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Sammanfattning

Orwak ar ett 6ver 30 ar gammalt foretag som tillverkar maskiner for komprimering av
restmaterial, framst wellpapp och mjukplast, och erbjuder kunden en komplett
komprimeringslésning som forbattrar effektiviteten och totalekonomin. For att forbattra sin
forsaljning sa introducerade Orwak under ar 2006 ett nytt marknadsforingskoncept, Less is
more”. | detta koncept har Orwak identifierat och presenterat tio viktiga faktorer, vilka alla
paverkar kundens arbetsmiljo och totala kostnad for avfallshantering. De tio olika "Less is
more”-argumenten ger inte nagon kvantifierad besparing till kunden utan ger enbart argument
som tydliggor varfor en besparing skulle goras vid en investering i en Orwakmaskin. For att
underlatta for saljarna vid genomforandet av en forsaljning sa vore det en stor fordel om den
besparing som kunden gor kan kvantifieras samt att sdljaren har kunskap om vad kunden
forvéntar sig av produkten.

Examensarbetet syftar till att framstéalla ett sdljverktyg som underlattar forséljningen for
séljarna samt medfor att forsaljningen blir effektivare. ”Less is more”-argumenten illustrerar
inte den kvantitativa besparing kunden gor vid en investering i en maskin fran Orwak, varfor
man onskar erhalla en kvantifiering. En kvantifiering av argumenten medfor dock enbart en
generell besparing, genom tillgangen till en berédkningsmodell sa kan saljaren ge en annu mer
exakt approximation av den besparing som kan fas vid en investering i en Orwakmaskin. For
att bidra till en effektivare forséljning sa ska aven en djupare analys av saljforfarandet
genomforas dar man tittar pa hur hela saljprocessen gar tillvaga.

For att framstalla saljverktyget sa ska tre delmoment genomforas, kvantifiering, skapande av
berakningsmodell samt en analys av forsaljningsforfarandet. Inriktningen pd de olika
momenten som skall utféras ar forklarande och forutsdgande, men ocksa deskriptiva i viss
utstrackning. Den strategi som ska anvandas for att samla in den erforderliga information som
behovs for genomférandet av kvantifieringen ar en fallstudie. N&r skapandet av
berdkningsmodellen ska verkstdllas anvands en surveyundersokning for att samla in den
nddvéndiga kvantitativa informationen. 1 surveyundersokningen inhdmtas &ven den
kvalitativa information som behdévs for utférandet utav analysen av forséljningsforfarandet.

Efter utforda analyser sa kunde ett saljverktyg framstillas. De tio olika "less is more”-
argumenten kunde kvantifieras och det ar redovisat hur stor besparing varje argument kan
medféra for kunden. Vid genomforandet av intervjuerna inhdmtades den behdvliga
informationen for skapandet av en berédkningsmodell. En berékningsmodell for
livsmedelshandeln framstdlldes och séljarna kan enkelt anvanda kundens information for att
ge en approximation av den besparing som kan goras. Gallande detaljhandeln och industrin sa
kunde inte nagra berdkningsmodeller framstéllas, da intervjuerna pavisade att skillnaden
mellan affarsverksamheterna i dessa branscher var alltfor stora for att en generalisering skulle
kunna utforas. For att fardigstalla saljverktyget sa utfordes aven kvalitativa slutsatser, vilka
visade att Orwak behover fokusera pa att utbilda sina séljare sa att kunden far storre
fortroende for dem. Ett flertal respondenter papekade att de inte kande fullstandig tillit till
saljarnas kompetens, vilket bor atgardas. Gallande produkten sa var samtliga kunder nojda
och de upplevde dven att Orwaks serviceniva var mycket hog, vilket bidrar till en hog kvalitet.
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Abstract

Orwak is a company that has manufactured machines for waste compaction, mainly cardboard
and soft plastic, for over 30 years. They offer the customer a complete compression solution
which improves the efficiency and the total economy. In 2006, Orwak introduced a new
marketing concept called “Less is More” to improve their sales. In this concept, Orwak has
identified and presented ten important factors, which all influence the customers’ working
environment and total cost for waste handling. The ten different “Less is More”-arguments
don’t give any quantified saving to the customer, they only give arguments that clarify why a
customer would save if they invested in a machine from Orwak. To support the salesmen
when doing a sale, it would be an big advantage if the savings a customer makes can be
quantified and that the salesmen has knowledge about what the customer expects of the
product.

The purpose of this master’s thesis is to produce a sales tool which assists the salesmen and
makes the sale more efficient. The “Less is More”-arguments don’t illustrate the quantified
savings a customer makes when an investment is made in a machine from Orwak. It therefore
would be an advantage to receive this. A quantifying of the arguments is only providing a
general savings. If the salesmen instead have access to a calculating model, the customer can
get a more accurate approximation of the savings that can be received when investing in an
Orwak machine. To contribute a more efficient sale, a deeper analysis of the sale’s procedure
will be made in order to study how the whole sale process proceeds.

To produce the sales tool, three steps are necessary; quantifying, the creation of a calculating
model, and an analysis of the sale procedure. The main direction of the different steps that
will be made is explained and predictable. There will also be a describing direction to a small
extent. The strategy which will be used to gather the required information to compose the
quantifying is a case study. When the creation of the calculating model will be made, a survey
IS going to be used to gather the necessary quantitative information. In the survey will also
provide the qualitative information that is required for the analysis of the sale procedure.

When the analysis was completed, a sales tool could then be created. The ten “Less is More”-
arguments could be quantified and therefore how much savings each of the arguments can
give to the customer could be presented. When the interviews there were finished, the
necessary information for the creation of the calculating model was gathered. A calculating
model for food retailers was created and the salesmen could easily use the information from
the customers to get an approximation of the saving that could be received. Calculating
models for the non-food retailers and the industry couldn’t be created since the interviews
showed that the difference between the companies in these branches were too big for making
a generalisation. To complete the sales tool, qualitative conclusions were made. These showed
that Orwak needed to focus on educating their salesmen to gain the trust of the customers.
Several respondents commented that they didn’t felt entirely confident in the salesmen’s
competence and therefore Orwak needed to change this. According to the product, every one
of the customers was pleased with Orwak’s service, which indicated a high quality to them.
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1. Inledning

Orwak ar ett over 30 ar gammalt foretag som tillverkar maskiner for komprimering av
restmaterial, framst wellpapp och mjukplast. De erbjuder kunden en komplett
komprimeringslosning som forbattrar effektiviteten, bidrar till en battre arbetsmiljé och en
renare natur som ger b&sta mojliga totalekonomi. Forséljningen for Orwak &r god och
marknaden for deras produktsortiment blir allt storre. Genom att ha en klar bild av vad
kunderna forvantar sig av en produkt samt ha kvantitativa siffror pa vad kunden tjanar genom
att anvanda produkten kan dessa nya marknadssegment intas och kundportféljen véxa.
Kundernas forvantningar ger ocksa information avseende hur en séljare ska agera for att pa
bésta satt kunna fa igenom ett kop.

