koncept. Konceptet kallas VeidekkeMAX och dr ett sitt att industrialisera
bostadsbyggandet. VeidekkeMAX har utvecklat tre stycken plattformar; en teknikplattform, en
processplattform samt en verktygs- och organisationsplattform. Teknikplattformen karaktiriseras
bland annat av en prefabricerad installationsmodul. Modulen mnehaller forutom ett firdigt
badrum #ven ventilationskanaler, avloppsror, tappvatten och el-central. Modulen produceras och
levereras fran en egen forviarvad fabrik, Veidekke Prefab, till Veidekkes verksamheter ute pa
bygeplatserna dir den monteras. (Veidekke, 2015)

1.3 Syfte och fragestillningar

Syftet med det hir examensarbetet ar att bittre forsti hur en langsiktig leverantorsrelation
fungerar 1 byggbranschen. Syftet med studien ir dven att utveckla kunskap och komma med
forbattringsforslag kring hur en lingsiktig intern affirsrelation kan utvecklas.

Syftet kan brytas ner 1 foljande fragestillningar:

1. Hur karakteriseras och hanteras interna lingsiktiga leverantorsrelationer i byggbranschen?

2. Hur kan mterna lingsiktiga leverantorsrelationer 1 byggbranschen forbéttras och utvecklas?

1.4 Avgrinsningar

Under arbetets gang har avgrinsningar behovt goras for att studien skall falla inom bade
omfattningen och tidsramen for ett examensarbete pa 30 hogskolepoing. Arbetet har fokuserat
pa att fa produktionspersonal, leverantor, och en tredje parts syn pa relationen. Siledes har bland
annat hogre chefer, projektering och eftermarknad, som ocksa paverkar och paverkas av
relationen, limnats ute och kan dirfor ses som en avgriansning 1 studien.

Vidare ir studien dven avgriansad till att endast undersoka en langsiktig intern relation inom
en koncern. Foljaktligen har inte en jimforelse mellan olika langsiktiga interna relationer och
foretag kunnat goras, men jamforelser kan dnda delvis goras med hyilp av hitteratur. Till sist ar
iaven examensarbetet avgriansat angaende det antal respondenter som 1 intervjuats. Skulle fler
respondenter ha medverkat 1 studien skulle méjligen en mer nyanserad bild av relationen ha
erhallits.



2. Metod

2.1 Explorativ studie
Detta arbete dr resultatet av en undersokning kring en mtern langsiktig leverantorsrelation 1
byggbranschen. Da arbetet syftar aill att klargora och forsta en relation kan studien ses som en
explorativ da slutmalet for undersokningen fran borjan ite var kint (Saunders, et al., 2009).
Mainga tidigare studier har utforts kring kopar-siljarrelationer (Dehui, et al., 2014). Diaremot finns
det fi studier genomforda kring interna langsiktiga relationer 1 byggbranschen, vilket ytterligare
argumenterar for att ett explorativt tillvigagangssitt ar limpligt 1 det hir examensarbetet.
Enligt Saunders, et al. (2009) finns det tre sitt att bedriva en explorativ studie pa. Dessa ér:

- Litteraturstudie

- Intervjua sakkunniga inom dmnet

- Fokusgrupper

I detta examensarbete har htteraturstudier och intervjuer med sakkunniga utforts, som
kompletterats med observationer och interna dokument. De intervjuade édr individer som for
tillfillet ar mvolverade och direkt piverkade av den aktuella relationen, vilket anses vara nog for
att fa kallas sakkunniga 1 sammanhanget. Vidare har dven en litteraturstudie genomforts for att
hitta koncept och teorier fran andra leverantorsrelationer, bade externa och interna, for att pa ett

battre sitt forstd den insamlade empirin.

2.2 Kvalitativ studie

Da undersokningen frimst har bestitt av mtervjuer kan studien kategoriseras som kvalitativ.
Kvalitativa studier baseras pa utryck fran ord och analyseras genom konceptualisering. Denna typ
av studie skiljs fran kvantitativa studier som istillet utgar fran sifferdata och analyseras med hyilp
av diagram och statistik. (Saunders, et al., 2009)

Vidare finns det 1 huvudsak tre olika typer av intervjuer; strukturerade, semi-strukturerade
och ostrukturerade. Strukturerade mtervjuer dr baserat pa ett forbestimt frageformuliar och
limnar inget utrymme for reflektion utanfor de stillda fragorna. Semi-strukturerade itervjuer ar
istillet baserade pa teman, som varierar fran intervju till intervju. Ostrukturerade intervjuer ar
mformella och saknar forutbestimda fragor och istillet tillats respondenten att tala fritt utifran
amnet. (Saunders, et al., 2009) I det ar examensarbetet har semistrukturerade intervjuer anvants.
Detta da undersokningen har latit respondenterna tala utifran sina egna uppfattningar, dar
mtervjuaren bara 1 stora drag har haft forvetskap om vilka fragor denne kommer att stilla. De

olika temana och dmnena vid varje intervju beror av respondentens roll.

2.3 Abduktiv forskningsansats
Litteratursturstudier, teort och empiriskt insamlat material har under arbetets gang varvats med
varandra, vilket gor att undersokningen anses ha utforts via ett sa kallat abduktivt tillvigagingssatt
(Dubois & Gadde, 2002). Detta tillvigagangssitt skiljs frin mer generellt forkommande
forskningsansatsgrupper som induktiv och deduktiv (Saunders, et al., 2009).

Den abduktiva ansatsen och tillvigagangssittet 1 det hir arbetet kan beskrivas enligt figuren

pa nastkommande sida.



Observationer Observationer Observationer
Interna dokument Interna dokument
Litteraturstudie
Intervjuer Intervjuer
Teori

Figur 1. Studiens arbetsprocess

For att fa grundliggande msikt 1 relationen mellan kopare och leverantor startade arbetet med en
undersokning av interna dokument och observationer. Arbetet fortsatte sedan med en
litteraturstudie for att sedan fortskrida med intervjuer, ytterligare studier av dokument och
observationer. Vidare fortlopte arbetet med en applicering av lamplig teori, for att sedan
kompletteras med nagra sista intervjuer och observationer for att ticka upp de sista upplevda

empiriska luckorna.

2.4 Litteraturstudie och teori

En litteraturstudie avser 1 allménhet till att beskriva tidigare relevant och signifikant litteratur
och forskning kring det aktuella dmnet (Saunders, et al.,, 2009). Mer specifikt syftar
litteraturstudien 1 det hir examensarbetet till att beskriva tva olika omraden; Industriellt
bostadsbyggande och langsiktiga relationer. Industriellt bostadsbyggande beskrivs endast 1 korthet
da omradet inte ar 1 huvudfokus for studien, dock anses det behovas en viss kunskap for att forsta
studien forutsittningar. Relevant forskning mom langsiktiga affirsrelationer har diaremot valts att
beskrivas mer ingiende, fran bakgrund, incitament och ursprung till viktiga parametrar som
kiannetecknar en lyckad affirsrelation.

I en litteraturstudie bor en kritisk virdering goras gillande vilka killor som anses tillforlithiga
och relevanta (Saunders, et al., 2009). I detta arbete har frimst killor som dr publicerade 1
vetenskapliga journaler valts att anvindas da dessa oftast har genomgatt en referentgranskning. Ett
fiarre antal masteruppsatser och tryckta killor har dven anvinds. Virderingar av masteruppsatser
och tryckta Killor har baserats pa andra grunder dn referentgranskning. Exempelwvis sa refererar
den framst forekommande trycka killan till artiklar som 1 sin tur ir referentgranskade, vilket far
anses vara tillrackligt for att killan skall anses palitlig.

Generellt har bade nationella och internationella killor anvinds. Detta for att bredda
perspektivet och inte missa viktig litteratur for studien. Vidare har killorna till rapporten valt ut
efter publiceringsdatum och kopplingar till faktorer som paverkar lingsiktiga relationer, men dven
till industriellt husbyggande. Framst har elektroniska databaser och sokmotorer anvinds sasom
Google Schoolar, DiVA. KTHB Primo. De huvudsakliga sokorden har varit Supply Chain
Management, Buyer-supplier relationship, supplier integration, intra-orgamisational relationship,
nter-organisational relationsship och Industrialized Building.

Som teorl 1 den hiar studien har Interaktionsmodellen av Hikan Hikansson (1892)
applicerats. Interaktionsmodellen framtogs ursprungligen for att studera langsiktiga affarsnirverk
mom industrin (Hakansson, 1982) och beskrivs mer ingaende 1 kapitlet 7eori. Modellen har dels
anvints for att sortera och kategorisera den insamlade empirin, men har dven anvints som verktyg
och “glasogon” 1 diskussionen.



En av modellens framst styrkor 1 den hir studien och en anledning till att den valdes ut ar att den
ar framtagen for langsiktiga relationer. Detta gor att begrepp och koncept relaterat till langsiktiga
relationer kan utnytgjas. En annan styrka med modellen ar att den inkluderar viktiga
omvirldsfaktorer, exempelvis byggbranschen, varvid den studerade relationen iger rum inom

(Hikansson, 1982).

2.5 Empiri

Den insamlade empirin 1 det hiir examensarbetet bestar 1 huvudsak av itervjuer, men dven av
mterna dokument och observationer mom Veidekke. Tack vare att empirin dr strukturerad,
organiserad och rubriksatt utifran Interaktionsmodellen av Hikansson (1982) har vissa av
studiens slutsatser redan dragits 1 kapitlet £mpiri. Siledes kan kapitlet dven ses som ett forsta stegs
analys.

2.0.1 Intervjuer

Mailet med intervjuerna var att fa respondenternas bild av hur de betraktar och hanterar
relationen. For att uppna detta har anstillda intervjuats fran bade koparen och leverantérens sida.
Fragorna som stilldes fokuserades bland annat pa begrepp som samarbete, beslutsfattande,
anpassning och kommunikation. Som komplement intervjuades dven en giansteman nom
VeidekkeMAX supportorganisation for att ta reda pa konceptets bakgrund, malbild och hur
respondenten, som en tredje part, ser pa relationen. Vidare intervjuades dven en respondent fran
en projektorganisation som inte ir involverad 1 den undersokta relationen, men som istillet ar
mvolverad 1 en extern relation med en leverantér som levererar en liknande produkt. Detta for
att fa ett jamforelseobjekt.

Samtliga intervjuer spelades in med respondenternas vetskap vilket mojliggjorde for
forfattaren att ligga mer fokus pa mtervjun istillet for att fora anteckningar. De spelade
mtervjuerna transkriberades sedan och skickades ut till respondenterna for godkinnande.
Intervjufragorna 1 sitt grundutforande aterfinns som bilaga 1 rapporten.

Intervjuerna med koparen bestod av respondenter fran projektorganisationer inom
Veidekkes produktionsverksamhet, Veidekke Entreprenad. En platschef och en arbetsledare
mtervjuades tillsammans fran respektive projekt, vilket innebar fyra stycken itervjuer med atta
stycken respondenter. Platschef och arbetsledare intervjuades tillsammans med syfte, forutom av
rent praktiskt skil, att delgiva en gemensam bild av deras syn pa relationen. Det mnebar att
platschef och arbetsledare under intervjuerna fick maojlighet att komplettera varandra, vilket 1 den
har studien anses som fordelaktigt da de intervjuade har olika arbetsuppgifter kopplat till de
produkter relationen kretsar kring. Viktigt under intervjuerna var att forsoka ge bade
respondenterna lika mycket utrymme for att beskriva och reflektera, dven om detta inte alltid ar
helt mojligt. Under intervjuerna uppkom iven kinslan av att platschef och arbetsledare fick bittre
sjalviortroende och dirav berittade mer da de intervjuades tillsammans. En anledning till detta
kan vara att de dr vana att arbete nira varandra, vilket gjorde att de inte kiindes lika utsatta som
en annars kan kinna sig under en itervju. Intervjuerna genomfordes pa respondenternas egna
arbetsplatser, det vill siga arbetsplatskontoren. De fyra projektorganisationerna valdes ut baserat
pa att de arbetar 1 liknande projekt 1 olika storlekar, vilket innebar bostider om cirka 85 - 180

ligenheter.



Da en relation bestiar av minst tva parter ansags en viktig del 1 studien vara att dven mtervjua den
andra sidan, det vill sidga leverantoren Veidekke Prefab. Intervjun genomfordes med en
projektledare och inkluderade dven en rundvandring 1 fabriken 1 Sala, Sverige. Intervjun med
Veidekke Prefab skedde efter samtliga intervjuer med projektorganisationerna, vilket innebar att
Veidekke Prefab fick mgjlighet att kommentera och beskriva sin bild av de svar som kommit upp
1 tidigare intervjuer.

Intervjun med respondenterna fran relationen med den externa leverantéren syftade mest till
att poangtera vad som 1 de resterande intervjuerna var viktigt att lyfta fram och redogora for.
Saledes innebir detta att respondenternas svar fran den externa relationen inte dr sirskilt
forekommande 1 kapitlet Zmpiri.

En kronologisk ordnad tabell med samtliga respondenter aterfinns nedan.

Tabell 1. Oversikt éver de respondenter som medverkat 1 studien

Benimning Roll Organisation Datum Lingd
Projekt D Platschef Veidekke 2017-03-10 70 min
Arbetsledare Entreprenad
Projekt A Platschef Veidekke 2017-03-20 60 min
Arbetsledare Entreprenad
Projekt C Platschef Veidekke 2017-03-22 75 min
Arbetsledare Entreprenad
Supportorganisation Konceptansvarig Veidekke 2017-03-23 70 min
Koncept f.d.
Entreprenad
Referensprojekt Platschef Veidekke 2017-03-29 60 min
Arbetsledare Entreprenad
Projekt B Platschef Veidekke 2017-03-29 65 min
Arbetsledare Entreprenad
Veidekke Prefab Projektledare Veidekke Prefab  2017-04-10 60 min

2.0.2 Interna dokument, platshesék och observationer
Som komplement till intervjuerna har dven interna dokument, platsbesok och observationer
utgjort underlag foér empirin.

De mterna dokumenten har bestatt av exempelvis processbilder, motesprotokoll samt
bestillnings- och dokumentmallar, vilket har fatt utgéra bakgrundsinformation infor intervjuerna.
Detta for att inte lata intervjutiden upptas med obehovliga fragor utan for att istillet fokusera pa
viasenthgheter, det will sidga respondenternas uppfattning och hantering av relationen.
Platsbesoken har frimst anvints for att fa kunskap kring hur VeidekkeMAX-konceptet tekniskt
ser ut och fungerar 1 praktiken och for att Littare forsta det som beskrivs under intervjuerna.

En del av den empirt som presenteras 1 kapitlet Empiriér dven baserat pa observationer fran
stycken telefonmoten, vilka inkluderade Veidekke Entreprenad, Veidekke Prefab och
VeidekkeMAX supportorganisation. Syftet med dessa observationer var att fa en forstaelse for

relationen, vilket kan liknas med att vara "en fluga pa viggen”.



2.6 Validitet, rehabilitet, generaliserbarhet

2.0.1 Validitet

Validitet 1 forskningssammanhang innebir hur vil resultatet handlar om det som studien avser att
handla om (Saunders, et al., 2009). For att forbittra validiteten 1 undersokningen har intervjuaren
1 mojligaste man undvikit att stilla ledandet och vinklade fragor for att styra respondenterna si
lite som maojhigt.

