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Abstrakt

Jag har till mitt eget foretag tagit reda pa hurudana samarbetsalternativ och efterfragan det
finns inom den bransch som mitt féretag ar verksam. Min verksamhet gar ut pa uthyrning
av byggnadsstéllningar till sddana foretag inom byggnadsbranschen som har ett behov av
byggnadsstéllningar i sin verksamhet.

Jag har fokuserat pa teorier som beror amnet ur olika aspekter. | arbetet finns det teorier
som berdttar om vad det finns for olika sorters samarbeten och partnerskap,
relationsmarknadsforing samt marknadskommunikation. For att uppna mitt syfte har min
empiriska del utfoérts genom kundbesok och diskussion med de rétta personerna i foretaget.
Foretagen som jag har varit i kontakt med har stor nytta av mina tjanster i sin verksamhet.

Det resultat som jag fick skrev jag ner till en helhet sa att det ar latt att se hurudant
samarbete som kan forverkligas mellan mitt foretag och den andra partnern. Dessutom
gjorde jag en SWOT-analys av ett samarbetskap som tydliggor alla faktorer. Till de starka
sidorna horde att foretagen sag positivt pa samarbetet och att de var villiga att samarbeta pa
nagot satt. De svaga sidorna var att det redan finns en del konkurrens inom branschen,
vilket gjorde det tufft att klargora ett tydligt samarbete som skulle halla for evigt. Jag kom
fram till att ett samarbete inom min bransch hela tiden lever och samarbetet kan &ndras
fran projekt till projekt.
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Tiivistelma

Opinndytetyon tarkoituksena on kartoittaa T:mi Stefan Ekbladin yhteistybkumppanuuden
mahdollisuuksia ja kysyntdd alalla, jolla yritys toimii. T:mi Stefan Ekblad toimii
ensisijaisesti Kemionsaarella ja vuokraa rakennustelineita yrityksille sek& yksityisille.

Teoreettinen viitekehys koostuu yhteistyota koskevista teorioista. Opinndytety0 sisaltda
teorioita, joista selviad minkélaista yhteistyotd ja minkalaisia kumppanuuksia B2B alalla
on, sekda mitd suhdemarkkinointi/asiakassuhdemarkkinointi ja verkostoituminen
tarkoittavat. Tavoitteen saavuttamiseksi empiirinen osa suoritetaan asiakaskayntien ja —
kontaktien kautta, sekd keskusteluilla oikeiden ihmisten kanssa yrityksissa. Yrityksiin,
joilla on tavalla tai toisella hy6tya T:mi Stefan Ekbladin rakennustelineistd, otetaan
yhteytta.

Asiakaskayntien ja —kontaktien tulokset tiivistetddn niin etta on helppoa ndhd& minkalaista
yhteistoita T:mi Stefan Ekbladin kannattaisi harjoittaa. Sen lisaksi tehddan SWOT-analyysi
jossa selvitetddn yhteistydon vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat T:mi Stefan
Ekbladille. Yritykset, joihin on otettu yhteyttd nékevét yhteistydon positiivisena asiana,
mutta valitettavasti heidan ei ole mahdollista solmia kirjallisia yhteistydésopimuksia. Taméa
johtuu kilpailusta markkinoilla, minka takia yritykset eivat halua sitoutua. Yhteistyo
rakennusalalla elda koko ajan, jolloin kirjalliset yhteistydsopimukset eivat ole suositeltavia.

Kieli: Ruotsi Avainsanat: yhteistyd, kumppanuus, suhdemarkkinointi
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Summary

The purpose of this bachelor’s thesis is to find out what kind of alternatives in cooperation
and demand there are in the sector that F:ma Stefan Ekblad operates in. F:ma Stefan
Ekblad rents scaffolds on Kimito Island to both private people and entrepreneurs.

The theoretical frame of reference consists of theories that concern cooperation. The work
includes theories that explain what kind of cooperation and partnerships there are in the
B2B sector, relationship marketing and networking. In order to meet the purpose, the
empirical part consists of visits and contacts with potential partners, and through
discussion with the right people in the companies. Those companies that are believed to
benefit from F:ma Stefan Ekblad will be contacted.

The result from the visits and contacts with potential partners will ultimately be concluded,
in order to understand what kind of cooperation can be fulfilled between F:ma Stefan
Ekblad and possible future cooperation partners. In addition, a SWOT analysis is done.
The analysis focuses on strengths, weaknesses, opportunities and threats that concern
cooperation for F:ma Stefan Ekblad. Cooperation does not seem like a problem to most
companies, and many partners actually look at it as an opportunity. It is not possible,
however, to sign any written cooperation agreements. The reason for this is the
competition on the market, meaning that no companies are willing to sign any written
agreements. By summarizing this part, we notice that cooperation constantly exists within
the sector and that written cooperation agreements are not suitable in the long run.

Language: Swedish  Key words: collaboration, partnership, relation marketing
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1 Inledning

F:ma Stefan Ekblad &r ett relativt nytt foretag som grundades i november 2009. Féretagets
verksamhet grundar sig pa uthyrning av byggnadsstallningar inom den finlandska
byggnadsbranschen. Branschen &r véletablerad i Finland och de vanligaste foretagen som
man ser hyra ut sina produkter och tjanster ar foretagen Ramirent och Cramo. Da Stefan
grundade sitt foretag hade behovet av byggnadsstéllningar 6kat markant under de senaste
aren pa Kimitoon och da insag Stefan mojligheten att driva sin verksamhet vid sidan av

sina studier.

Manga stora foretag inom byggnadsbranschen, exempelvis Ma-Kron, ager inte nufértiden
egna maskiner. Det l6nar sig istallet for foretagen att hyra maskinerna, som utgor grunden
for verksamheten, av uthyrningsfirmor enligt efterfragan. Foretag har inte rad att aga eller
forvara alla maskiner som de behdver i sin verksamhet, vilket betyder att de hyr dem i
stéllet. (personlig kommunikation med Juha Penttinen, 3.9.2014)

For att kunna arbeta pa ett effektivt och I6nsamt stt i framtiden kommer det for Stefan att
vara oerhort viktigt att skapa samarbetspartners med féretag inom byggnadsbranschen.
Genom att skapa samarbetspartners far Stefan en ny dimension i sin verksamhet och kan

gynna saval sig sjalv och andra foretag.

1.1 Syfte

Syftet med detta examensarbete ar att ta reda pa hur F:ma Stefan Ekblad ska ga till vaga da
foretaget ska inga samarbete med andra foretag inom byggnadsbranschen. Undersokningen
kommer att ge svar pa vilka de viktiga faktorerna ar som F:ma Stefan Ekblad bor ta i
beaktande da samarbetsforhandlingar pabdrjas. Genom att ta reda pa hurudana stallnings-
behov foretag har inom byggnadsbranschen kommer Stefan att kunna skréddarsy olika
samarbetsforslag som foretagen i fraga erbjuds. Undersokningen kommer ocksa att ge svar
pa vilka faktorer som ar de viktiga som Stefan bor tanka pa da han traffar sina potentiella
samarbetspartners for att ett samarbete kan uppfyllas. Ar det formanliga stallningar till
kunden, snabb leverans, leverans och montering av stallningarna alltid da kunden 6nskar
eller nagonting helt annat som kunden véardesatter. Genom att ta reda pa vilka de viktiga

faktorerna ar kan Stefan komma med samarbetsforslag som gynnar bada parterna. Nagra
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konkreta avtal kommer Stefan inte att forsoka fa under skrivprocessen. Samarbetsavtalen
kommer Stefan att géra med tiden da han och foretaget som han har skapat en relation med

ser ett samarbetsbehov.

1.2 Metoder

| den empiriska delen anvéands en kvalitativ metod. Orsaken till valet ar att Stefan far mera
konkreta och mer betydelsefulla svar genom att han personligen gar till foretagen och
diskuterar amnet med den personen i foretaget som &r mest lampad fér @mnet. Innan
foretagen har kontaktats har hemsidor och andra marknadsforingskanaler studerats.
Darut6ver har dvrig grundinformation om foretaget tagits fram, sa att man pa bésta satt ska
kunna utféra kundbesoken. Genom skraddarsydda fragor till den ansvarige pa foretaget, far
Stefan specifikt den information han ar ute efter och kan skissa upp ett samarbetsforslag
som gynnar bada parterna. Beroende pa om foretaget ar stort eller litet, kund eller
leverantor, efterstravas att foretagen ska se en sa stor nytta som mojligt med
samarbetsmojligheten. Darfor kommer alla kundbesok att skraddarsys.

1.3 Avgransningar

Avgransningen har gjorts sa att endast féretag inom byggnadsbranschen som anses ha ett
behov av byggnadsstallningar har inkluderats. Kundbesoken har ocksa avgransats sa att
enbart foretag som ligger narmare an 100 kilometer frdn Kimitoon har kontaktats. Detta
betyder att verksamhetsomrédet &r Kimitodn och skargarden, Abo med omnejd och Véstra
Nyland. Orsaken till denna avgransning ar helt enkelt att det &n idag ar omdjligt for Stefan
att arbeta inom ett storre verksamhetsomrade. Fast majoriteten av kunder hittills har varit
privata personer kommer Stefan inte att fokusera pa den marknaden. Han ser mera
potential for foretaget att vaxa ifall Stefan fokuserar sig pa byggnadsforetag som ofta har
ett behov av byggnadsstallningar i stéallet for privata personer som har ett ratt sa litet behov.



1.4 Hypoteser

Hogst troligt kommer det vara krédvande att hitta samarbetspartners inom den tidsram som
examensarbete utfors. Ett fungerande samarbete uppstar inte under en natt, det kravs
langvariga relationer och tillit mellan partnerna for att ett fungerande samarbete skall
kunna uppsta. Ett samarbete ska lona sig for bada parterna och darfor bor sadana foretag
som ser ett behov av Stefans stéllningar hittas. For att kunna 6vertyga foretagen kréavs att
de ser Stefans produkt och service som en positiv sak som ocksa kan gynna deras
verksamhet. Att lyckas odvertyga foretagen att prova pa byggnadsstallningarna ar det
grundlaggande for att ett samarbete ska kunna uppsta. Oavsett resultatet vid slutskedet
kommer erhallandet av kunskap, som senare samarbeten kan grunda sig pa, att vara av

avsevard betydelse.