1.1 FOretagspresentation

Orwak &r varldsledande inom komprimerings-, balnings och brikettlosningar for fast material
vid kallan. De &r marknadsdrivande 1 utvecklingen av hogkapacitetssystem for
avfallshantering och har idag ca 100 anstallda i Sverige, dar huvudkontoret &r placerat i
smalandska Savsjo.

Orwak dgs i sin helhet av det norska foretaget Tomra, som &r en ledande global aktér som
erbjuder integrerade losningar for att ta tillvara och atervinna forbrukade
forpackningsmaterial.*

Orwaks marknader finns runt om i hela vérlden och ca 90% av deras forséljning é&r
exportorienterad.

Omsattningen under 2006 var 157 miljoner svenska kronor.?

1.1.1 Historik®

Orwak startades 1971 och grundidén var att det skulle vara méjligt att komprimera avfall pa
ett rent och sékert séatt. Produkten man framstéllde var Orwak 5030 och denna patenterades.
Under de narmast pafoljande aren skapade Orwak sig en internationell marknad och nya
produkter lanserades. | slutet av 70-talet lanserades en stor balpress med flera kamrar vilket
Orwak var forst ut pa marknaden med, och detta medféorde en stor tillvaxt for Orwak. Under
80-talet utvecklades allt fler produkter och expansionen mot den internationella marknaden
blev allt storre. Aven 90-talet medforde okad tillvaxt och utvidgning av marknaden, man
borjade nu ha forsaljning i bl.a. Asien och Japan. Genom den stora tillvaxten startades det
dotterbolag i Polen och USA for att tillfredsstalla det 0kande behovet.

1.1.2 Produktion och kvalitet

Produktionen och monteringen av alla baskomponenter till Orwaks system sker i Savsjo. Plat
kops in av Orwak och laserskars, bockas, svetsas och monteras samman till fardiga kamrar i
fabriken i Sdvsjo. Lackeringen utav kamrarna sker av ett grannforetag i Savsjo.
Hydraulaggregat, pressplattor och annan elektronik kops in fran underleverantorer.
Elektroniken installeras sedan i kamrarna i fabriken i Savsj0 dar maskinen blir leveransklar
och séikerhetstestas innan den lamnar fabriker for att levereras till kunden.* Genom att
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monteringen och tillverkningen sker pa en plats kan en strikt kontroll uppratthallas sa att
produktens specifikation uppnas och kvalitén halls hdg. Personalen har lang erfarenhet inom
omradet och i kombination med den senaste designen och teknologin sa kan Orwak uppna en
optimal blandning av ménskliga och tekniska resurser och darigenom kan den bésta produkten
tillverkas.

Genom att ha ett globalt natverk av dotterbolag och representanter runtom i vérlden kan en
effektiv serviceorganisation uppratthallas och genom den hdga servicenivan blir kunderna
ndjda med produkterna. Service sker utav reparatdrer som utbildats inom foretaget for att
sakerhetsstalla att de innehar den kompetens som kravs for att utféra service pa Orwaks
produkter.’

1.1.3 Produktutbud och marknad

Hela Orwaks produktsortiment bestar av olika slags maskiner for sortering, komprimering och
atervinning, och genom en god utveckling, tillverkning och marknadsforing av dessa &r
Orwak idag ett framstaende foretag inom denna bransch. De bedriver sin egen forskning och
produktutveckling och har darigenom byggt upp en stor och gedigen kunskap inom
atervinningsomradet. Genom denna kunskap kanner Orwak till de egenskaper, hos olika
avfallsmaterial, som kan medftra problem vid hantering och har darfor utarbetat en I6sning
som undviker dessa. Man har ocksa kunskap om vad som framst foresprakas inom de olika
marknadssegmenten och kan darfor tillfredsstélla kunden pé basta satt.°

Av den totala forséljningen gar narmare 90% till export och resterande inom Sverige.
Sortimentet bestar av ett 20-tal olika balpressar och komprimatorer med varierade kapacitet
for olika anvandningsomraden. Vid starten av foretaget 1971 var konkurrensen minimal
medan idag har den hardnat, vilket staller allt hogre krav pé bl.a. marknadsféringen.’

1.1.4 Konkurrens®

Det finns ett antal foretag som tillverkar och tillnandahaller ett produktutbud som ar likt
Orwaks. De fem foretag som utgér Orwaks huvudkonkurrenter & Bramidan, HSM,
Maschinenfabrik Bermatingen (DIXI), Mil-tek Danmark A/S, Strautmann Umwelttechnik
GmbH. Samtliga av dessa foretag tillverkar komprimeringsutrustning och d&r stora
konkurrenter till Orwak. Produktutbudet som tillhandahalls ar nagot varierande och varje
enskilt foretag har sin egen specialisering. Ett exempel ar Mil-tek Danmark A/S som
specialiserat sig pa tryckluftsdrivna balpressar, vilket medfér mycket tystgaende maskiner.
Forutom dessa konkurrenter finns foretag som tillverkar andra typer av hanteringsalternativ
for restmaterial, vilka ocksa ar konkurrenter till Orwak. Dessa hanteringsalternativ ar
exempelvis komprimatorer och containers.

1.1.5 Marknadsféringskonceptet " Less is more”®

Under ar 2006 introducerade Orwak ett nytt marknadsforingskoncept, ”Less is more™. | detta
koncept har Orwak identifierat och presenterat tio viktiga faktorer, vilka alla paverkar
kundens arbetsmiljo och totala kostnad for avfallshantering. Orwak vill visa att "tio ganger
mindre blir tio ganger mer” vid en Orwakinvestering. Dessa faktorer utfaster att
komprimerings- och balningslésningarna bidrar till en mer effektiv avfallshantering samt

> Orwak informationsbroschyr — Mer 16nsam avfallshantering f6r Livsmedelshandeln
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skapar ett konsekvent handlingssatt och en okad trivsel for de anstéllda. Orwaks inverkan pa
de aktuella faktorerna bildar tio argument for att satsa pa en Orwaklésning.

. Mindre transporter - Mer intékter
. Mindre deponi - Mer atervinning
. Mindre hantering - Mer logik

. Mindre nedskrapning - Mer utrymme

. Mindre risker - Mer sakerhet

. Mindre tidsforluster - Mer produktivitet
. Mindre rora - Mer hygien

. Mindre besvar - Mer effektivitet

. Mindre energiatgang - Mer besparingar
. Mindre fororeningar - Mer miljéhansyn

Det ar detta som Orwakldsningen utlovar till kunden. Det &r naturligtvis viktigt att dessa
argument ar underbyggda och kan bevisas med fakta.