En av utmaningarna fér en uppritthallen validitet har varit att fokusera studien pa relationen
mellan kopare och leverantor, inte hela Veidekke MAX-konceptet. Detta har varit sirskilt relevant
under intervjuerna da respondenternas syn pa konceptet dven kan ha fatt en paverkan pa deras
syn pa relationen. For att undvika detta har intervjuaren férsokt utforma fragorna pa sa sitt att de
1 mojligaste man skall avskiljas frin VeidekkeMAX-konceptet.

2.0.2 Relhabilitet
Begreppet reliabilitet hinvisar till hur konsekventa resultat den insamlade empirin mynnat ut 1
(Saunders, et al., 2009).

For att hantera problemet och utmaningen kring reliabilitet 1 det hiir examensarbetet har fler
an en projektorganisation fran koparens sida valt att intervjuas. Detta for att fa en sa ritt bild som
mojligt av den uppfattning av relationen samt att kunna hitta samband 1 hur de olika
projektorganisationerna ser pa leverantéren och relationen.

I arbetet har samtliga respondenter, som tidigare namnt, varit anonyma vilket dven det kan
forbittra reliabiliteten. Respondenterna har siledes kunnat beskriva en mer érlig bild én vad de
kanske hade gjort om de vetat om att sina namn skulle synas 1 rapporten. Respondenternas
anonymitet beror dven dmnet etik, vilket alla som bedriver forskning bor ta hinsyn till.

For att forbittra rehabiliteten skulle fler respondenter fran leverantoren och
supportorganisation ha intervjuats. Detta for att fa en mer riktig bild av deras syn pa relationen
liknande den som atergivits av koparen. Vidare skulle respondenter med en utomstaende syn pa
relationen kunna intervjuats, exempelvis personer som medverkar 1 projekteringen samt hogre
chefer.

En nackdel for att uppna en hog reliabilitet 1 den hiir studien har varit att husprojekten som
projektorganisationerna arbetar 1 har varit 1 olika tidsfaser och saledes 1 olika faser 1 relationen.

Detta iar dock nagot som intervjuaren forsokt ta hiansyn till.

2.0.3 Generaliserbarhet

Generaliserbarhet innebir huruvida resultatet 1 undersokningen kan generaliseras till studier med
andra forutsiattningar, exempelvis andra organisationer (Saunders, et al., 2009). Denna kvalitativa
studie anses inte kunna generaliseras till andra organisationer. Dock bedoms studien indi kunna
anvindas som referens och exempel om andra liknande fenomen studeras. Detta da langsiktiga

mterna relationer ir nagot som aven existerar inom andra organisationer.



3. Litteraturstudie

3.1 Industriellt bostadsbyggande 1 korthet

Industriellt bostadsbyggande kan enligt Jerker Lessing (2006) definieras och beskrivas av étta
stycken delomraden, inbérdes beroende av varandra. Dessa delomraden beskrivs nedan utifran
Lidelow, et al. (2015) bok Industriellt bostadsbyggande som utgar ifran Jerker Lessings (2006)
atta delomraden.

- Kund- och marknadsfokus - Vid industriellt bostadsbyggande maste byggforetaget
organisera sig kring den erbjudna produkten och kunna tillgodose kundernas krav.
Séiledes méste marknadsavdelningen 1 organisationen nyttjas for att bland annat lira kinna
marknadens bestillare och vidareutveckla foretagets koncept.

- Planering och kontroll av processen - 1 jamforelse med projektbaserat byggande maéste
planeringen 6verga fran traditionell resursplanering till andra typer som bittre passar en
tillverkningsprocess. Tidsplaneringen kan exempelvis innehdlla flera byggprojekt
samtidigt och bemanningsplanen for tillverkningen ér fast istillet for rorhg.

- Erfarenhetsiterforing - Det repeterbara processtink som industriellt bostadsbyggande
erbjuder mojliggdr stora forbittringsmojligheter. Erfarenheterna kan dels samlas in

genom aterkoppling vid direkta fysiska moten, men dven genom systematisk méitning.

- Byggsystem - En central del vid industriellt bostadsbyggande iar byggsystemet.
Byggsystemet kan utvecklas for alla delar 1 en byggnad, exempelvis stomme och
mstallationer. Viktigt dr dock att jobba med grinssnitten s att systemen gar att kombinera.
Byggsystemet kan bade vara 6ppet och slutet, men syftet éar att halla ner antalet variationer.

- Prefabricering - Vid industriellt bostadsbyggande tillverkas byggdelarna 1 en miljo avsedd
for produktion. Antalet arbetsmoment pa byggarbetsplatsen minimeras genom en
fordelverkning av byggdelarna.

- Anvindning av ICT - En anvindning av informations- och kommunikationsverktyg
mojliggér en uppdatering av foriandringar pa ett effektivt sitt. Genom att exempelvis
arbeta med BIM-modeller kan byggnaderna skapas virtuellt mnehallandes allt fran
ekonomiska kalkyler till idplaner.

- Logistik integrerat 1 byggprocessen - Vid industriellt husbyggande stills det krav pa ett
mtegrerat materialflode och en effektivisering av forsorningskedjan. For att uppna detta
kan man dels kan man oka matenalflodeseffektiviteten, men dven skapa langsiktiga
relationen med mvolverade aktorer.

- Langsiktga relationer med leverantorer - Genom ett langsiktigt engagemang byggs
gemensam erfarenhet och kunskap upp. Tekniska l6sningar och arbetsmetoder kan dven
forbittras da samma aktorer arbetar tillsammans 6ver tid.



3.2 Flodesekonomi
Supply Chain Management kan pé svenska oversittas till Flodesekonomi (Paulsson, et al., 2000)
och begreppet har flera olika defimitioner (Morledge, et al., 2009). En defimition (Morledge, et
al., 2009) finns emellertid formulerad av Christopher (1992, sid 19) och lyder, efter forfattarens
egen oversittning, enligt foljande: “Flodesekonomi dr hanteringen av relationer uppstroms och
nedstroms med leverantorer och kunder for att leverera overligset kundvirde tll hela
vardekedjan”.

Vidare kan flodesekonomi delas in 1 fyra olika delomriaden (Harland, 1996 1 Morledge, et
al., 2009):

- Den mterna virdekedjan inom foretaget.

- Den tvasidiga relationen med en leverantor.

- Hanteringen av en hel kedja av leverantorer.

- Involvering 1 virdekedjan hela vigen fram tills slutkund.

Filosofin kring Flodesekonomi innehéller flera olika nyckelaktiviteter och faktorer for att ett
hogre kundvirde skall kunna skapas. Enligt en litteraturstudie av Mentzer, et al., (2001) lyder och
beskrivs dessa enligt foljande:

- Integrerat beteende for att inkorporera kunder och leverantorer.

- Gemensam mformationsdelning bland medlemmarna 1 virdekedjan, sarskilt vid

planering och uppfoljning.

- Omsesidigt utbyte av risker och formaner for att erhalla konkurrensfordelar.

- Samarbete och gemensamma aktiviteter lings med virdekedjan.

- Gemensamma mal och fokus 1 hela virdekedjan for att tillgodose kunden.

- Integrering av processen fran inkoép och tillverkning till distribution.

- Upprittande av partners for att bilda och bevara langsiktiga relationer.

3.3 Leverantorsrelationer

Enligt Segerstedt & Olofsson (2010) beror den befintliga forskningen kring flodesekonomi friamst
langsiktiga relationer mellan kopare och siljare inom tillverkningsindustrin. Flera nira och
langsiktiga samarbeten med leverantorer foreslis (Latham, 1994; Egan, 1998; Strategic Forum,
2002) och studier visar pa att detta ar fordelaktigt for inblandade parter (Dehui, et al., 2014).
Christopher (1992) menar pa att langsiktiga leverantorsrelationer okar chanserna for en
tilltagande produktivitet och effektivitet 1 virdekedjan.

Flera studier har visat att en integration av leverantérer och kunder 1 virdekedjan iar en av
nyckelfaktorerna for att ett foretag skall vara konkurrenskraftigt. Vid en integrering anses stor vikt
ligga pa att implementera genomférandemetoder tillsammans med leverantoren for att uppna
gemensam produktutveckling, beslutstattande samt informations- och materialflode. (Nair &
Ataseven, 2017)

Tillskillnad mot tillverkningsindustrin dér processen ar kontinuerlig sa ar hanteringen av
leveranskedjor och langsiktiga relationer 1 byggbranschen mer problematisk da efterfragan
varierar over tid samt att projekten ofta skiljer sig at fran varandra. (Segerstedt & Olofsson, 2010)
Hanteringen av virdekedjan 1 byggbranschen bestir enligt Morledge et al. (2011) oftast istillet av
kortsiktiga relationer mellan bestillare och huvudentreprenor samt mellan huvudentreprenorer

och dess underentreprenorer. Entreprenorerna upphandlas oftast med ligsta pris som frimsta
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kriterium och har endast incitament till att uppfylla kontraktsvillkoren till sa lagt pris som mojligt.
(Morledge, et al., 2009)

Baserat pa en litteraturstudie av Naudé et al (2011) forkommer, trots ovan nimnda, tva olika
typer av relationer mellan leverantor och bestillare 1 byggbranschen. Dessa tva dr kontradiktoriska
relationer och tillitsbaserade relationer. Kontradiktoriska forhallanden ir baserade pa existerande
beroendestrukturer och tillitsbaserade forhallanden dr baserade pa langsiktiga relationer,
samverkan och samarbete (Naudé, et al., 2011).

Vidare forklarar Frodell (2011) att vilja, virderingar och mojlhigheten till gemensam utveckling
ar viktiga faktorer for en lyckad kopar-siljarrelation mellan entreprentr och leverantor 1
byggbranschen.

Det skiljs dven pa interna (intra-organisatoriska) och externa (inter-organisatoriska) relationer
(Mena, et al., 2009). Interna relationer innebir relationer mellan avdelningar och divisioner inom
organisationen och externa relationer innebir relationer med kunder och leverantorer. Interna
relationer behover inte automatiskt hogre grad av samverkan och samarbete mellan parterna.
(Mena, et al., 2009)

Vid industriellt husbyggande 1 synnerhet foresprakas langsiktiga leverantorsrelationer enligt
Jerker Lessings (2006) definition. I synnerhet kan en samverkan mellan en entreprenor och
bestillare leda till en gemensam produktutvecklingsprocess trots att vissa hinder foreligger sasom
resursbrist, mognadsgrad och legala hinder (Erikshammar, 2011).

Att uppritthalla langsiktiga relationer med leverantorer dr en komplicerad process (Zineldin
& Jonsson, 2003) och forskningen ir bristfillig kring dynamiken 1 dessa relationer (Vanpoucke,
et al.,, 2013). I Luthio’s (2015) arbete konstateras det dessutom édven att det rader brist pa
forskning kring hur langsiktiga relationer med mnterna leverantorer skall hanteras. I resultatet 1 sitt
arbete pavisar Luthio (2015) dock att koncept och begrepp kring externa affiarsrelationer dven gar
att applicera pa interna relationer 1 tillverkningsindustrin.

I foljande kapitel beskrivs de parametrar som enligt tidigare litteratur anses paverka
nojdheteten 1 en langsiktig relation mellan en extern bestillare och leverantor och som saledes

efter arbetet av Luthio (2015) dven antas ga att applicera pa en intern affarsrelation.

3.8.1 Kommunikation

Kommunikation anses ha en paverkan kring att uppna tillfredstillelse 1 en affirsrelation mellan
tva parter (Zineldin & Jonsson, 2003; Paulray, et al., 2008). Det dr kommunikationen som linkar
thop ménniskor och foretag med varandra och innebir en kontakt mellan atminstone tva parter.
Genom en bra kommunikation kan leverantoren och bestillaren forstd varandras mal och
koordinera sa att dessa uppnas. Vidare forklarar forfattarna aven att kvaliteten, varaktigheten och
antal forekomster kan vara ett bra matt pa hur vil kommunikationen fungerar. (Zineldin &
Jonsson, 2003)

Kommunikationens kvalitet, informationsdelning kring foriandrade behov, malformulering
och gemensam planering anses bland annat av Christopher & Jittner (2000) och Parsons, (2002)
1 Claycomb & Frankwick (2004) vara nyckelfaktorer for en lyckad och framgangsrik relation.
Krause & Ellram (1997) beskriver utifran sin litteraturstudie att det dven ér viktigt med den interna
kommunikationen mom det kopande foretaget for att uppna en bra relation och mojliggora for

leverantoren att utvecklas.
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Tillfredstillande kommunikation kan ocksd mojliggora erfarenhetsaterforing  och
kunskapsutbyte mellan leverantor och bestillare (Paulraj, et al., 2008). Det skiljs det pa tva olika
typer av teknisk kunskap och hur denna kommuniceras mellan parterna, kortsiktigt enkelt
kunskapsutbyte (simple technical changes) och hogre teknologiskt kunskapsutbyte (higher
technological transfer). Kortsiktigt enkelt kunskapsutbyte ir ofta explicit och dirmed enkel att
formedla genom skriftlig eller verbal kommunikation. Hogre teknologiskt kunskapsutbyte ar
diremot mer komplext, underforstadd och intuitiv och kriver en samordning av flera olika typer
av aktiviteter. Forskning visar pa att langsiktiga leverantorsrelationer maojliggor en storre mojlighet
till hogre teknologiskt kunskapsutbyte an vid kortsiktiga relationer. (Kotabe, et al., 2003)

Effektiv kommunikation ér dven viktig for en fungerande konfliktlosning mellan parterna 1
relationen. Att ignorera eller slita éver problemet leder ofta till att konflikten uppstar igen 1 en
storre skala. Konfliktlosningsmetoden bor inte vara av tvingande karaktir eller konfronterande
utan problemlosningen bor istillet vara gemensam for att hitta den bista losningen for bada
parterna. Detta 6kar chanserna for att leverantorer kinner sig inkluderad 1 processen och vill vara
med for ett fortsatt virdeskapande for bestillaren. (Cannon & Homburg, 2001; Monczka, et al.,

1998 1 Claycomb & Frankwick, 2004)

3.8.2 Anpassning

Enligt Zineldin & Jonsson (2003) har dven graden av anpassning en mverkan pa en affirsrelation
mellan bestillare och leverantor. Exempelvis kan bada parterna behova anpassa sina produktion-
och administrativa processer. Detta kan ske bade formellt och mformellt. Formellt genom
kontraktuella regleringar mellan parterna och informellt genom exempelvis tillfilliga forindringar
1 antalet leveranser. (Zineldin & Jonsson, 2003)

Fran leverantorens sida sker dven en anpassning 1 och med mvesteringar 1 materiella och
mmmateriella tillgangar som exempelvis mvesteringar 1 personal, fabriker och produktutveckling.
Leverantorer kan dven gora specifika investeringar 1 utrustning och produktionsprocesser for att
leva upp till bestillarens forvintningar och behov. (Zineldin & Josson, 2000) Vidare kommer
leverantoren och bestillaren nirmare varandra, da anpassningen av leverantéren inte gar att
overfora till relationer med andra foretag. Bestillaren kan dven komma att gora egna anpassningar
1 sin egen verksamhet. Detta exempelvis ifall leverantoren skulle mtroducera en ny

produktmodell eller borja tillimpa nya leveransmetoder. (Hallén, et al., 1991)

3.8.8 Makt
Makt ir ett socialt fenomen (French & Raven, 1959) och avgors av de resurser de olika parterna
har for att paverka beslut (Skinner, et al., 1992). Vidare forklarar Cox, et al. (2000) att en
defiition av makt beror av sammanhanget, men att en tillimpbar definition 1 ett leverantors- och
bestillarféorhallande dr att makt mnebir en aktors mojlighet till att paverka en annan aktors
beteende emot dennes vilja.