Att hitta samarbetspartners inom den tidsram som skrivprocessen varar, kommer att vara
en stor utmaning. Men genom en stark fokusering pa amnet kommer en klar bild av vad
som samarbete innebar och hur man ska ga till vaga for att nd samarbetspartners att
erhallas. Dartill kommer F:ma Stefan Ekblad ocksa under processen fa reda pa
byggnadsforetagens behov och trots att inte i detta lage ett samarbete uppstar finns en
grund for eventuellt samarbete i framtiden. Samarbete i framtiden ar majligt da bada
foretagen ser en fordel och i dessa situationer finns det inget som talar emot varfor

samarbete inte skulle ingas.



2 F:ma Stefan Ekblad

Firman som Stefan Ekblad driver har &nnu inte ndgot annat namn &n F:ma Stefan Ekblad.
Firmans verksamhet gar ut pa att hyra ut professionella byggnadsstallningar till foretag
inom byggnadsbranschen och till privata personer. Stefan grundade sin firma i november
2009. Efter forsta aret i branschen hade foretaget fatt en kundkrets pa 14 kunder som
resulterade i en omséattning pa 2 000€. Intresset av att driva ett eget foretag fanns hos
Stefan och med liten kunskap om foretagandet och branschen besl6t han sig for att grunda
ett eget foretag. | borjan var det en stor utmaning for Stefan att komma igang med
verksamheten och forsoka marknadsfora sig sa att manniskorna och foretagen skulle fa
vetskap om att det finns byggnadsstallningar till uthyrning pa Kimitoon.

Liksom i bdrjan och som &n i denna dag, skoter Stefan om allting i foretaget. Allt fran
bokféring, berdkning och betalning av mervardesskatt, service till kunderna och
marknadsforing skoter Stefan sjalv. Han raknar ut offerter till kunder som begér och han
ser till att kunden far den basta majliga servicen. | Stefans verksamhet ingar det ocksa
transport och uppbyggnad av stallningarna till kunden. Denna service har varit valdigt
omtyckt av Stefans kunder och det har visat sig att sa gott som alla privata kunder énskar

fa stallningarna monterade pa plats och stalle.

Marknadsforingen har Stefan sett som en mycket viktig del av verksamheten. Utan
marknadsforing far inte manniskorna veta om att det finns byggnadsstallningar till
forfogande. Foretaget har hittills satsat pa billig marknadsforing eftersom kapitalet inte &r
sa stort. Marknadsforingen har till stor del varit reklamer i Kimitoons lokala tidning
Annonsbladet och reklamblad som Stefan har lagt ut pa allmanna informationstavlor.
Utover det har foretaget varit med pa mindre lokala méssor som ordnats. P4 méssorna har
Stefan haft en uppbyggd stallning som demonstration sa att manniskor har fatt se och prova
pa stallningen pa riktigt. Méassorna som Stefan har varit pa har visat sig vara valdigt
lyckade. Orsaken till det &r att det kommer mycket manniskor till méassan och de som
kommer dit ar potentiella kunder.

Efter fem ar i verksamheten har Stefan utokat mangden stéallningar vilket mojliggor att han
kan ha flera kunder pa en och samma gang. Foretaget har alla ar pa varen investerat i mera
stallningar eftersom efterfragan har Okat arligen. Verksamheten varierar valdigt mycket

beroende pa sasongen. Vanligtvis har det visat sig vara livligast under sommarperioden. Da
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har manniskorna semester och da passar de pa att renovera huset eftersom vadret tillater
det. Vanligaste arbetet hos kunderna har varit malning av huset, byte av tak eller
bradfodringsbyte. For nagra enstaka nybyggen har ocksa stallningarna varit i anvandning,
men sadana arbeten ar inte lika vanliga som renovering av hus eftersom det renoveras mera

nufdrtiden an vad det byggs nytt har Stefan lagt marke till.

Majoriteten av kunderna har tills vidare varit fran Kimitoon. Orsaken till det ar valdigt
entydig, foretaget har endast marknadsfort sig pa Kimitoon helt pa grund av att Stefan ska
kunna slutfora sina studier inom utsatt tid. Dock har foretaget haft en del kunder utanfor
on. Dessa har framst hittat Stefans foretag med hjalp av djungeltelegrafen. Tidigare kunder
har pratat gott om stallningarna och pa det viset har foretaget fatt nya kunder.
Privatpersoner som hyr en stéllning &r vanligtvis engangskunder. De malar exempelvis
huset och sedan &r de klara for sin del. Men dessa kunder har varit véldigt viktiga for
foretaget. Kunderna som har talat gott om stéllningarna till andra fungerar som en gratis
marknadsforingskanal at foretaget. De foretag som har hyrt stallningar har oftast blivit
stamkunder till F:ma Stefan Ekblad. Men att fa dem som kunder har varit desto mer
kravande. Av nagon konstig anledning verkar det som att foretagen har svart att andra pa
sina arbetsmetoder, har de gjort pa ett visst satt en langre tid onskar de ocksa fortsétta pa
detta satt. Dock har det visat sig att ifall foretaget en gang har anvant
byggnadsstallningarna har de ocksa ringt igen. Men att fa dem att gora det forsta steget har
varit krdvande. Sedan Stefan bdrjade sin verksamhet har foretaget haft 128 kunder varav
ungefar tio ar byggnadsforetag som har hyrt flera ganger. 2013 hade foretaget en

omsattning pa 12 000 € och 2014 vintas en 6kning pa 75 %.

2.1 Tillverkarna av stallningarna

Stallningarna som Stefan hyr ut ar kopta som nya fran Sverige av ett foretag som heter
HAKI. HAKI &r ett foretag som tillverkar kompletta byggnadsstéliningar och vaderskydd.
Foretagets mission &r att utveckla, producera och leverera trygga, sdkra och ergonomiska
tempordara systemlosningar for olika slags objekt. Till systemlosningar avses
stéllningssystem, vaderskyddssystem, h&ngande stallning samt stampsystem. Det &r inte
bara inom byggnadsbranschen som man har behov av byggnadsstiliningar. Ovriga
branscher &r bland annat infrastruktur, processindustri, varvsindustri och offshore
branschen. HAKI &r ett foretag som har kunder runt om i hela varlden och har en stor

marknadsdel inom denna bransch. Trots allt sker all produktion i Sverige i Sibbhult.
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Foretaget har funnits i 6ver 50 ar och under aren har de erhallit mycket kunskap. HAKI har
flera dotterbolag runt om i varlden som jobbar tillsammans sa att alla skall ha mojligheten

att arbeta ergonomiskt och sékert varje dag. [HAKI 2014]

En av HAKI:s varderingar &r bland annat sdkerhet. De vérderar framst en séker och
halsosam arbetsmiljo. De arbetar hela tiden med att forbattra sdkerheten och héalsan for sina
kunder och leverantérer. En annan vérdering ar kvalitet. Genom att HAKI hela tiden
arbetar pa hog kvalitet ger det mojligheten till utmarkta produktlosningar och service i
samverkan med kunder, leverantrer och andra intressenter. De arbetar med en hdg
anpassningsformaga. Vad foretaget menar med detta ar att de anvander ett fatal
multifunktionella komponenter i sina system som ger obegransade mojligheter &t kunden.
Den sista varderingen ar ett lansiktigt partnerskap. De stravar efter att vara langsiktiga
partners med sina kunder. De samarbetar pa manga olika satt som utgor ett gott
partnerskap mellan dem och kunderna. HAKI arbetar tillsammans med sina kunder och
leverantdrer for en hallbar och 16nsam avkastning pa deras investeringar. [HAKI 2014] Da
det galler Fzma Stefan Ekblad och partnerskap med HAKI har Stefan varje gang vid inkop
av stallningar erhallit en rabatt pa 15 %. Dartill har Stefan fatt en snabbare leverans,

leveranstiden har i medeltal varit en vecka for Stefan.

Alla produkter som HAKI tillverkar gor de i hoghallfast stal eller aluminium. De testar
varje del som de har tillverkat sa att delen uppfyller alla de krav som stélls. Bland annat
barformagan och svetsbarheten kontrolleras. Alla delar som kommer fran fabriken ar

stamplade, detta for att en hog palitlighet hos kunderna ska kunna uppnas. [HAKI 2014]

2.2 Branschen for uthyrning av byggnadsstallningar

Uthyrningsbranschen har blivit allt vanligare. Om man ser tillbaka femtio ar sa fanns det
inte sa manga foretag som hyrde olika produkter. Byggnadsstallningar har blivit en produkt
som pa sista tiden har blivit allt vanligare vid arbeten pa hoga héjder. Foretag inom
byggnadsbranschen har borjat se byggnadsstéllningar som en I6sning pa storre projekt som
de har. Genom att jobba fran stéllningar gar arbetet snabbare och darfor sparar foretagen
pengar. Dessutom ar arbete pa byggnadsstéllningar sékrare och eftersom idag allt storre
uppmérksamhet fasts vid sékerhet har detta ocksa lett till 6kad efterfragan. Att inforskaffa
egna byggnadsstéllningar kan vara valdigt dyrt for ett foretag i dagens lage sa darfor har

foretagare sett ett behov av byggnadsstéallningar som man kan hyra ut. | Sverige far man
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inte mera jobba fran en stege som har varit den tidigare I6sningen pa arbetsmetoden pa
hoga hojder. Det har Stefan hort av kunder som har koppling till Sverige och fran
byggnadsforetag i Finland. Man maste ha en stillning eller en lift. (Personlig
kommunikation, HAKI 24.9.2014 och Ramirent 18.9.2014)

Behovet av stéllningar har Stefan insett sen han borjade att &r stort men han har sett att
foretagen inte annu riktigt har insett hur bra I6sning. Stefan tror dock att féretagen med
tiden kommer att inse hur viktigt och I6nsamt det &r att arbeta fran byggnadsstallningar och

kommer darfor i framtiden att anvénda sig av den servicen mycket mer.