1.2 Problemdiskussion

Orwak presenterade marknadsforingskonceptet ”Less is more” ar 2006 och detta anvands som
ett starkt forsaljningsargument néar séljarna forsoker formedla Orwaks produkter.

De tio olika argumenten som “Less is more” framhéver &r inte alla kvantitativt underbyggda
och saljarna kan déarfor inte enkelt formedla vad den direkta besparingen en potentiell kund
kan gora. Om séljarna haft tillgang till kvantifieringar av de olika argumenten samt en
berékningsmodell som snabbt ger den approximativa besparingen en kund skulle erhalla vid
en investering i en Orwakmaskin sa skulle saljprocessen fortskrida smidigare och
forhoppningsvis forséljningen oka.

Genom att kvantifiera de av de tio olika argumenten som kan kvantifieras samt att skapa en
berékningsmodell som kan anvéandas pa potentiella kunder kan saljprocessen underlattas da de
starka besparingsargument som kunden gor vid ett inforskaffande av en produkt fran Orwak
tillhandahalls. Genom att gora en djupare analys av hela saljférfarandet och se pa hur hela
séljprocessen genomfors kan ett saljverktyg skapas, vilket kan bidra till en effektivare
forséljning.

1.3 Syfte

Projektet skall medféra en operationalisering av argumenten i “less is more” sa att de kan
anvandas i en saljsituation. Syftet ar att utveckla ett saljverktyg och att genom detta uppna en
effektivare forsaljning. For att dstadkomma detta blir de olika delsyftena att kvantifiera de tio
olika “less is more”-argumenten, skapa specifika berdkningsformler for ett antal varierande
miljoer samt att analysera saljforfarandet.



1.4 Avgrénsningar

Av de tio "less is more”-argumenten kan inte alla omsattas till en direkt besparing uppmatt i
kronor, vissa formedlar istallet andra mervéarden och medfér andra typer av besparingar. En
kvantifiering av samtliga argument skall forsoka utféras, men dock med olika
forvantningsnivaer pa resultatet. Fokusering av projektet ska framst delges de argument som i
faktisk mening kan omraknas i besparingar réknat i kronor. De Gvriga argumenten kommer att
diskuteras och kommenteras, men fokuseringen kommer att vara pa de argument som enkelt
kan kvantifieras.

Produktsortimentet som Orwak innehar ar brett och det antal branscher deras kunder befinner
sig i ar stort. Med anledning av detta begransas projektet till att omfatta berdkningar for
komprimering av framst wellpapp och i viss man mjukplast, i Orwaks enkelkammar- och
flerkammarpressar. De marknadssegment som ska behandlas &ar livsmedelshandel,
detaljhandel och industri. Specialmaskiner och komprimeringsutrustning for blandat avfall
ingar inte i studien.

Orwak &r etablerat pa den internationella marknaden och variationen for foretag mellan lander
ar stor och medfor darigenom att en avgrénsning géallande den geografiska tdckningen &r
nodvandig att utfora. Geografiskt satt kommer intervjuer och méatningar att utforas pa foretag
inom Sverige, harigenom kommer ocksa resultaten att baseras pa den svenska marknaden och
studien vara riktad for den svenska marknaden.

1.5 Malgrupp

Denna rapport vander sig till forsaljningsavdelningen pa Orwak da den ger en kvantifiering av
”less is more”-argumenten, vilket kan utnyttjas som ett bra séljargument till kunderna.
Rapporten ger ocksa ett verktyg for att enklare ge de eventuella kunderna en uppfattning av
den besparing de kan goéra. Rapporten riktar sig &ven till civilingenjoérsstudenter och andra
studenter som har intresse att veta mer om saljforfarandet och kvantifieringar samt vilka
verktyg som kan anvéndas nér ett kop ska genomforas.



2 Metod

2.1 Undersdkningens inriktning

Det finns manga olika typer av undersokningar och de vanligaste har fatt sarskilda
beteckningar sd att man skilja dem &t och darigenom inte behéva utféra omfattande
forklaringar. Genom att ha kunskap avseende ett visst problemomrade innan en undersokning
startar sa kan de flesta undersokningar klassificeras.

Nar man inte har den fulla kunskapen for ett problemomrade och da soker den information
som kan ge oss det vi saknar &r undersokningen utforskande. En undersokning av denna
karaktar benamns explorativ. Man inhdmtar sa mycket kunskap som mojligt med en
explorativ undersokning och forsoker dé belysa ett problemomrade allsidigt.'® Ibland vet man
inte vilka fragestéllningar som ska beaktas och vilken information som kan finnas och da
inbringar denna sorts undersokning den behdvande informationen och ger idéer. Inriktningen
anvands ofta da man ska skapa underlag och storre forstaelse for ett amne som det senare
kommer att utforas en senare undersokning p&.'' For att inhamta informationen och
kunskapen som behovs anvénds flera olika tekniker.

Nar man redan vid borjan har en viss mangd kunskap om ett problemomrade ar en deskriptiv
(beskrivande) undersokning att foredra.> En undersdkning inom denna kategori ger
information om vél specialiserade fragestallningar. Den ger information om situationen och
beskriver hur det ser ut” utan att forklara varfor."® De beskrivningar som gors géller antingen
forhallanden i nutid eller datid. Vid utforandet av en deskriptiv undersokning begransar man
sig till att endast undersoka nagra aspekter inom det specifika omradet, medan man istallet
utfor dessa detaljerat och grundligt. FOr det mesta anvénds endast en metod for att samla in
den information som kravs vid undersékningen.**

For att ge svar pa hur olika orsakssamband och hur olika faktorer paverkar varandra for att ett
visst scenario ska intraffa anvénds en forklarande inriktning. Man forsoker koppla samman
variabler och visar pa deras inverkan pa varandra. En forklarande inriktning innehaller farre
variabler an en beskrivande da den forklarande medfor ett stérre behov for att sambanden
klargdrs och att variablerna &r véldefinierade. Vid val av metod och teknik fér matning vid en
forklarande undersokning bér man gora sitt val noga, da undersokningens varde ar beroende
av detta val.

Om man vill fa prognoser dver vad som sannolikt skulle intraffa vid givna forutsattningar
anvands en forutsdgande inriktning. Det dr inte ett krav att man har alla orsakssamband
underbyggda for att gora en forutsdgelse, men det underldttar markant och ger ett sékrare
resultat. Det som &r av intresse &r hur den framtida utvecklingen av en foreteelse eller inom ett
omrade kommer att ske.