Ett maktforhillande mellan tva foretag kan askiadliggoras med matrisen pa niastkommande sida.
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Hogt N . 2 .
Képardominans Omsesidigt beroende
Koparens relativa makti jamforelse
med siljarens
Lagt Oberoende Saljardominans
Lagt . Hogt

Siljarens relativa makti jamforelse
med koéparens

Figur 2. Av forfattaren oversatt maktbalansmatris mellan kopare och salare (Cox, et al., 2000).

Kopardominans mnebir att utbudet av siljare finns att tillga 1 stor skala och att siljaren inte dr av
sarskilt stor betydelse for koparen. Siljardominans dr motsatsen till kopardominans, vilket
mnebir att sialjaren istillet har manga kopare att tillgd pa marknaden. Ett oberoende mellan
kopare och siljare visar pa att bada parterna har manga alternativ pa marknaden att vilja pa. Ett
omsesidigt beroende ir tvirt emot ett oberoende och innebir att bada parterna ir strikt beroende
av varandra da det finns fi alternativ pid marknaden. (Cox, et al., 2000)

Makt kan édven delas upp 1 fem olika kategorier; expertbaserad makt (expert power),
referensbaserad makt (reference power), legitm makt (legitrmate power), beloningsbaserad makt
(reward power) och tvingande makt (coersive power) (French & Raven, 1959). De fyra forsta
beskrivas som icke tvingande makt, vilket formar om de fem kategorierna till tva; tvingande och
icke tvingande makt (Molm, 1997). Dessa tva anses kunna péaverka relationen mellan en bestillare
och leverantor 1 ett langsiktigt forhallande (Zineldin & Jonsson, 2003)

Den tvingande makten liknar den belonande makten 1 avseendet att den styrs av mojligheten
till uppmuntran, exempelvis 1 form av bonus. Den ger dock en dven en mojlighet till bestraffning,
exempelvis genom avskedning av anstillda. (French & Raven, 1959)

Vidare kan en tvingande makt bidra till spianningar 1 relationen och en o6kad risk for
konflikter. A andra sidan kan icke tvingande makt méjliggdra ett 6kat viirde i relationen, néjdhet
och ett biittre samarbete mellan parterna. Dessutom kan risken for konflikter minska. En storre
tvingande makt frin bestillaren anses leda till en ligre nojdhet hos leverantoren och en ligre
tvingande makt anses leda till en storre nojdhet. (Zineldin & Jonsson, 2003)

3.3.4 Samarbete
Enligt Zineldin & Jonsson (2003) anses ett bra samarbete mellan parterna kunna bidra till en
bittre nojdhet 1 ett forhallande mellan kopare och siljare. Samarbete kan exempelvis definieras

som gemensamma aktiviteter for att uppna forutbestimda mal, och som enskilda aktiviteter for
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att 6ver tid gynna bada parter (Anderson & Narus, 1990). Ett bra samarbete kan édven leda till
farre konflikter, vilket indirekt paverkar nojdheten 1 ett forhillande (Zineldin & Jonsson, 2003).

Eitt samarbete kan minska den kognitiva distansen 1 en affirsrelation och att kunskapsglappet
mellan personerna hos de tva parterna minskar, vilket leder till att de uppsatta mélen enklare
uppnas (Nooteboom, 2000 1 Squire, et al. 2008) Samarbete forklaras dven som en
socialiseringsprocess dir den tysta och mnutiativa kunskapen endast sprids genom koninuerlig
kontakt mellan de tva parterna (Cousins & Menguc, 2006 1 Squire, et al. 2008).

3.8.5 Tillit och engagemang

Tillit och engagemang har en koppling till langsiktiga leverantorsrelationer och det finns ett antal
studier fran tillverkningsindustrin som behandlar detta (Zineldin & Josson, 2000). Enligt Oghazi,
et al. (2016) ar allit och engagemang de storsta potentiella barriirerna for uppritthillande av
langsiktiga relationer. For att éverkomma dessa kan koparen forsoka att mkludera siljaren 1
processen och erbjuda incitament. Dessa kan exempelvis vara av finansiell karaktir, men dven 1
form av informationsdelning och erfarenhetsaterforing.

Aven i byggbranschen finns studie kring tillit och engagemang vid leverantors- och
huvudentreprenorsrelationer, men forskningen ar inte lika omfattande (Manu, et al., 2015). Dock
anses det som viktigt (Naudé, et al., 2011).

Zmeldin & Jonsson (2000) wvisar 1 sin artikel att anpassning, relationsbindning,
relationsuppbrottskostnader, delade virderingar, kommunikation, positivt beteende, nojdhet och
samarbete har en paverkan pa tllit och engagemang, som 1 sin tur mojliggor en lyckad
affirsrelation med en extern leverantor. Det rader siledes ett samband mellan de redan beskrivna
faktorerna 1 delkapitlen ovan och tillit och engagemang. I arbetet av Luthio (2015) visar hon pa
att tillit och engagemang dven ir viktigt byggstenar 1 en relation med en intern leverantor.

Tillit dr ett psykologiskt tillstind och baseras pa forvintningar om att andra personer skall
bete sig pa ett visst sitt och att detta skall leda till ett visst positivt resultat. Tillit kan dven relateras
till nsktagande da den betrodda personen kan gora det som den som ingett tillit besviken. (Costa
& Bylsma-Frankema, 2007) Zineldin & Jonsson (2000) forklarar att engagemang 1 en
affirsrelation inte kan skapas utan tillit och att tillit 1 en relation dr nagot som utvecklas over tid
mellan parterna. Vidare forklarar forfattarna att det inte riacker att med att parterna ar palitliga
gentemot varandra utan engagemanget 1 relationen maste ocksa vara 6émsesidigt.

En sammanstillning av tidigare litteratur av Zineldin & Jonsson (2000) kring dmnet tillit visar
pa att fortroendet fran den part 1 relationen som litar pa den andra parten ar beroende av
palithighet och mtegritet, vilket kan kopplas till virden saisom kompetens, drlighet, rittvisa, ansvar,
hjialpsamhet och vilvilja. (Zineldin & Josson, 2000)

Engagemang 1 en relation definieras enligt Moorman, et al. (1992) efter forfattarens egen
oversittning som; "En varaktig onskan att bevara en virdefull relation”. Definitionen tolkas och
vidareutvecklas av Zineldin & Jonsson (2000) som menar pa att engagemanget endast existerar
da forhallandet anses som viktigt och att engagemanget innebir att parterna villiga att jobba pa att
underhilla relationen. Vidare menar Zineldin & Jonsson (2000) ocksd att gemensamma
aktiviteter och utbyten mellan varandra ar nyckelfaktorer som majliggor for parterna att satsa
strategiskt langsiktigt pa relationen istillet for kortsiktigt.

I byggbranschen visar forskning pa att exempelvis Partnering och strategiska allianser kan
bidra till en 6kad tillit mellan bestillare och huvudentreprenor (Manu, et al., 2015). Vid relationer
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mellan huvudentreprenor och underentreprenor eller huvudentreprenor och leverantor visar
Naudé et al. (2011) pa att mellanminsklig tillit har en stor paverkan pa kvaliteten 1 en relation.
Det visas dven att formella kontroller och évervakning kan leda till en 6kad tillit. Vidare kan dven
kontextuella faktorer relaterade till de bade parterna leda till en 6kad tillit. (Manu, et al., 201.5)
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4. Teon

Ar 1982 utférde IMP-gruppen (International Marketing and Purchasing Group) pa Uppsala
universitet en studie av over 800 kopare-siljarrelationer, vilket bade ledde fram till ett nytt
teoretiskt ramverk och till utvecklandet av den si kallade Interaktionsmodellen (The Interaction
Model). Modellen anvinds ursprungligen for analysera langsiktiga kopare-sialjarrelationer pa en
imdustriell marknad. Enligt modellen kan relationen och interaktionen mellan en kopare och en
saljare delas upp 1 fyra olika grupper, vilka samtliga kan relateras till varandra. (Hikansson, 1982)

Environment
Market structure
Dynamism
Internationalization
Position in the manufacturing channel
Social system

Atmosphere
Power /dependence
Cooperation
Closeness
Expectations
Organization Product /service Orgonization
Technology Short / Information Exchange
Structure term | Financial episodes
Strategy Social

Interaction process

Individual

Individual
Aims
E xperience

Long Institutionohzation lat hios
term {Adoptonons } Relationship

Figur 3. Interaktionsmodellen (Hikansson, 1982)

De fyra grupperna 1 modellen bestar av foljande (Hakansson, 1982):
- Interaktionsprocessen (Interaction process).
- Interaktionsparterna pa bade organisatorisk (Organizational) och individuell (Individual)
niva.
- Omgiviungen (Environment), inom vilken interaktionen dger rum.
- Atmostiren (Atmosphere), vilket paverkar och paverkas av interaktionen mellan koparen

och siljaren.

4.1 Interaktionsprocessen

Affirsrelationer pa industriella marknader ar oftast langsiktiga 1 sin natur. Dock kan interaktionen
mellan de interagerande organisationerna iaven delas upp 1 olika kortsiktiga episoder som
paverkar forhéllandets langsiktiga utveckling. De kortsiktiga episoderna bestar av; Produkt-
syansteutbyte (Product/service), Informationsutbyte (Information), Finansiellt utbyte (Financial)
och Socialt utbyte (Social). (Hikansson, 1982)

Produkt-/tjinsteutbytet ar oftast kirnan bland de kortsiktiga utbytesepisoderna eftersom
affirsrelationen ofta paverkas av hur produkten ir utformad och dess egenskaper. Vid
informationsutbytet dr innehallet bland annat av betydelse, exempelvis beror det av vilka fragor
om ar vanligast forekommande 1 relationen. Vidare kan informationen iven formedlas via

personliga eller opersonliga medel. Genom opersonliga medel sker en 6verforing av exempelvis

15



teknisk karaktir, medans det via personliga medel oftare sker ett utbyte av mer generell karaktir.
Angaende det finansiella utbytet paverkas relationen av hur mycket pengar som transfereras
mellan parterna da detta avgor relationens ekonomiska betydelse. Vidare dr det sociala utbytet ar
av siarskild betydelse vid kulturella och distansiella skillnader och behovs for att motverka en
eventuell osikerhet mellan parterna. Socialt utbyte iar dven viktigt for att bygga upp tllit 1
relationen och beror bland annat av komplexiteten 1 produkten. (Hékansson, 1982)

De langsiktiga aspekterna 1 form av Institutionalisering (Institutionalization) och Anpassning
(Adaption) byggs enhgt interaktionsmodellen succesivt upp av de kortsiktiga episoderna.
Exempelvis kan socialt utbyte och kontaktmoénster bli sd pass rutinerat att det blir
mstitutionaliserat. Vidare blir kommunikationen och kontaktmonstren mvanda, vilket dr positivt
for relationen. En 6msesidig anpassning till varandras behov utvecklas ocksa over tid och kan
bland annat leda till minskade kostnader och 6kade vinster for bada parter. (Hakansson, 1982)

4.2 Interaktionsparterna
Affarsrelationer beror dven pa egenskapernas hos de interagerande foretagen pa bade
organisatorisk och mdividuellniva (Hakansson, 1982).

P& organisatorisk niva ar tekniska parametrar, storlek, struktur, strategi och erfarenhet av
betydelse. Om den tekniska kunskapen ir stor mellan foretagen 1 relationen sa influerar det hur
de interagerar med varandra. Skillnader 1 organisationsstorlek mellan parterna har och en
mverkan 1 relationen, exempelvis har en storre organisation en hogre paverkansmaojlighet.
Organisationernas erfarenhet fran tidigare affirsrelationer har ocksa betydelse da det 6ppnar upp
for mojligheten tll att bland annat tllimpa framgangs- och forbittringsfaktorer fran tdigare
relationer. Vidare kan erfarenhet fran tdigare relationer #dven oOka engagemanget da
organisationen vet vad som begirs av dem. Vidare kriver en affarsrelation en involvering av minst
tva personer fran respektive organisation. Beroende pa dessa personers personlighet, erfarenhet
och motivation kommer de dven att medverka 1 och paverka relationen pa olika sitt. (Hikansson,

1982)

4.3 Omgivningen
En kopare-siljarrelation ses som ett oppet system som paverkas av sin omgivning istillet for som
en egen enskild process (Hakansson, 1982). Dirfor har marknadens Struktur, Dynamik,
Internationalisering, Position 1 tillverkningskedjan och Sociala system en betydelse for relationen.
Utifran marknadens struktur kan relationen ses om en av flera relationer inom samma
marknad. Relationen paverkas siledes av hur manga kopare och siljare det finns inom
marknaden samt hur stabil denna ir. Baserat pa hur dynamisk marknaden ir kan nagon utav
parterna 1 relationen fa ett overtag genom att lira sig av den andra och pa sa sitt forutspa
handlingar. Huruvida kopare och siljare kan tinka sig att utfora transaktioner internationellt
paverkas genom hogre konkurrens och exempelvis en annan typ av inkopsregler. Produktens
plats 1 virdekedjan paverkar ocksi. Om exempelvis foridlingen av produkten dr nira
slutanvindaren har den en lang kedja av tidigare affirsrelationer bakom sig. Med det sociala
systemet menas karakteristiska drag 1 anknytning till omgivningen som relationen kretsar kring,
vilket exempelvis behovs om leverantéren mte arbetat 1 den aktuella branschen tidigare.
(Hakansson, 1982)
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4.4 Atmosfiren

En affirsrelations atmosfir kan enligt Interaktionsmodellen beskrivas av variablerna;
Makt/Beroende, Samarbete, Nirhet och Forvintmingar. Atmosfiren bygg successivt upp som en
produkt av interaktionsprocessen och paverkar forhallande 1 tva dimensioner; en
lonsamhetsdimension och en kontrolldimension. (Hikansson, 1982)

Utifran ett lonsamhetsdimensionen kan transaktionskostnader minska eftersom att
exempelvis forhandlingar och admimistration till viss del kan skotas mer effektivt. Vinster kan
dven 6ka genom att man tar nytta av varandras kompetens gillande exempelvis tekniska losningar.
Sett fran kontrolldimensionen kan en nira interaktion med en leverantor gora att osikerheter
minskar mellan parterna minskar genom en 6kad kontroll. (Hikansson, 1982)

Atmosfiren beror av de andra variabelgrupperna och tar ling tid att utveckla, men kan litt
foriandras fran positiv till destruktiv beroende av de involverades handlingar vartefter relationen
fortloper. (Hakansson, 1982 1 Kollin & Ahlstrand, 2008)
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5. Empiri
Foljande kapitel redogor for den empirt som framkommit under sju stycken intervjuer med totalt
tolv respondenter. Respondenterna arbetar inom de tre koncerngemensamma organisationerna
Veidekke Entreprenad, Veidekke Prefab och Veidekke Koncept. Kapitlet baseras dven pa
platsbesok, observationer och intern foretagsinformation och ir organiserat efter de fyra
variabelgrupperna Interaktionsprocessen, Medlemmarna 1 interaktionsprocessen, Omgivningen
och Atmostiren enligt Hakanssons (1982) modell. Kapitlet innehéller saledes dven ett forsta stegs
analys av det empiriska materialet.