2.3 Foretagets varderingar

Stefans forhallande med kunderna &r valdigt viktigt anser han. I borjan maste Stefan se till
att kunderna fick som de ville, da var kunderna ocksa nojda. Om kunderna inte ar nojda
ringer de inte heller pa nytt och det daliga ryktet sprider sig. Stefan forsoker betjana sina
kunder s& bra som mojligt och ser till att kunderna alltid far det som de fragar efter. Stefan
skater ocksa om transporten och uppbyggandet av stéllningen ifall att kunden sa vill. Det
har visat sig att majoriteten anvander sig av denna service och de har de ocksa varit nojda.
Stamkunder brukar Stefan regelbundet halla kontakten med och pa detta sétt ocksa halla

sig sjalv uppdaterad om eventuella kommande projekt.

2.4 Foretagets framtida mal

Malsattningen med Stefans verksamhet ar erbjuda sina kunder trygga arbetsmetoder med
hjéalp av byggnadsstéallningar oavsett hurudant projekt det dn &r. Kunderna skall kanna sig
trygga da de arbetar fran Stefans stallningar och de skall inse hur mycket béttre slutresultat
det blir da man jobbar fran stallningen i jamforelse fran en stege. Foretagets framtida mal
ar att hora till de storsta foretagen inom maskin uthyrningsbranschen i Finland. De tva
storsta foretagen inom maskin uthyrningsbranschen i Finland & Ramirent Oy och Cramo
Oy vars varksamhet ar i en helt annan skala som F:ma Stefan Ekblads. Pa kort sikt kommer
det inte vara mojligt for F:ma Stefan Ekblad att inforskaffa sa mycket stallningar som
Ramirent Oy och Cramo Oy har men inom tio ar tror Stefan att hans foretag kommer att ha
sa pass mycket stillningar att han kan vara en betydelsefull konkurrent inom

uthyrningsbranschen. Det betyder att Stefan skall kunna hyra till alla tdnkbara projekt
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oberoende av storlek. Detta mal kommer inte att vara latt att uppna, men Stefan tror att det

finns mojligheten till det om han arbetar flitigt och ser till att han skéter om sina kunder.



3 Relationsmarknadsforing

Relationsmarknadsforing &r ett begrepp som blivit vanligt under 1990-talet. Vid relations-
marknadsforing star en viss malgrupp i fokus och genom specifika marknadsforings-
metoder skapar man relationer med potentiella kunder. Grundférutsattningen for att
uppratthalla en god kundrelation &r att man kan ge sina kunder god service och produkter
till ett konkurrenskraftigt pris. Man skall hela tiden bygga ett fortroende mellan sig sjalv
och kunden for att uppréatthalla en god relation. (Gummesson 2008, 16-17)

En man vid namnet Berry var en av de forsta personerna som kom att anvanda begreppet
relationsmarknadsforing. Berrys definition pa begreppet relationsmarknadsforing
beskriver vad som &r i fokus och vad marknadsforare ska arbeta med:

“attracting, maintaining ... and enhancing customer relationships.” (Kindstrom,

Kowalkowski & Parment 2012, 65)

Relationsmarknadsforing handlar om att uppna konkurrensfordelar genom att foretag ska
kunna skapa, underhalla och utveckla sina relationer med sina kunder. Likasa handlar det
om att foretaget ska satsa pa relationen med sina leverantdrer och samarbetspartners.
Genom att skapa starka relationer med kunderna och intressenterna far foretaget en stark
grund for framgangsrika affarer som for hoppningsvis halls langvariga. (Kindstrom m.fl.
2012, 65-66)

3.1 Vad ar en relation?

For att en relation ska uppsta kravs det tva parter. | de vanliga fallen inom foretagsvarlden
pratar vi om leverantor och kund. Enligt Gronroos (2008, 47) kan en relation endast uppsta
da alla eller de flesta av foretagets kontakter med sina kunder ar relationsstédjande. Vad
innebdr da detta? Ett latt satt att méata relationen mellan en leverantér och en kund ar hur
manga ganger kunden har kopt fran det ifrdga varande foretaget. Om en kund har flera
ganger kopt produkter eller tjanster av foretaget, eller avtalat om ett kontrakt kan man saga

att en relation har uppstatt. (Gronroos 2008, 47-48)

Det finns manga tillvagagangssatt som foretag kan anvanda for att skapa relationer med

sina kunder. Ett av de vanligaste lockbetena som foretagen anvéander sig av ar konkurrens-
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kraftiga priser. Om foretaget kan erbjuda konkurrenskraftiga priser pa sina produkter eller
tjanster kan kunderna inte motsta att kopa produkten eller tjansten av foretaget. En annan
metod kan vara lage. Laget var foretagets verksamhet finns varierar beroende pa vilken
bransch foretaget jobbar inom. Ett exempel kan vara en nybyggd butik som ar lamplig for
manga manniskor att komma och handla till eftersom butiken &r belagen langs med

hemvagen fran arbetet. (Gronroos 2008, 48-49)

Ibland kan det handa att kunden inte &r medveten om att det har uppstatt en relation mellan
honom eller henne och foretaget. Sadana kunder kan tyvarr latt forsvinna pa grund av sma
enkla misstag. Orsaken kan vara av tekniskt, geografiskt, kunskapsbaserat eller nagot annat
slag. Darfor ar det viktigt hos bada partnerna att de ar medvetna om vad en relation ar. En
relation bygger i allméant uttryckt pa en attityd. Bada partnerna maste se en kanslomassig
koppling till varandra som gor att man har tillsammans en god gemenskap. Gronroos
beskriver kortfattat en relation enligt féljande: "En relation har utvecklats ndr kunden

upplever att kunden och tjdnsteleverantoren eller tjdnsteforetaget tinker pa samma sdtt.”

(Gronroos 2008, 47-49)

Foretaget maste vara lojala mot sina kunder och kunden maste vara lojal mot foretaget. Da
en relation mellan en leverantdr och en kund ar som bést inser bada parterna forhallandet
samt varfor det ar viktigt att ha ett gott samband mellan varandra. Sadana relationer halls
starka sa lange partnerna kan lita pa varandra och bada ser vérdet av det. (Grénroos 2008,
47-49)

3.2 Verktyg for att skapa kundrelationer

En sak som foretaget bor tanka pa da de skall skapa relationer ar att identifiera olika
grupper som ar lampliga for just dem. Foretaget ska anvanda olika metoder som é&r
effektiva da det galler att hitta dessa relationer. Ett satt att hitta dessa relationer kan vara att
man anvander sig av en intressegrupp. En intressegrupp kan exempelvis vara en
organisation eller en etnisk grupp som for ett budskap vidare till kunderna. En forutséttning
for att fa en god relation med en kund &r att foretaget ska kunna ge sadana vérderingar till
relationen att kunden kanner sig valkommen och kéanner att han eller hon far nagonting bra
ut av relationen. Foretaget ska fa kunden Overtygad om att denna vag ar den ratta att ga.
(Storbacka & Lehtinen 2009, 103-104)
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Det bésta sattet att bemdota kunder och skapa en relation med dem &r muntlig konversation.
En kommunikation ansikte mot ansikte ar en mycket starkare forsaljningsmetod an nagon
annan metod. Det gar inte att 6vertyga en kund lika med hjélp av en reklam som med en
muntlig konveration. Denna metod anses ocksa vara den mest palitliga. (Storbacka &
Lehtinen 2009, 103-104)

3.3 Relationen mellan leverantdr och kund

Den relation som uppstar mellan en leverantor och kunden kallas fér en tvapartsrelation.
Denna relation ar den vanligaste. Leverantbren ar i detta samanhang forséljaren.
Forsédljaren kan vara foretaget men det kan ocksa vara en individ som sysslar med
personlig forséljning. | bdrjan av en relation sker all kommunikation via telefon, e-post
eller ndgot annat kommunikationsmedel. Efter att relationen har knutits samman sker
kommunikationen ansikte mot ansikte eller via telefonen. Ju oftare man traffar kunden
personligen desto battre, pa det sattet knyter man en starkare relation mellan leverantoren
och kunden. (Gummesson 2008, 49-50)

Med kundvard avses uppratthallande av kontakten med redan existerande kunder. Det har
blivit allt viktigare att lagga fokus péa existerande kunder som foretaget har ett gott
samarbete med. Foretagen forsoker pa olika satt behalla, varda och utveckla existerande
kunder. “Skdlet till att satsa pd existerande kunder dr att man alltmer ser kunden som
foretagets knappa resurs.” Anskaffandet av nya kunder till ett foretag kallar man for
forstadium i marknadsforingsprocessen. Efter att foretaget har skaffat sig nya kunder kan

inte foretaget tro att det tyngsta och mest viktiga arbetet ar 6ver. (Gummesson 2008, 50)

Det allra viktigaste och tyngsta arbetet paborjas da foretaget ska skapa en god relation for
en lang tid framover. Foretaget ska forsoka etablera en langsiktigt och stabil affarsrelation
mellan sig och kunden. Bland experter sags det att det kostar foretaget fem till tio ganger
sa mycket att skaffa en ny kund som att halla kvar och uppratthalla en existerande kund.
(Gummesson 2008, 50-51) Cadillacs mest framgangsrika forsaljare Carl Sewell

sammanfattar kundrelationen pa foljande sétt:
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Om du &r val mot dina kunder sa kommer de pa nytt for att de tycker om dig.

Om de tycker om dig, da spenderar de mera pengar..

Om de spenderar mera pengar sa vill du behandla dem battre.

Om du behandlar dem béttre sa vill de komma tillbaks och cirkeln startar om pa nytt.

Figur 1. Carl Sewells forklaring pa en bra kundrelation

(Gummesson 2006), 50-51)

CRM dr forkortningen av Customer Relationchip Management som spelar en stor roll for
foretaget. Foretag som vill skapa langvariga relationer med sina kunder ska fasta mycket
uppmarksamhet vid den process som det krévs for att lyckas skapa starka relationer med
sina kunder. CRM innebdr att foretaget i stor skala aktivt ska arbeta med individuella
specifika kunder for att skapa en lonsamhet pa lang sikt. Lonsamheten beh6ver inte komma
genast vid en CRM process, foretaget maste ibland offra en hel del innan foretaget borjar
se lbnsamhet med sammarbetet. (Gummersson 2008, 53-54) Gummesson definierar de fem
stegen som foretaget bor ga for att lyckas skapa en god relation mellan foretaget och en

kund enligt foljande:

Identifiera individuella kunder och kartligg hur de kan nas.

