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Abstrakt

Tillvaxtforetag ses som nyckeln till framtiden och ar idag ett trendigt ord. Tillvaxtforetag
paverkar Finlands ekonomi och skapar fler arbetsplatser. Mitt examensarbete behandlar
ett foretags expansion till ny ort, i detta fall kartlaggning av foretaget Eskon Oy: s
potentiella utvidgning fr&n Helsingfors till Abo med omnejd.

Min kvantitativa undersokning gors med hjalp av en elektronisk enkat riktad till experter
inom byggnadsreparationsbranschen och disponentbyraer, vilka hor till Eskon Oy: s
huvudsakliga kunder. Jag behandlar @mnesomraden sdsom Business-to-business,
tillvaxtforetag, konkurrensanalys och olika satt pa vilket ett foretag kan expandera sin
verksamhet inom landet. Syftet med mitt examensarbete ar att ta reda pd om det finns
en tillrackligt stor efterfragan pa injekteringstjanster och darmed aven skal for Eskon Oy
att expandera sin verksamhet inom injekteringssidan till Abo.

Resultatet av min undersokning visar att det finns rum fér Eskon Oy i Abo med omnejd.
Enligt undersokningen och konkurrensanalysen finns det endast ett foretag som skoter
om injekteringen i Abo och fler kunde finnas. Yrkesskicklighet, prissdttning och palitlig
aktor star som kriterier vid val av injekteringsforetag.

Sprak: Svenska Nyckelord: Business-to-business, tillvaxtforetag,
foretagsexpansion, konkurrensanalys, injekteringsservice
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Abstract

Growth companies are the key to the future and has become a trendy word. Growth
companies affect Finland's economy and create more workplaces. This Bachelor’s thesis
is about a company's expansion to new location, in this case, Eskon Oy's potential
expansion from Helsinki to Turku and its surroundings. The purpose of my degree project
is to find out if there is a demand for injection services and therefore reasons for Eskon

Oy to expand its operations within the injection site to Turku.

My quantitative survey is done by an electronic survey aimed at experts in the
construction industry and disposables, which belong to Eskon Oy's main customers. The
theory consists of business-to-business, growth companies, competitor analyzes and |
describe ways in which a company can expand its business within the country. | want to

find out who the other competitors are in the Turku and what services they offer.

The future for building repair industry in Finland is bright. According to the result of my
survey, there is room for Eskon Oy offering injection services in Turku. According to the
results of the survey there are only one company that the experts experience they can
use. Professional execution, pricing and trustworthy actor are the criteria for selecting
injection companies. In conclusion, | would like to point out that there are market

demand for Eskon Oy to expand to Turku.

Language: Swedish Key words: Business-to-business, competitor analysis,
expanding business, injection service
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Businessanglar

Diversifiering

Expansionsfas

Franchising

Foretagsforvarv

Foretagsobligationer

Marknadsandel

Marknadspenetration

Marknadspotential

Marknadsutveckling

Mognadsfas

Organisk tillvéaxt

Produktutveckling

Riskkapital

Tillvaxtfas

Oppnande av filial

Privata investerare som satsar pengar pa smaforetag

En verksamhet tar fram nya produkter till en helt ny marknad,
foretaget expanderar verksamheten till omraden utanfor
karnverksamheten

Investeringsfas under vilken ett etablerat foretag forvéntas
expandera

Franchising ar en form av féretagande dar du far tillgang till ett
fardigt och valbeprovat affarskoncept

Ett foretagsforvarv innebdr att ett foretag eller affarsrorelse kops
upp av en annan part

En foretagsobligation &r ett skuldebrev som ett foretag ger ut i
utbyte mot att fa lana pengar

Marknadsandelen ger en uppfattning om ett foretags storlek i
forhallande till 6vriga marknaden och konkurrenterna

En strategi som foretag tillampar for att 6ka tillvéxt. foretag vill
oka sin forsaljning pa en nuvarande marknad med en befintlig
produkt

Matt pa hur stor efterfragan ar pa olika varor och tjanster i ett
visst omrade

Foretaget vill 6ka sin forséljning pa nuvarande marknad med en
befintlig produkt.

Mognadsstadiet ar den fas i produktlivscykeln da forsaljningen
for produkten forst nar sin hogsta punkt for att sedan sakta ner

Organisk tillvéaxt innebar den tillvaxt som bolaget astadkommer
sjalv genom sin egna forsaljning och organisation

Foretaget introducerar nya produkter pa existerande marknader

Riskkapital ar ett samlat begrepp for det kapital som investeras i
ett foretags egna kapital

Tillvaxtstadiet ar det stadie i produktlivscykeln da forsaljningen
av produkten 6kar snabbt.

En filial &r en sjalvstandig underavdelning under en annan
inrdttning av samma slag, till exempel filialkontor. Inom
foretagsvarlden anvands filialer ofta for att expandera in pa nya
marknader
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1 Inledning

Finlands ekonomiska tillvaxt haller pa att ta fart och landet har aterhamtat sig efter
lagkonjunkturen som inleddes 2008. Vaxande foretag ar viktigt for Finlands ekonomi och
det behdvs fler sma- och medelstora foretag. Finska valfardssamhallet gynnas genom att fler
arbetsplatser skapas. Tidigare har Finlands ekonomiska valstand och arbetsplatser varit
beroende av ett fatal stora industriféretag sasom Nokia. | dagens ldge ser man
tillvaxtforetagen som nyckeln till framtiden och allt fler finska foretagare vagar ta risken att
expandera och uppfylla sina drommar. Tillvaxten gynnar foretagare, anstéllda,
samarbetspartners, leverantorer och kunder, i stort sett gynnar tillvéxten hela samhallet.
Foretagstillvaxt ar efterstravansvart och har blivit ett trendigt ord i dagens samhalle. (Kaivo-
oja, 2017).

Mitt examensarbete gors i uppdrag av foretaget Eskon Oy som har tankarna pa att expandera
till ny ort, Abo. Arbetet bestér huvudsakligen av féljande tre teoridelar; business to business,
hur utvidga verksamhet till ny marknad inom landet samt identifiera konkurrenterna i en
konkurrensanalys. Orsaken till varfor jag tar upp dessa temaomraden ar att genom dessa
medel fa reda pa om min uppdragsgivare Eskon Oy skulle ha en potentiell marknad inom
Abo med omnejd. Genom en marknadsundersékning i form av en elektronisk enkat kommer
jag att undersoka hur experter inom branschen ser pa konkurrerande foretag, vilka kriterier
som paverkar dem vid val av iniiceringsforetag och hur stort behov det finns av
injekteringsatgarder i trakten. Utgaende fran de svar jag far kommer jag att analysera och

redovisa svaren fran Eskon Oy:s synvinkel.

1.1 Syfte & malsattning

Syftet med mitt examensarbete ar att klarlagga om det finns intresse och efterfragan pa
injekteringstjanster och darmed &ven skal for Eskon Oy att expandera sin verksamhet inom
injekteringssidan till Abo. Tankar pa att expandera till nya orter ar aktuella for foretaget
eftersom  de  fatt  aterkommande  arbetsforfragningar  fran  Abotrakten.
Injekteringsavdelningen stod for storsta forséljningen under 2016 men stoérsta delen av
arbetet gors utanfor huvudstadsregionen. Darfor planerar och funderar foretaget pa att 6ppna

ny lokal pa ny ort.

Det foretaget nu grundar sina expanderingstankar pa ar pa grund av de arbetsforfragningar
de mottagit. Jag vill ta reda pa vad arbetsforfragningarna grundar sig pa, vad det innebar att

expandera till ny ort och formedla den informationen vidare till Eskon Oy. Jag vill identifiera
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marknadens méjligheter och konkurrens i Abotrakten. Malet &r att erbjuda Eskon oy en
forsta kartlaggning pa vad en expandering skulle innebéra for foretaget innan planerna kan
forverkligas. Jag vill ta reda pa varfor det finns kunder som valjer att att kontakta Eskon Oy
trots en tvatimmars vég staderna emellan. Genom att lasa teori och sétta mig in i branschen
vill jag reflektera vad det finns for alternativ for Eskon Oy i fraga om foretagsexpansion.
Genom en marknadsundersokning hoppas jag fa svar pa mina fragor angaende motsvarande

konkurrenter.

1.2 Forskningsfragor

Arbetet bestar av féljande tva forskningsfragor: hur kan ett foretag inom business to business
utvidga sitt marknadsomrade? Hur ser konkurrensen ut inom injekteringssidan i Abo med

omnejd?

1.3 Hypotes

Min hypotes innan utférande av marknadsundersokningen och konkurrensanalysen dr att det
finns potential for Eskon Oy att expandera till Abo pa grund av Eskon Oy: s unika tjanster
och erfarenhet. Jag tror inte att det finns manga andra konkurrenter som erbjuder lika
heltackande injekteringstjanster. Eftersom Eskon Oy &ven tidigare utfort projekt i Abo tyder
det pa att de redan ar eftertraktade eller att de nuvarande féretagen som erbjuder
injekteringstjanster har brister.

1.4 Metodval & avgransning

Eskon Oy star vid en fas dar expansion har blivit ett aktuellt alternativ for foretaget. De star
infor en marknadsforingsmojlighet, eller marknadsforingsproblem som det ocksa kan kallas.
Genom att utféra en marknadsundersokning kan denna mojlighet diskuteras och analyseras
samt utgdende fran resultat bearbetas vidare av foretaget. En valgjord marknadsanalys
hjalper att fa en klarare bild hur foretaget pa basta mojliga satt kunde expandera till ny
marknad och ort. Marknadsundersékningen fungerar som ett styr- och planeringsinstrument,
vilket hjalper personerna i ledningen till beslut och se nya potentiella méjligheter. | detta fall

handlar det om ett foretags potentiella expansion av tjanster till ny stad. (Christensen, 2010).

Eskon Qy erbjuder ett brett urval av produkter och tjanster men jag kommer att avgransa
arbetet och endast fokusera pa injekteringssidan. De orter som ingar i undersékningen &r

forutom Abo ocks& St. Karins, Lundo, Littois, Pargas och Né&dendal, omréden som &r
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belagna nara Abo. Jag kommer att gora en kvantitativ undersékning med hjélp av en
elektronisk enkat, vars innehall jag diskuterar tillsammans med uppdragsgivaren. Enkéaten
skickas ut till minst 100 utvalda experter inom byggnadsreprationsbranschen och till
disponentbyraer i Abo med omnejd. Jag forvantar mig fé tillrackligt manga svar for att sedan

kunna analysera dem och redovisa svaren i form av tabeller och diagram.

Eftersom Eskon Oy: s kunder bestar till cirka 80 % av B2B och till 20 % av 6vriga kunder
kommer arbetet endast behandla B2B och relevanta aspekter som paverkar expansion och
kdpprocesser. Jag kommer att rikta undersokningen endast till foretag som kunde ténka sig
vara i behov av liknande tjanster och vara potentiella kunder. Det vore ingen ide att skicka
ut enkaten slumpmassigt till vem som helst, eftersom tjansterna oftast kdps fran andra
foretag inom samma bransch. Eskon Oy har visserligen privatkunder fran enskilda privata
hushall, men denna undersokning ber6r endast foretag. Jag kommer att via foretagens
webbsidor leta upp nyckelpersoner sdsom verkstéallande direktorer, projektledare och
tekniska disponenter som ar engagerade i branschen och intresserade av injekteringstjanster.
Jag kommer inte att ta stallning till den ekonomiska aspekten, det vill séga matt om
Ionsamheten gallande Eskon Oy:s potentiella foretagsexpansion. Detta arbete fungerar som
en forsta kartlaggning av intresset for injekteringstjanster som Eskon Oy kan beakta innan

framtida expansionsplaner forverkligas.

1.5 Litteratur

Litteraturen och de bocker jag anvander mig av ar teori kring B2B, tillvaxtforetag,
konkurrensanalys och olika tillaxtmetoder. Jag kommer &ven att fordjupa mig i och
reflektera dver diverse artiklar for att fa en mer heltdckande bild av &mnet och samtidigt
kunna beskriva dagens specifika situation géllande expandering  inom

byggnadsreparationsbranschen.

1.6 Bransch och foretagsbeskrivning

Jag vill borja med att beskriva hur byggnadsbranschen ser ut i dagens l&ge, hur den senaste
utveckling de senaste aren varit och darefter ga specifikare in pa

byggnadsreprationsbranchen och avsluta kapitlet med att presentera Eskon Oy som foretag.

2016 var ett bra och hektiskt ar for medelstora foretag inom byggbranschen. De laga
marknadsrantorna lockade foretagare att ta 1an, samtidigt som stigande aktiekurser lockade

investerare att soka nya potentiella investeringsobjekt. Pa grund av hdga reparationsskulder
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inom landet ser man jobbmassigt positivt pa framtiden. Behovet av byggnadsreparation okar
fran ar till ar och foretagarna forvantar sig gora goda resultat &ven kommande ar. (Molsé,
2017) | jamforelse med grannlandet Sverige ar den finska marknaden internationellt sett
mycket liten men finska foretag har ocksa borjat finna intresse i att expandera till norra delar

av Sverige. (Leppiniemi, 2017).

