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Strategiska forandringar i svensk traindustri
och SLU:s marknadsforskning

Svensk sagverks- och traindustri har genomgatt stra-
tegiska forandringar sedan 1990-talet; foretagen har
mer direkt kontakt med sina huvudkunder, vidareforad-
lingen ©kar, och service och logistik blir allt viktigare.
inom

Omvandlingarna  krdver delvis

branschen nar det géller:

ny kunskap

= Innovation. Hur man utvecklar och sprider nya produkter
och erbjudanden.

= Kundanalys. Att lara sig kundens behov — bland industri-
ella och privata kunder.

= Affarsrelationer. Hur foretagen utvecklar konstruktiva
relationer med kunder och partners.

Har beskriver vi hur temaforskningen Skogsindustriell
Marknadsforskning inom dessa tre omrdden kan bidra
med kunskap som underldttar branschens strategiska
omvandling.
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Triindustrin ir viktig for svensk eko-
nomi — den stir for 2,3 % av det totala
exportvirdet. For att behilla sin still-
ning behover sektorn stindigt utvecklas
strategiskt. Forr sildes det sigade virket
som en oforidlad vara, ofta via agenter.
Agenterna utgjorde ett “informations-
filter” mellan siljare och kopare dir vir-
defull information om kunderna kunde
g forlorad. Nya produkter och erbju-
danden utvecklades lingsamt. Sedan
1990-talet har emellertid omvirldsfor-
indringar skapat nya mojligheter — och
utmaningar — for branschen. Pa senare
tid har nya marknader vuxit fram, sam-
tidigt som kundkraven skirpts och be-
hovet av logistik och servicetjinster dkat
(Hugosson & McCluskey 2008). Sig-
verksbranschen har anpassat sig genom
tre strategiska forindringar (Figur 1):

e Direkt kundkontakt. Sigverksfore-
tag gir forbi agenter och mellanhin-
der och skapar en direktkontakt med
de storsta kunderna. Pi si sitt har
foretagen skaffat sig bittre kunskap
om kundens behov och onskemil,
och man kan ocks3 tidigare mirka av
forindringar pd marknaden.

Direkt kundkontakt

Service och
Logistik

Vidareforadling

Figur 1. Nya marknadsutmaningar har motts med
strategiska forandringar pd tre omraden (Hugosson
och McCluskey 2008).

e Okad vidareféridling.
rorna har foradlats och anpassats till
industriella kunders onskema3l — det
handlar dimensioner,
fuktkvot, estetiska egenskaper, samt
vidareforidling, som hyvling och
fingerskarvning. Virket har blivit en
“produkt” istdllet for en “bulkvara”.

Triva-

om exakta

e Utveckling av service och logis-
tik. Producenterna tar en storre del
av ansvaret for service och logistik.
Aven for standardprodukter utgor
leveransprecision, lagerhillning,
logistiklosningar, produktinforma-
tion och ridgivning viktiga konkur-
rensmedel.

Den strategiska omvandlingen har med-
fort ett behov av mer kunskap inom dessa
omriden. SLU:s forskning inom skogsin-
dustriell marknadsforing har belyst for-
indringarna och tagit fram kunskap som
ger forutsittningar fOr att anpassningen
ska kunna genomforas si framgangsrikt
som mojligt. Forskningsprojekten har
inriktats pd tre prioriterade huvudomri-
den:

* Innovationsstyrning
* Kundanalys
» Affirsrelationer

De tre forskningsfilten beskrivs nedan
och deras betydelse for den strategiska
omvandlingen belyses i Tabell 1.

Innovationsstyrning

Den okade innovationstakten nir det
giller varor och tjinster har medfort ett
behov av ny kunskap om effektivisering
av innovationsprocessen. Forskningen

inom detta Aamne har inriktats bade pa

styrningen av innovationsarbetet i sig-
verksforetagen, och pa hur innovationer
sprids bland anvindarna.

Forskning om  produktutveck-
svensk och finsk
produkt-

ofta bedrivs

lingsprocessen 1
sagverksindustri  visar  att
utvecklingsarbetet som
en intuitiv och informell process. Det
storsta upplevda hindret nir det giller
produktutveckling 4r bristen pa tid och
resurser. Ett antal framgiangsfaktorer
tor produktutveckling har identifierats,

bland annat:

* en kombination av akademisk och
erfarenhetsbaserad kunskap i1 foreta-

get

* en tydlig vision for den nya produkt-
ens egenskaper och hur den skall
marknadsforas

 ett starkt projektledarskap.