Differentiera kunderna efter deras varderingar och behov.

Interagera med kunderna, for dialog.

Skréddarsy, behandla varje kund som en individ genom personlig kontakt eller en
automatiserad process.

Gor relationen till en kontinuerlig larande relation.

Figur 2. De fem stegen som ett foretag bor ga for att skapa en god relation mellan féretaget och en kund.

(Gummersson 2006, 53-54)



13
4 Samarbete och partnerskap

I denna teoridel kommer ordet samarbete mellan olika organisationer eller olika foretag att
definieras. Olika typers samarbete kommer att forklaras och hur dess samarbeten ska
hanteras tas upp. Denna teoridel har en stor inverkan pa den kvalitativa undersokning som

kommer att utféras for att uppna arbetets syfte.

Sa gott som all teori som tas upp har en koppling till foretagsvarlden, samarbete mellan
foretag och andra organisationer. Inga specifika foretag eller organisationer kommer att
ligga i fokus utan det ar frdgan om féretag och organisationer i allmanhet. Aven orden

”foretag” och “organisation” kommer att anvandas synonymt.

Partnerskap mellan foretag har under de senaste decennierna 0kat i antal. Partnerskap och
kundrelationer &r inte riktigt samma sak, trots att manga tror det. Det ar dock vanligare att
foretag pratar om kundrelationer i stallet for partnerskap. Partnerskap kopplar man till
samarbete mellan foretag medan kundrelationer kopplas till relationen med kunder. Trots
att det finns flera fordelar med partnerskap sa ar de saledes inte helt problemfria.
Framgangsrika partnerskap ar valdigt svara att skapa och kan vara valdigt tidskravande.
Det kan ta en lang tid innan foretagen anser sig vara goda partners. Partnerskap innebar
risktaganden for foretaget och krdver stora arbetsinsatser for att inte misslyckas.
(Lukkarinen, 2010, 11-12)

4.1 Definition av samarbete

Det engelska ordet for samarbete dr ”Collaboration”. ”Collaboration” innebér att foretag
delar med sig information till andra foretag for att tillsammans kunna na en gemensam
fordel och alternativa losningar som gor att den gemensamma I6sningen blir till bada
parternas fordel. (Fyall & Garrod, 2005, 154)

Att forsoka forklara och forstd vad som menas med samarbete inom foretagsvarlden ar
knepigt. Enligt Fyall och Garrod (2005, 154) forklarar de att det finns en dam vid namnet
Barbara Gray som har kunnat forklara kort och koncist med fem punkter vad som
definieras med samarbete. De fem punkter &r enligt Barbara Gray foljande:
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Bada partnerna ar sjalvstandiga

Problem kan endast l6sas genom att ta hansyn till bada partners olikheter

Besluten som berdr bada partnerna skall alltid fattas gemensamt

Ett gott samarbete forutsatter kollektivt ansvarstagande fran bada partnerna

Samarbete dr en process dar bada partnerna skall vara medvetna om varandras
komplexitet och den framtida utvecklingen hos varandra.

Figur 3. Fem punkter p& vad som definieras med samarbete

(Fyall & Garrod 2005, 134)

Tillsammans med Donna Wood har Barbara Gray kommit fram med flera nyckelfaktorer
for ett gott sammarbete mellan tva foretag. Nagra av dem &r I6sningen som uppstar da tva
foretag samarbetar, provar, reagerar och besluter saker tillsammans och gemensant stravar
till goda resultat pa lang sikt. Alla de nyckelord som de hade kommit fram med satte de
ihop till en kort beskrivning pa hur ett samarbete fungerar mellan tva foretag eller

organisationer. (Fyall & Garrod 2005, 134) Beskrivningen later enligt foljande:

“Collaboration occurs when a group of autonomous stakeholders of a problem domain
engage in an interactive process, using shared rules, norms, and structures, to act or
decide on issues related to that domain. (Wood & Gray, 1991: 146)”

Vad de avser med denna forklaring ar att ett samarbete uppstar da tva eller flera parter
jobbar tillsammans och stravar till samma mal. De arbetar alla inom samma omrade och de
anvander sig av samma regler, riktlinjer och strukturer for att fa det resultat som de hoppas
fa genom samarbetet. Resultatet hos ett sammarbete skall vara sa bra och tydligt att man
inte skulle kunna komma till samma resultat pa egen hand. Alla foretag behéver hjalp av
de andra foretagen som de samarbetar med. (Fyall & Garrod 2005, 133-134).
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4.2 Olika motiv for samarbete

Stora foretag med mycket verksamhet kan manga ganger ha stor nytta av att inga
samarbete med andra fOretag som arbetar inom samma bransch eller som arbetar inom en
bransch som det egna foretaget drar nytta av. En del forskare anser att samarbete ar den
béasta metoden for att fa storsta nytta av verksamheten. (Warhurst 2005, 153). Partnerskap
kan manga ganger vara lésningen pa ett eller flera problem som foretagen har. (Lukkarinen
2010, 17)

Skalen till att foretag samarbetar med varandra kan vara manga och variera beroende pa
foretagens storlek och verksamhetsomrade. Nagra grunder till att foretag samarbetar kan
vara en barande idé. Med en barande idé avses att foretag som samarbetar i ett tidigt skede
bor fokusera pa ett konkret resultat, faststallda former for samarbetet och ha en val
genomtankt upplaggning av samarbetet. En annan god grund for samarbete ar foretagens
finansiering. Med hjalp av samarbete kan finansieringen ske tillsammans, detta forutsatter
dock att bada parterna har en nytta. Samarbetet ska utvecklas i den takt som passar bada
foretagen. Detta ar en viktig forutsattning for att foretagen ska lara kdnna varandra och
bygga upp ett fortroende. (Smaforetagsdelegationen 1998, 47-48) Sommaren 2014 sag
Stefan en reklam var Ramirent och Tikkurila hade ingatt ett samarbete vars tanke var att
om kunden kopte Tikkurilas malning fick de hyra en byggnadsstallning till halva priset.
Detta medfdrde att vartdera foretaget drog nytta av varandra och kunden fick bra malning

och stadiga stéllningar att arbeta ifran.

Orsaken till att foretag samarbetar med varandra eller besluter sig for att samarbeta kan
vara manga. Darfor har Fyall & Garrod (2005, 138-139) indelat orsakerna till ett samarbete

mellan foretag till atta olika kategorier.

4.2.1 Fafoten in pa marknaden och halla kvar positionen pa marknaden

Att fa tillgang till nya marknader &r en viktig aspekt for ett vaxande foretag. For foretag
som redan har en ratt stor marknadsandel ar det viktigt att forstora andelen genom att
eventuellt arbeta internationellt. Dessa tva alternativ till ett samarbete kan vara avgorande
for ett foretag da det galler att utoka verksamheten. Att ett foretag utokar sin verksamhet
internationellt pa egen hand kan vara svart och kravande. Da kan ett samarbete med ett
annat foretag, som &r insatt i de lagarna och regelvdarken och dessutom vet hur allting

fungerar, vara I6sningen. For ett foretag kan det pa grund av den harda konkurrensen vara
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kravande att halla kvar den marknadsandel som foretaget har. Samarbete med ett annat
foretag kan i manga fall vara losningen. Utan samarbetet skulle det kosta foretaget mycket
resurser for att uppratthalla den existerande marknadsandelen. En annan orsak till ett
samarbete kan ocksa vara att foretaget vill forbattra pa den nuvarande marknadsandelen
inom branschen. (Fyall & Garrod 2005, 139)

Det som F:ma Stefan Ekblad stravar till ar att fa foten in pa en storre marknad samt att
forbattra den nuvarande marknadsandelen. Hittills har foretagets marknad varit pa
Kimitoon men nu stravar Stefan till att ga in pa den abolandska och véastnylandska

marknaden.

4.2.2 Produkt relaterade motiv

Foretag, som saljer produkter, kan ingd samarbete med andra foretag som saljer liknade
produkter. De vanliga orsakerna till att foretag samarbetar pa det har sattet ar att minska pa
eventuella kostnader, minska antalet produkter i lagret samt att bredda pa sortiment i
butiken. Pa det sattet far foretagen mera produkter i butiken och kan locka mera kunder.
Butiken far pa det har sattet ett bredare koncept att utga ifran da de séljer prorodukterna till
kunderna. F:ma Stefan Ekblad saljer inte ndgra produkter dver huvudtaget, det & mera
fragan om att han saljer tjanster, s inom den har kategorin finns det inte specifika exempel
som Stefan kan koppla ihop med foretagets samarbetsmojligheter. (Fyall & Garrod 2005,
139)

4.2.3 Produkt- och markandsrelaterade motiv

De har orsakerna kan man delvis koppla ihop med de foregaende motiven for ett
samarbete. Ett exempel kunde vara att ett foretag samarbetar med ett annat foretag som ar
belaget langt ifran foretaget. | stéllet for att foretaget Gppnar en helt ny butik samarbetar
foretagen och saljer varandras produkter i varandras butiker. Det betyder att inga extra
utgifter uppstar. Foretag kan ocksa samarbeta for att skapa en gemensam produkt. Bada
foretagen har experter inom vissa delar av produktionsfasen och i stéllet for att satsa stora
resurser till ett foretag samarbetar foretagen och skapar en gemensam produkt. Har kan
Stefan koppla in sina samarbetsmojligheter. Genom ett bra samarbete med ett
byggnadsforetag kan Stefan och samarbetspartnern tillsammans arbeta sa att slutkunden
vinner pa det. (Fyall & Garrod 2005, 139)
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4.2.4 Marknadsstrukturerade motiv

Medelstora foretag ingar samarbete for att minska pa hoten som kan uppsta i och med nya
konkurrenter. Vanligtvis skapar foretaget en starkare position pa marknaden genom ett
samarbete och det gor det svarare for andra foretag att lyckas. Stefans foretag ar dnnu sa
litet att dessa motiv inte kan ses som en orsak till samarbete. Foretaget kan inte annu
konkurrera med de storre foretagen inom uthyrningsbranschen och ifall att det kommer nya
foretag in pa marknaden har de alla mojligheter att komma till samma niva som Stefans
foretag befinner sig i for tillfallet. (Fyall & Garrod 2005, 139)