Anda sedan 2010 har de medelstora féretagen gjort stora framsteg inom byggbranschen. En
av orsakerna till detta ar for att storforetagen har sokt sig till de storsta tillvaxtcentrumen i
landet, vilket gett utrymme for de mindre foretagen att vara verksamma pa mindre orter. Till
Finlands storsta tillvéxtcentrum hér Helsingfors, Tammerfors och Abo, stédder med stor och
vaxande befolkning. Medelstora foretag anses aven i allmdnhet vara mer effektiva och
flexibla, vilket &r till deras fordel. Vid potentiella affarer reagerar medelstora foretag snabbt
pa forfragningar och det ddslas inte dyrbar tid pa annat. Flexibiliteten lockar manga anstallda
inom storforetag att soka sig till mindre foretag. Inom sma- och medelstora féretag upplever
personalen sig ha storre medverkan i arbetet och ser en mojlighet i att forverkliga egna tankar
och idéer i arbetet pa en djupare niva. Pa grund av komplicerad byrakrati kan storre foretag
upplevas som stela och langsamma i sitt agerande, planeringsskeden drar ofta ut pa tiden

innan man drar igang ett projekt (Molsa, 2017).

Inom bygg- och byggreparationshranschen varierar storleken pa arbetsprojekten véldigt
mycket. Fran januari till april r det som lugnast och fran maj till december féljer en hektisk
period. Darfor har det blivit vanligt att speciellt i huvudstadsregionen utnyttja
hyresarbetskraft for enskilda projekt. Storleken pa foretagen &r inte den avgorande faktorn
som kravs for att utveckla foretagsverksamheten. Nufortiden dr nytankande idéer,
foretagande och energin bakom viljan att utveckla nyckeln bakom framgang. (M6lsa, 2017).

| Finland forekommer enorma reparationsskulder, vars varde bestar av 30-50 miljarder euro.
Speciellt aldre byggnader fran 60- till 70-talen ar i kritiskt behov av reparation som skjutits
framat. (Suomella on 30-50 miljardia korjausvelkaa - "Rapautuminen kiihtyy ja riskit
kasvavat”, 2017). Under 60-talet borjade finska folket flytta fran landshygden till stader,
vilket ledde till att nya bostader, dagis, sjukhus och skolor snabbt maste byggas upp. For att
effektivera uppbyggandet anvandes nya metoder och byggmaterialet betong togs i bruk.
Byggnaderna blev lagre i hojd och ventilationen maste darfor effektiveras med flaktar.
Vattenisolering i kallarutrymmen och i tvattstugor utelamnades, vilket har lett till fukt- och
mikrobskador i byggnader som i sin tur orsakar problem med inomhusluften. Det ar tre

ganger dyrare att reparera redan skedda skador an vad det skulle kosta att forebygga dem.
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Det &r ocksa mer hallbart och billigare att ta vara pa aldre byggnader i stéllet for att riva ner
dem. (Pirinen, 2016).

Vidare om Foretaget Eskon Oy. Eskon Oy &r ett foretag inom byggnadsreparationsbranschen
vars huvudkontor &r beldget i Helsingfors, Kanala. Eskon Oy grundades 1988 och har Gver
30 ars erfarenhet inom branschen. Eskon Oy koptes 2009 av nuvarande &gare och sedan dess
har omséttningen stigit fran 1,5 miljoner till 4 miljoner (2016). Foretaget har i genomsnitt
38 anstéllda i dagslaget och &r aldst inom injekteringen i Finland. Foretaget sysselsatter 10—
15 anstallda pa injekteringssidan. Foretaget klassas och raknas till smaforetag, vilket jag
observerat i teoridelarna. De huvudsakliga tjansterna som foretaget erbjuder ar renovering
av  rokkanaler, ventilationsrenovering, injekteringstjanster, fardiga rokkanaler,
verkstadsprodukter, samt metall- och mekaniska skorstenar. FOretaget reparerar skador som
uppstatt i kontruktioner. (Eskon.fi, 2017).

Tjansten som Eskon Oy har tankar pa att expandera till Abo &r injektering i betong och tegel.
Betong lever och darfér maste man atgarda skador om sadana uppstar. Det kan till exempel
handla om vattenl&ckage eller sprickor i byggnaden som repareras genom att fylla sprickan
med en vattentdt massa som hindrar gift och andra kemikalier att komma i kontakt med
luften. (Eskon.fi, 2017). Vid olika skador anvands olika injekteringsmaterial. Storleken pa
skadan paverkar ocksa vilken metod som anvands. Vid rinnande vattenlackage atgardar man
skadan genom att fylla haligheten med en hydroaktiv massa som innehaller
polyuretanhartser som sedan utvidgar sig och tatar till skadan. Vid sprickor i betong fylls
héalet med epoxyhartser som vidhaftas latt pa annat material och tatar till skadan samtidigt
som ett skydd bildas och hindrar giftiga gaser att spridas in till rummet. Olika skador kraver
olika metoder och specialmassor med olika egenskaper som atgardar den specifika skadan.

1.7 Intervju

Jag valde att intervjua en av deldgarna av Eskon Oy muntiligt och har sammanstallt
intervjusvaren i en Iopande text. Intervjun baserar sig inte pa bestamda fragor utan pa utvalda
temaomraden. Intervjun har skett i en 6ppen form och utférdes genom ett personligt mote.
Syftet ar att fa en insyn i hur foretaget arbetar for att expandera. Jag vantar mig fa en béttre
uppfattning om foretagets profil samt bakgrundsinformation om hur Eskons agare ser pa
foretagets utveckling och vad som bidragit till dess framgang. Hur ser de pa sin relation till
kunderna och hur upprétthaller de kundrelationerna? Pa basen av vad viljer de sina

marknadsforingskanaler?
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I intervjun framkommer det att Eskon Oy: s tillvéxt har varit stabil under de nya &garnas tid,
vilket de &r valdigt stolta 6ver. Ar 2009 bestod omséttningen av 1,5 miljoner, &r 2016 bestod
siffran av 4 miljoner. 2015 var ett samre ar men for 6vrigt har tillvaxten varit jamn. Under
sju ar har foretagets tillvaxt okat i positiv riktning och &garna ser positivt pa framtiden.
Antalet anstéllda har 6kat fran 14 till 38 pa sju ar. Antalet anstallda fluktuerar under olika
tider pa aret. | genomsnitt har foretaget 38 anstallda, men vid storre projekt och under de
mest hektiska manaderna gors tillfalliga hyresavtal for att fylla nodvandig arbetskraft.

Trenden inom byggnadsreparationsbranschen ser ut att fortsatta ga framat. Det finns rikligt
med arbete. Pa langsikt forvantar sig Eskon Oy:s &gare stigande efterfragan, trots att
konkurrenterna forvantas bli flera. Till Eskon Oy:s fordel hor att de varit aktiva sedan 30 ar
tillbaka och ar erfarna inom branschen. Det som gor Eskon Oy speciellt eftertraktade &r
kombinationen av produkterna och tjansterna som de erbjuder. Som kund vill man att
forhandlingarna och reparationerna ska framskrida sa smidigt som mojligt. Eskon Oy vill
inte att kunden ska behdva anlita flera olika foretag och fokuserar darfor pa att erbjuda en
helhet dar produkterna fyller och starker varandras funktion. Genom sténdiga
produktutvecklingar och fornyelser ar foretaget pa god vag. Inkapsling av ror ar en ny
produkt som lanserades varen 2017 och som &garen starkt tror pa. Inkapsling handlar om en
massa som laggs ut pa till exempel skolgolv och som forhindrar att fukt och skadliga &mnen
tranger sig igenom. Inkapsling utfors av injekteringsavdelningen och férnyelsen har inte
kravt stora forandringar forutom utbildning inom produktldsningen. An s lange ar det
relativt fa som erbjuder inkapsling i Finland. Enligt dgarens egna ord maste man helt enkelt
tro pa sin intuition tillrackligt mycket for att senare belénas av arbetet. Nathandeln som
lanserades hosten 2016 slog bra till och fungerar som en extra sidoverksamhet. Fokusen

ligger dock inte pa nathandeln.

Till foretagets styrka hor mangsidighet, det att kunden blir erbjuden en helhet och kan
utnyttja flera produktldsningar fran ett och samma foretag. Eskon Oy har en bred
reparationsavdelning. Personalen ar kunnig, de har varit lange i tjanst och de gor ett gott
arbete ifran sig. Agarna later specialisterna ansvara om de enskilda produktenheterna. Eskon
Oy ér ett relativt litet foretag och de flesta arbetsprojekten inom injekteringssidan gors
utanfor huvudstadsregionen trots att kontoret ar belaget i Helsingfors. Detta kan bero pa att
de stora foretagen koncentrerar verksamheten endast till tillvéxtcentrumen, de mindre

foretagen ar flexibla och utfor arbetsprojekt &ven utanfor tillvaxtcentrumen.
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Sedan 2009 har foretaget aktivt utvecklat gamla produkter och tagit in nya produkter som
stérkt de redan existerande produkterna. De stdndiga fornyelserna och uppdateringarna har
lett till den tillvaxt och det resultat som foretaget idag astadkommit. Om nagon produkt har
samre forsaljningsresultat betyder det inte att produktenheten slas ner. Daremot lyfter man
fram och satsar pa de mindre produktiva produkterna for att forbattra resultaten. Eftersom
det allmanna forsaljningsresultatet inom foretaget ar bra paverkar inte enstaka mindre
produktiva enheter  foretagets framgang markvardigt. Langvarigt  forsamrat
forsaljningsresultat inom produktenheterna atgardas genom produktutveckling. Agarna star
sjalva bakom foretagets insatser och har inte tagit hjalp av utomstaende professionell hjalp,
eftersom de inte ansett det som nddvandigt for ett relativt litet foretag. Leading skulle kunna
vara ett alternativ men dgarna ser verksamheten som for komplicerad for utomstaende for

att ta del av och har darfor velat skota arbetet sjélva.

Eskon Oy:s produkter kan tillampas av bade foretag och privatpersoner. Till deras
varderingar hor: ansvar, ambition, kundngjdhet och humor/glédje. Foretaget har flera
aterkommande lojala kunder. Eskon Oy stravar efter att synas bland de potentiella kunderna
och lagger stor tyngdpunkt pa sin webbsida och Facebook. De kunder som upplever problem
soker upp alternativa atgardslosningar pa Google och slungas darefter till Eskon Oy:s
webbsida. Webbsidan anpassas enligt den apparat som kunden surfar med. Varje dag finns
tillgangliga rapporter som visar hur manga som besokt deras webb- och Facebooksida.
Genom manadsrapporter fas heltackande bild hur aktiviteten inom Facebook och webbsida
ser ut. Juli ar till exempel en manad da foretaget drar ner pa den digitaliserade aktiviteten
eftersom manga ar pa semester da. Genom sokord pa Google hittar kunden till foretagets
webbsida. Via chattfunktion far kunden genast svar pa sina fragor och funderingar.
Nyhetsbrev skickas ut till disponentbyrder och till foretag inom byggbranschen for att
informera dem om nya produkter och om allmanna nyheter. Eskon Oy annonserar aktivt
inom branschmedia. Via Facebook halls kampanjer och kunden informeras om diverse
erbjudanden som finns tillgangliga pa nathandeln. Pa Youtube hittar kunden klipp om hur
arbetsmomenten gar till och pa fackméassor har kunden moéjlighet att komma i direktkontakt

med foretaget.

Hosten 2016 startade foretaget nathandel dar de séljer produkter som kunder sjélva kan
installera. N&thandeln fungerar som en extra sidoverksamhet eftersom de flesta tjansterna
som de erbjuder kraver utbildade arbetare. Foretaget har reflekterat 6ver foretagsuppkop,
Oppnande av filial eller nya lagerutrymmen och &r i en situation dar olika

expansionsmdéjligheter diskuteras. | Abo har aterkommande projektforfragningar
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uppkommit och féretaget har bland annat varit delaktiga i arbetsprojekten kring Samppalinna
simhall och Caribia. Foretaget sysselsatter 10-15 anstallda pa injekteringssidan. Det blir dyrt
bade for kunden och for foretaget som varje dag maste pendla till arbetet. Samtidigt ar det
tidsineffektivt med en arbetsresa pa totalt 4 timmar fram och tillbaka. Foretag ar dock inte

lika priskansliga som privatkunder och manga betalar trots kostnaderna som tillkommer.
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2 Business- to- business kdpbeteende

Jag vill ta upp B2B pa grund av dess okade betydelse i samhéllet i samband med kundernas
forandrade kdpbeteende. Vardet av alla de affarer som gors i dagens lage domineras av B2B.
Globaliseringen har gett kunderna fler och nya kopmajligheter. Pa grund av digitalisering
och ny teknologi har B2B blivit mer aktuellt 4n ndgonsin i och med férandrat kundbeteende.
Kunden har mer makt i den bemarkelsen att om en produkt eller tjanst upplevs ha bristande
egenskaper halls produkten inte heller lange kvar pa marknaden. Rykten, bade goda och
negativa sprids enkelt genom sociala media och internet. (Gustafsson, 2016). Det &r inte
langre forsaljaren som informerar kunden om foretagets produkter. Forsaljaren har mindre
makt och mindre mgjlighet att paverka kundens képbeslut. Det ar svarare att vilseleda
kunden och forséljarens uppgift bestar numera av att besvara fragor som kunden staller.
Kunden ar ofta mycket palast och kanner till produktdetaljer om andra motsvarande
I6sningar/produkter som erbjuds pa marknaden. Kunderna tar allt mer eget initiativ for att
hitta den basta mojliga produkten/ tjansten for sitt behov och forvantar sig ett professionellt
bemotande. (Laine, 2015).