Det &r inte ofta en undersokning endast utgdr en specifik inriktning utan de flesta
undersokningar bestar utav en kombination av nagra av de ovanstaende inriktningarna. | de
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olika typerna av inriktningarna for en undersokning kan ses en ékad ambitionsniva genom att
informationsinnehallet i undersokningsresultatet okar successivt. Varje niva forutsatter att
man har kunskap motsvarande de foregende nivaerna, &tminstone i de relevanta delarna.'®

2.2 Undersdkningsstrategier

Vid genomforandet av en undersokning kommer forskaren att stéllas infor ett flertal val och
alternativ. Det gar inte att uppna bra forskning bara genom att félja en uppsattning foreskrifter
utan man maste dven ta sina egna strategiska beslut fér hur man ska ga tillvaga. Alla val som
ska goras innebdr att Overvaga for- och nackdelar mellan de olika alternativen, och med dessa
sedan besluta vilka aspekter som &r viktigast. For att uppna bra forskning ar det avgérande att
uttrycka och forklara de val man gor i rapporten.®

D& man formulerat ett problem ska man utifran detta sedan faststalla undersékningens
grundlaggande tekniska utformning. Det som astadkoms genom detta faststallande ar hur man
tekniskt ska ga tillvaga for att kunna dra de slutsatser som vill uppnas genom valet av
undersdkningsinriktning. De tva ansatser som &r vanligast och som det ska valjas mellan ar
fallstudie och tvérsnittsansats.'’

2.2.1 Fallstudie

Vid en fallstudie studeras enskilda undersokningsobjekt dar man gor en detaljerad och
djupgéende beskrivning och analys.*® Det som definieras som ett fall kan t.ex. vara en individ,
en grupp, en handelse eller ett geografiskt omrade. Vad som anses som ett relevant fall som
sedan kan analyseras bestams i stor utstrackning av forskningsfragan.' Fallstudien behover
inte enbart utforas pa ett fall, utan man kan aven valja att studera flera fall.

Den information som samlas in vid fallstudier &r ofta av olika karaktar, for att da skapa en sa
bred och objektiv bild av fallet som méjligt.”° Fallstudier lampar sig mycket val till
undersokningar dar man syftar till att belysa interaktionen mellan olika faktorer i en viss
situation®. Den huvudsakliga fordelen som uppnds vid anvéandning av fallstudier &r att
inriktningen pa en eller ett fatal enheter ger forskaren tid att fokusera pa komplicerade
situationer. En annan fordel &r att den uppmuntrar till anvandning av flera olika metoder och
datakéllor. Fallstudiens nackdelar dé&remot &r att trovardigheten blir bristande i de
generaliseringar som gors samt att tillvdgagangssattet utpekas for att inte uppfylla de krav
som bor stéllas pa forskningen.?

Fallstudieansatsen anvands framst vid explorativa inriktningar dar man efterfragar en
detaljerad information om processen och dar man inte innehar kunskapen och kan urskilja
vilket som ar av intresse att undersoka och vilket som inte &r av intresse. Vid undersokningar
av denna typ sa skapas goda kontakter med dem som intervjuas sa att man vid ett senare
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tillfalle kan aterkomma for kompletteringar och mer djupgaende fragor nar man frambringat
vad som det ska fokuseras pa.?*

2.2.2 Tvarsnittsanalys

Om man asyftar att jamfora och dra slutsatser mellan ett flertal undersékningsobjekt utfors en
tvdrsnittsansats. Den kan med fordel anvandas nar antalet faktorer ar manga samt sambanden
mellan dessa &r relativt enkla. Med detta menas att man studerar ett tvarsnitt av marknaden
vid en viss tidpunkt. Det finns priméart tva olika sorters tvérsnittsansatser som kan utforas och
de &r surveyansats och experimentell ansats, men det finns &ven blandformer av dessa.”*

2.2.2.1 Surveyansats

En surveyundersokning ger en uttdmmande och detaljerad granskning av ett visst
forskningsomrade. Det finns en rad faktorer som &r grundlaggande for att en survey ska bli
lyckad. Den forsta &r att undersokningen ska vara bred och ge en god dverblick. En annan
faktor &r att utforandet av en survey skall godras vid en viss tidpunkt och d&rigenom
representera det resultatet som erhalls vid den aktuella tidpunkten. Nar detta uppfylls sa kan
en liknande undersdkning genomfdras vid en senare tidpunkt och resultaten jamforas for att
dra slutsatser om eventuella forandringar. Det ar dven viktigt att forskaren ”soker” sina svar
genom att utforska och satta sig in i verkligheten via att l[dmna sitt kontor och sjalv bli
delaktig i realiteten.?®

I en surveyundersokning ar undersokandet malmedvetet och strukturerat da man méter
forhallanden som pa forhand ar bestamda. Man observerar och registrerar vekligheten passivt
utan att sjalv paverka den. Gallande de data som produceras fran surveyundersokningar har de
en benagenhet att forlora djup, men istillet fa stor bredd. Resultatet som fas genom en
surveyundersokning presenteras i tabeller och diagram som tydligt visar hur de undersokta
enheterna fordelar sig med avseende pa olika egenskaper. Med anledning av detta lampar sig
kvantitativa data bast i en surveyundersokning. Ett annat Kkarakteristikum med
surveyundersokningar ar att utdver information av dem som undersokts efterfragas ocksa
kunskap om den bakomliggande malpopulationen. Surveyansatsen ar typisk for en
beskrivande undersokning, den kan ocksda med stor fordel anvandas vid forklarande
undersokningar. Man vill da na ett resultat som visar pa bredden i undersékningen och hur de
olika férhallandena ar fordelade.?® Vid utférandet av en surveyundersokning insamlas data
antingen genom att skicka ut enkéater (dar undersokningspersonen sjalv sdnder tillbaka
enkaten) eller genom att en intervjuare staller fragorna direkt till respondenten. Malet med
detta érzgtt erhalla svar pa samma fragor fran en stor mangd personer sa att en jamfarelse kan
utforas.

2.2.2.2 Experimentell ansats

Vid utférandet av experiment isoleras enskilda faktorer och da kan deras effekter studeras i
detalj. Det som vill uppnas &r att préva redan existerande teorier eller att upptdcka nya
egenskaper. Det finns nagra grundlaggande faktorer vid genomforande av experiment. Den
forsta av dessa ar kontroll, vilket framhéver betydelsen i att identifiera de viktigaste
faktorerna och sedan experimentera med dessa for att observera deras effekter. Det som
efterstravas och ar viktigt ar att identifiera de olika orsaksfaktorerna. Detta uppnas genom att

23 Lekwall, Per & Wahlbin, Clas. Information for marknadsféringsbeslut. 2001, s. 215

24 Lekwall, Per & Wahlbin, Clas. Information f6r marknadsféringsbeslut. 2001, s. 209-210

2 Denscombe, Martyn. Forskningshandboken — f6r sméskaliga forskningsprojekt inom samhillsvetenskaperna.
2000, s. 12-13

26 Lekwall, Per & Wahlbin, Clas. Information f6r marknadsfoéringsbeslut. 2001, s. 216-217

27 Bell, Judith. Introduktion till forskningsmetodik. 20006, s. 23-24



inféra och utesluta faktorer, vilket medfor att forskaren sedan kan analysera och se vad som
orsakar det observerade resultatet. En annan faktor som &r viktig dr att observationen och
matningen som utfors sker exakt och detaljerat s att resultatet som uppnas kan sékerstallas.?