425 Tidsrelaterade motiv pa marknaden

Det kan vara kravande for ett foretag att fa in en ny produkt sa snabbt som mojligt pa
marknaden. Att gora en produkt tillrackligt synlig ar resurskravande. Genom ett samarbete
med ett foretag som har de resurser som kravs, finns det dock alla mojligheter att sla
igenom pa marknaden. Valkanda foretag behdver inte dgna lika mycket tid som ett litet
foretag at att Overtyga kunderna. Har kan F:ma Stefan Ekblad ténka sig att foretaget
samarbetar med ett valkant foretag inom byggnadsbranschen som anvénder Stefans
stallningar och pa det sattet fa stallningarna synlighet mycket snabbare an om han inte
skulle ha ett samarbete. (Fyall & Garrod 2005, 139)

4.2.6 Resurser som effektiverings motiv

En stor orsak till att foretag samarbetar &r inbesparing av resurser. Genom ett samarbete
finns det mojlighet att minska marknadsforings- och produktionskostnaderna. Den hér
orsaken dar valdigt viktig for Stefans foretag. Eftersom foretaget ar ratt litet har foretaget
inte kapacitet till hogklassig och dyrbar marknadsforing. Med hjélp av ett samarbete med
byggnadsforetag behover inte Stefan satsa lika mycket resurser pa marknadsforingen

eftersom kunden da med jamna mellanrum aterkommer. (Fyall & Garrod 2005, 139)

4.2.7 Resursutvidgning och riskféorminskningsmotiv

De ovanstaende motiven till samarbete gar en aning in pa de foregdende motiven som
namndes. | stora drag betyder de att foretagens marknadsféringskostnader minskar,
eventuella leveranskostnader minskar, investeringskostnader minskar samt de rorliga

kostnaderna minskar. Dessa motiv kan kopplas till stora féretag som har mycket utgifter
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och stor verksamhet men inte pa foretag som ar i skala med Stefans. (Fyall & Garrod 2005,
139)

4.2.8 Motiv som handlar om att forbattra foretagets fardigheter

Foretag samarbetar inte enbart for att fa storre marknadsandelar eller for att 6ka pa
produkterna i sortimentet, det vill sdga av ekonomiska skél. Samarbete kan ocksa ingas
genom att foretagen sinsemellan delar med sig av den kunskap som de har och tillsammans
skapar de storre mojligheter till kommande produkter eller losningar pa eventuella
problem. Pa satt och vis kan Stefan koppla de har motiven till foretagets samarbete. Genom
delad kunskap av byggnadsforetagen far Stefan veta hurudant behov av

byggnadsstallningar det finns pa marknaden. (Fyall & Garrod 2005, 139)

Alla dessa motiv som Fyall & Garrod (2005, 139) tar upp behdver inte stamma 6verens till
hundra procent med alla samarbeten. En del av motiven kan vaga mycket mera an nagot
annat motiv. Det beror pa i hurudan bransch foretagen jobbar och om de jobbar pa
nationell eller internationell niva. Likasa varierar motiven beroende pa hur stor konkurrens

foretagen har inom sin bransch. (Fyall & Garrod, 138-140)

4.3 Partnerskap och natverk

Nér ett partnerskap skapas brukar man kalla det for ett gemensamt néatverk som foretagen
jobbar inom. Orsaken till att foretagen arbetar tillsammans &r att de ser tillsammans en
win-win situation med samarbetet och att det inte Ionar sig att gora samma sak pa egen
hand. Likasa kommer foretagen att inse att de inte kan ge den slutliga kunden den produkt,
tjanst eller service lika bra individuellt som de kan gora tillsammans. Orsaken kan i manga
av fallen vara en kostnadsfraga eller brist pa kunskap. Darfor kan det saledes vara
effektivare och lI6nsammare att hitta en partner som man kan arbeta med och tillsammans
kan skapa en god relation med slutkunden. Aven om foretag konkurrerar med varandra kan
det i vissa fall vara I6nsamt for bada foretagen att samarbeta med varandra sa att den
slutliga kunden far sa bra produkt, tjanst eller service som majligt. Det kravs dock att bada
partnerna kan lita pad varandra och att inte det ena foretaget samarbetar bara darfor att
kunna dra nytta av det andra foretaget. Det kravs ett starkt fortroende fran bada

partnerna.(Grénroos 2007, 46)
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4.4 Partnerskapsmodellen
Det finns valdigt manga metoder och exempel pa hur foretag ska ga till vaga da de ska inga
samarbete. | detta arbete anvands en modell som finns pa internet. Modellen baserar sig pa

fem kritiska steg som foretag bor beakta i den ndmnda ordningsfoljden for att skapa

samarbetspartners. Till nést forklaras dessa steg. [After hours creative 2014]

Strategier

'ba@'b.b.

Figur 4. De fem stegen som forklarar hur ett foretag skall ga till vaga for att genomféra ett samarbete med
ett annat foretag. [After hours creative 2014]

Det forsta steget ar forskning. Det handlar om att soka efter foretag som kunde vara
potentiella samarbetspartners och ta reda pa information om foretagen sa att man &r val
forberedd pa eventuella fragor som kan stéllas vi forsta traffen. Foretaget som onskar
paborja samarbete ska se efter att det andra foretaget jobbar inom en bransch var de egna

produkterna eller tjansterna &r till nytta. [After hours creative 2014]

Dérefter ska foretaget bena ut hurudana paket eller erbjudanden de kan erbjuda den andra

partnern. Foretaget ska kolla upp var det andra foretaget befinner sig sa att ett samarbete
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kan fullbordas och klargéra hurudant samarbete foretagen sinsemellan kommer att ha.
Dessutom ska foretaget uppgdra en tidsplan over samarbetet. Det ar battre att paborja
samarbetet forsiktigt och sedan utdka samarbetet da foretagen ser hur arbetet I6per. Bada
partnerna skall kartlagga gemensamma mal och varderingar sa att bada arbetar at samma
hall. [After hours creative 2014]

For att paborja ett bra samarbete bor ocksa mycket tid investeras. Detta betyder att
foretaget skall lara kdnna det andra foretaget och kunna kommunicera med dem som en
samarbetspartner ska gora. Det &r béttre att lara kanna foretaget sa tidigt som mojligt sa att

det ar lattare att gora kravande beslut i framtiden. [After hours creative 2014]

Foljande steg &r att foretagen tillsammans ska fokusera pa potentiella kunder. Bada
partnerna skall tillsammans fundera ut olika kampanjer eller andra lockbeten som gor att
de knyter battre kontakt med kunder och eventuella framtida kunder. Med hjélp av olika
medel skall foretagen tillsammans jobba for att hitta kunder som gynnar varandras

verksamheter. [After hours creative 2014]

Det sista steget & kommunikationen. Foretagen skall sinsemellan hela tiden kommunicera
med varandra for att halla kontakten men ocksa for att diskutera om framtidsstrategier. Hur
kan samarbetet forbattras, vad borde man andra pa, vad ska de fokusera oss pa och sa
vidare. Det kan egentligen vara vad som helst, men tanken &r att man skall forsoka
forbattra samarbetet hela tiden. Det allra viktigaste ar anda att bada parterna skall strava

mot samma mal. [After hours creative 2014]

Den har modellen har F:ma Stefan Ekblad anvéant sig av da en samarbetsprocess har
paborjat. Den har modellen har Stefan haft mycket nytta av da han har skapat kontakter
med andra foretag inom byggnadsbranschen. Mera om hur Stefan gick till vdga kommer

det fram senare i resultatredovisningen.

4.5 Kundens varde for foretaget

Det ar valdigt viktigt att ett foretag inser hur viktiga enskilda kunder &r och kan vara for en
lang tid framover. Det spelar inte nagon roll om vi pratar om B2B eller B2C verksamhet.
Langsiktiga relationer med andra foretag och kunder ar vardefulla tillgangar for foretag.
Nyskapade relationer kan vara valdigt kostsamma till en borjan. | alla fall ar det inte sa
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men det kan forekomma. Kostsamma relationer kan i vissa fall anses vara en nackdel.
Oavsett hur man an vrider och vander pa det sa kommer en langsiktig relation med en
annan partner vara lonsamt for foretaget och dess verksamhet i langden. Da kommer
relationen mellan partnerna vara till en stor férdel for bada. (Gronroos 2007, 168)

4.6 FOr och nackdelar med samarbete

Fordelar Nackdelar

Foretag: Foretag:

- Okad arbetsplatssikerhet - Ovantade kostnader
- Battre arbetsmoral

- Trofastare kunder

- Starkt varumairke/image

- Battre rekrytering

- Battre personaltraning

- Mojlighet att nd nya marknader
- Mojlighet att fa nya investerare
- Hjalp vid kriser

- Riskhantering vid nya projekt

Icke vinstdriven organisation: Icke vinstdriven organisation:

- Tillgang till resurser/pengar - Beroendesituationer
- Mojlighet att paverka

Béda: Bada:
- Komplettera egna svagheter - Risk for skadat rykte
- Hjalp med specifik kompetens - Konflikter
- Nyaidéer och kunskaper - Krav pé organisatoriska
- Sankta kostnader férandringar
- Mojlighet att nyttja nya kanaler - Kantatid att lara sig samarbeta

- Risk for upplevd minskad
sjalvstandighet

Figur 5. For- och nackdelar med samarbete (Lukkarinen, 2010, 18)

Figur 5. Fordelar och nackdelar for organisationer som ingar i partnerskap. Tabellen &r en
bearbetning som tagits ur Jonathan Lukkarinens arbete om Ansvarsfulla Partnerskap fran
ar 2010, 18.