Kontakten med forséljaren och situationen som kunden stélls infér kan ibland uppfattas som
irriterande och obekvam, vilket &r orsaken till att manga kunder undviker kontakt med
forséljaren. Detta leder till att det blir svarare for foretagarna att identifiera olika kundtyper,
vilket har en negativ inverkan pa kundforstaelsen. Eftersom kundbeteende &ndrats och
processen blivit allt mer sjalvstyrd ur kundens synvinkel maste aven forsaljningen utvecklas
och forandras. En forandring kréaver att hela organisationen samverkar till utvecklingen.
Efterfragan skapas inte langre endast av forsaljarna och marknadsféringen. Forandringen
berdr inte heller bara kundbemotande, &ven de som inte har direktkontakt med kunderna
paverkas.  Forandring maste &aven ske inom  produktutvecklingen  och

kundrelationshanteringen. (Laine, 2015).

Kunden upplever marknadens produkterbjudanden ofta som identiska och fokuserar darfor
inte lika mycket pa vad som erbjuds dem. Kunderna paverkas av hur produkterna saljs till
dem. (Laine, 2015). Darfor ar det valdigt viktigt att tdnka pa hur man pa basta mojliga satt
ska marknadsfora en produkt for att 6ka forséaljningen. Det racker inte langre att bli aktivare
och ringa till kunder eftersom det kan upplevas som for aggressivt enligt kunden. En béttre
l6sning ar att fokusera pa hur man vacker mest uppmarksamhet pa marknaden for att fanga
koparnas intresse med intressant information och innehall om produktens egenskaper. Det

galler att vara nytankande och forutspa framtida losningar. (Laine, 2015). Malet med
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marknadsforing inom B2B ér att gora det sa enkelt som majligt for kunden, sjalva séljandet

star inte i fokus langre. (Gustafsson, 2016).

2.1 Kundlojalitet

Enligt Peter Seligson, ordférande inom Ahlstrom Qyj, fokuserar finska ledare for mycket pa
sjalva produkten istallet for att rikta fokus mot kundsegmenten. Ar kunden redo for
forandringar? Ar tidpunkten den ritta? Foretag som bryr sig om kunderna och tanker pa
kundens basta dr ofta de som lyckas na framgang och véxer pa marknaden. En
kundorienterad strategi har battre forutséttningar till framgang. Till strategin hor dven
forstaelsen for konkurrenter inom samma nisch. Det finns en stor skillnad pa om kunderna
endast &r nojda eller véldigt ndjda med tjansten eller produkten, eftersom kundens

totalupplevelse forutser framgang. (Vuori, 2011).

Att fokusera pa att tillfredsstalla kundens behov starker kundlojaliteten, vilket &r en central
faktor och en av de viktigaste punkterna som kravs for framgang och tillvéaxt. Kundlojaliteten
kan exempelvis matas och analyseras genom aterkommande kép. Hur manga av kunderna
gor ett aterkop? Istallet for att fa fler kunder ar det aven viktigt att behandla de redan
existerande kunderna med respekt. Om foretaget inte & medveten om att kunderna blivit
missndjda med produkterna de kopt eller foretagsutvecklingen och marker det forst vid
forsamrat resultat kan det redan vara férsent. Genom att kontinuerligt fraga kunderna hur
ndjda de ar kan foretagaren upptdcka ovantade vandningar innan det ar forsent. Direkta
fragor till kunderna ger riktgivande svar pa hur kunderna ser pa foretaget ocksa i framtiden.
Forséljningsresultat visar det forflutna intresset for produkten, men ingenstans framstar hur
kunden faktiskt upplevde produkten eller tjansten efter kdpet. Det finns ingen information i

foretagens finansiella rapporter och arsberattelser om kundndjdheten. (Vuori, 2011).

2.2 Marknadsforing

Redan i kapitlet om kundlojaliteten fick vi en insyn i hur viktigt information om produkters
fordelar och egenskaper ar for kunden. 70 -90 % av industriella affarer sker pa kundens
initiativ. Forsaljaren vet inte vad som sker i kundens tankar innan forsta kontakt via e-post
eller telefonsamtal sker, vilket dven bor beaktas vid marknadsféringen. Om inte kunden vet
att foretaget existerar ar det omojligt att gora affarer. Om foretaget ar kant pad marknaden
och kunderna kanner till de fordelar som tillkommer &r foretaget pa god vdag. Genom att

vinkla marknadsforingen sa att kundens preferenser och varderingar beaktas lockar foretaget
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till sig kunder till sin férdel. Eftersom kunden ar den som tar kontakt med andra foretag bor
kontaktuppgifter vara latt till hands pa flera olika kanaler. Kundens talamod star pa spel och
nar kunden har visat intresse till foretagets produkter bor forsaljaren reagera sa snabbt som
mojligt, ta stallning till fragor, skicka offert/ anbud for att leda intresset till affarer. Kunden

uppskattar att fa service och radgivning dygnet runt. (Gustafsson, 2016).

I samband med forandrad kopprocess och kundbeteende har forséljarnas satt att
marknadsfora fatt nya riktningar. Malet &r nojda kunder som sprider ett gott rykte om
foretaget. Den interna marknadsféringen spelar en viktig roll. De anstallda fungerar som
foretagets ansikte utat och ar dven de som bemdéter kunderna. Om arbetarna ar professionella
och motiverade syns det &ven i deras arbete, vilket i sin tur kan leda till att kunderna
rekommenderar foretaget de anlitat till sina bekanta. Vilka medier det lonar sig att synas pa
beror pa kundsegment och vilken bransch det géller. Genom mediekanaler vill man na fram
till de potentiella kunderna. Medierna kan vara dgda, kopta eller fortjanade. De dgda
medierna bestar av foretagets webbsida och portaler. De kopta medierna ar till exempel
reklam i TV och tidiningsannonser. De fortjanade medierna ar innehall i sociala medier,
bloggar, videoklipp, inldgg, feedback, bilder och “tweets”, det vill sdga gratis synlighet.
(Gustafsson, 2016).

Pa grund av digitaliseringen har det blivit lattare for féretagen att bygga upp och upprétthalla
kundregister. (Laine, 2015). Foretagets webbplats fungerar som den centrala karnpunkten
dar all nédvandig information ska synas. Webbplatsen skall vara anpassad sa att den lampar
sig till kunden, vare sig det surfas med telefon, surfplatta, dator eller smartwatch. Kunden
bestammer sig i genomsnitt inom 2,6 sekunder om hen véljer att stanna pa webbsidan eller
om hen Klickar tillbaka till féregdende sokinformation. Webbsidan ska innehalla ratt
information och innefatta en logisk layout och navigering. Med hjélp av digital information
om vilken stad kunden kommer ifran, vilken sokning kunden anvant for att hitta till
webbsidan, vilket klockslag och hur personens sokhistorik ser ut kan man anvénda och
utnyttja kunskapen for att bygga upp nya sokvagar. (Gustafsson, 2016).

Foretagen, kunderna inom B2B dr alla olika, vilket leder till att &ven marknadsforingen
skiljer sig fran kund till kund. Inom B2C ser man konsumenterna som valdigt lika men
foretagen soker de sma olikheterna mellan konsumenterna, grupperar dem och riktar sig
sedan till det mest lampliga kundsegmentet. Ett B2B fdretag har en mer koncentrerad
kundgrupp. Inom B2B ér varje enskild kund olik den andra och varje enskild kund spelar

ekonomiskt en stor roll for foretaget. (Ljung, 2010). Det ar till exempel inte ovanligt att ett
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foretags totala forséljning bestar till 70 % av deras tio viktigaste nyckelkunder. P& grund av
en sa koncentrerad kundgrupp ar marknadsforingen annorlunda &n vad man som
privatperson &r van vid. (Ljung, 2010). Inom en- till - en marknadsféringsstrategi behandlas
varje enskild kund skilt fér sig och erbjuds séljerbjudanden som &r anpassade till just den
kundens behov. Genom en- till -en marknadsféringsmetoden vinner man lattare kundens
tillit och kommer kunden ndrmare. (Peppers & Rogers, 1999). Foretagen stravar efter
langvariga relationer och relationen till leverantoren kan ofta vara upp till 10-15 ar gammal.
Orsakerna bakom en langvarig relation grundar sig bland annat pa hur foretagens etik och
varderingar matchar varandra. Kvalitetskontroll, service, garantier, administrativa atgarder,
leveransforhandlingar och personkemi spelar ocksa stor roll vid bildande av en ny kund-
leverantorrelation. (Ljung, 2010). Kommunikation och att féra dialog med kunden &r viktigt,
vilket hos B2B ofta framstar i form av problemlésning. Om man har skapat en fungerande
och bra relation till en leverantér ger man inte heller upp vid forsta konflikten. Konflikter
I6ses till exempel genom justering av kostnadseffektivitet av produkt som passar kundens
krav battre. Problemldsningen beror pa vad som startat konflikten och atgardas enligt det.
(Ljung, 2010).

Ett foretag som kanner till det egna vardeerbjudandet har en bra grund till att ytterligare
effektivera sin marknadsforing. Den egna férmagan och det egna kunnandet kombineras
med nyttan som kunden blir erbjuden. Marknadsféring inom B2B varierar beroende pa om
relationen till en leverantor ar ny eller gammal. Om kunden ar ny galler det att snabbt
reflektera ver dennes situation, for att forsta kundens problem och kunna erbjuda ratt sorts
I6sning. De aldre kund-leverantOrrelationerna ska inte tas for givna. Bagge parterna har
byggt upp en Klar bild av varandra och ett fortroendeband har bildats. Att ha kunskap om
den andra &r nédvandigt for att uppfylla den andras vilja och behov. Ett fértroende kan till
exempel bygga pa hur mycket pengar som det har investerats i relationen, hur mycket som
kompromissats, hur mycket man anpassat sina produkter for att uppfylla den andra partens
onskemal samt hur manga som &r inblandade och har kontakt sinsemellan. Konflikter som
uppstatt med tiden kan vara starkande for relationen i framtiden. Problemlésning och

utvecklandet av produkter starker och skapar mervarde. (Ljung, 2010).

2.3 Varumarke

Varumarkesbyggande ar en viktig faktor i foretagens framgang. Varumarket &r en
bidragande faktor for att lyckas expandera i nya marknadssegment och foretag behover

darfor utvardera om foretagets varumérke kan skapa véarde &ven inom det nya
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marknadsegmentet. Ett starkt varumarke paverkar foretagstillvaxten eftersom manniskor
ofta valjer att kopa fran foretag de kanner till, litar pa och tycker om. Ett varumarke sarskiljer
foretagets produkter och tjanster fran konkurrenterna. Detta ar orsaken till att varumarket ar
sa viktigt, det skapar konkurrenssfordelar. (Kotler & Pfoertsch, 2001).

Ett varumarke ar en kundupplevelse. Det handlar om ett 16fte till kunden. Kunden skapar en
fantasibild av foretaget och bygger upp en berattelse kring en produkt och upplevelsen av
den. (Vuori, 2011). Vid utvecklande av ett varumarke ar malet densamma vare sig det
handlar om B2B eller B2C. Man vill identifiera och upplysa en produkt eller service
samtidigt som skiljaktigheterna i egenskaperna till konkurrerande produkter tas upp. Ett
varumarke inkluderar alla de uppfattningar som man far av foretaget, uppfattningar som man
kan se, hora, lasa, veta, kdnna samt dvriga tankar om sjélva produkten och servicen som
kunden bemoétts av. Varumarket kdnnetecknas ofta som ett namn och logo, men &r mycket
mer &n sa. Varumarket ar ett 16fte till kunderna som foretaget ska leva upp till. Ett varuméarke
omfattar ofta en persons emotionella kénslor till produkten och alla de tankar och minnen
som associeras till varumarket. Ett starkt varumérke klarar av bakslag, trender och nya

konkurrenter och &r sa att saga oberoende. (Kotler & Pfoertsch, 2001).

2.4 Konkurrensfordelar

"Kdnn dig sjdlv och kinn din fiende, sa kan ingen fdlla dig. Om du inte kdnner till din fiende,
men nog dig sjalv ar mojligheten att vinna och férlora lika stor. Om du inte kanner till
fienden battre &n dig sjalv forlorar du varje strid. ” En dverséttning av Sun Tus uttryck.
(Joki-Korpela, 2008).