Den experimentella ansatsen styrs och paverkas aktivt for att fa fokus pa de delar man ar
intresserad av. Det finns storande faktorer som kan paverka experiment och dessa kontrolleras
sa att deras paverkan antingen direkt kan elimineras eller motvagas med hjalp av olika
metoder. Genom anvéndningen av denna ansats kan sedan slutsatser géllande orsak-verkan-
relationer dras. For att kunna sakerhetsstdlla och kontrollera den stora variationen och
maéngsidigheten som kan forekomma bland de olika testgrupperna kravs stora malgrupper.?
Eftersom det krdavs stora malgrupper samt att man maste sakerhetsstalla att alla tankbara
orsaker blivit behandlade kan experimentutférandet bli tidskravande®.

2.3 Kvalitativ och kvantitativ undersdokning

Det finns tva olika sorters undersékningsansatser och dessa ar kvalitativ och kvantitativ
ansats. Forenklat satt kan indelningen mellan dessa sagas bero pa hur den informationen som
samlats in skapats, bearbetats och analyserats. De bada metoderna syftar till att ge en battre
forstaelse for problemomradet och hur de olika faktorerna paverkar varandra.

De kvalitativa undersokningarna ar dem dar den insamlade datainformationen inte direkt gar
att kvantifiera och uttrycka i sifferform. Man anvénder hér istéllet “icke réknande”
analysmetoder. En kvalitativ undersokning &r oftast upplagd som fallstudier alternativt
surveyundersokningar med sma urval och de &r aven i allménhet valdigt lite strukturerade pa
forhand. Ett exempel pa en surveyundersokning med kvalitativ ansats ar fokusgrupper dar
konsumenterna far beratta om erfarenheter och redogdra for kopbeteende avseende ett visst
produktomrade.

De kvantitativa undersokningarna &r de dar den insamlade datainformationen kan kvantifieras
och uttryckas i sifferform och sedan analyseras med nagon sorts matematisk-statistik
berdkningsmetod. | storre surveyundersokningar eller experimentella undersokningar
anvander man sig framst av den kvantitativa ansatsen.*

Forskning som bedrivs behdver inte vara inriktad pa endast endera av dessa inriktningar, utan
kan innehélla vissa delar som &r kvalitativa och nagra som ar kvantitativa. Det som
bestdimmer vilken sorts forskning som skall bedrivas ar hur undersokningsproblemet &r
formulerat. Fragor sdsom om ett numeriskt resultat efterstravas eller om malet ar att kunna
utfora en ggalys och tolka resultatet ar det som styr valet mellan kvalitativ och kvantitativ
inriktning.
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2.4 Datainsamling

Det finns ett flertal tillvagagangssatt for att samla in den information som behdvs for att
besvara fragestallningarna i en undersokning. Informationsinsamlingen kan besta av befintlig,
redan dokumenterad information, intervjuer och enkater etc. Ingen av teknikerna kan
foresprékas utan faktorer sdsom tid och tillgangliga resurser r det som avgor valet.*®

Vid informationsinsamling sa skiljer man pa tva begrepp, namligen primar och sekundar data.
Med primar data asyftas information som man sjalv samlar in. Primar data ar alltsa
information som man samlar in fran andra manniskor och sker oftast i form av intervjuer,
enkéter eller observationer. Sekundér data daremot &r information som redan ar insamlad och
sammanstalld av andra personer. Denna sorts information kan inhamtas fran dokument av
olika slag, t.ex. bocker, artiklar, kontrakt, arsredovisningar etc. Genom Internet kan man
uppna en kombination av dessa tva insamlingstyper da man kan inhdmta information fran
tillgangliga dokument (sekundar data) samt att man nar andra personer och kan darmed t.ex.
intervjua dessa (primar data).®*

2.4.1 Litteraturstudier

Denna informationskélla innefattar allt skrivet material, t.ex. bocker, broschyrer och
tidningar. Genom att informationen redan &r skriven och befintlig ar det saledes sekundar
data, och det man bor vara extra eftertdnksam gallande ar att litteraturen kan vara vinklad och
inte vara heltackande. Man bor ocksa vara uppméarksam pa att vid litteratursékning i databaser
och liknande erhalls inte alltid ett fullstandigt litteraturunderlag.®

2.4.2 Intervjuer

Med begreppet intervju menas att kontakt etableras och en utfragning kan genomforas. Detta
kan ske genom direktkontakt eller via telefon, det kan dven ske via kontakt med e-mail eller
sms. Den information som erhalls genom en intervju &r primar data, da denna inte tidigare
finns dokumenterad.

En intervju utférs ofta genom att intervjua en person, men &ven intervjuer i grupp
forekommer. Strukturen och tillvagagangssattet for en intervju kan ske pa ett flertal olika sétt.
Parametrar som ska beaktas ar t.ex. antalet respondenter, tillgang till tid, och fragornas
utformning och omfattning. Dessa parametrar bestdms och anpassas infor varje enskild
undersokning.*

Utformningen pa en intervju kan skilja ganska mycket och ett vanligt satt att skilja mellan
olika typer av intervjuer ar att utga fran grunden av standardisering. Vid en intervju med en
hog grad av standardisering sa ar frageformuleringen och dess ordningsfoljd forutbestamt.
Intervjuerna som ska genomfdras kommer da att ske i stort satt identiskt gallande
frageformulering och tillvagagangssatt. Om en intervju istallet ar ickestandardiserad sa sker
valet av fragor mer fritt och intervjuaren kan stilla motfragor pa respondentens svar. Det
viktiga vid en ickestandardiserad intervju ar att den information som efterstravas erhalls,
sedan hur detta uppnas har inte sa stor betydelse. Det finns dven en blandform av dessa tva
kategorier, namligen semistandardiserade intervjuer. Dessa intervjuer har ett antal pa férhand
bestamda fragor som skall besvaras, men intervjuaren har ocksa friheten att stalla motfragor
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pa respondentens svar sa att denne kan utveckla sina svar och fortydliga. De fordelar som
finns vid anvandning av en standardiserad intervju ar att de svar som erhalls blir relativt
likartade och darigenom kan de enklare bearbetas kvantitativt. Vid en ickestandardiserad
intervju daremot erhalls istéllet ett mer uttbmmande och detaljrikt svar som darmed ger béttre
forstaelse for en viss situation.®