4.7 Mal

Foretag som ingar ett samarbete med ett annat foretag gor det av en eller flera orsaker.
Orsakerna kan vara manga men det som &r viktigt att komma ihdg ar att foretaget

samarbetar av endast en orsak, och det &r att bada har nagon form av nytta. Det kan vara
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fragan om ekonomisk nytta, tidsinbesparingar eller att slutkunden vinner pa samarbetet.
Genom ett samarbete kan foretagen sanka kostnaderna vilket resulterar i att kunden far

produkten eller tjansten billigare. [Konkurrens- och konsumentverket, 2014]

Ifall foretagen marker att de inte klarar av sitt arbete pd egen hand &r en losning till
problemet samarbete. Vanligtvis ar det frdgan om resurser som foretaget inte vill sétta in i
foretaget och inser att de vinner mera pa att samarbeta. Det kan ocksa vara fragan om
kunskap som foretaget inser att det inte 16nar sig att inforskaffa pa egen hand. D4 ar det
vanligtvis mer effektivt och l6nsamt att hitta en partner som kan erbjuda just dessa tjanster
eller de kompletterande delarna av ett erbjudande som kravs for att skapa en stark relation

med en kund. [Konkurrens- och konsumentverket, 2014]

Det intressanta ar ocksa att konkurrerande foretag kan inga samarbete med varandra. Det
kan handa att bada foretagen inser att deras kunder blir béttre betjanade pa vissa omraden
ifall att de jobbar tillsammans i stéllet for emot varandra. Men detta forutsatter naturligtvis
en utav samarbetskravens nyckelingredienser: foértroende. Finns det inte ett fortroende
mellan dessa partner sa kan inget samarbete uppsta. (Gronroos, 45-46). Det far dock inte
vara den baktanken att foretagen samarbetar sinsemellan sa att det uppstar en kartell. De
har visat sig att stora foretag som dominerar marknaden kan skapa en Kartell. | detta fall
fryser de ut andra foretagen pa marknaden och dessa har ingen chans att konkurrera.

[Konkurrens- och konsumentverket, 2014]
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5 Niitverkets teoretiska bas och nitverksbyggande

Att foretag borjade natverka andra foretag blev mer och mer vanligt efter 1990-talets
borjan. Tack vare internet, informations- och kommunikationsteknologin och méjlighet till
nya och storre marknader har nétverksskapande blivit allt vanligare. Internet har
mojliggjort att foretagen kan kommunicera med andra aktorer runt om i vérlden pa ett
mycket lattare satt &n tidigare. En annan orsak &r avregleringar, globalisering och
konkurrens. Tack vare globaliseringen har konkurransen okat och det har lett till att
foretagen flyttar hela sin verksamhet eller produktionen till ett land var det ar mer effektivt.
Den sista drivkraften &r Okad forandringstakt och flexiblare organisationsformer. Det
innebdr att foretag snabbare kan 6verféra information, kapital, varor och tjénster dar det
finns ett behov for stunden. En annan viktig faktor som driver upp foérandringstakten &r allt
kortare produktlivscykel till foljd av tekniskt effektivare utveckling i foretaget. Tidigare
kunde biltillverkarna néja sig med att ta fram en bilmodell vart sjunde ar, nufértiden
lanserar de nya modeller ungefar vart tredje ar. (Edgren & Skarvad 2010, 21-24)

Via natverk stravar foretagen till att skapa ett sa kallat kundvarde till slutkunden. Speciellt
i dagens lage da konkurrensen pd marknaden &r sa hog ar det viktigt att se till att
slutkunden far de basta majliga produkter eller tjanster. Detta kundvarde blir vanligtvis
battre ifall att foretagen som samarbetar tillsammans ger kunden den slutliga produkten
eller tjansten. Ett bra exempel &r IKEA. IKEAs varde till kunden &r produkten i paketet
som kommer omonterat. Tanken bakom denna l6sning ar for det forsta att sénka volymen
samt distributionskostnaderna. Sett fran kundens perspektiv far denne ett varde pa
produkten eftersom personen sjalv har monterat ihop just den mébeln. Det har visat sig at
kunderna vérderar produkterna mera da de sjalv har monterat ihop dem. (Edgren &
Skarvad 2010, 95-97)

Ett natverk &r aldrig fardigt, eftersom det hela tiden foréandras i takt med att samhallet
forandras. Det ar fraga om en forandring av en process som hela tiden omformas. Att
utveckla ett natverk tar lang tid och trots att bada parterna ser tydligt behovet av varandra
kan det ta lang tid innan ett fungerande natverk har uppstatt. Som féljande presenteras de
fem punkter som beskriver forutsattningarna for att ett partnerskap ska kunna uppsta i ett
natverk (Numminen & Stenvall 2006, 37):
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Man skall tillsammans klargéra de gemensamma strategiska malen. Dessa mal ska gynna
alla samarbetspartner som medverkar i natverket. F:ma Stefan Ekblad skall tillsammans
med de kontaktade foretagen diskutera vad de strategiska malen med samarbetet ar och hur
det gynnar bada parterna. Man ska hos alla samarbetspartner klarlagga alla processer som
ar forknippade med ifrdga varande verksamhet. Genom detta tydliggér man processerna
och verksamheten blir begriplig hos samarbetspartnerna i natverket. Man skall gemensamt
utveckla de ifraga varande servicepaketen man vill erbjuda kunden. I Stefans fall kan det
vara billigare offerter i jamforelse med andra kunder eller service alla dagar i veckan. Man
skall klarlagga arbetsformedlingen i natverket, vilka fragor skots gemensamt och vilka
fragor svarar organisationen for i natverket. Man ska ge fullmakt at de primart ansvariga
personerna for att utveckla verksamheten tillsammans. Dessa personer far fullmakt att l16sa
de fragor som uppstar i praktiken ifall att det ar fragan om mer invecklade saker. Det
forutsatts att dessa personer skriver en rapport 6ver vad som har gjorts och hur
verksamheten framskrider. Den sista forutsattningen ar att man utreder samarbetets
effekter pa resurserna. Man utverderar satsningarna pa kort sikt i relation till de férvantade
effekterna pa lang sikt. (Numminen & Stenvall 2006, 58-59)
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6 Metodbeskrivning

For att fa sa mycket ut av detta arbete som mojligt har tillvagagangssattet varit ratt
annorlunda. | avhandlingen utférs en kvalitativ undersokning, men den empiriska delen
bestar i detta fall av kundbemdtande och kundmoten med potentiella samarbetspartners. Pa
detta satt har genast svar pa tal fatts och storsta nytta kunnat erhallas. Tack vare detta
tillvagagangssatt har eventuella missforstand eller andra oklarheter genast kunnat klargéras
och darfor har ocksa kommunikationen mellan F:ma Stefan Ekblad och féretagen blivit av

sa god kvalitet som mojligt.

6.1 Vem har kontaktats

Foretagen som har kontaktats har dels varit foretag som har hyrt tidigare av F:ma Stefan
Ekblad och dels helt nya foretag. Foretagen som tidigare har hyrt har framst varit
enmannaftretag eller foretag med nagra anstallda. Orsaken till att byggnadsforetag som
hyrt tidigare har kontaktats och tagits med i studien &r att kunna ta reda pa varfor de
foretagen inte har hyrt sa ofta. Foretagen arbetar trots allt inom byggnadsbranschen och
borde darmed ha ett stort behov av stéllningarna. De foéretagen som har kontaktats &r
Byggnadsfirma B-G Holmstrém, J. Heikkinen, Rikape Oy och Byggnadsfirma Peter
Villanen. Alla foretag forutom Rikape Oy har sa gott som hela sin verksamhet pa

Kimitoon.

Foretagen som Stefan inte har haft kontakt med tidigare arbetar inom byggnadsbranschen i
en mycket storre skala an de foretag som Stefan tidigare har haft kontakt med. Foretagens
verksamhet stracker sig ut Over ett mycket storre omrade de har inte heller sin
huvudsakliga verksamhet pa Kimitoon men har dock haft enstaka projekt pa on. De
kotaktade foretagen heter Ma-Kron Oy och arbetar med renovering av fasader och
rappningsarbeten, Kymppi-Katto Oy som arbetar med renovering av tak och fasader pa
egnahemshus och Rakennustoimisto Lainio & Laivoranta Oy som arbetar med allt fran att

bygga hus till att renovera hus.

| fjol hade Stefan en kund i Moisio i narheten av Abo. Fér intressets skull hade Stefan da
fragat varfor kunden inte hyrde stallningar av Ramirent som finns mycket narmare.
Kunden svarade att han hade kontaktat Ramirent, men inte fick hyra pa grund av att det var

fragan om sa sma mangder stéallningar. Da tankte Stefan att han kunde kontakta Ramirent
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for att samarbete med dem i fragan om sma kunder. De arbeten som Ramirent inte skulle ta
emot kunde istallet bli Stefans kunder. Detta kunde ha blivit ett samarbete var tva

konkurrenter gick samman sa att slutkunden inte lider som tidigare namndes.

6.2 Tillvagagangssatt

De utvalda foretagen kontaktades via telefon. Via telefonsamtalet berattades kort vad
arendet var och &dven verksamheten diskuterades en aning. Under telefonsamtalet
bestamdes en tid och plats for vidare diskussion. Innan mdtena skickades ocksa
information om F:ma Stefan Ekblad samt vad foretaget har att erbjuda till de eventuella
framtida samarbetsparterna. De tidigare kunderna kontaktades dock enbart via telefon. |
detta skede uppstod det en tvaparsrelation som paborjades fran det forsta steget i figur 4.



27
7 Resultatredovisning

Alla de mindre foretagen pa Kimitoon som kontaktades var glada 6ver samtalet och villiga
att diskutera. Byggnadsfirma B-G Holmstrom, som har varit en aktiv hyrestagare redan
fran tidigare, sade att hans arbeten varierar mycket. Detta betyder att han ibland har behov
av byggnadsstallningar och ibland inte vilket har lett till att han inte under en tid har hyr
stallningar av Stefan. Det visade sig dock att han hade ett projekt pa kommande i vilket
han skulle ha behov av stéllningar. Detta ledde till att diskussionen om samarbete blev
aktuell och da klargjorde Holmstrom att han alltid kommer att hyra av Stefan da behov
finns. Situationen var samma for Jouni Heikkinen som for B-G Holmstrom. De arbeten han
utfor varierar, men dven Heikkinen berattade att han alltid kommer att hyra da arbeten
kraver det. Da han arbetar pa hoga hojder vill kan kanna sig saker och han anser ocksa att

stéllningarna underlattar arbetet avsevart.