For en foretagsexpansion racker det inte med att ha kundforstaelse. Foretaget behover dven
forsta hur konkurrenterna fungerar och vilka strategier de har. En konkurrensfordel &r nagot
som gor foretaget unikt till skillnad fran sina konkurrenter, vilket ger ett hogre mervarde at
foretaget. Det forsta steget enligt Kotler ar att utféra en konkurrensanalys. Pa det sattet far
man aven insyn till sina konkurrensfordelar. Konkurrensanalysen bestar av att identifiera
konkurrenterna, kanna till konkurrenternas mal och strategier samt av att faststalla deras
styrkor och svagheter. Hur ser det egna foretagets forutsattningar ut efter att ha klargjort
konkurrenternas samverkan pa marknaden? Vilka ar konkurrenternas styrkor och svagheter,
hur kan foretaget skilja sig fran dem. Kan foretaget utnyttja den andres svaghet till sin fordel?
En konkurrensanalys ger information och det ar lattare for foretaget att anpassa den egna

verksamheten utgaende fran konkurrenternas situation och mal. Med ratt, relevant och
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anvandbar information ar det lattare att se helheten. All information angaende konkurrenten
ar inte nodvandig. Det viktiga ar hur foretaget valjer att hantera den information som fatts.
Vad gors efter att konkurrensanalysen gjorts och kan man lita pa att analysen &r trovardig?
Informationen som foretaget innefattar kan ses som en sorts makt, som en personlig resurs.
Kan den informationen paverka verksamheten nu eller i framtiden? Om man inte vet vilka

ens konkurrenter ar kan de framsta som ett hot mot det egna foretaget. (Pirttila, 2000).

Konkurrensanalyser inkluderar foretag med liknande produkter och tjanster. Produkter som
skulle kunna ersatta varandra. Konkurrenterna ska analyseras systematiskt och kontinuerligt.
En konkurrent kan besta av foretag med fullstandigt liknande produkter, helt olika produkter
eller produkter inom olika branscher men som tillfredsstaller samma kundsegment. Om alla
ersattningsprodukter tas i beaktande kan konkurrentanalyser goras i all oéndlighet.
Konkurrenter ar de foretag som har liknande resurser och malsattningar, vars upplagg och
struktur ar valdigt liknande och behdver samma sorters resurser for att overleva pa
marknaden. Forutom att analysera de existerande och potentiella konkurrenterna galler det
att ha koll pa miljoomgivningen och de potentiella forandringarna som kan ske inom den.
Trender kommer och gar och spelar ocksa en stor roll vid expansion. Kommer kunderna vara

i behov av tjansterna aven i framtiden, forvantas efterfragan 6ka? (Pirttila, 2000).
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3 Tillvaxt

Tillvaxt kan fungera som motiv till att foretaget valjer att expandera. For att bli storre pa
marknaden behover foretagare satsa pa tillvaxt. En ekonomisk tillvaxt i form av 6kning i
omsattningen ar efterstravansvart for de flesta foretagare. | dagens lage ar det en hard
konkurrans pa marknaden, utan en fungerande ekonomi riskerar foretagare att behova lagga
ner sin verksamhet. (Johansson, 2015).

Tillvaxtforetagsamhet &r foretagande, vars syfte ar att skapa tillvaxt och valstand.
(Laukkanen, 2007). For att foretagets marknadsandelar ska kunna 6ka kravs det att
tillvaxten sker snabbare dn den totala marknadens. Om tillvaxten sker langsammare leder
det till minskade marknadsandelar. Hogre marknadsandelar mojliggor hogre 16nsamhet.
(Carlson, 2009). Foretagstillvéaxt gor foretag storre och starkare. Tillvaxten fungerar som en
bekréftelse och som bevis pa att foretaget har formagan att férnya sig och att de ar
konkurrenskraftiga. Om inte foretaget vaxer riskerar dess marknadsandel att minska i och

med att konkurrenter utvecklas och tar éver kunderna pa marknaden.

Tillvaxt mats utifran omsattning, antalet anstallda, kapital eller vinst. (Carlson, 2009).
Foérutom 6kning i omsattningen kan man mata tillvaxten genom 6kning i antalet anstéllda
och forandring i balansgangen. (Swanljung, 2008). Foretagets omsattning jamfors med
fjolarets for att se vilken riktning resultatet riktar sig mot. Om foretaget har manga olika
produkter eller produkter pa olika marknader bor produkternas forséljning kontrolleras skilt
for sig. Den totala omséattningen ar viktig men det produktméssiga resultatet likasa.
Foretagaren bor folja med och kénna till vilka de mest Idnsamma produkterna ar, men éven
reagera nar produkter borjar na mognadsfasen i produktlivscykeln och darmed pa vag att
avta i forsaljning. Omsattningstillvaxten baserar sig pa hur snabbt tillvaxten skett, det vill
saga hastigheten pa tillvaxten. Om omsattningen av en produkt har 6kat lika mycket de tva
senaste aren, betyder det att tillvaxthastigheten minskat det senare aret jamfort med aret
innan. (Carlson, 2009).

Nar foretag delas i storleksklasser beaktas bade omsattning och antal anstéllda. Utvidgning
av foretag kan krava rekrytering av fler medarbetare. Daremot sa behdéver inte en minskning
av antalet anstdllda vara tecken pa att foretagets tillvaxt gar nerat. Teknologi och
mekanisering i det nuvarande samhallet ersatter méansklig arbetskraft, darfor kan foretagets
okade omsattning och tillgangar oka fastan antalet anstallda minskar. Antalet anstéllda ger
riktgivande information om hur stort féretag det ar fragan om, men for att se en sanningsenlig

helhet kravs fordjupad information. Ett foretag kan ocksd mata effektiviteten inom
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personalomraden. Hur ser forséljningen per anstalld ut pa forséljningssidan till exempel?
(Carlson, 2009).

Tillgang och kapitaltillvaxt mats pa samma sétt som omséattningen, antingen genom vérden
eller genom tillvaxthastigheten. Kapitaltillvéxt ar vardet av en tillgang eller investering dver
tiden. Vad éar tillgangens nuvarande véarde och vad var det ursprungliga vérdet da
investeringen gjordes? Inom kapitaltillvaxten géller det att méata alla de olika kapitaltyperna,
sa som de olika produkterna mattes skilt for sig vid omsattningstillvaxten. Kapitalkvoten
visar hur kapitaltyperna skiljer sig at fran det totala kapitalet. (Carlson, 2009).

Det storsta som skiljer ett tillvaxtforetag fran ett vanligt foretag ar effektiviteten och tempot
i arbetet, speciellt inom styrelsen. Ett foretag med snabb tillvaxt har ofta brattom att véxa
ytterligare. Viljan att breda ut sig pa marknaden och 6ka sina marknadsandelar vaxer i
samband med de stordriftsfordelar som fas och konkurrenterna anses inte som lika stort hot
langre. | och med tillvaxt kan priset pa produkten/tjansten tillfalligt hojas innan
konkurrensen hinner hardna igen. Det kapital och den vinst som gors anvénds ofta till andra
investeringar. Styrelsen bevakar héndelserna i foretagets verksamhet och omgivning runt

omkring. (Styrelsearbetet i tillvaxtforetag, (u.a.).

Ett tillvaxtforetag anses ga igenom tre faser varav den inledande fasen kallas for grundfas.
Agarna, det vill sdga grundarna har en idé som de vill forverkliga. Styrelsearbetet bestér ofta
enbart av &garna. Nya produkter och tjanster utvecklas och visioner 1aggs upp. Foretaget kan
valja att omstrukturera styrelsearbetet och ta in en extern medlem for att fa utomstaende rad
och expertis. Man borjar tdnka ur ett kundperspektiv samtidigt som produktutvecklingen
framskrider. Expansionsfasen dras igang nar produkten anses vara fardigutvecklad och redo
for forséljning. Expansionsfasen eller tillvéxtfasen kraver resurser och foretaget &ar i behov
av kapital. Senast vid denna fas kallas externa styrelsemedlemmar in som extra hjalp och
besluten grundar sig pa operativa beslut. Tillvaxtfasen kan vara handelserik, ibland byts
agare och gamla dgare kops ut. Kraftig tillvaxt kan dock inte halla for alltid. Fastan tillvéxten
fortsatter uppstar det i nagot skede en lugnare period och darmed har stabiliseringsfasen
inletts. Foretaget har nu fatt en helhetshild av verksamheten och borjar analysera nya
langsiktiga strategiska beslut. Vad lonar det sig att satsa pa inom foretaget och vad ar
onodigt? Fokuseringen grundar sig pa hur omgivningen artat sig, hur marknaden ser ut.
(Styrelsearbetet i tillvaxtforetag, (u.d.). Nar foretag uppnatt tillvaxtfasen véljer foretag ibland
att sélja vidare at storre foretagare, som med hjalp av resurser kan hantera och vidareutveckla

det vaxande foretaget. Forsaljning av foretag vid tillvaxtfasen gynnar sédljande parten,
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eftersom vardet pa foretaget stigit, de anstidllda genom att de far nya karriar- och
resursmojligheter, samt kunderna genom att de far en mangsidigare och stabilare leverantor.
(Laukkanen, 2007).

En storre omséattning tyder ofta pa hogre foretagarinkomster. Vid foretagstillvéaxt behover
inte foretagaren langre sta ensam med alla arbetsuppgifter utan kan sakta men sakert borja
anstalla specifika marknadsforings- och forséljningsansvariga som skoter om tidskrdvande
uppgifter. Foretagare som har viljan och drivkraften att véxa har storre chans att hallas kvar
pa marknaden &n foretagare som inte bryr sig om foretagstillvaxt. (Miksi yrityksen kannattaa

kasvaa?, (u.d.).

3.1 Tillvaxtmodeller och strategier

Det finns manga olika satt och majligheter for ett foretag att expandera pa. Jag kommer att
ta upp fyra expansionsstrategier vilka ar: marknadspenetrering, marknadsutveckling,
produktutveckling och diversifiering. Val av strategi beror pa foretagets styrkor. Inom de tva
forst namnda strategierna ar marknadsforing den centrala nyckeln. Om foretaget ar stark
inom forskning och undersokning valjs daremot produktutvecklingsstrategin. Vid
marknadspenetrering ar det forséljningsméangden eller mottagande av produkt/tjanst som
mats pa marknaden. Hur kunde foretaget salja fler produkter i den nuvarande marknaden,
O0ka marknadsandelarna samtidigt som produktutbudet &r densamma? Den andra
marknadsforingsstrategin, marknadsutvecklingen, innebér att foretaget utvidgar samma
produkter till nya marknader. Foretaget kan valja att bredda ut till nya orter inom landet,
expandera utomlands eller na ut till andra nya segment. Inom produktutvecklingsstrategin
utvecklas nya produkter &mnade for samma marknad. Den fjarde strategin ar att diversifiera
hela den nuvarande verksamheten for att pa sa satt na ut till nya marknader med nya
produkter. Diversifiering medfor storre risker an de tidigare strategierna och kraver att

foretaget har tillrackligt av interna resurser for att mojliggora férandringen. (Ljung, 2010).

En langvarig och jamn tillvaxt ar dock vaéldigt sallsynt. De foretag som lyckas bast halla
stabil tillvaxt &r inom finanssektorn och telekommunikation. Efter en lyckad tillvaxtperiod
ar det svarare att skapa en ytterligare tillvaxtperiod. De flesta tillvaxtperioderna nar en punkt
da tillvaxten sinar ut eller avtar helt och hallet. (Vuori, 2011). Enligt Wall Street
tillvaxtmodellen &r mottot vix eller d5”. Modellen har ifragasatts av manga eftersom
tillvaxten sallan haller i sig och paverkas standigt av samhéllets och miljons vaxelverkan.

Teorin bakom Wall Street modellen anses vara orealistisk, eftersom den framtida
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utvecklingen numera gar mot det autentiska hallet och manga foredrar att utveckla
verksamheten innan 6vrig tillvaxt. (Lausala, 2015). Wall Street modellen utgar fran att om
inte foretaget vaxer kan inte foretaget dverleva pa marknaden och dirav “dér”. Tillvaxten
bor vara jamn och kontinuerlig. Wall Street strategin visar kvartalenliga resultat for
uppfoljning av fortagets framgang. Modellen har skapat motstridiga asikter och det finns de
som tycker att modellen &r efterstravansvard ur investerarens synvinkel. Investeraren jamfor
fordelar och investeringsobjekt enligt dess framgang och resultat. Investeraren vill gora sa
bra affarer som mojligt och ser resultaten i form av kapital. Det investerade kapitalet ska ge
en tillracklig stor avkastning och pa sa satt dvervinna riskerna. Investeraren valjer mellan
flera olika foretag och véljer ut de mest potentiella och analyserar malféretagens situation.
Enligt den nutida finansiella teorin fungerar aktiekurser som reflekterande bild 6ver hur

mycket investeraren forvantar sig fa tillbaka av sin investering. (Vuori, 2011).