Respondenterna presenteras 1 sin helhet 1 tabellen nedan. En mer utforhig tabell dterfinns 1
kapitlet Metod.

Tabell 2. Forenklad éversikt over de respondenter som medverkat 1 studien.

Benimning i rapport  Roll Organisation

Projekt A Platschef, Arbetsledare Veidekke Entreprenad

Projekt B Platschef, Arbetsledare Veidekke Entreprenad

Projekt C Platschef, Arbetsledare Veidekke Entreprenad

Projekt D Platschef, Arbetsledare Veidekke Entreprenad
Referensprojekt Platschef, Arbetsledare Veidekke Entreprenad
Supportorganisation Konceptansvarig Veidekke Koncept f.d. Entreprenad
Veidekke Prefab Projektledare Veidekke Prefab

5.1 Medlemmarna i interaktionsprocessen

.1.1 Organisatorisk och mdividuell nivi

Enlgt interaktionsmodellen har egenskaperna pa organisatorisk och individuell niva en paverkan
1 en kopare-siljarrelation. (Hakansson, 1982). Affirsrelationen 1 det hir examensarbetet bestar
som tidigare namnt av Veidekke Entreprenad och Veidekke Prefab vilka ingar 1 samma koncern.
En finger med 1 relationen har dven VeidekkeMAX supportorganisation, som tidigare ingatt 1
Veidekke Entreprenad men som nu ingar 1 Veidekke koncept. I denna studie och modell riknas
dock VeidekkeMAX supportorganisation tillhéra bade Veidekke Entreprenad och Veidekke
Prefab eftersom att gruppen har en direkt paverkan pa bada parterna.

Veidekke Entreprenads organisation bestar av flera affirsomraden och avdelningar. Det ar
mom affarsomrade Bygg Stockholm avdelning Bostad som de flesta av VeidekkeMAX-
bostadsprojekten genomfors och det ar dessa projekt som ingar en relation med Veidekke Prefab.
I dagsliget dr ungefir atta stycken VeidekkeMAX-projekt 1 produktion. Vidare sa styrs varje
projekt med en projektorganisation mnehéllandes roller sisom platschef, arbetsledare och
entreprenadingenjor. Veidekke Entreprenad har en relativt ung organisation med manga yngre
medarbetare.

Veidekke Prefab tillverkade tidigare produkter 1 fiberbetong till kunder som, Trafikverket,
Telia och annan byggverksamhet. Idag bestar merparten av tillverkningen av de prefabricerade
mstallationsmodulerna som utvecklas tillsammans med VeidekkeMAX supportorganisation.
Fabriken ir dock forbered for att tillverka andra produkter till andra bestillare som exempelvis
bedriver anliggningsverksamhet. Det jobbar 35 personer pa fabriken iklusive janstemin 1 roller
sasom montorer, projektledare, produktutvecklare och produktionsansvariga. I fabrikshallen
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jobbar 70 procent av de anstillda med gjutningen och montaget av modulens chassi och 30 %
med mredning och installationer. Tillverkningen ir saledes indelad 1 tva delar.

Som ovan nimnt har Veidekke MAX supportorganisation en paverkan pa relationen mellan
projekten och Veidekke Prefab. Supportorganisationen bestir 1 dagsliget av fyra stycken
medarbetare. Enligt respondenten fran supportorganisationen bestir deras arbete av den tekniska
utvecklingen av installatonsmodulen inklusive projekteringsledning.  Vidare forklarar
respondenten att organisationen iven tar fram stoddokument, mallar,
erfarenhetsaterforingsvirden och hjialper projekten med bland annat monteringsanvisningar.

5.2 Interaktionsprocessen

2.2.1 Produktutbytet

Enlgt Interaktionsmodellen paverkas en affirsrelation bland annat av egenskaperna hos den
produkt eller gianst som utbyts mellan parterna (Hakansson, 1982). I Veidekke Entreprenads
relation med Veidekke Prefab bestar utbytet av tva olika men nira sammankopplade tekniska
produkter; en prefabricerad mstallationsmodul och 16st levererat installationsmaterial.

Installationsmodulen bestar av ett fiardiginrett badrum 1 fiberbetong med tillhérande
mstallationsschakt  mmnehallandes  bland  annat  firdigmonterade  ventilationskanaler,
viarmestammar och el-centraler. Modulen monteras 1 stomskedet av Veidekke Entreprenads egna
yrkesarbetare, vilket innebir att Veidekke Prefab enbart ansvarar for att tillverka och leverera
modulen tll byggarbetsplatserna. Veidekke Prefab iar saledes en leverantér och inte
underentreprenor. Produktionen av installaionsmoduler har under de senaste aren (2016 - 2017)
kraftigt okat diar man gatt fran ett projekt till cirka atta stycken. Enhgt observationer sa beniamns
ofta mstallationsmodulen som husets hjirta pa grund av de manga installationerna som den
mnehaller pa grund av den betydelse den har for bade projektorganisationerna och sjilva
byggnaderna.

Det l6sa mnstallationsmaterialet bestar bland annat av radiatorer iklusive slangar, dosor och
ventilationskanaler vilket kops i centralt av Veidekke Prefab och distribueras sedan ut till
projekten pa byggarbetsplatserna. Installationsmaterialet genomgar saledes mgen foriadling till
skillnad mot installationsmodulen utan Veidekke Prefab star enbart for inkop och distribuering
ut till projekten.

Enligt projekt A, B, C fungerar leveransen av installationsmodulerna bra, det blir ofta inga
forseningar eller att fabriken far produktionshinder sa att de inte hinner leverera. Dock forklarar
samma projektorganisationer att det istillet dr ganska mycket fel pa produkten och att problem

istallet uppstar nir dessa ska atgiardas och nir det losa installatonsmaterialet ska levereras.

”Det kinns som att det ir efter mstallationsmodulen levererats som det
borjar fela”
- Projekt B

Att modulerna levererats 1 ritt tid trots att produktionen skruvats upp ménga ganger om ir nagot

som Veidekke Prefab bekriftar och framhiver som vildigt bra.
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"Att vi har lyckats leverera alla de har installatonsmodulerna ar nagot som vi ar valdigt
stolta over. Det som har hant dr att vi kommut for tidigt nigon gang, annars har vi alltad
levererat”

- Veidekke Prefab

1 Veidekke Prefabs fabrik 1 Sala stir modulerna uppradade och redo for
montering av mnstallationer och mredning (Veidekke, 2015)

2.2.2 Informationsutbytet
Interaktionsmodellen skiljer pa opersonlig respektive personligt overford mformation
(Hakansson, 1982) och kan appliceras pa relationen mellan Veidekke Prefab och Veidekke
Entreprenad. Enligt samtliga intervjuade projekt och Veidekke Prefab uppkommer den forsta
opersonligt  formedlade kontakten da  bestillningen av  nstallatonsmodulen  och
mstallationsmaterialet genomfors. Denna kontakt beskrivs som handlingsleverans 1 och
handlingsleverans 2 och utfors med hjilp av standardiserade mallar. Vid handlingsleverans 1
informerar Veidekke Entreprenad Veidekke Prefab angiaende val av modultyp mklusive viss
nodvindig teknisk information samt hur manga moduler det gillande projektet vill bestilla. Vid
handlingsleverans 2 kompletterar sedan Veidekke Entreprenad med mformation angaende
specifika ligenhetstillval, materialspecifikationer, leveransplan med mera.

Betriffande den opersonliga informationséverforingen anser projekt A att de standardiserade
mallarna bor vara fler och goras mer littforstadda och efterfragar en genomgang av dessa innan

modulbestillningen dger rum for att sikerstilla att de hanteras pa ritt sitt.

”De standardiserade mallarna behover vara Fitta att forstd eftersom att relationen
skall vara styrd”
- Projekt A

Projekt B menar att projekten behover bl bittre pa att leverera handlingsleverans 1 och 2 ull
Veidekke Prefab 1 tid sa att de ska fa ritt information for att kunna fullgora sitt dtagande med ritt
kvalitet. Att projekten inte alltd levererar handlingarna 1 tid 4r nagot som respondenten fran
Veidekke Prefab haller med om, men tilliigger dven att projekten inte alltid far ritt forutsattningar
for att kunna gora detta. Exempelvis far inte projekten inte allid korrekta handlingar fran
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projektorerna eller tillrickligt med stod frin supportorganisationen. Vidare forklarar dven
respondenten hur viktigt det édr att informationen 1 handlingarna ar korrekt, men att det litt kan
bl fel da det 4r manga minskliga faktorer som spelar in innan handlingarna tll sist nar Veidekke
Prefab. Ett exempel pa nir det blev fel dr da Veidekke Prefab blev tvungna att leverera 19 stycken
moduler utan inredning till ett projekt.

Personligt 6verford information uppkommer enligt samtliga intervjuade projekt frimst da
mstallationsmodulen och det l6sa installaionsmaterialet har levererats. Kontakten med Veidekke
Prefab innebir da bland annat en 16pande avstimning kring skador, problem och saknat material
kopplat till bide modulerna och det separat levererade nstallationsmaterialet.

Denna kommunikation utfors frimst genom telefon och via email, vilket enligt samtliga
projekt fungerar bra forutom for projekt D som anser att det behover forbittras. Att denna typ
av kommunikation fungerar bra ir dven nagot som Veidekke Prefab bekriftar.

Projekt B anvinder mest email eftersom att det medfor en storre sparbarhet dn vad ett
telefonsamtal gor. Projekt B upplever dessutom att dterkopplingen fran Veidekke Prefab dven
behover bl bittre exempelvis gillande avvikelserapporter. Som forbittringsatgiard 1 infor
framtiden efterfragar projekt A en 6kad standardisering och styrning gillande kontakten efter det
att modulen levererats for att underlitta och kvalitetssikra arbetet.

Personhgt overford information sker dven genom obligatoriska byggmoten mellan Veidekke
Prefab och Veidekke Entreprenad dir oklarheter och fragor reds ut och fors till ytan. Enhgt
respondenten fran VeidekkeMAX supportorganisation syftar de obligatoriska byggmotena
mellan Veidekke Prefab och Veidekke Prefab till att forbittra och uppritthalla kommunikationen
mellan parterna, vilket inte fungerat jiattebra tidigare.

2.2.8 Finansiella utbytet

Enhgt Hakanssons modell (1982) har storleken pa det finansiella utbytet mellan parterna en
paverkan pa relationen. Projekt D beskriver att installaionsmodulerna och det 16sa materialet
utgéor den nist storsta  kostnadsposten 1 ett  flerbostadshusprojekt efter stommen.
Betalningsmiissigt hanteras kopet av produkterna péa liknande sitt som for en extern leverantor
genom fakturering mellan parterna. Enligt Veidekke Prefab och samtliga projektorganisationer
forutom projektorganisation D hanteras dven lopande projektspecifika ekonomiskt paverkande
avvikelser 1 relationen pa liknande sitt som de gor med en extern leverantor 1 byggbranschen.
Detta innebir lopande hantering av dndrade, tillkommande och avgaende kostnader som pa
moten regleras utifran avtal och handlingar mellan parterna. Saledes innebir det att om
exempelvis en installationsmodul avviker mot bestillningen eller avtalet sa har Veidekke Prefab
ansvaret att atgirda eller eventuellt bekosta felet. Om det diaremot ér brister 1 handlingarna sa ar
det projekten som ansvarar for merkostnaderna 1 och med detta. Enligt respondenten fran
referensprojekten sa ar det dven pa detta sitt det gar till nar man arbetar med externa leverantorer
av liknande produkter. I projekt D hanteras lopande ekonomiska fragor dock inte pa detta sitt,
vilket enligt respondenterna beror pa en dalig start mellan projektet och Veidekke Prefab. Enligt
projekt B rader det en onskan om ett hart ekonomiskt reglerat klimat enligt AB (Allménna
Bestimmelser) for att bada skall kunna lira sig av sina misstag och bli bittre. Vidare forklarar
projekt A och B att fragor kring ekonomiska avvikelser dr svara och tidkrivande att fa svar pa,

vilket genomsyras pa manga nivier inom organisationen.
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Da den prefabricerade mstallationsmodulen stindigt dr under utveckling och forbittring
uppkommer kostnader forknippat med detta, exempelvis genom fullskaliga provningar av nya
tekniska och logistiska losningar. Enligt projekt A och B upplevs detta bidra till extra kostnader
for projekten och ger avtryck 1 den vinst som projekten levererar. Det tolkas dven som att det
skapas en 1irritation kring detta di projekten behover avsitta mycket tid till bland annat
utredningar kring detta. Detta ar nagot som bade Veidekke Prefab och VeidekkeMAX
supportgrupp visar forstaelse for.

"VI tir satta av mycket tid all det hir”
- Projekt A

Respondenten fran VeidekkeMAX supportgrupp vidareutvecklar dven att det ér fel att projekten
maste sta for dessa kostnader och tiden, men att det ir sa dagsliget ser ut. Projekt B menar pa att
det dven har en paverkan pa Veidekkes yrkesarbetares 1oner da dessa ar ackordsbaserade. Dock
fortydhigar projekt A att nya losningar dven kan majliggora minskade kostnader och dirav en 6kad
vinst.

2.2.4 Sociala utbytet

Det sociala utbytet mellan parterna dr enligt Interaktionsmodellen en av byggstenarna som
paverkar en affirsrelation, sirskilt vid kulturella och distansiella skillnader (Hikansson, 1982). 1
relationen mellan Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad anses inte sirskilt stora skillnader
1 distans forekomma da byggprojekten och fabriken ir belidgna inom Sveriges grinser. Inga stora
kulturella skillnader anses heller forekomma forutom det faktum att Veidekke Prefab ar en fabrik
och Veidekke Entreprenad utovar byggverksamhet, wvilket skulle kunna skapa vissa
foretagskulturella skillnader.

Enligt merparten av de responderande projekten har de fatt mojlighet till ett studiebesok pa
Veidekkes Prefabs fabrik 1 Sala. Detta for att f& en mblick 1 hur produktionen av
mstallationsmodulen fungerar och for att forsti Veidekke Prefabs industriella processer.
Respondenten fran Veidekke Prefab vidareutvecklar detta och ndmner att studiebesoket ar ett
krav fran deras sida.