Projektet ger en god &verblick Over
produktutvecklingen inom branschen
samt limpliga dtgirder for en forbittrad
innovation — bland annat en 6kad till-
limpning av metoder for kundanalys
och produktdesign.

Ett annat forskningsprojekt under-
sokte hur innovationer och forbittringar
kan genereras, produceras och spridas
till anvindarna och képarna av sigverk-
ens produkter. Resultaten visar att det
finns arbetssitt som gor det mojligt att
patagligt snabbt fi ut nya innovationer
pd marknaden, och att sidana processer
ska genomsyras av ett okat omsesidigt
informationsutbyte mellan aktérerna i

kedjan.

Kundanalys

Okad direktkontakt med kunden leder
till att sagverksforetagen 1 en allt hogre
omfattning mdste vidga sin kunskap om
behoven hos industriella kunder, detal-
jister och slutanvindare. Ju mer insatt
en trivaruleverantdr dr om dessa behov
och preferenser, desto intressantare blir
sagverksforetaget som “prioriterad leve-
rantor”. Foretagen behover ocksa till-
igna sig metoder for kundanalys. Detta
forskningsomrdde har inriktats pd att
gora kundbehoven mer synliga.

Studier kring sdvil privata som profes-
sionella byggvarukunders preferenser har
genererat information om deras nskemal
samt visat hur branschen kan anvinda
metoder for konsumentanalys i sitt mark-
nadsforingsarbete. Man har ocksi kartlagt
olika segment och dldersgrupper.

Materialen runt omkring oss vicker
kinslor och associationer — de har "kidrn-
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Tabell 1. Hur stodjer marknadsforskningen sdagverkssektorns strategiska forindringar?

Hur forskningen underlattar "Strategisk forandring"

Forskningstema Kundkontakt

Innovationsstyrning

man anvander kundkontakter
for att berika innovationen.

Kundanalys

slutkunders preferenser och
upplevelser samt om nyckel-
aktorers (tex. arkitekters och

Kunskap utvecklas om hur

Foretag med kompetens om

Vidarefoéradling

Forskningen bidrar med fram-

gangsfaktorer och hinder fér

bare, kostnadseffektiv och mer
fokuserad vidareforadling av

travaran.

byggingenjérers) attityder blir

intressantare samarbetspart-

ners for byggvarukedjor och

industriella kopare.

Affarsrelationer

kring kundrelationers roll och
betydelse underlattar arbetet

med affarsnatverk.

virden’ - som produktutvecklare och
marknadsforare kan anvinda som grund
for sitt arbete. Den kvalitativa forsk-
ningen kring triets kirnvirden som
genomforts 1 samarbete med Innventia
AB visar att massivt trd dger eftertrak-
tade egenskaper, som kunderna uppskat-
tar (t ex. oprocessat, naturligt, levande).

Arkitekters och byggingenjorers tan-
kar och preferenser om tri har bety-
delse for materialval 1 byggnation. Detta
omride har undersokts 1 kvalitativa
studier. Aven om tribyggande ir ett
vilkint byggnadssitt tvekar arkitekter
och ingenjorer att foresld tra. Det beror
pd bristande erfarenhet och kunskap,
eller att man anser sig ha ett begrin-
sat inflytande jaimfort med byggherren
och entreprendren. For att underlitta
tribyggande bor
traimaterial till byggsektorn bidra till

leverantorerna av

okad kunskap om tri, inte minst inom
ingenjors- och arkitektutbildningarna,
intensifiera marknadsforingen av tra-
ets fordelar, betona och deklarera tra-
ets miljoegenskaper, kommunicera mer
med arkitekter och byggingenjorer samt
skapa enkla byggsystem, som ocksd ir
estetiskt tilltalande.

Miljomirkning av triprodukter har
funnits i snart ett par decennier och
dsikterna om dess betydelse gar isir. For
att sammanstilla kunskapsliget genom-
fordes en litteraturstudie om gron mark-
Studien
baseras pd en genomging av de senaste

nadsforing av  triprodukter.

20 arens internationella forskning kring
miljomarknadsforing av skogsproduk-

Grundlaggande kompetens

foradlingsvarde.

ter. En slutsats visar att certifiering och
miljomirkning bor betraktas som en del
av foretagets marknadsstrategi.