3.2 Finansiering

Nufortiden &r kapital inte ett hinder for att grunda foretag i Finland. D&remot ser foretag med
tillvaxtambitioner finansieringen som ett stérre problem. Problem uppstar vid det skedet da
foretaget ar vid en snabb tillvéxtfas men inte kan finansiera genom egna resurser och ar i
behov av extern riskfinansiering. Riskfinansiering &r svarare att erhalla, speciellt om
utomstaende investerare infinner sig tveksamma till investeringsobjektet. Finlands ekonomi
paverkas positivt och den ekonomiska tillvaxten ses som ett nodvéandigt medel for att
utveckla landets valfard. Trots det har manga foretag som stravat efter kraftig tillvéaxt upplevt

problem med finansieringen, vilket har bromsat upp deras utveckling. (Swanljung, 2008).

Snabbvéxande foretag skapar manga nya arbetsplatser, vilket ar positivt for Finlands
ekonomi och vilfard. (Oreland, u.d.). Finland har en bra utbildningsniva och manga nya
kunniga foretagare grundar verksamhet i landet. Manga innovationer sprider sig dock
utomlands, vilket betyder att Finland som stat gynnas relativt lite av sadan tillvaxt. Finland

behdver fler tillvaxtforetag for att gynnas ekonomiskt som nation. (Swanljung, 2008).

Externa finansiéarer och investerare fungerar som alternativa langivare at foretag. For agare
ar avkastning och risk den avgorande faktorn. Agaren intresserar sig av kop och forsaljning
av aktier, langivaren lanar ut kapital eller deltar i kopandet/saljandet av foretagsobligationer.
(Ljung, 2010). Enligt en del undersokningar har nygrundade smaféretag visat sig vaxa
snabbare &n foretag som vistats en langre tid pd marknaden. Aldre foretag okar stabilt och i

lugnare takt. Risken att unga foretag lagger ner ar storre &n vad den ar for aldre foretag. Ju
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aldre foretaget blir, desto langsammare tar utékningen fart. (Toivola; Tornikoaski; Tuomi;&
Varamaki, 2008). Nystartade foretag med hdg potential kan finansieras av businessanglar.
Med businessanglar avses personer som erbjuder pengar, erfarenhet och kontaktnat for att
stoda tillvaxt hos nygrundade foretag. Att investera som businessangel innebar hog risk, de
ser till att fa tillrackligt god avkastning for att investeringen ska ses som lénsam. Manga av
foretagen gar i konkurs. (Schauman, 2015). En riskkapitalist hjalper ocksa foretag med
utvecklingspotential att fa 6vrig investeringshjalp/ Ian fran till exempel banker. Till skillnad
fran businessanglar &r riskkapitalisternas investeringar oftast hogre. Riskkapitalisten skapar
mervarde till foretaget genom att bygga upp strategimodeller, arrangera finansiering,
medverka 1 styrelsearbetet, hjalpa till vid budgetering och marknadsforing, utveckla
ledningssystemet, samt erbjuda branschkunskap. (Swanljung, 2008).

3.3 Utvidga verksamheten

Hur foretaget véljer att expandera beror pa foretagets vision och framtidsplaner. | detta
kapitel kommer jag att ta upp de vanligaste expansionssatten; franchising,
foretagsforvarvning och dppnandet av ny filial. Meningen ar att beskriva vad det finns for
alternativ for ett foretag da en utokning blivit aktuell och vilka for- och nackdelar som
medfoljer. Hur foretagens tillvéxt ser ut steg for steg beror pa vilket satt foretaget viljer att
expandera pa. Beroende pa hur stort foretaget ar anpassas utokningsstrategier enligt det.
(Swanljung, 2008).

Expanderingen kan ske genom organisk tillvaxt, foretagsuppkdp, fusioner och forvarv,
medverkan av rikskapitalagare samt genom internationalisering. Uppkdp av andra foretag,
kan vara uppkdp av konkurrenter eller foretag med liknande tjanster och produkter. Organisk
tillvéxt ar tillvaxt som foretaget astadkommit genom egna metoder till exempel genom okad
forséljning av produkter. Organisk tillvaxt betyder 6kning i foretagets omsattning genom
metoder som foretaget sjalv star bakom utan 6vrig hjélp och investeringar. Organisk tillvéxt
ar tidskravande till skillnad fran de andra expansionssatten men ses dven som ett av de

sékraste alternativen for foretagaren. (Swanljung, 2008).

3.4 Oppnande av filial

Vid 6ppnande av nytt kontor i ny omgivning ska foretaget kunna prestera dven om foretagets
agare inte kan narvara. Om verksamheten inte klarar sig utan foretagarens fysiska néarvaro

ar oppnande av filial ingen I6nande 16sning. Eftersom 6ppnande av filial &r en av de mest
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riskfyllda expanderingsmetoderna galler grundliga forundersokningar innan utférande. Hur
ser den ekonomiska situationen ut och hur forvantas framtiden att se ut? Vad ar foretagets
styrkor, vad har fatt foretaget att lyckas na de nutida resultaten som lett till planering av
expansion? Vilka styrkor star bakom foretagets goda resultat och framgang? Foretag som

vill 6ppna ett nytt kontor bor ha flera ars jamn tillvaxt bakom sig. (Smith, 2011).

Vid val av ny ort paverkar den nuvarande kontorsomgivningen beslutet. Hur ser den nutida
miljon och omgivningen ut? Finns det affarer i narheten som lockar till sig kunder och
paverkar den kundtrafiken foretagets forsaljning? Hur ser marknaden, konkurrensen ut pa
den nya orten? Hur ser den nutida efterfragan ut, uppfyller utbudet efterfragan? Innan
oppnande av ny filial behdver foretagaren ta reda pa marknadspotentialen pa den nya
marknaden. Fastan verksamheten framskridit i positiv riktning pa den forsta platsen betyder
det inte att det kommer gora det pa den nya orten. Val av ny ort baserar sig pa vad som &r
bést for verksamheten. Det andra kontoret skall ocksa kunna sta och vara verksamt och agera
enligt egna metoder och inte vara beroende av det ursprungliga kontoret. Det kravs en
kompetent person som ska kunna ta ansvar for ett nygrundat kontor. En fordel &r att anstélla

en ortsbo som redan kanner till omradet och marknadens aktorer. (Smith, 2011).

Om planen pa att oppna filial forverkligas maste en ny affarsplan goras. Den gamla
affarsplanen granskas. Genom att anvédnda samma forsakringsbolag sparas kapital. De redan
existerande administrativa systemen skall redogoras innan fordndring och det ska finnas

kapital for att forverkliga expanderingen. (Smith, 2011).

3.5 Franchiseverksamhet

Franchising bestdams och gors upp mellan tva sjalvstandiga foretag. En franchisegivare kan
hyra ut sitt varumérke och sina vasentliga metoder och visioner som ar kopplade till
varumarket, till en eller flera franchisetagare. Foretagen samverkar tillsammans och
franchisetagaren far stod och kunskap om hur affarskonceptet skall skotas. Franchisetagaren
har juridiskt och ekonomiskt sett samma ansvar som en vanlig foretagare, men har inte
fullstdndig foretagarfrinet och bestdmmanderétt. Franchisegivaren hyr ut rétten till att
anvanda verksamhetskonceptet, imagen och samarbetsférdelarna till franchisetagaren mot
ersattning. Franchisegivaren star inte for finansiering av franchisetagaren. Franchising kan
ske mellan ett stort och litet foretag dar smaféretagets effektivitet kombineras med
storforetagets fordelar. Franchising kan ocksa besta av flera olika franchisetagare och en

franchisingkedja bildas. Franchisegivaren ar den som styr den egentliga verksamheten fran
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ett sd kallat franchisingcentrum. Kedjans enheter bildar tillsammans med
franchisingcentrum och dess enheter ett franchisesystem. Franchisingsystemet bestar av ett
fardigt koncept + franchisingkedja + franchisingcentrum. (Laakso, 2001).

Som franchisetagare ar franchising ett bra satt for att snabbt komma igang med arbetet.
Dessutom medfdljer utbildningar och andra stordriftsfordelar som ar till stor hjalp for
franchisetagaren. For att systemet skall fungera, bor bégge parterna vardera foretaget lika
mycket, speciellt franchisetagaren vars uppgift ar att enhetligt folja sin franchisegivares
metoder och strategier. En férdel med franchising ar att foretagen kan utnyttja enheterna och
spara till exempel genom att skota inforskaffningar fran samma leverantorer.
Franchisinggivaren kan vara mindre, storre eller lika stort som franchisetagaren.
Franchisetagaren kan besta av ett eller flera foretag. Franchisetagaren kan ha flera olika
enheter inom sin verksamhet och kan vara bade nyborjare eller erfaren pa marknaden.
(Laakso, 2001).

Expandering genom franchising borjar med att grundligt planera och bygga upp mal och en
affarsplan, samt genom att rdkna ut och jamfora intdkter med kostnader innan kopbeslutet.
Franchiseavtal gors mot engangsbeloppsbetalning och priset/vardet beror pa hur kant
franchisegivarens varumarke ar. | fortsdttningen grundar sig betalningen pa omséttningen
och betalas kontinuerligt enligt avtal. Det &r viktigt att bada parterna kanner att det framstar
fler fordelar an nackdelar for dem. Fordelarna beror pa hur fungerande samarbetet ar.
(Laakso, 2001).

Meningen med franchiseverksamhet &r att bada parterna skall gora det som de &r bast pa for
att samarbetet ska fungera sa effektivt som mojligt. Franchisegivaren ger de strategiska
allménna riktlinjerna, leder samarbetet i franchisekedjan, utvecklar kedjesystemet, fungerar
som en stodpelare for de dvriga enheterna samt gor de slutliga besluten. Franchisetagarens
uppgifter ar att leda och sk6ta om den egna enheten samt skapa och uppratthalla
kundrelationer. Bland franchisetagarnas och enheterna syns samarbetet genom
marknadsforingskampanjer. Manga franchisekedjor har en enskild marknadsforingsgrupp
for att marknadsforingen skall ge en sa enhetlig bild av foretaget som mojligt. (Laakso,
2001).

Risken &r att det mindre franchisetagarforetaget blir beroende av de andra enhetsforetagen i
kedjan och resultaten paverkar dem alla. Hela franchisekedjan paverkar de enskilda
franchiseenheterna. Om kedjan lyckas na bra resultat paverkar det enheterna positivt. Det ar

franchisetagarens uppgift och ansvar att agera for béasta mojliga resultat. Fastdn
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franchiseenheterna i kedjan paverkas av varandras resultat fungerar de ekonomiskt sett
sjalvstandigt och njuter darfor sjalva av resultatet. Enheterna sinsemellan gynnas ocksa av
goda resultat och ersattningar betalas enligt Overenskommelse. (Laakso, 2001)

Grundande av ett helt eget foretag ar en langsammare process. Risken att investera i
nagonting ohallbart ar hdgre &n vad den ar inom franchising, eftersom affarskonceptet redan
konstaterats som fungerande verksamhetssystem. Som egenfOretagare &r risken att gora
misstag och felbedémningar stérre under de forsta dren, vilket undviks i
franchiseverksamhet. Franchiseverksamhet ar tidssparande for franchisetagaren. Ofta &r
leveranserna redan organiserade och det sociala natverket ar redan skapat. Férsaljningen kan
paborjas direkt och fokusen ligger pa kunderna. Marknadsféringen och
produktutvecklingens slutliga ansvar ligger pa franchisegivarens axlar. Franchisetagaren
betalar i borjan av franchiseverksamheten en anslutningsavgift och 0vriga
investeringskostnader. | slutandan &r det formanligare for franchisetagaren att idka
franchiseverksamhet istallet for grundande av eget foretag fran start. Ibland kan det uppsta
olika asikter angadende tolkandet av avtal och betalning. Rekryteringen ar viktig for
franchisegivaren eftersom samarbetet maste fungera. Det ar kostsamt for franchisegivaren
att standigt uppratthalla och stoda franchisetagarna med konstanta investeringar. (Laakso,
2001).

3.6 FOrvarv av foretag

Med foretagsforvarvning avses ett kop av ett annat aktivt foretag. Foretagsuppkop kan besta
av kop av hela foretaget eller kop av enskilda delar av dess verksamhet, vilket da kallas for
affarsverksamhetsforvarv.  Foretaget som kops upp kallas for  malforetag.
Foretagsforvarvning kan delas in i tre olika faser, vilka ar strategi, transaktion och

integration. (Foretagsforvarv, (u.a.).