2.4.3 Enkéter

Nar man utfor en enkatundersokning sa skickas ett frageformular ut till respondenterna som
sedan sjalva far besvara fragorna och sedan sanda tillbaka enkéaten. Detta utfors vanligen
genom postenkater, men kan dven ske via tex. Internet. Man sénder ut formularet
tillsammans med ett foljebrev dar det berattas om unders6kningen samt hur respondenten
skall ga tillvaga vid ifyllandet av formuléret och vart det skall sandas tillbaka.*® Den framsta
svarigheten med denna datainsamlingsmetod ar att svarsfrekvensen ofta blir 1dg och darmed
ar det svart att fa in den informationsmangd som behdvs. Om svarsfrekvensen daremot blir
hog sa ar detta en mycket effektiv metod som kréver en liten arbetsinsats for att samla in
mycket information.*

2.4.4 Observationer

En observation ar systematiskt planerad och den information man erhaller registreras darmed
ocksa systematiskt. Observationsundersokningarna kan med fordel anvandas till explorativa
undersokningar, da den kunskap man erhaller lagger grunden for vidare studier och andra
tekniker for att samla in information. Observationer ar ocksa fordelaktigt att anvanda som
komplement till andra datainsamlingstekniker.*® Genomforandet av en observation kan ske pé
ett flertal olika sétt. Observatoren kan antingen vara deltagande i den undersokta aktiviteten,
eller iakttaga handelsen utifran. En observation kan ocksa utféras genom att inte informera
den observerade i forvag eller sa kan observationen ske helt dppet. Resultat som erhalls fran
en observation kan bade vara kvantitativa och uppmatta eller sa ar de av en mer kvalitativ
karaktar och da noterar observeraren handelser som bor analyseras. De framsta argumenten
som talar emot observationsmetoden r att den &r tidskravande och dyr.*

2.5 MetodKkritik

Nar man samlar in information maste man alltid vara kritisk till den insamlade informationen
och granska den noga for att bl.a. beddma dess tillforlitlighet. Oavsett vilken insamlingsmetod
man anvénder sig utav s& méste en kritisk granskning ske.*?

2.5.1 Reliabilitet

Reliabiliteten eller tillforlitligheten i en undersokning representerar matmetodens formaga att
motsta inflytande av olika tillfalligheter i intervjusituationen. Exempel pa orsaker som kan
medféra en lag reliabilitet &r variationer i utférandet av olika intervjuer samt skillnader i
foranderliga egenskaper hos personen som intervjuas som paverkar matvardena, t.ex. hélsa
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38 Lundahl, Ulf & Skirvad, Per-Hugo. Utredningsmetodik f6r samhillsvetare och ekonomer. 1999, s. 170

% Bjorklund, Maria & Paulsson, Ulf. Seminarieboken — att skriva, presentera och opponera. 2003, s. 70

40 Patel, Runa & Davidson, Bo. Forskningsmetodikens grunder — Att planera, genomféra och rapportera en
undersokning. 2003. s. 87-88

4 Bjorklund, Maria & Paulsson, Ulf. Seminarieboken — att skriva, presentera och opponera. 2003, s. 69, 71

42 Bell, Judith. Introduktion till forskningsmetodik. 20006, s. 117
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och motivation.”* Om man staller en konkret frdga som ger ett visst svar i en situation och
man erhaller ett helt annat svar i en annan situation kan slutsatsen snabbt dras att den inte ar
tillforlitlig. For att kontrollera reliabiliteten i en intervju kan man t.ex. anvanda tva olika
fragor med olika fragestallning men som ger samma information och darmed bor ocksa
svaren vara lika, annars kan slutsatsen dras att tillforlitligheten ar 13g.**

2.5.2 Validitet

Om validiteten &r bra sa ar den insamlade informationen och de metoder man anvént korrekta.
Man ger genom validiteten ett betyg pa hur val data reflekterar sanningen och verkligheten.*®
Det &r viktigt att vi mater ratt saker och inte snedvrider fragestéllningen i en intervju och da
erhaller svar som ar grundade pa fel bakgrund. Det som utgor den storsta svarigheten med
validiteten ar att det & omdjligt att sékerstélla om en matmetod &r korrekt eller inte. For att
kunna dra den slutsatsen krévs att man anvander en annan metod som ger “sanna” resultat
som man sedan kan jamfora med, men om man skulle vara saker pa att den andra metoden da
ger “sanna” resultat skulle man lika val kunnat anvanda den metoden fran borjan. Eftersom
problematiken dr som den &ar sa far man istallet pd mer eller mindre subjektiva grunder
forsoka beddma validiteten.*

2.5.3 Objektivitet

Det ar viktigt att en undersokning sker objektivt, att undersokaren inte har nagra
forutbestamda standpunkter eller kunskaper som genererar att de slutsatser som dras blir
paverkade. Forskaren skall alltid utféra sin undersokning helt opartiskt och ge en korrekt
atergivning av informationen och inte uteldimna nagon viktig information. For att en
undersokning skall bli bra &r det viktigt att undersékaren skiljer p& fakta och vérderingar.*’

2.6 Forfattarens val

I denna del utav kapitlet diskuteras och bestdms de metoder som skall anvéndas i arbetet for
att kunna uppna det efterfragade resultatet.

2.6.1 Undersokningens inriktning

Den undersokning som skall genomforas innefattar en del dar det ska gdras en kvantifiering
utav de tio "less is more”-argumenten. Det man da vill fa svar pa ar hur dessa argument kan
skapa en besparing for kunderna och alltsd se hur olika orsakssamband kan kopplas till
varandra. For att fa detta resultat anvands en forklarande inriktning. Sjalva fragestéllningen i
detta fall &r redan valformulerad och det antalet variabler som paverkar ar fa.

Det andra momentet i undersokningen avser att skapa en berdkningsmodell for de olika
branscherna. Den information man inhamtar ska da forsoka kopplas samman och déarigenom
som malsattning skapa en modell som kan forutse framtidens utfall, vilket medfor att denna
del &r forutsdgande.

Den inriktning som ocksa behandlas i rapporten utdver de namnda &r den deskriptiva
inriktningen. For att utfora en fullgod analys av séljprocessen och bendamna de delar som bor

4 Lekwall, Per & Wahlbin, Clas. Information fér marknadsféringsbeslut. 2001, s. 306-307

4 Bell, Judith. Introduktion till forskningsmetodik. 20006, s. 117

4 Denscombe, Martyn. Forskningshandboken — f6r sméskaliga forskningsprojekt inom samhillsvetenskaperna.
2000, s. 283

46 Lekwall, Per & Wahlbin, Clas. Information f6r marknadsféringsbeslut. 2001, s. 304

47 Lundahl, Ulf & Skirvad, Per-Hugo. Utredningsmetodik f6r samhallsvetare och ekonomer. 1999, s. 74-75
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arbetas med for att utveckla forsaljningsforfarandet sa skall ny information inhdmtas och
anvandas for att utveckla redan befintliga tillvagagangssatt. Det som Onskas har ar inte ett
slutgiltigt resultat som inte sedan kan utvecklas, utan man vill pabygga den kunskap som
redan finns med ny lardom.