For att sikerstilla att samtliga parter dr uppdaterade gillande exempelvis forindringar och
nyheter gillande installationsmodulen och det lost levererade materialet forekommer ett
telefonmote en gang 1 veckan som Veidekke Prefab och samtliga VeidekkeMAX-projekt ar
mbjudna till. Motet kan dven ses som en social process dir beroérda far utrycka sina fragor och
funderingar, iven om man inte fér nirvarande ir involverad 1 relationen men 1 framtiden kommer
att vara det. Projekt A anser dock att moétesforumet kinns som avrapportering och de inte leder
nagon vart. Respondenten fran Veidekke MAX supportorganisation forklarar att det trots motets
viktiga betydelse ir ett svagt deltagande och att man darfor maste hitta andra forum for att
kommunicera och sprida information. Veidekke Prefab anser att miandagsmotesforumet ér bra,
men att minst en fran varje projekt bor delta for att informationen skall nd fram.
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2.2.5 Institutionalisering

Enligt Interaktionsmodellen (Hikansson, 1982) innebir ett kontinuerligt utbyte mellan
parterna 1 en relation en maojlighet till mstitutionalisering genom repetering av de fyra tidigare
niamnda kortsiktiga interaktionerna.

Intervjuer visar pa att det ar forsta gangen for merparten av de intervjuade projekten att
anvinda Veidekke Prefab som leverantor. Detta innebir att det inte finns mvanda rutiner mellan
projekten och Veidekke Prefab. Projekten har siledes inte fatt mojlighet att lira sig av och
utveckla erfarenheter gillande exempelvis kommunikation och informationséverforing med den
andra parten 1 relationen. Dock framgar det, 1 och med handlingsleverans 1 och 2, att det finns
standardiserade verktyg for informationsoverforing som ska anvindas 1 relationen, men som
mgen som anvinder dem har erfarenhet av. Siledes kan slutsatsen dras att interaktionsprocessen
annu inte har utvecklats baserat pa de kortsiktiga episoderna utan istillet har forcerats in 1 en
mstitutionalisering, trots att projekten inte har en mognadsgrad anpassad for det. Veidekke Prefab
beskriver att sittet man arbetar med mallar och standardiserade sitt att leverera handlingar
behover vara vildigt tydlig eftersom att det far stor paverkan ifall det blir fel.

Vid mtervjufragor angaende roller och arbetsfordelningen pa projektniva mom Veidekke
Entreprenad visar resultatet pa att nastintill samtliga projekt internt har organiserat sig pa liknande
siatt. Detta genom att tvd arbetsledare 1 projektorganisationen ansvarar for kontakten med
Veidekke Prefab. En arbetsledare ansvarar for kontakten vid och innan modulleveransen den
andra arbetsledaren tar vid niar modulen dr monterad och ansvarar dven for det lost levererade
mstallationsmaterialet. Detta visar sig pa att rollerna inom organisationen ir rotade, vilket delvis
kan ses som en intern institutionalisering inom Veldekke Entreprenad.

Respondenten fran Veidekke Prefab beskriver att manga inom organisationen har olika typer
av arbetsuppgifter och att det beror pa att man dr en sa pass liten organisation att man maste ha
flera roller. Vidare forklarar respondenten att tjansteminnen inom organisationen ofta hyilper
och stottar varandra 1 olika arbetsuppgifter. Baserat pa detta verkar den interna
mstitutionaliseringen inom Veidekke Prefab vara utvecklad till viss del men inte lika etablerad
som den mom Veidekke Entreprenad.

2.2.0 Anpassning

Enhgt Interaktionsmodellen dr anpassning mellan parterna nagot som kan minska kostnader
och leda till hogre vinster (Hikansson, 1982). I intervjuerna framkommer det att det krivs en
anpassning fran bade parter. Projekt A anser att Veidekke Prefab behover forstaelse kring hur
mycket forsenade och spridda leveranser har en paverkan 1 ett byggprojekt for att fa en langsiktigt
fungerande relation. Respondenten fran VeidekkeMAX supportgrupp anser dven att projekten
maste anpassa sig till en industriell produktion 1 fabrik. Exempelvis sa produceras modulerna lang
tid 1 forvig och dndringar och forbittringar kan siledes inte implementeras med lika kort varsel
som vid traditionell byggnation. Darfor kan projekten kanske mte alltid se en forbittring 1 det
nuvarande projektet utan istillet vid nista generation av projekt.

Vidare forklarar Veidekke Prefab att anser att de har forstielse och en anpassning till
byggbranschen da de tidigare levererat produkter som exempelvis fasadelement till byggforetag
och myndigheter med storre krav och regelverk bakom sig. Veidekke Prefab menar pa att det ar

projekten som behover anpassa sig till hur det ar att bygga med en industriell grundtanke.

23



“Projekten skulle behova anpassa sig lite kring hur det ar att bygga mdustriellt”
- Veidekke Prefab

5.3 Omgivningen

2.8.1 Marknadens struktur, dynamik och internationalisering

Byggbranschen 1 Sverige dr konjunkturkinslig med bade toppar och dalar, vilket innebir ett
fluktuerande utbud och efterfrigan (Stockholms Handelskammare, 2009). Detta medfor
vanligtvis  kortsiktiga relationer med leverantérer och en problematisk hantering av
leverantorskedjor (Segerstedt & Olofsson, 2010)

Pa marknaden forkommer ett existerande utbud av prefabricerade badrumsmoduler, vilket
mte ar sarskilt stort men verkar dock domineras av ett fatal tillverkare som Part AB och Racks
AB. Det finns dven ett antal internationella tillverkare sisom DEBA, och Sanika. Internationella
mkop 1 byggbranschen ir idag begriansade och eftersatta 1 jamforelse med tillverkningsindustrin,
vilket bland annat beror av extrem projektorientering, unika projekt och ett starkt beroende till
lokala och regionala nitverk. Det dr det till storsta delen de fyra stora byggbolagen Peab, NCC,
Skanska och JM som dominerar de internationella inképen 1 Sverige. (Tolstoy & Axelsson, 2012)

Inkop 1 byggbranschen styrs dven av ett antal standardavtal som 4r framtagna av Byggandets
Kontraktskommitté (BKK). Avtalen syftar bland annat till att minska transaktionskostnaderna
och oka sikerheten gillande innehall 1 specifika avtal. (Sveriges byggindustrier, 2017)

2.3.2 Position 1 tillverkningskedjan och socialt system

De prefabricerade badrumsmodulernas position 1 tillverkningskedjan dr nira slutkund da den
transporteras komplett med inredning till byggarbetsplatsen och endast behéver monteras och
kopplas in. Detta innebir att modulen har en kedja av affirsrelationer bakom sig, bland genom

Veidekke Prefabs inkop av material och underentreprenorer.

5.4 Atmosfiren

J.4. 1 Makt och beroende

Enligt Interaktionsmodellen tar atmosfiren lang tid att utveckla och beror av
mteraktionsprocessen och de 6vriga variabelgrupperna. Atmosfiren kan idven paverka
forhallandet utifrdn tva dimensioner; En lonsamhetsdimension och en kontrolldimension.
(Hakansson, 1982)

Forhallandet mellan Veidekke Entreprenad och Veidekke Prefab kan ses som synnerligen
speciellt da bade organisationerna ingar 1 samma koncern. Detta kompliceras ytterligare 1 och
med att Veidekke MAX supportorganisation, som tidigare igick 1 Veidekke Entreprenad, har ett
finger med 1 spelet.

Tack vare att relationen ir intra-organisatorisk och mte inter-organisatorisk ir risken inte
sarskilt stor att byggprojekten inom Veidekke Entreprenad slutar bestilla produkter och tjanster
av Veidekke Prefab 1 jaimforelse med ett samarbete med en extern leverantor. Detta bekriftas
aven av projekt A som forklarar att de inte har nagon maojlighet att vilja en annan leverantor in

Veidekke Prefab.
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"Vi har ingen maojhghet at vilja nigon annan leverantor in Verdekke Prefab.”
- Projekt A

Eftersom att Veidekke Prefab iar forviarvat av Veidekke forekommer spekulativt risken att
tabriken siljs, vilket dock inte projektorganisationerna har ndgon paverkan kring. Vidare si visar
mtervjuer fran bade projektorganisationerna och VeidekkeMAX supportorganisation pa att
resurser ar nedlagda for att utveckla modulen till den tekniskt komplicerade produkt som den ér,
vilket delvis skulle ga forlorat om Veidekke Prefab avyttrades.

Det existerande marknaden av liknande produkter ir idag begrinsad men existerande vilket
mnebir en maojlighet till ett samarbete med en annan leverantor istillet for Veidekke Prefab.
Enhgt VeidekkeMAX supportorganisation skulle dock kontrollen éver leverantoren och den
utvecklade produkten riskeras att komma ut pa marknaden istillet for att vara unik for Veidekke.

Den interna relationen som finns mellan Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad bor
aven leda till minskade transaktionskostnader eftersom att nya leverantorer inte behover
upphandlas infor varje nytt projekt. Endast baserat pa storlek dr Veidekke Entreprenad en storre
organisation an Veidekke Prefab och borde utifran det sett ha en storre maktposition. Dock visar
det sig att den direkta kontakten aterfinns pa projektniva inom Veidekke Entreprenad vilket
forstirker Veidekke Prefabs stillning.

Angiende den finansiell utbytet s har det visat sig under intervjuerna med Projekt A och B
att ekonomiska fragor ar tidskrivande att fa svar pa.

Vi skulle vifja ha snabbare aterkoppling angiende ekonomiska fragor”
- Projekt A

Under intervjuerna har det framkommit att bade Veidekke Prefab och
byggprojektorganisationerna ir starkt beroende av VeidekkeMAX supportorganisation dia denna
grupp sitter ramarna och forutsittningarna 1 relationen. Exempelvis si dr det supportgruppen
som ansvarar for att ta fram de standardiserade mallarna for handlingsleverans 1 och 2 samt
ansvarar for att ta losningar till tekniska problem som sedan skall provas 1 verklig skala 1 projekten.
Dock upplever projekt A och B bristande projektstod och instruktioner fran supportorganisation,
vilket innebér att de maste 16sa vissa problem pa egen hand och lira sig av sina egna misstag.
Respondenten fran VeidekkeMAX supportorganisation forklarar att antalet projekt som koper
modulen har 6kat snabbare in vad som miktats med och dérfor har det brustit 1 projektstod fran
deras sida.

Den intervjuade respondenten fran Veidekke supportorganisation forklarar ocksa att
projekten inte har mandat till att byta leverantor eller att ta egna beslut inom relationer, utan en
storre lonsamhetsbedémning maste goras forst 1 sa fall.

"Det ar mnte tllitet att gora precis som vanligt. Det ar mte fritt fram att dndra vad man
vill”- Veldekke MAX supportorganisation
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Da installationsmodulen ligger langt fram 1 tillverkningskedjan innebir det att Veidekke Prefab
ar starkt beroende av andra parter for att kunna utfora sitt atagande. Veidekke Prefab forklarar
att de ar valdigt beroende av att handlingsleverans 1 och 2 ifran projekten ir 1 tid och korrekta.
Vidare forklarar respondenten att det ofta inte ar projektens fel ifall handlingsleveranserna inte
ar korrekta eller 1 tid utan det kan bero pa andra. Veidekke Prefab berittar dven att fabriken dr
beroende av sina externa leverantérer och underentreprenorer, vilket konkretiseras med
exemplet kring en badrumsdetaly med lang leveranstid.

"Eitt problem ar linga leveranstder frin vira leverantorer. Skap frin vissa tillverkare kan
ha upp all nio veckors leveranstid.” - Veidekke Prefab

2.4.2 Samarbete

Veidekke Prefab och samtliga intervjuade projektorganisationer forutom projekt D beskriver att
samarbetet 1 relationen fungerar bra. Detta baserar de bland annat pa den lyhordhet, vilja och
engagemang som parterna finner hos varandra. Projekt B forklarar att Veidekke Prefab vid

problem inte skjuter problemen framfor sig utan verkligen forsoker losa dem.

"Veidekke Prefab ar vildigt lvhorda och slinger inte bara pa locket nér det ar tufit.”
- Projekt B

Projekt C forklarar att de ser en brant forbittringskurva fran Veidekke Prefab och att de mirker
stor skillnad fran 1 borjan av projektet fram tills nu. Veidekke Prefab forklarar vidare att man vill
kianna nir dagen ér slut att man gjort ett bra jobb och verkligen tagit tag 1 de problem som uppstatt.
Veidekke Prefab niamner idven att de kinner ett omsesidigt engagemang fran Veidekke

Entreprenad.

"Jag kan kianna ett engagemang fran projekten ocksia. Man bjuder till och sa.
Gemensamt forsoker vi att 1osa vildigt mycket.
- Veidekke Prefab

Projekt B beskriver att det kan vara svart att fa aterkoppling fran Veidekke Prefab nir det giller
forslag till forbéttringar av modulen, vilket kan skapa en forbittrad stimning och fa en paverkan
pa samarbetet. Detta kan dock forklaras av att utvecklingen av modulen leds av Veidekke MAX
supportgrupp och inte bara av Veidekke Prefab. Detta kan mnebira att denna grupp dven har en
paverkan pa samarbetet 1 relationen mellan Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad.

"Det den externa modulleverantoren gor bra ar att de ér valdigt service-minded.”
- Referensprojektet

Sett fran lonsamhetsdimensionen kan transaktionskostnaderna minska 1 och med ett forbittrat
samarbete forklarar respondenten fran VeidekkeMAX supportorganisation. Detta di man
snabbare kan 16sa problem som uppstiar och pa sa sitt minska transaktionskostnaderna. Vidare
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forklarar respondenten att man 1 ett bra samarbete kan se helheten 1 relationen och pa sa sitt
undvika suboptimeringar.

2.4.3 Narhet
Med utgangspunkt 1 relationen mellan Veidekke Entreprenad och Veidekke Prefab kan en
narhet anses vara positivt eftersom att parterna kommer att arbeta med varandra 1 kommande
projekt. Nirhet 1 relationen kan ocksa anses som negativ da det suddar ut den professionella
distansen mellan organisationerna. I dagsliget dr det ekonomiska klimatet mellan parterna
professionellt och behandlas som vid en extern relation. Projekt B forklarar att det ar ett rakt
samarbete dir avtals foljs. Dock dr det forsta gangen for de flesta responderande
projektorganisationer att jobba med Veidekke Prefab, vilket innebir att en néra relation inte
hunnit byggas upp. Merparten av projekten forklarar dock att de haft samma kontaktperson pa
Veidekke Prefab under hela projektets gang, vilket de anser vara positivt da en relation kan byggas
upp med just den personen istillet for med en storre del av organisationen.

Respondenten fran supportorganisationen forklarar att man wvill att Veidekke Prefab ska
behandlas det foretag som det faktiskt ar, det vill siga en del av Veidekke-koncernen.
Respondenten fortydligar dock att man in sa linge inte riktigt dr dér an.

Vi vill siklart att Veidekke Prefab ska behandlas som en 1 Veidekke-famifjen™
- VeidekkeMAX Supportorganisation

Sérskilt néra blir interaktionen med varandra da det uppticks fel 1 modulen och de tillsammans
maste se till att de blir atgiardade. Studiebesoken och telefonmétena beskrivna 1 delkapitlet om
socialt utbyte bor dven ses som en vig att fa relationen att bli sia nira som maojligt. En
mstitutionalisering mellan Veidekke Prefab och Entreprenad ir dven nagot som anse kunna
framyja narheten 1 relationen.