Koparens syfte vid foretagsforvarvning ar att skapa Okad forséljning och storre
marknadsandelar. Pa lang sikt stravar man pa att ka aktievarde for dess agare. Hur foretagen
sammanslas kan forklaras genom givar-tagar modellen, utbytesmodellen och
samverkansmodellen. Med givar-tagarmodellen Overfors koparens materiella eller
intellektuella resurser till det kopta foretaget. En risk med denna modell &r att de anstéllda i
foretaget som blir uppképt inte &r ndjda med de férdndringar som kdparen vill genomfora.
Om tva foretag har olika kompentenser och resurser kan man utnyttja olikheterna och

styrkorna genom utbytesmodellen och pa sa sétt skapa nya resurser som tidigare inte varit
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mojliga. Samverkarmodellen bygger pa John Kays tankar om relativa konkurrensfordelar
inom marknaden eller branschen. Om ett foretag har strategiska tillgangar kunde ett annat
foretag gynnas av detta genom till exempel licensavtal och forvérv. (Orrbeck, 2007).

| foretagsforvarvning koper koparen en fardigt aktiv foretagsam verksamhet pa marknaden.
Foretagsforvarvning sker da foretaget ar till forsaljning eller generationen &ndrats och ny
generation tar 6ver. Lyckade forvarv kompletterar koparens egna svaga och starka sidor. Vid
foretagsuppkop l6nar det sig att noggrant fordjupa sig i verksamheten innan uppkop.
Speciellt vid uppkop av hela foretagsenheten, eftersom det &r den nya dgaren som ansvarar
och tar 6ver de skyldigheter som foretaget och dgaren innan stod for. Det ar viktigt att man
gar igenom bokfdring och bokslut for att undvika plotsliga upptackelser. Genom en sa kallad
”Due diligence” samlar man in och analyserar information om malforetaget. Aven séljaren
kan utfora en due diligence innan séljande och innan koparen har gatt igenom samma
process. (Orrbeck, 2007)

3.7 Foretagsforvarvningsprocessen

Foretagsforvarvningsprocessen, det vill saga sattet hur kdparen véljs kan ske pa tva satt. Ena
processen utgar fran att forsaljningen sker endast av en kopare, “one on one sales”. Den
andra arbetsprocessen utgar fran att det finns flera intresserade koparkandidater och
forsaljningen sker i form av auktion, “’strukturerad forsdljning”. Om det finns endast en
kopare forhandlar forsaljaren och koparen om affarerna fran borjan till slut. Eftersom
forhandlingarna handlar om foretagets privata information skriver bégge parterna under ett
konfidentiellt avtal for att forsékra att ingen information nar ut till offentligheten. Koparen
ar inte redo och vill inte binda sig till kop av foretag innan koparen fatt tillrackligt utforlig
information om malforetaget, samtidigt som forséljaren inte vill ge fordjupad information
om malforetaget innan kunden bundit sig till kop. | samband med férhandlingen skrivs det
under en avsiktningsforklaring, som &r ett avtal mellan séljare och kund dér information
angaende potentiellt foretagsuppkop tas upp. Ingendera binds till avtalet. Darefter gors
kopeavtal dar information om handelsmal, forséljningspris, képarens och saljarens garantier

och forsakringar, samt skadestand skrivs upp. (Lars Blomguist, 2001).

3.8 Krav for en lyckad expansion

Expansion av foretag ar slitsamt och kraver hart arbete och planering. Foretagaren maste

vara sjalvsaker, malmedveten, kunnig, modig och brinna av entusiasm samtidigt som hen
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bor ha lite tur pa vagen och vara 6ppen for nya majligheter. (Swanljung, 2008). Fastén viljan
och kdmpagldden &r viktiga récker det inte for att forsakra tillvéxt inom foretag. Ett foretag
drivs inte endast av en person utan dven medarbetarna ska se de nya mdjligheterna som
positiva och vilja vidareutvecklas i sitt arbete. Det som ar typiskt for tillvaxtforetagare ar att
de utnyttjar och maximerar personalens egenskaper och specialkunskaper och later dem
sjalva ta stéllning till idéer och forslag. Om personalen &r aktivt integrerad dven vid de
strategiska besluten k&nner de sig viktiga och engagerade i verksamheten. Ett tillvéxtforetag
bor veta dess styrkor och satsa pa dem. Foretagaren ska ha bra situationsmedvetenhet, kanna
efter och vaga agera nar det ar ratt tidpunkt. Snabbt beslutstagande har visat sig vara en

positiv egenskap hos foretagare vars mal &r att vaxa. (Swanljung, 2008).

I en dansk undersokning har det gjorts en forskning om sju sma och medelstora
snabbvéaxande foretag som beskriver de bidragande orsaker till foretagens framgang.
Gemensamt for samtliga foretag ar att de koncentrerat sig pa sitt specialkunnande och varit
medvetna om sina unika konkurrensférdelar. Ovriga gemensamma faktorer som bidragit till
foretagens framgang &r bildande av fungerande verksamhetssystem, vérdekedjor och
kontakter, sjalvfinansiering och organisk tillvéxt, internationalisering, lyckad rekrytering,
beslutsamhet, snabbhet, ”’kdmpagldd” attityd och en skicklig styrelse. Med stark profilering,
tydliga mal och kunskap om kunderna kan foretaget erbjuda dem mervérde i sina produkter
och tjanster. Faktorer som kunden uppskattar ar till exempel snabb leverans, teknologi och
kvalitet. Vissa foretag undviker att utveckla och expandera utanfor sitt egna expertomrade
eftersom risken att tappa den specifika profileringen ar storre. Gemensamt for foretagen i
den danska studien &r att foretagarna satsat pa den redan existerande kunskapen och skapat
och utvecklat nya karnverksamheter. Alla sju foretag tjanade forst ihop sitt kapital innan de
investerade, vilket forsakrade hdg likviditet men sdmre tillvaxthastighet. Genom organisk
tillvaxt ar foretaget inte lika beroende av utomstaende finansiering, vilket de ansdg som
viktigt. (Laukkanen, 2007).

Undersokningsfragan angaende styrelsearbetet delade pa asikterna. En del ansag att
styrelsearbetet maste inkludera externa experter som bidrar med egen erfarenhet,
foretagsinformation och kontakter. Andra ar daremot inte villiga att skara ner pa
sjalvstyrandet och beslutstagande for att lata verksamheten styras av utomstaende personer.
(Laukkanen, 2007). Smaforetagare har allméant svarare att ta hjalp av utomstaende experter.
Utomstaende hjalp kan ha en positiv inverkan och bidra till snabbare tillvaxt. Istallet for att
en foretagare gor allt sjalv fran grunden ar det oftast effektivare att dela pa arbetet for att na

ett effektivare resultat. Genom att utmana andras tankar kan en bra idé utvecklas till en &nnu
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battre idé. Alla de personlighetsdrag och talanger som ndmnts i detta kapitel har inte en
foretagare sjalv, vilket inte heller krévs for en lyckad expansion. Darfor I6nar det sig att
kombinera och involvera olika typer av ménniskor i en ledningsgrupp. (Swanljung, 2008).

Standigt fornyande av produkter/ tjnster och sortimentet ar nédvéandigt eftersom det oftast
finns flera foretag som producerar och tillverkar liknande produkter pa marknaden. | och
med att efterfragan varierar maste ocksa foretaget vidareutvecklas genom effektivering av
produktion och fornyelse av sortiment. Man kan forklara produktens férandringar genom
dess produktlivscykel, som beskriver dess faser fran att den nya eller fornyade produkten
introduceras till marknaden, till att efterfrdgan av produkten stiger och sedan avtar. Under
tillvaxtfasen stiger efterfragan pa produkten, konkurrenterna blir flera, och priselasticiteten
Okar. Foretagen gor vinst i och med att kostnaderna pa produktenheten minskar snabbare &n
priset. Under mognadsfasen har tillvaxtfasen borjat avta och efterfragan likasa. Kapaciteten
inom foretaget ar fortfarande hog och efterfragan ar mindre an produkterna som tilllverkas.
Vid nedgangsfasen ar kunderna inte langre intresserade av produkten och foredrar andra
l6sningar pa marknaden. Kundpreferenserna har forandrats och foretagaren maste valja att
antingen fornya produkten, ersatta den med nagon annan, lagga ner verksamheten eller sélja
vidare de kvarstdende produkterna. (Jérgen Ljung, 2010). Vid produktutveckling kan
foretaget till exempel vélja att utveckla nya produkter, prioritera mellan de redan existerande
produkterna, eller lagga ner gamla produkter. En stdndig utveckling av nya produkter &r dyrt.
Pa grund av hoga kostnader som gar till att producera nya produkter &r det vanligt att foretag
istallet later konkurrenterna gora utvecklingsarbetet. Nar konkurrenten sedan lanserat ut den
fornyade produkten kopierar de andra foretagen samma produkt mot mindre kostnader.
(Ljung, 2010).

Expansion och forsaljning paverkas ocksd av oberoende faktorer sdsom av trender,
konkurrenter, marknaden, och tur/slump. Utvecklingen inom olika branscher ser annrolunda
ut. Forandringstakten inom informationsteknikbranschen har blivit allt snabbare och
produktutveckling &r nddvandigt for att Gverleva pa marknaden. (Swanljung, 2008).

3.9 Attinte expandera

Finska foretagare nojer sig ofta med mindre och &r ndjda med det resultat som foretaget gor.
Flera av dessa foretag ar skuldfria och skulle egentligen ha potential att véxa. Trots visat
intresse fran businessanglar och andra riskkapitalbolag mottas inte hjalpen. Smafcretagare

och medelstora foretagare vill ofta inte lata utomstaende komma in for att styra och stélla i
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ledningen. En enmans foretagare vars verksamhet flyter positivt framat med bra resultat &ar
eventuellt inte redo att 6ka pa arbetsbordan. Lan och slitsamt arbete anses som skrammande.
Viljan att expandera maste finnas dar som en glod for att tillvéaxten och utvecklingen skall
vara mojlig. (Swanljung, 2008).

En stabil affarsstrategi dar fokus ligger pa att uppratthalla den nuvarande ekonomiska
situationen kan vara I6nande. Problemet framstar om marknaden utvecklas och foretaget
fortfarande valjer att trampa pa samma stélle. Da kommer foretaget troligtvis att forlora
marknadsandelar samtidigt som konkurrenterna utnyttjar mojligheten att vaxa. (Vuori,
2011).
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4 Metodbeskrivning

Jag valde att utféra en marknadsundersokning genom att skicka ut en elektronisk enkat for
att ta reda pa hur konkurransen ser ut inom injekteringssidan i Abo med omnejd. Jag valde
att skicka ut enkaten till utvalda experter inom byggbranschen och disponentbyraer och

ansag det som basta metoden for att na sa manga experter inom branschen som méjligt.

4.1 Kvantitativ metod

Marknadsundersokningen gjordes med hjélp av en elektronisk enkat. Syftet var att ta reda
pa hur marknaden inom injektering ser ut i Abo. Tillsammans med Eskon Oy kom vi fram
till en lamplig malgrupp. Enkaten riktade sig enbart till experter inom byggbranschen och
disponentbyraer som genom egna erfarenheter och upplevelser har kunskapen att svara pa
teknikspecifika fragor. Fragorna skulle inte ha kunnat besvaras av dvriga personer. Orsaken
varfor enkaten riktade sig enbart &t foretag grundar sig pa Eskon Oy: s B2B

marknadsstrategi. Jag ville na ut till féretag, stora som sma.

Enkéten inleddes med en beskrivning om syftet och vem enkaten riktar sig till. Jag beskrev
vem jag sjalv var, presenterade Eskon Oy som min uppdragsgivare och beskrev vilka tjanster

de erbjuder. Jag informerade om att enkétsvaren behandlas konfidentiellt.

Enkaten bestod av tio fragor, atta fragor med fardiga svarsalternativ samt tva dppna fragor.
Jag formulerade enkéten pa ett sa enkelt satt som mojligt for att den inte skulle upplevas som
svarforstadd. Jag var noggrann med att fragorna skulle stillas neutralt och undvek
vagledande fragor. Jag laste mig in pa injektering och dess olika metoder, eftersom
respondenterna skulle vara experter inom omradet. Jag ville inte att enkaten skulle uppfattas
som marknadsforing eftersom syftet var att ta reda pa situationen gallande

injekteringstjansterna i Abotrakten.

Jag letade upp foretag som passade malgruppsbeskrivningen och som jag hittade epostadress
till. Jag skickade ut enkéten till 227 personer inom byggbranschen och disponentbyraer. Jag
skapade en adresslista pa Excel sa att Eskon Oy aven i fortsattning kan ha nytta av
kontaktuppgifterna. Listan inkluderar information om personernas namn, arbetsplats,
arbetsposition och e-postadress. For att enkéten skulle séndas ut till ratt personer fokuserade
jag pa att leta fram foljande nyckelpersoner inom foretagen: verkstillande direktorer,
arbetsledare, projektledare, disponenter och tekniska disponenter. Forsta halften av enkéten
skickades ut 3.4.2017 och andra héalften skickades ut dagen darpa 4.4.2017. Enkéten stangdes
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mandagen 10.4.2017. Jag anvande mig utav Google formuldr, eftersom det ar latt att anvanda
och programmet tillater att varje svar sparas skilt for sig. Google formular kostar ingenting,
men var ett utmarkt hjalpmedel for mitt andamal. Jag fick sammanlagt in 29 svar pa min
elektroniska enkat. Svarsprocenten var ungefér den jag forutspadde, men hogre svarsprocent

skulle ha varit dnskvart.