Byggnadsfirma Peter Villanen har ocksa valdigt varierande projekt. Aven han har varit
nojd med stallningarna da han har behévt dem, vilket har visat sig vara ungefar tva till tre
ganger per ar. Det har visat sig att de projekt som Villanen utfor oftast ar langre vilket
ocksa betyder att uthyrningstiden blir langre. Villanen tycker ocksa bra om stallningarna
och berattade att han &ar glad for att det finns sadana pa Kimitoon. Darfor kommer ocksa

han att hyra da han har arbeten som kraver en byggnadsstéllning.

Rikape Oy ar i sin tur ett foretag som en gang har hyrt stallningar av Stefan. Denna gang
var det ett ratt langvarigt projekt, tre manader. Jobben som Rikape Oy utfor varierar ocksa
valdigt mycket och verksamhetsomradet stracker sig ut over sa gott som hela Egentliga
Finland. Rikape Oy brukar foredra att hyra fran lokala foretagare for att pa detta satt
underlatta leveransen, men for att kunna valja det mest konkurrenskraftiga priset fragar de
anda offerter fran flera foretag. Stefan kommer ocksa att ha mojlighet att vara med i dessa
offertforfragningar eftersom han erbjuder saval leverans som uppbyggnad. Leverans och

uppbyggnad sag Rikape Oy som vérdefulla orsaker till samarbete.

Ett mote med Ma-Kron hade faststéllts till den 3.9.2014. Métet holls i deras kontor i Reso.
Juha Penttinen ar bokforingsansvarig och ansvarig for offerterna i Ma-Kron och det var
han som kontaktades. Sa gott som alla Ma-Krons arbeten &r sadana var det behovs
stallning. Foretaget hade tidigare egna stallningar men for cirka fem ar tillbaka salde de

alla stéllningar och beslét att hyra istéllet. De hade raknat ut att det blir billigare i langden
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att hyra stallningar i stéllet for att 4ga egna. Da Ma-Kron behdver stéllningar ber de om
offerter av alla de foretag som de kanner till. Den offert som é&r billigast eller lampligast for
Ma-Kron vinner forfragningen. Under métet klargjordes hurudana stéllningar Stefan har
samt vilken service han kan erbjuda, aven bilder visades. Ma-Kron tar emot sa stora jobb
att Stefans stallningar inte racker till alla de projekt som de har. | somras hade de vid ett
skede hyrt cirka 17 000m? stéllning och Stefan kan endast erbjuda totalt 600m?2 stéllning.
Juha var dock valdigt nojd Over att de hade kontaktats. Motet avslutades med dnskningar
om ett hopp om gott samarbete i framtiden och Ma-Kron lovade kontakta Stefan da de har
sadana projekt till vilka Stefans stallningar lampar sig. Ifall att Ma-Kron inte tar kontakt
under varen 2015 kommer Stefan att ta kontakt med dem och hora hur laget ar ifall att de

har projekt pa kommande vart Ma-Kron behover stallningar till.

Den 1.9.2014 kontaktades Kympi-Kattos verkstallande direktor Markku Koistinen via
telefon. Markku berattade att han har fullt upp under hdsten och darfor inte kommer att ha
tid att traffa Stefan. Arbetsmangden under hosten var sa dryg att prioritet nummer ett lag
pa att fA dem klara. Dock hade han tid att diskutera en hel del 6ver telefon.
Tillvagagangssattet var lika som vid telefonsamtalet till Ma-Kron, arbetenas karaktar och
behovet av stallningar klargjordes. Projekten de utfor ar takarbete samt bradfodringsbyten
av egnahemshus. Stéllningar anvander de sig av vid arbeten var en stallning ar nddvandig, i
cirka en tiondel av fallen. Da de inte behover stéllning &r det fragan om egnahemshus som
ar sa laga att en byggnadsstallning inte &r nédvandig till arbetet. Foretaget har sjalv en liten
uppsattning stallningar, men det brukar vanligtvis inte racka till och i sddana fall brukar de
hyra av de narmaste och mest formanliga uthyrningsfirmorna. Under samtalet klargjordes
ocksa vad F:ma Stefan Ekblad har att erbjuda och Markku tyckte att servicen lat bra. Ett
samarbete kunde vara mojligt ifall det &r Stefan som monterar stéllningen sa att Kymppi-
Katto inte behdver bry sig om den saken. Vi kom 6verens att Stefan skulle ta kontakt
senare pa vintern da det & mindre verksamhet for att diskuttera samarbetet mera. Efter
telefonsamtalet skickades bilder pa olika projekt som Stefan har haft och pa detta satt
klargjordes ocksa hurudan typ av stallningar det ar fragan om.

Rakennustoimisto Lainio & Laivoranta Oy kontaktades den 7.10.2014. Orsaken till att de
kontaktades var att de under aren 2014-2015 ska bygga det nya deghemmet i Kimito.
Syftet med samtalet var att kunna hora sig for ifall behov av stallningar finns och ifall de
har egna stéllningar eller inte. Personen som Stefan pratade med var Pekka Anttila, teknisk

chef. Han hade lika brattom som Markku i Kymppi-Katto och hade inte tid att traffas, men
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foreslog att Stefan skulle ta kontakt da projektet i Kimito kommit igang. Han kunde dock
inte séga exakt nar detta skulle bli, men missténkte att det skulle vara i slutet av december
eller borjan av januari. Ocksa projekten som Rakennustoimisto Lainio & Laivoranta Oy
gor varierar, men da de anser sig behdva stallningar hyr de. Vem som far hyra stallningar
till dem bestams utgdende fran priset. Pekka hade inte heller nagot emot att diskutera om
eventuellt samarbete, men det gick inte att gora nagon skriftligt avtal da foretagens offerter
varierar fran projekt till projekt. Diskussionen avslutades med en dverenskommelse enligt
vilken Rakennustoimisto Laino & Laivoranta Oy skulle kontakta Stefan da det blir aktuellt

med stéllningar i daghemmet i Kimito.

Kontakt till Ramirent togs genom ett besokt till foretagets verksamhetsstalle i Ekends. Det
visade sig att den person som skulle ha varit den mest lampliga att prata med inte var pa
plats utan satt i Helsingfors. Stefan fick anda prata med Marianne Bjorklund som redan
hade jobbat en langre tid hos Ramirent och visste en hel del om verksamheten och hur
saker och ting fungerar. Det visade sig att Marianne kunde hjalpa med det mesta samt
svara pa de fragor som stélldes. Marianne rekommenderade dock att skicka mail till Kyosti
Sandell och Arto Jarvinen. Dessa personer mailades, men ett svar kom aldrig. Da
kontaktades Marianne i Ekends pa nytt och hon lovade hjalpa. For det forsta sade hon att
det I6nar sig att maila dem pa nytt, men hon skulle ocksa sjalv vidarebefordra Stefans
meddeland. Trots det visade det sig att ett svar aldrig erholls. I samband med mdétet i
Ekenas beréttades om fallet i Moisio. Marianne blev fundersam och menade att Ramirent
tar emot alla sorters arbeten, det spelar inte ndgon som helst roll om arbetet ar litet eller
stort. Hennes asikt var att det kanske hade uppstatt nagot missforstand mellan Ramirent
och kunden eller mellan kunden och Stefan. En mojlighet ar att Ramirent hade slut pa
stallningar vid det tillfallet eller sa hade de lite stallningar kvar i lagret men det var ett

stérre jobb pa kommande och darfor kunde de inte hyra stéllningen till kunden.
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8 Analys av resultaten

Malen infor varje kundmote var olika. Beroende pa om det var fragan om ett kundmote hos
en bekant kund eller hos ett helt nytt foretag varierade malsattningarna. 1 princip kan man
saga att alla kundmoten skraddarsyddes sa att fragorna och eventuella erbjudanden
diskuterades beroende pa hos vem motet var. Stefan utgick ifran de fem stegen som
presenterades i figur 4 da foretagen kontaktades. Exempelvis bestod det forsta steget av

forskning. Da valdes vilka foretag som senare skulle kontaktas.

Foretagen som redan tidigare hade hyrt av Stefan var glada da de kontaktades och villiga
att prata om a&mnet samt sag positivt pa saken. Grénroos (2007, 46) menar att ett samarbete
endast uppstar ifall att bada parterna ser ett behov. Byggnadsforetagarna positiva attityd da
Stefan kontaktade dem tyder pa att dven de ser behovet som Gronroos (2007, 46) pratar
om. Forutom att det egentliga syftet samarbete diskuterades under motena presenterades
ocksa andringar som hade skett sedan byggnadsforetagen senast hade hyrt stéllningar.
Framst handlade det om att berétta att det i dagens lage finns ett stérre utbud stallningar

och darfor ocksa majlighet till mera komplexa uppbyggnader och bekvamligheter.

Orsaken till att foretagen inte hade hyrt pa nytt var olika. Byggnadsfirma B-G Holmstrém
berattade att han inte hade haft behov av stéllningarna pa en tid. Han hade haft mycket
inomhusjobb som inte kravde en stallning. Likasa var det utomhus. De jobb som han hade
haft utomhus hade varit jobb pa markniva. Denna period var pa varen och forsommaren
2014. Under sommaren 2014 hade han igen behov av stallningar och i samband med detta
diskuterades samarbete. Efter projektet under sommaren hade han en hel del arbeten var
det fanns behov av stallningar och det har senare visat sig att han ocksa hyr da han har
behov. Holmstrdm kan darmed betraktas som en stamkund hos F:ma Stefan Ekblad, men

efterfragan varierar en hel del.

J.Heikkinen hade varit med om en operation som hade stoppat honom ifran att jobba en tid.
Det resulterade i att han var borta fran jobbet och pa grund av det hade han inte haft ett
behov av byggnadsstéliningar. Under forsommaren var Heikkinen tillbaks i arbetet igen
och da diskuterades samarbetet och hur det kunde starkas. Heikkinen tycker valdigt bra om
stallningarna som F:ma Stefan Ekblad erbjuder och beréattade att han ocksa i framtiden
kommer att hyra alltid da behov finns. Heikkinen kan i likhet med Holmstrom ses som en

stamkund och dven fér honom varierar behovet valdigt mycket.
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Ett fungerade samarbete med Rikape har visat sig vara mer kravande. Foretaget var dock
villigt att diskutera saken och kom &ven ihag Stefan fran tidigare projekt. Pa grund av att
Rikape onskar stoda lokala aktorer ar ett stamkundsforhallande med dem problematiskt.
Trots allt visade det sig att Rikape &r villiga att hyra igen ifall de far nya projekt pa
Kimitoon. Troligen kommer det att dven i framtiden finnas nagon form av samarbete med

Rikape, men hur detta kommer att se ut ar i dagens lage svart att saga.