9.4.4 Forvantmngar
Enligt samthga intervjuade projekt har det framkommit att deras forvantningar innebir en
komplett och felfri installatitonsmodul inklusive 16st material. Projekt C fortydligar detta med ett

exempel att kopa en ny bil.

"VI forvintar oss att det ir som nar man koper en ny bil, bara sitta 1
nyckeln och kora vig”
- Projekt C

Dock forklarar projekt C vidare att fallet inte riktigt dr sa 1dag utan att produkten som levereras
ar semi, det vill siga inte komplett och fullstindig. Vidare forklarar projekt B att meningen med
en intern relation maste vara att vara bittre dn en extern, annars tappas hela syftet.

Veidekke Prefabs forviantningar dr liknar projektorganisationernas. De forvintar sig ritt och
korrekta handlingar 1 tid vid handlingsleverans 1 och 2, vilket dven respondenten lyfter fram som
en trygghet for projekten da de kan falla tillbaka pa en korrekt handlingsleverans 1 fall nagot vid
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ett senare tillfille skulle fela. Enligt respondenten fran Veidekke MAX supportorganisation ar
mterna affarer likt denna vildigt svara pa grund av forvintningar och att allt skall vara flackfritt.
Vidare forklarar respondenten att det inte fungerar sia 1 verkligheten utan att den juridiska
spelplanen behover vara vilutarbetad for att minska missforstand. Detta styrks dven av projekt A,
B och C som fortydligar och berittar att grinsdragningen behover bli tydligare mellan dem och
Veidekke Prefab sa att man tydligt vet vilka forpliktelser som var och en av organisationerna
ansvarar for.

Respondenten fran Veidekke MAX supportorganisation beskriver att det inte bara finns hoga
forvintningar mellan projekten och Veidekke Prefab utan parterna har ocksa hoga forvantningar
pa supportorganisationen. Vidare forklarar respondenten att supportorganisationen tidigare
kunde ge mycket mer projektstod dn vad de kan nu pa grund av att antalet projekt 6kat markant.

5.6 Sammanfattad empiri

Omgivningen
- Projektorienterad

- Kortsiktiga relationer
- Konjunkturkinslig

Atmosfiren
- Hoga forvinmingar
- Stort engagemang
- Lag grad av beslutsfattande

- Tekniskt komplexa produkter
- Bade standardiserat och ej standardiserat informationsutbyte
- Ekonomiskt hanteras relationen som en extern leverantér

Veidekke Prefab
Veidekke MAX
supportorganisation

'Veidekke Entreprena
Veidekke MAX
supportorganisation

- Telefonméten

Interaktionsprocessen - T
Industriell organisation

Projektorganisationer

- Intern institutionalisering fdrekommer, dock
Langsiktigt bristande institutionaliseringmellan parterna
- Anpassning till varandras processer behévs

Figur 4. Sammantattad empiri baserad pa Interaktionsmodellen (Hikansson, 1952)

Studien av relationen mellan Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad kan sammanfattas
utifran forfattarens ifyllda version av Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982) ovan. Utifran
empirin kan en utlisa att de tva huvudparterna 1 relationen bestar av Veidekke Prefab och
Veidekke Entreprenad. Pi den individuella nivin inom Veidekke Entreprenad existerar
projektorganisationer och inom Veidekke Prefab existerar en fast fabriksorganisation som bland
annat nnefattar projektledare, ekonomiavdelning och montorer. En tredje part, 1 form av
Veidekke koncept, ar ocksa niarvarande 1 relationen och placerad pa organisatorisk niva inom
bade Veidekke Entreprenad och Veidekke Prefab.

Det kortsiktiga utbytet mellan Veidekke Entreprenad och Veidekke Prefab bestar av
produktion och leverans av tekniskt komplexa och vildigt viktiga produkter 1 form av
mstallationsmoduler innehdllandes ett komplett badrum. Produktutbytet bestir dven av 1ost
mstallationsmaterial vilket tvirt emot mstallationsmodulen inte genomgar nagon vidare foriadling
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1 fabriken. Informationsutbytet mellan Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad bestar av
bade standardiserat och icke standardiserad kommunikation. Ekonomiskt hanteras relationen
som liknande externa leverantorsrelationerna, det vill siga efter avtal och traditionella dndrade,
tillkommande, och avgaende kostnader. Mellan parterna sker dven ett socialt utbyte exempelvis
bestaende av telefonmoten och obligatoriska studiebesok.

Den interna institutionaliseringen anses vara etablerad imnom Veidekke Entreprenad och
delvis etablerad inom Veidekke Prefab. Dock anses det rada en brist pa institutionalisering mellan
parterna. Vidare bedéms arbetet inom projektorganisationerna behéva anpassas till industriella
processer.

Omgivningen, som 1 det hir fallet dr byggbranschen, konstateras vara projektorienterad,
konjunkturkinshg och besta av frimst kortsiktiga leverantorsrelationer.

Atmosfiren, som enligt Hakansson (1982) paverkas av de kort- och lingsiktiga utbytet, anses
besta av ett starkt engagemang trots att de levererade produkterna inte allud dr perfekta.
Forvintningarna pa att produkten skall vara perfekt dar dock vildigt hoga, bade pa projekten och
supportorganisationen. Det rader dven en lag grad av beslutsfattande 1 relationen da en stor andel
av  besluten ar forflyttande fran Veidekke Prefab och Veidekke Entreprenad ll
supportorganisationen.
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6. Diskussion

6.1 Fran ett industriellt bostadsbyggandeperspektiv

Vid en jamfiorelse av empirin och det korta litteraturavsnittet kring industriellt bostadsbyggande
av Lessing (2006) 1 Lidelow, et al. (2015) kan en utlisa att hela VeidekkeMAX-konceptet
uppliyller merparten av de atta delomradena. Vid en fokusering pa relationsparametrarna, vilket
det hiir examensarbetet syftar pa, kan det 1 synnerhet tolkas att det mest relevanta delomradet 4r
det sista; Lingsiktiga relationer med leverantorer. Delomradet medfor positiva effekter som att
arbetsmetoder succesivt kan forbittras och teknisk kunskap byggas upp da parterna arbetar med
varandra over en lingre tidsperiod (Lidelow, et al., 2015).

Delomradet ir nagot som Veidekke dragit till sin spets da en langsiktig relation inte bara ir
upprittad utan leverantéren dven ir forvirvad. Det rader siledes en intra-organisatorisk relation
(Mena, et al., 2009). Detta tllater en 6kad kontroll och utveckling samt gor att det ir enklare att
ta innovativa tekniska losningar att stanna inom koncernen istillet for att de bl tillgingliga pa den
konkurrensutsatta marknaden. Ett forvirv av en leverantor leder dock till en 6kad ekonomisk
belastning vid lagkonjunkturer, vilket byggbranschen ar extra Kinslig for (Stockholms
Handelskammare, 2009). Veidekke har dock hanterat denna risk genom att forbereda den
forviarvade leverantoren for produktion tll externa kunder och marknader. exempelvis
anliggningsbranschen, som nte anses vara lika konjunkturkinsliga. Dessutom har leverantoren,
mnan forvirvet, levererat till sidana typer av verksamheter forut.

Baserat pa resonemanget ovan kan en siga att det tankemassigt ar ritt beslut 1 och med ett
forviary av en leverantor. Dock bor detta mer ses som ett bekriftande dn nigot nytt da langsiktiga
relationer bade nu och sedan linge visat sig vara fordelaktiga (Latham, 1994; Egan, 1998; Strategic
Forum, 2002; Dehui, et al., 2014).

6.2 Fran ett flodesekonomiperspektiv

Litteratur kring konceptet Flodesekonomi (Supply Chain Management) namner langsiktiga
relationer som en nyckelaktivitet. I konceptet foresprikas bland annat gemensamma mal och
fokus lings med hela virdekedjan for att tillgodose kunden. (Mentzer, et al., 2001)

Om man 1 relationen mellan kopare och siljare oversitter kunden till de bostadsrittskopare
eller hyresgister som kommer att flytta in 1 de nybyggda bostiderna anses det inte férekomma
nagra gemensamma mal och fokus. Istillet verkar leverantoren endast fokusera pa att tillgodose
koparen kortsiktigt, genom att leverera produkterna. Detta exemplifieras 1 att koparen tycker att
leveransen av produkten fungerar bra, men att problemen snarare dyker upp nir
mstallationsmodulen levererats och skador och produktionsfel uppticks och skall atgirdas.
Dessutom forstirks detta aven da leverantoren starkt utrycker en stolthet 6ver sjilva leveransen
och mte kommenterar hur bra sjilva produkten dr samt hur den efterkommande processen
fungerar och hanteras. Spekulativt kan detta bero pa att leverantoren inte har blivit tillrickligt
mtegrerad 1 koparen och koncernens arbetssitt och virderingar 1 och med att den vertikal
integrationen skett relativt nyligen.

Att integrera och sitta gemensamma mal och fokus gentemot slutkund ar utifran
resonemanget ovan nagot som rekommenderas som en utvecklingsmojlighet infor framtiden.
Detta kan dock vid en forsta anblick ses som ett sitt att endast forbittra produkterna och inte
relationen, vilket den hir studien skall fokusera mot. Utifrin Interaktionsmodellen (Hakansson,
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1982) anses dock produktutbytet ha en paverkan pa relationen och darfor anses en bittre produkt
dven leda till en bittre fungerande relation.

Att integrera siljaren och sitta gemensamma mal anses 1 synnerhet vara av hogsta vikt 1 den
undersokta relationen da denna ir intern. Det anses dven vara av betydelse di en del av de
levererade produkterna ir sa pass nira slutkund och ingen vidare foriadling krivs. Med andra ord
sa ar det som levereras nagot som direkt upplevs av slutkunderna.

Resonemanget ovan kan dven generaliseras och appliceras pa likvirdiga relationer 1
byggbranschen, det vill sidga att integrera sitta och gemensamma mal for alla leverantorer som
fokuserar mot att skapa virde for slutkund. Hur viktigt detta dr anses bero av produktens
komplexitet, kvantitet och ekonomiska betydelse. Exempelvis dr det viktigare att integrera en

leverantor av installationsmoduler 1 virdekedjan dn en leverantor av entrémattor.

6.3 Fran ett institutionaliseringsperspektiv

Institutionalisering ir ett begrepp som forekommer 1 Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982)
och anses vara langsiktigt viktigt. Begreppet innebir att socialt utbyte och kontaktmonster blir
mvanda och rutinerade over tid. (Hikansson, 1982)

I empirikapitlet har slutsatsen dragits att bade kopare och leverantéren har utvecklat en intern
mstitutionalisering, med skillnad att koparens verkar vara mer etablerad. Detta kan anses som
bade mer och mindre underligt. En anledning kan vara att kKoparens organisation ar utspridd éver
flera individuella projektorganisationer pa olika geografiska platser tillskillnad mot siljarens som
endast bestar av en individuell organisation pa samma geografiska plats. Vidare kan det dven bero
pa att leverantérens organisation har flera individuella organisationer att ga tillmotes vilket kan
leda till att de har svarare att hitta en struktur pa interna roller. En annan anledning kan dven vara
att antal projekt att leverera till fluktuerar éver tid och att siljaren pa grund av det far svart att
forankra fasta roller mom sin organisation. Dock bor det vara enklare for leverantéren att uppna
en intern institutionalisering da denna har haft lingre td pa sig tll skillnad mot
projektorganisationerna som 1 de flesta fall 4r nya 1 relationen. Det bor dven lyftas fram att de
mterna mstitutionaliseringarna dr svara att jamfora med varandra da koparens institutionalisering
bade forekommer mellan och inom projektorganisationerna till skillnad mot leverantérens som
endast existerar inom sin egna organisation.

Vad giller institutionaliseringsprocessen mellan kopare och leverantor, istillet for mternt
mom respektive organisation, framkommer det 1 empirin att denna inte ér siarskild etablerad utan
snarare forcerad. Exempelvis har de standardiserade kommunikationsverktygen inte successivt
utvecklats 6ver tid av parterna. Istillet dr dessa ar framtagna av den tredje part vilka ansvarar for
konceptet som relationen ir en del av. Trots detta efterfragar projektorganisationerna en okad
standardisering vad giller verktygen, vilket kommer behandlas vidare 1 delkapitlet 7va eller tre
parter? Utifran ett nstitutionaliseringsperspektiv kan det istillet att tolkas att det ar bittre att lata
kommunikationsverktyg och roller mellan varandra utvecklas och bli mvanda 6ver tid
(Hakansson, 1982), istillet for att fran borjan vara helt faststillda. Darfor dr det nigot som
parterna 1 relationen anses behova jobba vidare med. Detta kanske inte nagot som gar att tillimpa
fullt ut da verktyg och roller behéver nagon slags grundval. Inspiration kan dock tas och
mstitutionaliseringstankesittet bor generellt finnas med. Roller och verktyg maste fa en chans att

utvecklas 6ver tid och etablera sig for att styrkan 1 en langsiktig relation skall kunna utnyttjas.
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Detta skiljer sig fran en Kkortsiktig relation dar en inte behover ta hiansyn tll
mstitutionaliseringsprocess, men inte heller utnyttja dess fordelar.

6.4 Utveckling och anpassning

I empirin har det visat sig utvecklingskostnaderna for den levererade produkten till stor del
paverkar byggprojektens ekonomi, projektorganisationernas arbetssituation och attityd 1
relationen. Likvil som 1 det tidigare delkapitlet kring gemensamma mal och fokus kan det anses
att utvecklingskostnader inte har med relationen att gora. Dock beskriver (Zineldin & Josson,
2000) att produktutveckling 1 form av investering ir ett exempel pa en anpassning som en eller
flera av parterna 1 en relation kan behova gora. Vidare beskrivs det 1 Interaktionsmodellen
(Hakansson, 1982) att det ekonomiska utbytet och anpassning kan péaverka relationen, vilket det
i det hiir fallet anses gora och argumenterar for att det bor tas upp for diskussion. Aven Zineldin
& Jonsson (2003) och Hallén, et al., (1991) niamner att anpassning ar nagot som ar viktigt for en
fungerande relation.

Med forutsittningen att relationen ér intern bor utvecklingskostnader med en paverkan pa
bada parter kunna hanteras med tankesittet att samtliga kostnader, oavsett vilken intern
organisation kostnaden forst beror, 1 slutindan paverkar hela koncernen. Empirin visar det sig
dock att det mte allid ar si enkelt 1 och med att projekten miits utifran sina egna resultat vilket
mnebir att investeringar 1 form av utvecklingskostnader drabbar de enskilda projektens ekonomi.
For att forklara det med Interaktionsmodellen (Hikansson, 1982) kan en siga att kostnaderna
passerar igenom den individuella nivin istillet for att gi direkt till den organisatoriska nivan.