2.6.2 Undersokningsstrategi

Det som underscékningen dels skall resultera i &r en detaljerad och djupgaende analys utav den
besparing kunderna gor vid anvandning av produkterna. Den strategiska inriktning som skall
valjas for att denna analys skall kunna utféras &r att gora en fallstudie. De
undersokningsobjekt som valjs ut ar bl.a. de tio ”less is more”-argumenten. Den information
som man vill erhalla 6nskas kunna medféra att en numerisk besparing 6ver samtliga "less is
more”-argument kan utforas.

I undersokningen skall ocksa en analys och skapande av en berakningsmodell, for de olika
branscherna, ske. For att genomfora denna del av studien utférs en surveyundersokning. Den
information som kravs for att skapandet av en berakningsmodell skall kunna realiseras &r att
intervjuer behdvs utforas pa anvandare av produkterna. Vid intervjuerna ska ett frageformular
anvandas och information avseende produkterna och dess anvandning forvantas erhallas. Det
resultat som forutses kunna erhallas fran frageformularen ar bade av kvantitativ karaktar som
kan komma att presenteras i tabeller och diagram, men daven utav mer informativ karaktar som
kan bidra till battre forstaelse for kundernas uppfattning av produkterna.

2.6.3 Kvalitativ eller kvantitativ undersékning

En undersokning behover inte bestd av endera av kvalitativ eller kvantitativ undersokning,
utan en kombination av dessa bada kan ocksa forekomma. Det kan vara viktigt att erhalla
saval djup individuell information som resultat vilka & matbara och kan jamforas.

Den del av undersokningen som dmnar resultera i en kvantifiering av de tio "less is more”-
argumenten anvander naturligtvis en kvantitativ ansats. Malsattningen &r att aterge ett resultat
dar den besparingen kunderna gor for varje argument ska presenteras som ett numeriskt
resultat, och alltsa kvantifieras.

Nar man ska skapa en berakningsmodell for de olika branscherna som ska visa pa den
besparing kunderna gér genom anvandningen av produkterna sa anvands aven har en
kvantitativ ansats. Det som efterstravas ar ett resultat i sifferform som visar pa besparingen
som kan goras.

Den avslutande delen som beaktar sdljprocessen och anvéndandet av produkten samt de
forandringar som kan utforas ar utav kvalitativ karaktar. Det man efterstravar ar att erhalla
information om saljprocessens tillvagagangssatt samt kundernas synpunkter avseende
produkterna och detta gérs genom analyser som inte medfor resultat i sifferform.

Bada undersokningsansatserna kommer alltsa att anvandas i studien, men till olika delar. Det
ar viktigt att inhdmta och fa tag i den information som behdvs, men det ar ocksa viktigt att
sedan bearbeta denna pa bésta satt.

2.6.4 Datainsamlingsmetod

For att inhamta behdvlig information och for att skapa storre forstaelse for Orwak och dess
affarsverksamhet anvands Internet och Orwaks informationsbroschyrer. Genom Internet
inhdmtas kunskap avseende marknaden for hantering av restmaterial och vilken konkurrens
som finns. Information avseende olika alternativ vid restmaterialshantering och liknande
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inhdmtas genom att kontakta olika renhallningsforetag. Fran dessa foretag fas information om
olika alternativ man kan anvanda samt kostnaden for dessa olika alternativ.

Det finns inga direkt tillampbara modeller att anvanda inom det har omradet vilket forsvarar
teoriinsamlingen. For att forsoka skapa en forstaelse for de teorier som kan komma att vara
relevanta och anvéndbara i undersdkningen startar datainsamlingen. Den information som
inhamtas har anvands sedan och man forsoker finna teorier som gar att applicera pa empirin.

Den information som behovs ar framst primér data och for att inh&mta denna skall intervjuer
utforas. Dessa intervjuer kommer att ske som personliga intervjuer dar undersokaren kommer
att besoka respondenterna personligen for att utfora intervjuerna, och till férfogande kommer
forberedda frageformular att finnas. Intervjuerna kommer att utféras hos Orwaks befintliga
kunder i Sverige. For att skapa en god jamvikt mellan de olika branscherna sa kommer det
efterstravas att ungefar lika manga foretag inom varje bransch intervjuas.

Det kommer att finnas tva olika frageformular som &r riktade mot vem som intervjuas pa
foretaget. Ett formular &r avsett for en chef inom foretaget som ar ansvarig for inkopet utav
produkten och som &r den person som &r insatt i foretagets ekonomiska situation. Harigenom
kan information inhamtas om storleken pa foretaget och t.ex. hur mycket en arbetare har i 16n,
samt att man far information avseende varfor en produkt av denna typ var inkopt. Den andra
typen av formular ar avsett at arbetare som anvander produkten i sitt dagliga arbete. Genom
en intervju av denna typ sa kan information erhallas avseende produktens anvandarvanlighet
och vad som &r dess for- och nackdelar. Primért kommer det efterstravas att intervjua personer
sa att chefsformularet kan anvandas, da informationen som erhalls vid denna typ av intervju
ar av storre vikt &n vid en intervju med en arbetare.

Utformningen av formularen kommer att bestd framst av 6ppna fragor dar personen som
intervjuas far majlighet att svara brett och delge all information som kan vara av intresse och
tillgang. Formularen kommer dven att besta av ett antal flervalsfragor for att skapa en dversikt
avseende bl.a. hur produkternas anvéndarvanlighet uppfattas av kunderna. Genom denna
blandning av karaktar pa fragorna kommer saledes formularen vara utformade sasom en
blandning mellan standardiserade och ickestandardiserade fragor.

Anledningen till att utférandet kommer ske genom en personlig intervju &r att detta ger
mojlighet till flexibilitet i utfragningen samt att tidsramen for utférandet ar stor vilket ger
mojlighet till omfattande svar pa fragorna. En annan fordel med att intervjun utférs pa
respondentens arbetsplats ar att det ger méjlighet till att utféra observationer pa hur produkten
anvands, vilket kan inbringa information och kunskap som inte gar att inhamta fran en
sedvanlig intervju. Genom observation och iakttagelse kan information avseende t.ex.
tidsatgang for interna transporter och besparing av golvyta i lagerutrymme inhamtas.

Den information som inhamtas for undersokningen kommer framst att besta av primar data
samt empirisk sekundar data, sasom Internet och informationsbroschyrer. Det &r svart att
inhdmta nagon god information fran annan sekundér data, sasom bocker, eftersom det resultat
som efterstravas av undersokningen framst bygger pa primar data. Vid analysen av
séljprocessen kommer dock sekundér data att anvéndas.