Affarsrelationer

Det har visat sig att utveckling av sam-
arbeten mellan leverantr och kund ofta
leder till storre stabilitet och lingsiktig-
het f6r foretagen. Detta forskningsblock
utforskar olika modeller f6r uppbyggna-
den och utvecklingen av affirsrelationer
i trabranschen. En viktig friga giller hur
man viljer och utvirderar affirspartners
samt hur man sammanstiller sin “port-
tol]” av relationer. Forskningen iden-
tifierar och beskriver ocksd de viktiga
Forsk-
ningen har dirfor utgitt frin forekom-

elementen 1 affarsrelationerna.

sten av alltmer fordjupade kundrelatio-
ner under det senaste decenniet inom
sagverksbranschen.

Utifrin modern industriell mark-

nadsforingsteori har vi identifierat
olika grundtyper av relationer som har
utvecklats inom branschen, och vil-
ken fordelning mellan olika relations-
typer som rider. Det visade sig att speci-
ellt samarbetsrelationerna var av storsta
betydelse for affirsutvecklingen, och att
trenden och inriktningen mot att skaffa
sig flera sidana forbindelser var stark.
Forskning har dven inriktats pa olika
aspekter av uppbyggnaden av kundrela-
tioner Gver de senaste drtiondena. Som
en direkt uppfoljning av kundrelations-
projekten undersoktes hur man bor

torhalla sig till de kunder som dr “kandi-

framgéngsrik produktutveckling.

Behovsanalys leder till en snab-

Goda affarsrelationer &r en for-
utsattning for samarbeten utmed
foradlingskedijan for ett dkat totalt

Service och logistik

| vissa fall metoder for en fram-

gangsrik service- och logistikutveck-
ling.

Behovsanalys leder till en snabbare,
effektiv och mer fokuserad utveck-

ling av service.

Forskningen visar hur service och
logistik ar en viktig byggsten i affars-
relationer. Sagverksforetagen har

blivit serviceforetag.

dater” till att bli speciellt betydelsefulla
for affirsutvecklingen. Det visade sig att
sadan formiga ir mycket viktig for att
kunna hantera och bygga upp relationer.
Den ir trendmissigt av stor betydelse,
speciellt 1 konjunktursvingningar av
den typ som vi de senaste aren.

Marknadsforskningens bidrag
till branschens utveckling

Tabell 1 sammanfattar hur resultaten
frin  marknadsforskningsprogrammet
(MIK) under dess huvudteman innova-
tionsstyrning, kundanalys och affirsrelatio-
ner understodjer branschen 1 dess stra-
tegiska foriandringsarbete betriffande
torbittrade kundkontakter, ékad vidarefor-
ddling av travaran samt service och logistik.

Framtida forskning kan p3 flera sitt
understodja branschen 1 dess fortsatta
strategiska utveckling. Inom innova-
tionsomridet handlar det om hur man
anvinder kundanalys for att utveckla nya
produkter och erbjudanden. En central
lirdom av programmets forskning ar att
tid och resurser ir en starkt begrinsande
faktor for innovationsarbete 1 manga
sigverksforetag, vilket styrker behovet
av att arbeta pa ett strukturerat sitt med
tydlig ledning och klara mal i denna typ
av projekt.

Analyser av slutkunders eller nyckel-
personers preferenser ger leverantorerna
en bas nir man utformar produktutbud.
Triindustrin kan pa ett mer konstruktivt
sitt arbeta tillsammans med detaljister
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— Kunskap for en hallbar utveckling

om hur man ska méta slutforbrukarnas
behov. Vidare utgor de olika metoderna
for kundanalys en ’verktygslida’ for en
kundfokuserad vidarefoéridling. Forsk-
ningen kring affirsrelationer klarligger
de aspekter som bor beaktas i utveck-
landet av samarbeten inom trisektorn.
Affirsrelationer kriver engagemang och
resurser. Det dr darfor viktigt att triin-
dustrin viljer de kunder man vill f6rdju-
pa kontakterna med och det dr ocksi av
betydelse hur olika typer av samarbeten
utvecklas.

Erfarenheterna understryker beho-
vet av att utveckla forskningen kring
innovationer, kundanalys och affirsre-
lationer i skogsindustrin. Inte minst ir
detta centralt for den framtida formagan
att sitta ett hogt virde pd den skogliga
resursen.

Relationsmarknadsforing, strategi, af-
farsutveckling, sigverksforetag.
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