Att hitta en losning pa detta problem dr nagot som ér littare sagt en gjort da det bland annat
handlar om den projektorientering (Tolstoy & Axelsson, 2012) som existerar 1 branschen dir
varje byggprojekt identifieras som en egen organisation med ett procentbaserat vinstbelopp att
limna vidare upp 1 organisationen. En 16sning kan vara att pa koncernniva avsitta ett visst belopp
1 form av forsknings- och utvecklingskostnader som bada parterna kan utnyttja da en ny teknisk
losning ska implementeras. Dock minskas inte de totala kostnaderna utan den ekonomiska
belastningen flyttas istillet, vilket kan ses som en forindring 1 det ekonomiska system som
tillimpas hos byggforetag 1dag. Problemet kring utvecklingskostnader 1 projekten minskar och
kan siledes leda till en bittre relation.

En annan [6sning ér istillet att se och utnyttja dessa kostnader for vad det enligt litteraturen
ar, det vill sidga en form av anpassning 1 relationen och tll ett langsiktigt forbattringstink. Med
andra ord, bor projektorganisationerna motiveras till att en kostnad nu kan leda tll battre
forutsattningar 1 framtida projekt. Dock kan detta problematiseras av den traditionsenlighet som
rader 1 byggbranschen (Sundquust, 2013).

Utover kostnader for produktutveckling sa askadliggor empirin en annan typ av anpassning,
vilket dr den anpassning som koparen anses behova gora till leverantorens produktionsmissiga
strukturer. Detta kan exemplifieras genom att foriandringar 1 produkten tar ling tid att
mmplementera och att en forsenad bestillning kan fa konsekvenser. Det kan dven ses fran
koparens perspektiv. Att leverantoren behover anpassa sig till den projektorientering som
existerar 1 byggbranschen. Hanteringen av detta dr nagot som parterna bedoms jobba pa,
exempelvis genom de obligatoriska studiebesoken. Relationen en kan alltsa dven ses som ett mote

mellan en projektorienterad och imdustriell produktion.
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6.5 Tillit, engagemang och férvintningar

Utifran merparten av den studerade litteraturen anses bade allit och engagemang vara tva av de
mest forekommande begreppen vad giller kopare-siljarrelationer (Costa & Bylsma-Frankema,
200; Jiang, et al., 2011; Manu, et al., 2015; Zineldin & Josson, 2000) och bor dairfor tas upp for
diskussion.

Enligt Moorman, et al., (1992) definieras engagemang som ”en varaktig oénskan att bevara en
viardefull relation”. Utifran definiionen bor det diarfor nodvindigtvis inte forekomma nagot
engagemang hos varken koparen eller leverantoren da relationen ar intern. Det vill siga, parterna
behover inte aktivt verka for att bevara relationen eftersom att leverantéren ar forvirvad. Dock
stammer inte detta helt 6verens med verkhigheten.

Béide leverantoren och koparen anses namligen utrycka ett starkt engagemang. En av
anledningarna till detta kan vara att parterna, trots att relationen ér itern, kinner att férhallandet
ar viktig eftersom att parterna 1 en ling tid framover skall arbeta tillsammans. Vidare kan
engagemanget bero av att de levererade produkterna har sa stor paverkan 1 projekten, bade
tekniskt och ekonomiskt. Fran leverantorens perspektiv kan en ytterligare en anledning vara att
man vill visa framfotterna och leva upp tll alla de forvintningar som uppstir nar man bl
forviarvad. Ytterligare motiv kan dven vara att det rader en informationsdelning och icitament 1
relationen, vilket skulle kunna ha en positiv paverkan pa engagemanget (Oghazi, et al., 2016).

For att fora diskussionen vidare till a//it sa verkar begreppet enligt empirin ha en koppling till
forvantmngar. Det dr nagot som dven bekriftas av Costa & Bylsma-Frankema (2007) som siger
att tillit baseras pa forvintningar om att andra personer skall bete sig pa ett visst sitt och att detta
skall leda till ett visst positivt resultat.

Forviantningar ir dven nigot som forekommer 1 Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982)
som en del 1 atmosfiaren. Enligt koparen 1 den studerade relationen kan det tolkas att de inte
riktigt litar pa leverantoren, vilket kan exemplifieras di de utrycker att de forvintar sig en komplett
och felfr1 produkt, men att de mte far det som de forvintar sig. Saledes kan koparen ses som
besvikna (Costa & Bylsma-Frankema, 2007) och kan darfor paverka kvaliteten 1 relationen
negativt (Naudé, et al., 2011).

A andra sidan kan detta ha att géra med att koparen egentligen har for hoga forvintningar pa
produkten da denna idr under en lingsiktig utveckling samt att relationen ir intern och inte extern,
vilket kommer diskuteras vidare 1 kapitlet Extern eller intern relation?””

6.6. Produkternas betydelse
For att atenigen rikta diskussionen mot den undersokta relationen framkommer det att
mstallationsmodulen dr av stor betydelse for bestillaren, det wvill sidga Veidekkes
produktorganisationer. Exempelvis pa grund av att modulen beskrivs som husets hyirta och att
det ar den nist storsta kostnadsposten 1 Veidekkes bostadsprojekt. Detta anses paverka nagra av
de 6vriga parametrarna 1 relationen, vilket har berorts 1 delkapitlet 7ilit, engagemang och
forvintmingar. Att produkterna har stor betydelse pa relationen anses dven bekrifta en av
Interaktionsmodellens (Hakansson, 1982) frimsta grundvalar, det vill siga att Atmosfiren 1
relationen paverkas av Interaktionsprocessen och de kortsiktiga utbytesepisoderna.
Produkternas stora betydelse for bestillaren anses medfora bade for- och nackdelar for en
lingsiktig intern relation. Exempelvis medfor detta att bestillaren blir vildigt sarbar ifall nagot
oforutsett skulle hinda med leverantéren eller om det ér fel pa produkten, vilket faktiskt delvis
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forekommer 1 den undersokta relationen. Dock mojliggor det faktum att relationen ar intern att
bestillaren kan ha bittre msyn och blir forvarnad ifall nagot negativt dr pa gang att intriffa.

6.7 Beslutsfattande och beroende

Beslutsfattande, med andra ord makt, dr dnnu ett begrepp som bade dykt upp 1 litteraturstudien,
(Zineldin & Jonsson, 2003), Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982) och 1 empirin.
Beslutsfattande kommer 1 detta delkapitel diskuteras med tva olika huvudfokus; beroende och
beslutsroller.

For att borja med det forsta nimnda si spelar faktumet i att relationen mellan
organisationerna ir intern, det vill siga bada organisationerna igar 1 samma koncern. Detta
mnebir enligt empirin att koparen inte har mojlighet att vilja en annan leverantor. Sett till endast
den aspekten 11solation skulle det vid en applicering av maktbalansmatrisen av Cox, et al., (2000)
mnebira att relationen placerar sig 1 den fjarde kvadranten, det vill sidga att en hog sialjardominans
rader. Att relationen ir intern mnebir dock att leverantoren 1 det hir fallet med storsta
sannolikhet mte kan siga nej vid en forfragan fran koparen. Saledes hamnar relationen darfor
sluthgen 1 andra kvadraten vilket mnebir ett lika och 6émsesidigt beroende. Maktbalansmatrisen
(Cox, et al., 2000) ses dock inte som ett ultimat verktyg for att utreda maktférhallandet 1 relationen
utan anses vara bittre lampad for relationer som utsitts for direkt konkurrens. Dirfor tillimpas
mte modellen som en del av huvudteor: 1 det hir examensarbetet utan endast som ett
komplement och kommer dirfor ite tillignas mer uppmirksamhet. Dock betyder inte det att
makt- och beroendestrukturer inte forekommer 1 interna leverantorsrelationen utan snarare att
de istillet forekommer pa ett andra sitt. Exempelvis rader risken att koparen avyttrar
leverantoren, vilket utifrin den aspekten mnebir att koparen har en storre maktposition.

For att overga ull ett resonemang om beslutsroller beskrivs det 1 empirin  att
projektorganisationerna inte kan ta liknande beslut som de ér vana vid att ta, vilket bade mnefattar
val av leverantor och beslut nir en leverantorsrelation vil dr upprittad. Saledes mnebir det att
beslutsfattandet har flyttats fran en decentraliserad position till en mer centraliserad, vilket innebér
bade- for och nackdelar. Den beskrivna overgangen iar nigot som den projektorienterade
byggbranschen inte ir vana vid att hantera och borde darfor ses som om en utmaning.

6.8 Motesforum, kommunikation och sociala sammanhang
For att ge en ytterligare forstaelse for relationen anses det behova resoneras kring huruvida

parterna interagerar och kommunicerar med varandra. Detta bedoms som viktigt pa grund av
den 1 litteraturstudien forekommande variabeln kommunikation, vilket likvil som tidigare
begrepp verkar ha en paverkan for att uppna en tillfredstillande relation (Zineldin & Jonsson,
2003; Paulraj, et al.,, 2008). I Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982) forekommer idven
liknande begrepp som informationsutbyte, socialt utbyte och nirhet, vilket ytterligare
argumenterar for att kommunikation bor diskuteras.

I empirin férekommer det olika typer av motesforum, kommunikationsformer och sociala
sammanhang dir kopare och leverantor interagerar med varandra. Dessa kan sammanfattas som;
bestillning av produkter, avhjilpning av fel, byggmoten, telefonmoten och studiebesok.
Bestillning av produkter, avhjilpande av fel och byggmoten anses forekomma 1 de flesta

relationer da produkten ar ekonomisk stor och tekniskt komplex och studiebestken har tagits
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upp 1 tidigare delkapitel. Foljande diskussion kommer darfor frimst kommer att fokusera pa
telefonmotena.

Vid en jamforelse mellan grundtanken med telefonmotena och litteraturstudien kan en se att
ménga av nyckelfaktorerna ar uppfyllda. Bland annat medfér motena att information kring
forandrade behov och gemensam planering kan nas ut (Christopher & Jttner, 2000 och Parsons,
2002 1 Claycomb & Frankwick 2004). Fiktivt kan detta exemplifieras med om ett
produktionsstopp hos leverantéren uppkommer sa kan iformation nas ut till samthga projekt
och en émsesidig planering kan goras kring exempelvis en tidsomliggning av leveranser. Aven
nyckelaktiviteter mom flodesekonomin uppfylls av telefonmétena siasom en gemensam
informationsdelning bland medlemmarna 1 virdekedjan (Mentzer, et al., 2001). Vidare kan
telefonmotena anses vara en viktig pelare 1 relationen da det knyter samman de involverade
organisationerna.

Dock beskrivs telefonmotena 1 empirin som ett bristfilligt forum pa grund av det svaga
motesdeltagandet fran koparens sida vilket inebir att motena forlorar sitt syfte. n anledning for
detta anses fran projektorganisationernas sida vara att motens mest kinns om en avrapportering.
Vidare anledningar kan ocksa tinkas bero av prioritering av annat eller tidsbrist, vilket ar ett
faktum 1 byggproduktion dir det till stor del rader operativt arbete. Det enklaste sittet vore
uppenbart att infora ett tvang for projektorganisationerna att delta. Dock kanske det inte dr den
bista losningen. Istillet anses en bittre 16sning vara att motivera och engagera de uteblivna
deltagarna, genom att inspirera till att de inte allad sjilva far ut nagot av motet utan att de istillet
hjilper andra. Denna problematisering generaliseras till langsiktiga relationer 1 byggbranschen dar
det kan vara viktigt att engagera anstillda och att centralt nd ut med information tll
projektbaserade verksamheter.

For vidare utveckla engagemanget foreslis dven nya motesforum dir endast de som direkt ar
berorda nérvarar. For att exemplifiera och applicera detta 1 den undersokta relationen mellan
kopare och siljare forordas exempelvis moten dir endast arbetsledarna niarvarar, for att kunna
diskutera konkreta tips som direkt paverkar deras arbeten. Detta kan anses vara sirskilt relevant
da det, som tidigare nimnt, rader en relativt hég institutionalisering inom koparorganisationen

dir samtliga projektorganisationer 1 stort sitt dr organiserade pa samma sitt.

6.9 Fxtern eller intern relation?
Som tidigare forklarat dr relationen mellan kopare och siljare intra-organisatorisk (Mena, et al.,
2009), vilket manga av tidigare dragna resonemang faller tillbaka pa. Dock behover, enligt Mena,
et al., (2009), inte interna relationer automatiskt betyda hogre grad av samverkan och samarbete.
For att ytterligare problematisera fenomenet sa kan en intern relation jimforas med en
metafor kring familjerelationer. I en family stiller barnen hoga krav och forvintningar pa sina
forildrar pa grund av att dessa star dem néarmast. Liknande situationer kan dven anses uppsta da
tvd Kompisar beslutar sig for att gora ett grupparbete tillsammans. Det vill sidga, hoga krav uppstar.
Utifran empirin kan det utlisas att relationen ekonomiskt hanteras som extern och att detta
ar vad projektorganisationerna hos koparen efterstriavar. Dock anser respondenten fran
supportorganisation att man vill att leverantoren ska ses som en 1 familjen, men att man inte ar
dir dn. Baserat pa detta kan det alltsa tolkas att det bade rader en skillnad pa hur relationen

hanteras samt hur man vill att den skall hanteras. Vidare beskrivs det dven av koparen att man
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har hogre forvintningar pa en intern relation in en extern. Frigan ar; vad ar bist, ett externt eller
mternt synsitt och hantering?

Vilket visas av empirin, har denna fraga inget konkret och enkelt svar. Da kopare och siljare
1 det hiir fallet dr tva separata organisationer kan juridiska avtal och en extern hantering hyilpa ll
att klargora ataganden och griansdragningar, vilket kan liknas med den hantering som anvinds
mellan en intern bostadsutvecklare och entreprenadbolag inom samma koncern. A andra sidan
kan en imtern hantering mojliggbra en snabbare problemlosning, enklare arbete med
utvecklingsfragor och mer optimerade losningsprocesser. Det kan alltsd sdgas att det rader
fordelar med bada synsitten, vilket innebir att relationen mest fordelaktigt hanteras bade extern
och internt samtidigt.

Till sist bor det dven lyftas fram vilken erfarenhet kopare och leverantor har fran tidigare
affarsrelationer. Koparen som 1 det hir fallet idr en entreprenadorganisation ar vana vid att hantera
leverantorer extern och kopa in dem med Ligsta pris som framsta kriterium. Siljaren ar dven de
vana vid att hantera kopare med ett externt synsiitt.

6.10 Tva eller tre parter?

Likvil som problematiseringen kring en intern eller extern hantering av relationen féorekommer
det faktum att den undersokta relationen inte bara bestar av tva parter utan snarare tre. Kopare,
saljare och supportorganisation.

Utifran empirin och tidigare diskussion visar det sig 1 flera fall att supportorganisation har stor
paverkan 1 relationen. Med andra ord faststiller supportorganisationen forutsittningarna och
ramarna for hur koparen och leverantéren skall interagera med varandra, exempelvis genom
framtagandet av stoddokument och mallar. Aven beslutsfattande, sociala sammanhang och
gransdragningar paverkar relationen da dessa till stor del hanteras av den tredje parten. En effekt
av detta dr att ataganden och forvantningar som 1 vanliga fall skulle ligga pa den egna
organisationer istillet projiceras pa supportorganisationen. Detta kan exemplifieras 1 och med att
projektorganisationerna efterfragar mer standardisering gillande kommunikationen eftersom att
de anser att relationen behover vara mer styrd. Med andra ord liggs en stor del av ansvaret 6ver
pa supportorganisationen.