4.2 Utformning av enkat

De fyra forsta fragorna bestod av ja-nej-fragor. Med forsta fragan ville jag ta reda pa om
respondenten kanner till foretaget Eskon Oy fran tidigare. Jag ansag att fragan skulle vara
relevant eftersom Eskon Oy har tidigare haft projekt i Abo och dérfor ville jag f& en bild om

hur manga som kanner till foretaget trots de 160 kilometer som star staderna emellan.

Fraga nummer 2 och 3 handlade om respondenten. Jag ville fa bakgrundsinformation om
respondenten i form av vilken bransch respondenten arbetar inom samt hur stort foretaget
ar. Svarsalternativen pa fraga 2 var ”inom byggbranschen” eller ”inom disponentbyra”, samt
“¢vrigt” ifall enkdten kommit till personer utanfér malgruppen. Jag ansag att det vore
relevant att jamfora disponentens svar med byggbranschens. Dartill ville jag ha reda pa om
svaren inom storre foretag skiljer sig frdn mindre foretag. Svarsalternativen grundar sig pa
hur finlandska foretag klassas som stora/sma utgaende fran antalet anstallda. Jag valde att
endast fradga efter antalet anstéllda, trots att omsattningen ocksa spelar en roll vid
klassificerande av stort eller litet foretag. Jag anser att antalet anstéllda var tillracklig
information, eftersom detta inte var den relevantaste fragan i enkaten. Jag utgick fran
foljande riktlinjer; foretag med mindre &n 10 anstéllda ses som mikroforetag, foretag med
mindre &n 50 anstallda anses som litet foretag, foretag med 250 anstéllda anses som ett stort
foretag. (Pienet ja keskisuuret vyritykset, (u.d.). Fragor som fdljde darpa var

injekteringsrelaterade fragor.

Fjarde fragan gallde behovet av injekteringstjanster. Jag ville veta om respondenten som
ocksa kunde vara en potentiell kund har behov av injekteringsrelaterade tjanster. Jag ville fa
ett riktgivande svar hur stort behovet av injekteringstjanster ar i Abo.

Den femte fragan var en mer specifierad fraga an fragan innan. Har ville jag fa konkreta svar
pa vilka metoder och atgarder inom injektering som det finns mest behov av, vilket ar viktig

information for Eskon Oy.
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Jag ville ocksa fa svar pa de viktigaste kriterierna vid val av foretag inom branschen. Fragan
om de viktigaste kriterierna formulerade jag enligt ’4P” metoden. Bakom de fyra ”P:na” star
pris, produkt, plats (distribution) och paverkan. (Ljung, 2010). Mina svarsalternativ var:
yrkesskicklighet, prissattning, snabb leverans, vélkant varumarke, palitlig aktor samt en
ovrig spalt dar respondenten hade mojlighet att foresla kriterier som paverkar just den

personens val av foretag.

Den sjunde fragan baserade sig pa hur néjda respondenterna ar med det injekteringsutbud
som réder i Abotrakten for tillfallet. Jag ville att respondenten fritt skulle & beskriva tankar

kring utbudet i Abo med ett dppet svarsfalt for att inte vagleda dem pé nagot sitt.

Frageformularets tva sista fragor berorde intresset for Eskon Oy. Ena fragan gallde foretagets
nya produktlésning som Eskon Oy lanserade varen 2017. Jag var intresserad av hurdant
bemdtande den vacker hos respondenterna i Abo. Andra fragan berérde injekteringsservicen
och huruvida respondenten ar eller blev intresserad av att anvanda sig utav Eskon Oy: s

tjanster.

Jag avslutade enkéaten med ett ”ordet ar fritt” falt, vilket gav respondenterna mojligheten att
skriva ut tankar, fragor och hélsningar som mojligtvis dykt upp. Till sist fick respondenten

bekraftelse om att personens svar har registrerats och ett tack for visat intresse.

4.3 Validitet & reliabilitet

Validitet och reliabilitet mater hur trovérdig en undersokning ar. Har jag fatt svar pa de
matningar jag gjort i min marknadsundersokning? For att en kvantitativ undersokning ska
vara palitlig maste bade validiteten och reliabilitet vara héga/ goda. Validiteten handlar om
hur relevant det jag undersokt &r. Jag tror att Eskon Oy har nytta av undersdkningen och kan
nu gora egna slutsatser utgaende fran den. En undersokning har god validitet om man
oberoende av matmetod skulle komma fram till liknande resultat. Med det sagt anser jag

undersokningen ha god validitet. (Christensen, 2010).

Med tanke pa reliabiliteten anser jag att resultatet skulle vara den samma ifall
undersokningen gjordes pa nytt. Reliabiliteten mater tillforlitligheten. Enligt mig ar
undersokningen verklighetstrogen.  Jag inkluderade majoriteten av fdretag inom
byggbranschen samt disponentbyraer, vilka ar Eskon Oy:s huvudsakliga kunder. Okéant ar

om resultaten skulle se likadant ut om svarsprocenten vore hogre. Denna undersokning var
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enbart amnad for marknaden i Abotrakten, samma undersokning i annan stad skulle ge

annorlunda svar. (Christensen, 2010).
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5 Resultatredovisning

| detta kapitel beskriver och analyserar jag resultaten som framstod i de elektroniska
enkatensvaren. Jag tar upp den mest relevanta informationen for att ge en klar uppfattning

om hur respondenterna besvarat enkéten och vilka antaganden jag kan gbra utav dem.

5.1 Kéannedom om Eskon Oy och bakgrundsinformation

Majoriteten, 86 % av respondenterna svarade att de aldrig hort om Eskon Oy tidigare.
Resten, det vill sdga fyra personer, svarade att de kanner till Eskon Oy. Eftersom det handlar
om fyra slumpmassiga svar kan jag inte dra slutsatsen ifall foretagens storlek eller
foretagsinriktning skiljer sig at. Svaren fordelades jamnt utgaende fran vilken bransch de
arbetar inom. Tre av fyra personer som kénde till Eskon Oy var fran foretag med hogst 10

anstallda. Den resterande personen var fran ett byggforetag med dver 250 anstallda.

Majoriteten, 59 % av respondenterna arbetar inom byggbranschen. 31 % inom
disponentbyraer. Resterande 10 % svarade i “6vrigt” med egna yrkesbendamningar. De
svaren kan dock placeras under de svarsalternativen som redan fanns i enkaten, tva av dem

inom disponentbyran och tva inom byggbranschen.

41 % av respondenterna representerade ett foretag med hogst 50 anstéllda, det vill sdga de
flesta var fran foretag i samma storleksklass som Eskon Oy. 38 % i foretag med under 10
anstallda, 10 % inom foretag med hogst 250 anstéllda och 10 % inom foretag 6ver 250

anstallda.

5.2 Behov av injekteringsatgardstjanster

Nastan halften av respondenterna, 48 % ansag sig ha behov av injekteringsrelaterade tjanster,

17 % svarade neutralt ’kan inte s&ga”.
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Hjz Eng kan inte s3ga

Figur 1 Har du behov av injekteringstjanster?

Tre av tio disponenter ansag sig ha behov av injekteringstjanster. Fyra disponenter svarade
“kan inte sdga”. 11 av 19 personer inom byggbranschen svarade att de har behov av
injekteringsatgarder och endast en respondent inom byggbranschen svarade “’kan inte séiga”.
Disponenterna var generellt mer osakra i sina svar. Nastan halften av respondenterna har
behov av injekteringstjanster och det finns &ven potential bland den gruppen som svarade
neutralt. Tva av de fem personerna som svarade “kan inte siga” svarade pa foljande fraga
som beror konkreta problemldsningar inom injektering, vilket skulle tyda pa att dom

egentligen har behov.

5.3 Behov av produktlésningar inom injektering

Vid fragan om de har behov av konkreta produktlésningar lamnade nio personer fragan
obesvarad, alltsa &r de inte intresserade av de atgarder inom injekteringen som fanns som
svarsalternativ. Fyra personer som hade svarat att de inte har behov av injekteringstjanster
valde anda att besvara denna fraga. 20 personer svarade inom vilka produktldsningar de
finner behov av. Eftersom 20 personer besvarade fragan borde dven resultatet pa den
foregaende fragan vara hogre. Storst efterfragan finns inom vattenlackageinjektering, 15 av
20 respondenter &r i behov av produktlosningar inom vattenlackageinjektering. Fragan ger
Eskon Oy riktgivande svar om vilka metoder som det finns mest efterfragan av i Abotrakten.
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5.4 Tre viktigaste kriterierna bakom val av féretag som erbjuder
injekteringstjanster?

Hé&r samlade yrkesskicklighet flest roster, 25 personer valde yrkesskicklighet som alternativ.

Tva andra populéra kriterier ar prissattning och palitlighet. Fa brydde sig om hur kant

varumarket ar, vilket ar ratt sa vanligt inom B2B dar kunden sjalv ar den som tar initiativ

och letar efter foretag som uppfyller ens egna preferenser. Ovriga kriterier som lyftes upp

bland 6vrigt var bra rykte” och “sakligt beteende”.

5.5 Kundndjdhet med utbudet i Abo

Fragan gallande utbudet av injekteringstjanster i Abotrakten delade asikterna. Fem personer
svarade att de &nnu inte haft behov av injekteringstjanster och kunde darfor inte besvara

fragan.

Tre personer ansag att behovet ar relativt litet pad marknaden och att det darfor inte behdvs
fler foretag som erbjuder injekteringstjanster. De tyckte att situationen i Abo &r ok och att

det finns en bra aktor i Abo som skoter injekteringsarbetet.

Fyra personer ansag att det inte finns ett enda injekteringsforetag i Abo vars tjanster de skulle

anlita och ansag att det borde finnas fler aktérer i Abo.

En person kommenterade att det informeras véaldigt litet om injekteringsatgarder.

5.6 Intresset kring ny produkt och Eskon Oy

Varen 2017 lanserade Eskon Oy en ny produkt som kapslar in giftiga gaser/ mikrober/ magel
som annars soker sig in i luften. Intresset for inkapslingstjansten var positivt. 45 % svarade
ja, 31 % svarade “’kan inte sdga” och endast sju personer svarade direkt med ett nej.
Resultaten &r positivt och visar att det finns intresse for den nylanserade produkten

inkapsling.



39

Hj2 Ene Wkanintesiga

Figur 2: Ar du intresserad av inkapsling och tatning for att hindra att skadliga &mnen 6verfors till

inomhusluften?

Fragan om nagon av respondenterna kunde tanka sig att anvanda Eskon Oy: s tjanster i
Abotrakten visar att sex personer &r intresserade. Tre personer svarade att de inte &r
intresserade och majoriteten 69% svarade “’kan inte sdga”. Eftersom Eskon Oy inte &r ett
aktivt foretag i Abotrakten &r resultatet forvantat. Fragan kan vara svar att besvara eftersom
Eskon Oy var obekant for de flesta. Av de fyra som i bérjan av enkéten svarade att de kanner
till Eskon Qy, dr tre intresserade av Eskon Oy: s tjanster och den fjarde svarade ”kan inte
sdga”. Tva personer har blivit intresserade av foretagets tjanster under frageformulérets

gang, vilket i basta fall kunde ses som tva potentiella kunder.

Hja Eng kan inte s&ga

Figur 3: Ar du intresserad av att anvanda Eskon Oy: s injekteringstjanster i Abotrakten?
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5.7 Fria kommentarer

Den sista fragan var en valfri fraga for samtliga respondenter. En tackade for att vi kontaktat
dem. En kommenterade att det inte finns ett enda lampligt foretag som erbjuder
injekteringstjanster i Abo. En foreslog och énskade att det funnits med en lank till Eskon
Oy: s hemsida for att enkelt kunna lasa mer om foretaget. En person halsade att personen
redan anvant sig utav Eskon Oy: s tjanster och tycker foretaget ar ett professionellt och

skickligt féretag inom branschen.

5.8 Marknadspotentialiteten for Eskon Oy

For att kunna underska marknadspotentialiteten for Eskon Oy i Abo har jag tagit mig an att
dven undersoka vilka andra konkurrerande foretag som finns i Abo och som erbjuder
liknande injekteringstjanster med fysiskt kontor i Abo. Totalt finns det tre foretag som
erbjuder injekteringstjanster. Visserligen finns det foretag som erbjuder injekteringstjanster
i narheten av Abo och som aker till Abo nar projektavtal gjorts. | enkétundersokningen
svarade en hel del att de inte &nnu behdvt anvénda sig utav injekteringstjanster. De som hade
anvant sig av dem anség att utbudet i Abo inte &r sa bra. Vissa tyckte att det inte finns ett
enda bra alternativ och vissa svarade att det bara finns ett foretag vars injekteringstjanster de

anser som tillrackligt bra.