Peter Villanen ar ocksa en ensamforetagare som har varit valdigt néjd med de stallningar
Stefan erbjuder. Peter ar redan en stamkund hos Stefan och hyr alltid da han anser att det
finns ett behov av att hyra stallningar. Samma géaller dock for honom som for saval
Holmstrom som Heikkinen, behovet varierar valdigt mycket. For att sammanfatta det hela
kan konstateras att Gronroos (2007, 46) antagande om behov géller saval Holmstrom,
Heikkinen, Rikape som Villanen — foretagen hyr da ocksa de ser ett behov.

Ramirent i Ekenas arbetar valdigt mycket med att fa och halla kvar trogna
samarbetspartners. Ramirents stravar till att alla kunder ska fa sina produkter vid den
onskade tidpunkten. En del produkter finns trots allt inte i Ekenas, men trots det gar det att
ordna. | dessa fall levereras produkten fran det ndrmaste verksamhetsstallet dar den
avsedda produkten finns. Kunden gar alltid i forsta hand forklarade Marianne vid
Ramirent. Det kan ha varit orsaken till att det aldrig blev nagonting mer diskuterat
angaende samarbete med F:ma Stefan Ekblad. For vanlighetens skull kunde Ramirent ha
kontaktat Stefan for att beratta hur laget ar. Pa grund av detta blev bilden av Ramirent inte
den bésta och ett samarbete mellan F:ma Stefan Ekblad och Ramirent i framtiden inte

troligt.

En potentiell framtida samarbetspartner for F:ma Stefan Ekblad & Ma-Kron. Ma-Kron var
en helt ny potentiell kund for Stefan och darfor fastes speciellt stor uppmérksamhet vid det
tredje steget, kommunikation, i partnerskapsmodellen. Eftersom Ma-Kron redan fran forsta
kontakten sag valdigt positivit pa det som Stefan har att erbjuda satsades de storsta
resurserna pa detta kundmote. En bra kommunikation skulle kunna leda mycket langt.
Slutresultatet visade sig vara positivt och det I6nade sig att 4gna mycket tid at Ma-Kron. |
framtiden kommer Ma-Kron att kontakta Stefan da de har sadana projekt till vilka den
méangd stallningar racker som Stefan har. Verksamheten dr storskalig och &ven under
vinterhalvaret utfors arbeten som kunde ha nytta av byggnadsstéllningar, men precis som

for alla dvriga ar verksamheten storst under varen, sommaren och hosten. Detta betyder att
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ett eventuellt samarbete med Ma-Kron hogst troligen inte annu inleds, men ar 2015 kan
komma att bli ett valdigt bra ar. Sammarbetet forutsatter dock konkurrenskraftiga priser
och uppfyllande av de krav som Ma-Kron stiller. Aven Ma-Krons positiva instillning
pekar pa Gronroos (2007, 46) tanke om behov. Samarbete bor gynna bada parterna for att

kunna fungera.

Saval Kymppi-Katto Oy som Rakennustoimisto Lainio & Laivoranta Oy hade brada tider
da de kontaktades. Darmed &r det &nnu svart att spekulera om det kommer att bli nagot
samarbete samt om hurudant detta samarbete i sa fall &r. Bada foretagen visade trots allt
sitt intresse och bad om att fa diskutera mera da det lugnar ner sig, detta skulle vara i slutet
av december eller borjan av januari. Redan da foretagen kontaktades var de villiga att veta
mera samt diskutera hurudana former av samarbete som ar mojligt. Troligen kommer
darfor Kymppi-Katto och Rakennustoimisto Lainio & Laivoranta Oy i framtiden att bli
Stefans kunder. HOgst sannolikt kommer detta att ske redan under ar 2015 da Stefan
kontaktar dem pa nytt. Det som Kymppi-Katto sdg positivt till ett samarbete var att Stefan
skulle skdta om transporten och uppbyggandet av stéllningen. Det &r enligt Kymppi-Katto
en stor fordel. De behover inte sjalv anvéanda resurser for uppbyggningen och sparar
darmed tid. Enligt Konkurrens- och konsumentverket ar tidsbesparing ett motiv for
samarbete vilket betyder att dven Kymppi-Katto i framtiden kan komma att bli Stefans

samarbetspartner.
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For att sammanfatta det hela har i figur 16 for F:ma Stefan Ekblad styrkor, svagheter,

mojligheter och hot med samarbetskap tagits upp.

Styrkor Svagheter
- Storre kontaktnatverk - For manga kunder pa en och samma gang
- Flera kunder pa sammagang - Stallningarna racker inte till

- Aterkommande kunder
- No6jda kunder
- Mindre marknadsféringskostnader

Mojligheter Hot

- Mojlighet att expandera i mera stallningar - Stallningarna racker inte till

- Mojlighet att expandera till andra marknader |- Hinnerinte leverera at alla kunder

- Knyta kontakter med féretag - Samarbetet blir lidande och kan splittras
- Sankta kostnader - Eventuella ovdntade kostnader

- Nya kanaler - Konflikter

- Lang tid till ett fungerande samarbete

Figur 6. SWOT Analys av samarbetskap
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9 Slutsatser

Efter att bade teori och empiri har behandlats kan man konstatera att det finns likheter
mellan teorin och verkligheten. Partnerskapsmodellen har Stefan haft mycket nytta av och
det ar utgdende frdn den modellen som Stefan i framtiden kommer att skapa
samarbetspartners. Det forsta steget i partnerskapsmodellen &r forskning. Under
skrivprocessen har det forsta steget behandlats pa djupet, men dven de andra stegen har

delvis behandlats.

Hérnést kommer de aspekterna att tas upp som Stefan ser som oerhort viktiga for att ett

samarbete skall fungera pa lang sikt.

1. Behovet hos bada parterna

Endast foretag som ansags vara inom den ratta kategorin ur Stefans synvinkel kontaktades.
Uppmarksamhet fastes ocksa vid att samarbetskapet skulle gynna bada parterna. Enligt
teorin samarbetar foretag for att det gynnar dem bada och det uppstar en sa kallad win-win
situation. De foretag med vilka en diskussion fordes verkade alla ha behov av
byggnadsstallningar, i varje fall i en del av arbetena. D& ett behov finns hoppas Stefan

ocksa alltid kunna stalla upp.

2. Oka effektiviteten och sikerheten pd arbetet

Stefan har drivit sin verksamhet i fem ars tid och har under aren sett vad stéllningarna kan
bidra med. En av fordelarena ar effektivitet, arbeten gar att utfora snabbare da stallningar
anvandas. Dartill ar sakerheten mycket hogre da stallningar anvands, stallningarna har
namligen en plattform som dr 170 cm bred och dven skyddsréack gar att montera. Detta tror
Stefan ocksa att kunderna har borjat forstd och uppskatta. Sékerheten &r nagot som

foretagen faster allt stérre uppmarksamhet vid.

3. Vara konkurrenskraftig

Foretaget som Stefan driver &r &nnu ett enmannaforetag vilket betyder att de l6pnade
konstaderna ar laga. Tack vare detta kan Stefan erbjuda konkurrenskraftiga priser vid
offertforfragningar, vilket de kontaktade foretagen sag som en stor fordel. Ju lagre priset pa

offerten ar, desto mera pengar blir det ocksa kvar hos foretaget som utfor det egentliga
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arbetet. Stefan kan fran fall till fall skraddarsy sina offerter vilket betyder att han vid

offertforfragningar kan vara valdigt konkurrenskraftig.

4. Snabb service

Med snabb service avses transporten av stéllningarna samt montering. Utdver uthyrningen
skater Stefan ocksa om transport och uppbyggnad vid behov, medan andra foretag enbart
sysslar med uthyrning. Detta ser Stefan darfér som en fordel eftersom han inte ar beroende
av nagon annan, exempelvis underleverantérer, vid uppbyggnad och transport. Stefan
stravar till att alltid uppfylla kundernas énskemal och monterar stillningarna till den
tidpunkt kunden vill ha dem. Det har visat sig att kunderna uppskattar denna service och

behdver inte sjalv fundera pa nar stallningarna ska monteras.
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10 Slutdiskussion

Det verkar som att samarbete blir en allt viktigare del i foretagens verksamhet. Med
samarbete kan man dels minska pa sina egna investeringar men framforallt &r det lonsamt
for saval kunderna som foretagen att samarbeta. For Stefans del kommer det vara valdigt
viktigt att halla kontakt med saval gamla som potentiella framtida kunder. Tack vare att
Stefan gor det kommer byggnadsforetagen battre ihdg F:ma Stefan Ekblad och ett
fungerande samarbete &r mer troligt. Utdver de féretag som Stefan var i kontakt med under
skrivprocessen kommer Stefan att ta kontakt med mycket fler byggnadsféretag som kan
tdnkas behova byggnadsstélliningar till sina projekt i framtiden. Hittills har Stefans
verksamhet varit livligast under sommaren, men tanken &r att Stefan inom de narmaste

aren ska ha s stor verksamhet att det finns kunder som hyr aret runt.

I olika medier kan man idag lagga market till att foretag pa satt eller annat samarbetar med
varandra. Man ser i olika reklamkampanjer att foretag har gatt samman for att bada ska dra
nytta av situationen. Under sommaren hade exempelvis Tikkurila tillsammans med
Ramirent gjort en reklam. Tanken med reklamkampanjen var att om man som kund kopte
Tikkurila malning skulle man fa hyra stallning av Ramirent med en rabatt pa 50 %. Bada
foretagen drog nytta av kampanjen och det visade sig att manga kunder hade anvént sig av
Ramirents stéllningar da de malade husen beréttade Marianne Bjorklund pa Ramirent i
Ekends. Samarbete kan, som redan konstaterat, vara av manga olika slag och &ven detta ar

en form av samarbete.
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