Att det 1 den undersokta relationen ir tre parter istillet for tva kan ses som en direkt
konsekvens av det industriella bostadsbyggande-konceptet som forekommer 1 studien. Konceptet
medfor komplexa produkter, vilket som tidigare nimnt har stor betydelse. Detta kan jamforas
med om en langsiktig relation istillet upprittas med en leverantor av en inte lika tekniskt
komplicerad produkt som star utanfor konceptet. Det skulle da inte krivas en tredje part 1 samma
utstrackning som det gor 1 den undersokta relationen.

Att det ir tre parter 1 stillet for tva behover ite vara nagot negativt utan medfor istillet ett
annat forhallningssitt till relationen. Det dr dock viktigt att gransdragningen gillande ataganden

ar tydhgt da det kompliceras av att de ér fler parter dn tva 1 relationen.

6.11 Interaktionsmodellens applicerbarhet

Utifran interaktionsmodellens frimsta principer anses de kortsiktiga episoderna bade péaverka
och paverkas av relationens atmosfir och langsiktiga episoder (Hakansson, 1982). I denna studie
kan till viss del dessa principer bekriftas. Bland annat har produktutbytet en paverkan pa
forvintningarna mellan kopare och leverantor.
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Vid en applicering av Interaktionsmodellen (Hikansson, 1982) har dock en del svagheter
uppkommit gillande modellens struktur och uppbyggnad. De identifierade svagheterna bor
endast ses fran den hir studiens perspektiv och menar mte till att anmiérka pa hur vil modellen
stimmer 6verens med det den ursprungligen syftar till att férklara. Med andra ord syftar det hir
avsnittet inte till att teoriutveckla.

Inledningsvis si kan en sidga att modellen delar in leverantor och siljare 1 tvi separata
organisationer, vilket redan fran borjan forutsitter att koparen och leverantor star pa tva separata
sidor 1 relationen. Detta kan dock vindas till en fordel da relationen faktiskt beskrivs som den 1
dagsliget ser ut och att en annan modell kan appliceras 1 framtida studier da relationen kommit
lingre 1 sin mognad och utveckling. Att modellen dven dr anpassad till internationella industriella
nitverk och inte intra-organisatoriska relationer ar nagot som aven bor ses som en nackdel. Vidare
ar inte modellen anpassad for att den tredje part som existerar 1 den undersokta relationen.

For att 6verkomma problematiken kring en tredje part ar supportorganisationen 1 den hir
studien placerats pa organisatorisk niva hos bade koparen och siljaren. Skulle dock en
modifikation och anpassning av Interaktionsmodellen kunnat goras, skulle den 1 forenklad form
kunna illustreras enligt nedanstiende figur.

Veidekke
Koncept

Veidekke MAX
supportorganisation

Veidekke Entreprenad

Veidekke Prefab

Interaktionsprocessen

Projektorganisationer Industriell organisation

Figur b, Forenklad tolkning av Interaktionsmodellen (Hakansson, 1982) med tre parter istillet
for tvd.

6.12 Ekonomisk, social och ekologisk hillbarhet
Eitt av langsiktiga malen med konceptet VeidekkeMAX ir att minska byggkostnaderna (Veidekke,
2017). Reducerade byggkostnader innebir bittre forutsittningar for ett ligre forsaljningspris for
bostadsritter respektive ligre manatliga hyra for hyresritter. Sialedes kan den ekonomiska
hallbarheten forbittras da konceptet kan maojhiggora att fler manniskor har rad med ett av de
grundliggande minskliga behoven, det vill siga ett boende.

I VeidekkeMAX-konceptet ingar, som tidigare namnt, ett upprittande av en langsiktig intern
leverantorsrelation 1 och med ett forviarv av en fabrik 1 Sala. Detta kan generellt ses som positivt
da en stor del av den verksamhet som 1 traditionella fall skulle ske pa byggplatsen flyttas till en

fabrik pa annan ort. Detta kan generalisera till industriella byggkoncept 6ver lag da fabrikerna ar
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ofta beligna 1 mindre lokala orter dar inte byggverksamheten ar lika intensiv som 1 de storre
stiderna. Saledes kan den sociala hallbarheten frimjas 1 dessa stider da det mojhiggor fler
jobbmajligheter.

Utover det langsiktiga malet med att minska byggkostnaderna har Veidekke MAX-konceptet
som malsittning att dven minska byggtiden (Veidekke, 2017). Att minska byggtiden anses 1
forlingningen kunna minska den totala paverkan pa omgivningen och sidledes forbittra den
ekologiska hallbarheten.
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7. Slutsatser

7.1 Hur karakteriseras och hanteras interna lingsiktiga leverantorsrelationer 1 byggbranschen?
Studien visar pa att en hantering av en intern langsiktig relation 1 byggbranschen ar komplex men
fordelaktig da det bland annat m&jliggoér en 6kad kontroll och utveckling av bade den levererade
produkten och relationen. Sirskilt betydelsefull anses dven produkten 1 relationen vara.

Vidare visar undersokningen att en intern relation inte nodvindigtvis behover hanteras pa ett
mternt sitt utan att en kombination av en extern och intern hantering forekommer. Detta anses
dessutom vara gynnsamt da fordelarna fran bada synsitten och hanteringarna kan utnyttas,
exempelvis genom 6kad kravstillning och bittre utvecklingsmajligheter.

Likvil som 1 externa relationer visar sig centrala begrepp sasom tllit, engagemang,
forvintningar, beslutsfattande och beroende sig dven vara aktuella 1 interna langsiktiga relationer,
men bor utifran forutsittningarna ses och hanteras pa ett andra siitt.

En intern langsiktig relation 1 byggbranschen visar sig aven mojliggora forekomsten av fler an
tva parter, 1 synnerhet 1 fall relationen ar en konsekvens av ett storre koncept och syfte. Den tredje
parten mnebir forindringar 1 jamforelse med en traditionell relation med tva parter da bland
annat att beslutsfattande flyttas fran en lokal och decentraliserad niva till en central niva. Saledes
begrinsas inte bara projektorganisationernas val av leverantor, utan beslutsfattandet inom
relationen paverkas ocksa.

Byggbranschens starka projektorientering och traditionsenlighet visar sig ocksa paverka en
mtern langsiktig relation, vilket konfirmerar tidigare studier. Med andra ord problematiseras
relationen att byggbranschens traditionsenlighet och vana att arbeta med Kkortsiktiga externa
relationer uppdelade 1 projekt istillet for att gemensamt vara en del av en stor langsiktig relation.

En langsiktig intern leverantorsrelation visar sig ocksa forekomma en socialisering mellan de
mvolverade parterna, vilket 1 studien visar sig besta av exempelvis studiebesok och innovativa

motesforum.

7.2 Hur kan interna langsiktiga leverantorsrelationer 1 byggbranschen utvecklas?
Undersokningen visar att koncept och begrepp fran empiri och tidigare studier, genom ett
resonemang, kan bidra till att utveckla langsiktiga leverantorsrelationer 1 byggbranschen. Generellt
kan en siga att tillit, forvintningar, engagemang, kommunikation, beslutsfattande och beroende
ar nagot som paverkar parterna 1 relationen. Saledes ir det koncept att tankemiissigt ha med sig
vid utveckling och forbittring.

Vidare utvecklingsmaojligheter presenteras 1 punktform nedan.

- Kopare och leverantér bor tillsammans anpassa sig till varandras processer och
arbetsstrukturer for att skapa bittre forutsattningar for att leverera 1 relationen. Det
rekommenderas att branschkaraktiristik som exempelvis kostnadstordelning anpassas till

de fordelar som langsiktiga leverantorsrelationer medfor.
- Vidare bor en integrering av gemensamma mal och fokus skapas for att ett hogre virde

for slutanvindaren ska uppnas. Med andra ord bor uppsatta mal hos leverantéren vara av
mer langsiktigkaraktir istillet for att endast kortsiktigt tillfredsstilla kKoparen.
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- I en langsiktig intern relation bor tidens och nstitutionaliseringens fordelar utnyttjas och
saledes lata kopare och siljare finna och vinja in roller, kommunikationsverktyg och
kontaktvigar istillet for att dessa tvingas fram.

- For att engagera och motivera, de 1 Dbyggbranschen foérekommande
projektorganisationerna, till att vara delaktiga 1 en storre relation utan stor
beslutsfattanderoll rekommenderas nya typer av motesforum som komplement till de
traditionella.

7.3 Forslag pé framtida forskning

Detta examensarbete har undersokt en itern langsiktig leverantorsrelation. En kan generellt siiga
att det behovs ytterligare forskning kring langsiktiga relationer 1 byggbranschen, di dmnet anses
vara relativt outforskad och komplext.

Mer specifikt vore det intressant att gora en studie kring en relation som ar langsiktig, men
extern istillet for mtern. Leverantoren skulle exempelvis besta av en extern tillverkare av
prefabricerade stomelement. Genom en sidan studie skulle likheter och skillnader kunna
identifieras 1 jamforelse med det hir arbetet.

I examensarbetet har olika begrepp och koncept identifierats som paverkar en affirsrelation.
Det vore 1 vidare studier intressant att fokusera och fordjupa sig pa nagra utav de identifierade
koncepten istillet for det mer explorativa tillvigagangssittet som det hir examensarbetet haft.

Mycket 1 den utforda studien hinvisar till en tredje part som har stor paverkan 1 den
undersokta relationen, men som dven skiljer denna relation fran mer traditionella. Vidare studier
skulle darfor kunna dgna denna tredje part mer fokus genom att klara gora dess roll och paverkan

Inom en organisation.
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9. Bilagor

9.1 Bilaga 1 - Intervjufragor 1 sitt grundutférande
Projektorganisationer

1. Kan ni beriitta lite om er roll pd Verdekke och tidigare erfarenhet?

2. Vilka typer arbetsuppgifter har ni som ir kopplat tll installationsmodulen? Exempelvis kontakten
med Veidekke Prefab, avvikelser, leveranser. Hur ser er process ut?

3. Vad ar det som fungerar bra med Veirdekke Prefab? Vad gor ni (or att det skall fungera bra?
4. Vad ar det som fungerar mindre bra med Verdekke Prefab? Vad kan forbéttras?
9. Hur fungerar samarbetet mellan er och Verdekke Prefab?

0. Vid en jamforelse mellan en vanlig leverantor och Verdekke Prefab; Vilka ar skillnaderna? Vad
fungerar biittre/samre?

7. Miste ni 1 produktionen anpassa er till Veidekke Prefab pi nagot satt 1 jiimforelse med en vanlig
leverantor?

8. Hur fungerar kommunikationen mellan er och Veidekke Prefab?

. le [eron . vale V' 7 gz %) (” J SC (c le %) le < UL ] ¥e l SKa i[ pe (” ‘
9. Vad anser ni vara de viktigaste forbdttringsomridena or att kommunikationen skall fungera biéttre 1
framtiden?

10. Hur ir stimningen mellan er och Veidekke Prefab?
11. Kinner ni att Veidekke Prefab ar en del av Verdekke eller kiinns det som en extern leverantor?
12. Hur ser beslutstattandet 1 relationen med Veidekke Prefab ut?

13. Vilka ar era forvantmngar pa Veidekke Prefab?
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Projektorganisation (referensprojekt)
1. Kan ni beritta lite om er roll pi Verdekke och tidigare erfarenhet?

2. Vilka typer arbetsuppgifter har ni som ir kopplade badrumsmodulen? Exempelvis kontakten med
leverantoren, avvikelser, leveranser. Hur ser processen ut?

3. Vad ar det som fungerar bra med leverantoren? Vad gor ni for att det skall fungera bra?
4. Vad ar det som fungerar mindre bra med leverantéren? Vad kan forbéttras?
. Hur fungerar samarbetet mellan er och leverantoren?

0. Vid en jamforelse mellan leverantoren och vanliga leverantorer. Finns det nigra skillnader? Vad
fungerar bittre/simre?

7. Mste ni 1 produktionen anpassa er till leverantéren pd ndgot sétt 1 jimtorelse med andra
leverantorer?

8. Hur fungerar kommunikationen mellan er och leverantoren?

9. Vad anser ni vara de viktigaste forbéttringsomradena for att kommunikationen skall fungera béttre om
n1 skulle jobba med leverantoren igen?

10. Vilka ar era forvantningar pd leverantoren?
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VeidekkeMAX supportorganisation
1. Kan du beritta lite om din roll pi Verdekke och dina tidigare erfarenheter?

2. Vilka arbetsuppgitter har du och Veidekke MAX Supportorganisation som ar kopplat till
mstallaionsmodulen och Veidekke Prefab?

4. Hur gick processen till niar man beslutade att investera i en fabrik och anvinda sig av en
mstallationsmodul som en del 1 Veidekke MAX-konceptet?

J. Hur gick processen tll nar man beslutade att fabriken éven skulle leverera [6st material tull
byggprojekten?

0. Vilka ar de FLingsiktiga malen och visionen géllande samarbetet mellan Veidekke Entreprenad och
Veidekke Prefab? Hur jobbar mot dem idag?

7. Vad anses fungera bra mellan byggprojekten och Veidekke Prefab?
8. Vad anses fungera mindre bra mellan byggprojekten och Veidekke Prefab?

9. Vilka ir de frimsta forbittringsomridena och utinaningarna infor framtiden 1 relationen och
samarbetet med Verdekke Prefab?

10. Vilka tillvigagangssatt anvéinds for att Iosa tekniska och organisatoriska problem som uppstir
gallande installationsmodulen och Veidekke Prefab?

11. Hur jobbar med for att kvalitetssakra installationsmodulen 1 overliamnandet fran Veidekke Prefab till
byggprojekten?

12. Hur jobbar man med standardiserade arbetssatt, mallar och kommunikation géillande
mstallaionsmodulen och Veidekke Prefab?
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Veidekke Prefab
1. Kan ni beritta lite om er roll pi Veidekke Prefab och hur er organisation ir uppbyggd?

2. Vilka typer av arbetsuppgifter har ni som ir kopplat tll installationsmodulen? Exempelvis kontakt
med byggprojekten, avvikelser, leveranser. Hur ser er process ut?

3. Vad ar det som fungerar bra mellan er och byggprojekten? Vad gor ni for att det skall fungera bra?

4. Vad ar det som fungerar mindre bra mellan er och byggprojekten? Vad kan forbittras?

2. Vid en jimforelse mellan att leverera en produkt till en extern bestillare och Verdekkes byggprojekt.

Vilka ar skillnaderna? Vad fungerar bittre/samre?

6. Hur fungerar kommunikationen mellan er och byggprojekten?

7. Vad anser ni vara de viktigaste (orbattringsomréddena (or att kommunikationen skall fungera béttre 1

framtiden?

8. Hur fungerar samarbetet mellan er och byggprojekten?

9. Vad har ni1 for forvinmingar pa byggprojekten?

10. Kénner ni att n1 fir ratt forutsattningar fran byggprojekten?
11. Hur anser ni1 att beslutsfattandet ser ut 1 relationen?

12. Vilka kvalitetssikringsprocesser anvinder ni 1 fabriken?
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