Eskon Oy é&r har varit lange aktiva inom branschen, de &r erfarna, mangsidigt foretag med
valuttankt produkturval. De skulle kunna integrera sig i en ny miljé. Hpp Tekniikka kunde
klassas som Eskon Oy:s storsta konkurrent i Abo. Hpp Tekniikka grundades 1999, &r belaget
i Nadendal och bestar av cirka 15 personer. De tva senaste aren har foretaget gjort forlust.
Ar 2013 Iag foretagets omséttning pa 1,6 miljoner, aret darpa 1,2 miljoner och 2015 0,9
miljoner. (Hpp Tekniikka Oy, (u.d.). Eskon Oy: s omsattning ar 2015 Iag pa 4,0 miljoner
euro. Eskon Oy sysselsatter i genomsnitt 38 personer, varav 10-15 &r inom
injekteringsavdelningen. (Finder, (u. a.).Tjansterna som Hpp Tekniikka och Eskon Oy

erbjuder motsvarar inte varandra for mycket.

I Lundo finns foretaget vid namnet Liedon injektointityd, som varit aktiva sedan 2003 med
1-4 anstallda och med en omsattning mellan 0-0,2 miljoner. (Liedon Injektointityd, (u.a.). |
Reso finns Suomen Kaivosaneeraus som ar nyast pa marknaden, grundat 2014. (Suomen

Kaivosaneeraus, (u.a.).
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Huvudkon Produkt Antal Fordel Svaghet
kurrent anstallda
Hpp | Injektering, 12 Valkant varumarke i Abo  Specialiserad
Tekniikka | repration av \ enbart inom
betongstruktur, Lang erfarenhet injektering
b;a_lsggr;lng av Brett produktutbud inom
Ofika ytor injektering
Storsta leverantoren i
Abo, marknadsledande
Bra finanser
Liedon | Injektering, 1-4 Unik inriktning Ouppdaterad
injektiointi | tradgardsarbete . webbsida
Lang erfarenhet
o Brist pa
i allménhet
Finans
Suomen | Injekteringav  1-4 Unik inriktning Nyast pa
Kaivosanee | betong och o marknaden,
raus | brunnar Stabila pa marknaden minst erfarenhet

Litet men flexibla
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6 Resultatanalys

I det h&r kapitlet redovisar jag mina tolkningar om hur respondenterna upplever behovet av

injekteringstjanster i Abo.

Trots 14g svarsprocent vid fragan om andra injekteringsféretag i Abo, anser jag att baserat
p& marknadsundersékningen, konkurrensanalysen och utifran egna iakttagelser s& vore Abo
en lamplig stad for Eskon Oy att etablera sig till. Dock kan jag inte utifran min
marknadsundersokning faststélla huruvida Eskon borde 6ppna kontor eller inte. For att
komma fram till det behdver Eskon ga igenom olika typer av matt pa lénsamheten. 1 min
undersokning har jag kartlagt intresset géllade injekteringstjanster och kommit fram till att
det finns efterfrdgan kring dessa tjanster i Abo. Det finns endast ett storre foretag som
erbjuder liknande tjanster. Om Eskon Oy viljer att starta ett nytt kontor i trakten skulle deras

produkter skilja sig fran konkurrenteras. Foretagen har olika riktningar och strategier.

Eskon Oy har den erfarenhet som krévs och ar kunniga inom byggnadsreparationsbranschen.
Det som ar mest ifragasattande ar om foretagets rykte skulle dndras pa nagot sétt. Eskon Oy
fokuserar pa att erbjuda helhetslosningar till sina kunder, det vill sdga produktlésningar som
starker varandra sa att kunden inte behdver anlita flera olika foretag. Darfor ser jag det som
riskabelt att endast koncentrera injekteringssidan till Abo. Injekteringen &r bra att borja med
och foretaget hinner anpassa sig till omgivningen och kartldgga vilka andra metoder som
ocksa skulle fungera i Abo. Inkapsling som &r Eskon Oy: s nylanserade produkt fick ett

varmt mottagande.

Varen &r en bradskande tid speciellt for disponenter, vilket en person ocksa kommenterade
skilt via mail. Under varen infaller flera mdéten, vilket kan vara en orsak till att
svarsprocenten forblev relativt 1dg. De som valde att svara pa enkaten tolkar jag som
intresserade och kunde mdjligtvis vara en potentiell kund i framtiden. De som valde att
dppna enkaten visste redan pa forhand vad undersokningen géllde och visade pa sa satt
intresse genom att 6ppna enkaten. De som kande till Eskon Oy fran tidigare var ocksa
intresserade av deras andra tjanster. Jag ser det som positivt att fastan de flesta inte kénde
till Eskon Oy fran forut sa 6kade intresset for Eskon under frageformulérets gang. De som
ké&nde till Eskon Oy hade véldigt liknande svar och uttryckte sig positivt. De tyckte dven att

det finns for litet utbud av injekteringsforetag i Abo.
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Webbplatsen ar fran kundens synvinkel ar viktigt for att skapa intryck av ett foretag.
Webbsidans betydelse kom &ven fram i enkéatsvaren da en person kommenterade och bad
om lank till Eskon Oy: s hemsida. Det var en bra poang.

Jag har kommit fram till att det finns en efterfrigan av injekteringstjanster i Abo med
omnejd. Som framtida atgardsrekommendationer till Eskon Oy vill jag rekommendera att
analysera och ga igenom de finansiella aspekterna, mata I6nsamheten, gora en
likviditetsbudget och en tillvaxt- och affarsplan.
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7 Kiritisk granskning

Jag hade hoppats pa en hogre svarsprocent, vilket skulle ha gett min undersékning mer kott
pa benen. Jag skulle ha velat fa in fler svar for att fa en bredare synvinkel pa hur

respondenterna inom branschen upplever utbudet av injekteringstjanster i Abotrakten.

Jag kunde ha formulerat beskrivningen om vad injektering innebér eftersom alla disponenter
inte var lika insatta i &mnet som respondenterna inom byggbranschen. For att verkligen fa
reda pa hur insatta disponenterna &r inom byggnadsreparationsbranschen skulle intervju varit
en bra idé for att fa djupare svar. Med hjalp av intervju skulle jag ha kunnat stalla foljdfragor.
Jag skulle gérna haft bredare information om respondenterna eftersom jag nu inte vet hur
insatta de &r inom injektering. Jag kunde ha riktat undersokningen endast till personer inom
byggbranschen for att forsakra mig om att alla forstar syftet med injektering. Dock hor
disponenter ocksa till Eskon Oy: s kunder och darfor ansag jag att ett sadant bortfall inte var
ett alternativ. Jag forsokte beskriva facktermerna med en hjalptext sa att fragorna skulle bli

forstadda av alla.

De 6ppna fragorna var inte obligatoriska, vilket jag nu i efterhand angrar. Svarsprocenten
gallande konkurrenterna blev for liten. Fragan skulle ha varit mer givande om jag valt att ha
den som en obligatorisk fraga. Orsaken till varfor jag valde att ha den som en 6ppen fraga
var for att inte véagleda respondenterna pa nagot vis och jag ville inte att fragan skulle
upplevas som krankande. Jag ville inte ge ett for patrangande intryck da jag inte vet vem
som ar samarbetspartners med vem. Darfor valde jag att gora en enskild konkurrensanalys
utgaende fran de valfria kommentarerna fran enkatsvaren samt genom egna iakttagelser av

webbsidor och arsredovisningar.

Istallet for att skicka ut e- post skulle jag ha kunna vélja nagot annat sétt eller komplettera
med en kvalitativ undersokning. E-post har tendens att hamna i skrapkorgen. En av
respondenterna 6nskade en lank till foretagets hemsida, vilket jag kunde ha haft med i min

elektroniska enkat som jag skickade ut.
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8 Auvslutning

Mitt mél var att redogéra om det finns rum for ett nytt féretag i Abo som erbjuder
injekteringstjanster. Sammanfattningsvis ar jag n6jd med resultaten. Huvudsyftet med min
undersokning var att f& reda pa hur marknaden inom injekteringsservicen ser ut i Abo med
omnejd, det vill sdga om det finns efterfragan for en ny konkurrent pa marknaden. Samt att
redogora pa vilka satt ett foretag kan expandera pa. Utgaende fran konkurrentanalysen och
marknadsundersokningen finns det marknadspotential i Abo. Det finns rum p& marknaden
for ett till foretag som erbjuder injekteringstjanster, det finns inte ménga foretag i Abotrakten
som erbjuder samma tjanster och Eskon Oy har en lang erfarenhet inom
byggnadsreparationsbranschen. Dessutom finns det ménga andra stader i narheten av Abo

som nés enklare fran Abo. Eskon Oy har 30-ars erfarenhet bakom sig vilket ar dem till fordel.

| dagens lage ser man tillvaxtféretagen som nyckeln till framtiden och Finland behdver fler
foretag som aktivt soker sig till nya marknader och utmaningar. Eskon Oy har en jamn
tillvaxt bakom sig, tillvaxt som de natt utav egna metoder. Med en god planering,
likviditetsbudget, en noggrant utarbetad tillvaxtplan och genomgang av finanisiering kan

foretaget lyckas na de framgangsrika resultat som de efterstravar.
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Bilaga 1 Enkaét

'Markkinatutkimus- injektointia koskien Turunmaan alueella

Tama kysely kohdistuu isannéitsij- ja rakennustoimialalla Turunmaan alueella tydskenteleville. Olen opiskelija Turun
Ammattikorkeakoulusta Noviasta ja teen kyselytutkimusta Eskon Qy:lle. Pyytaisin teitd osallistumaan kyseiseen kyselyyn.
Kyselyn aiheena on selvittad injektointipalvelujien tarvetta Turunmaan alueella. Eskon Oy on vuonna 1988 perustettu yritys, joka
toimii kerjausrakentamisalalla. Eskenilta saa hormien kunnostusta, iimanvaihtourakeointeja, seka injektointipalveluja. Eskon Oy
tydllistaa keskimaarin 40- 45 henkilda. Kyselyn aineisto hyddynnetaan opinnaytteessani. Kysely on taysin luottamuksellinen,
eika yksittaisia vastauksia julkisteta. Alkaa kyselyyn kuluu noin & minuuttia.

1. Onko Eskon Oy nimi tuttu ennestaan? *

O Ei

2. Milla toimialalla tyoskentelet?”

() Rakennuslike

sannditsijatoimisto

3. Mikd seuraavista kuvailee parhaiten yritystdsi jossa tyoskentelet?”
Kysymys perustuu yrityksen henkildston maaraan

() Henkiléstd enintdan 10

() Henkiléstd enintaan 50
7 Henkilastd enintaan 250
Henkildstd yl 250

() En osaa sanoa

4. Onko sinulla tarvetta injektointityyppisesta palveluista?”
Injektoinnilla tarkoitetaan esim betoni- ja tillirakenteissa olevien halkeamien korjaamista, el erilaisten rakenteiden vahvistamista

O Kylla
O Ei

() En osaa sanoa

5. Onko teilld tarvetta seuraavista tuoteratkaisuista?
Kysymykseen voi valita useampia vaihtoehtoja

[[] Betoni- ja fiilirakenteidenvahvistusta epoksihartsimenetelmalla, esim parkkihallien ja pysakaintihallien lattiat, pilarit, palkit,
ontelolaatat jne.

[ Injektointiletkujen asennukset ja injektointi, esim injektointiletkut varmistavat tydsaumojen vedenpitavyyden
[] Kapilaarikatkoinjektointi, esim estaa vedennousun rakenteaseen
[[] Vesivuotoinjektointi, esim Iapiviennit ja kaivot

[] Laattainjektointi, (kopelaatat), esim kylpyhuoneessaluimahalleissal kylpyldissa kiinnitetdan vanhat lattia- ja seinzlaatat
alustaansa

6. Mitka ovat kolme tarkeimmat kriteerit injektointiyritysta valittaessa? ~
[ Tunnettu brandi

] Hinnoittelu

[] Mopea toimitus

[ Ammattitaito

[] Luotettava toimija

1 Muu:



7. Oletteko tyytyviisia Turun alueen injektointipalvelu tarjontaan? Perustele

8. Kiinnostaako teitda myos haitta- aineiden kapselointi ja tiivistysratkaisu sisdilman parantamisessa?®

) En osaa sanoa

9. Kiinnostaako teitd kayttdd Eskon Oy:n injektointipalveluja Turun alueella®

() En osaa sanoa

10. Sana vapaa
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Bilaga 2, Foljebrev

He1!

Olen Karin Sdderlund ja teen kyselya injektointitarpeesta Turunmaan
alueella opinnaytettini varten. Kysely on tavsin luottamuksellinen, eika

vhksittdisid vastauksia julkisteta. Aikaa kyselyyn kuluu noin 5 minuuttia.

Olisin todella kitollinen, jos vastaisitte tihan kyselyyn.
Klikkaa alla olevaa linkkid niin pidset kvselylomakkeeseen:

httpe-//goo. gl forms/Eb6glmntpF S4wBaltl

Karin Soderlund
Yrkeshdgskolan Novia
040 5482908

karinsoderlund @edu.novia.fi
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