2.6.5 Metodkritik

Det finns brister i samtliga undersokningsmetoder och det &r viktigt att vara medveten om
dessa. Vid skapandet av frageformuléren sa efterstravas att bibehalla en relativt standardiserad
struktur, detta for att bevara en sa hdog reliabilitet som mojligt. Férekomsten av fragor som
bidrar till att formularen blir nagot ickestandardiserade finns, men vikt laggs vid de
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standardiserade fragorna. De svar som fas genom de mer ickestandardiserade fragorna tas
tillvara men nagon vidare djup analys utfors inte med dessa som grund.

Innan frageformuldren anvands vid intervjuer kommer de att testas for att sakra rapportens
validitet. De fragor som skall anvéandas i frageformularen kommer innan paborjandet av
intervjuerna att visas och diskuteras med handledarna pa foretaget och LTH for att
sakerhetsstalla att de fragor som stalls uppfyller undersokningens syfte.

Utforandet av intervjuerna sker pa ett flertal foretag inom varje bransch, detta for att oka
reliabiliteten. Ett tiotal foretag inom varje bransch kontaktades for personlig intervju men det
var endast ca 50% av dessa som stallde upp pa en intervju. Om samtliga av de tillfragade
foretagen stallt upp pa att genomfora en intervju hade detta bidragit till en 6kad reliabilitet.

Den empiri som anvands i rapporten ar insamlad fran intervjuer och aven fran Internet och
informationsbroschyrer. Den sekundara information som &r inhamtad fran Internet och
informationsbroschyrer &r mer eller mindre partisk vilket man bor ta i beaktande. Det finns
inte mojlighet att kontrollera om denna insamlade information ar riktig och darfor maste man
forlita sig pa att denna &r korrekt och forsoka vara kritisk i sa god man som majligt. En annan
faktor som skall efterstravas ar att bibehalla sig opartisk och vara helt objektiv. Det ar mycket
svart att bibehalla sig helt objektiv, rapporteringen blir latt snedvriden da man paverkas av
den inhamtade informationen och skapar sina egna asikter och tolkningar och genom detta
sénks validiteten i rapporten.
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3. Teori

For att ett saljverktyg at Orwak ska kunna framstéllas sa krévs olika analysmetoder och
modeller. Genom examensarbetet sa ska ett séljverktyg skapas och detta séljverktyg ska vara
till hjalp och underlatta for saljarna. Saljverktyget kommer att skapas utifran att anvanda teori
avseende konsumentbeteende, produktlivscykeln och marknadskonkurrens. Denna teori
kommer tillsammans med nddvandig empiri leda till framstéllandet av det saljverktyg som
efterstravas.

Teori gallande konsumentbeteende anvands for att skapa forstaelse for hur kunderna beter sig
i en kopsituation och darigenom ge information om hur saljarna ska agera vid ett kundbesok.
Det finns ett flertal besluts- och adoptionsprocesser som kan anvéndas nér ett kop ska
genomforas, det ar exempelvis skillnad om produkten &r etablerad pa marknaden eller inte.
Balpressar, som Orwak tillhandahaller, har funnits pa marknaden i Gver tre decennier. Det kan
hérigenom ténkas att produkten &r valetablerad och att den kdpprocess som anvénds darfor
galler valetablerade produkter. Det behover dock inte vara sa eftersom manga foretag inte har
sa stor kunskap avseende olika alternativ for restmaterialhantering och darigenom ingen
kunskap om balpressar.

Produktlivscykeln diskuteras ocksa eftersom det ar viktigt for Orwak att ha kunskap om hur
framtiden kommer att se ut. Genom att ha kunskap om produktens framtida utveckling och att
se potentialen for produkten sa kan viktiga strategiska beslut enklare tas.

En annan viktig aspekt & marknadskonkurrensen. De olika nivaer av konkurrens diskuteras
och detta tydliggor vilka som ar Orwaks konkurrenter pa lang respektive kort sikt. Det ar
viktigt att vara medveten om vilka konkurrenter som finns och hur dessa paverkar foretaget.
Det &r &ven viktigt att veta vad som styr konkurrensen och vad som kravs for att vara
marknadsledande For att fa forstaelse for detta sa presenteras teoriavsnitten ordervinnare och
kvalificerare samt kritiska framgangsfaktorer.

3.1 Konsumentbeteende®®

3.1.1 Beslutsprocessen

1925 presenterades en modell som beskriver képebeslutsprocessen. Denna modell &r &n idag
mycket anvandbar, da den kan appliceras pa manga olika typer av produkter och beskriver hur
beslutsprocessen ser ut, se figur 1. Det finns manga olika sorters kop som kan goéras och
komplexiteten for utférandet av dessa varierar, att kopa en ny bil & mer invecklat an att kopa
nya dack.

48 Lancaster, Geoff & Reynolds, Paul. Marketing. 2004, 5.63-66
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Awareness

A 4

Interest

Desire

A

Action

Figur 1. Aida-modellen

Aida-modellens forsta steg innebér att uppmarksamhet (awareness) for produkten ska skapas.
Det &r viktigt att kunderna blir medvetna om att produkten finns, annars kan inget behov for
den skapas. Nar man uppmérksammat produkten blir kunden intresserad (interest) av
produkten och inh&mtar mer information om den. Nar tillracklig information &r inforskaffad
kan kunderna se sitt behov (desire) av produkten. Nar behovet ar 6vertygat sa ar det viktigt att
produkten ar battre an konkurrenternas sa att kunden, vid ett kop, véaljer det egna foretagets
produkt. Det sista steget i processen &r genomférandet (action). Vid detta steg har kunden
beslutat att inforskaffa produkten och utfor inkdpet. Det finns dven ett femte steg som inte
alltid framgar i Aida-modellen, men bor beaktas, och det ar tillfredstallelse (satisfaction). Nar
kunden inforskaffat produkten &r det viktigt att kunden &r ndjd och att produkten uppfyller de
forvéntningar som fanns innan kopet.

Det finns &ven en annan modell som beskriver beslutsprocessen, denna modell lagger fokus
pa att kunden ser en problemsituation som behovs losas, se figur 2.

Problem recognition

A 4

Information search

A 4

Evaluation of alternatives

A 4

Purchase decision

A 4

Post-purchase behaviour

Figur 2. Beslutsprocessen di kunder ser en problemsituation som behévs 16sas
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Det forsta steget associerar till att en individ ar i behov av en viss produkt (problem
recognition). FOr att skapa sig en uppfattning 6ver de olika produkttyper som finns samt var
produkten kan inforskaffas sa anvands flertalet informationskallor (information search). Detta
utfors genom att lasa i kataloger, fraga bekanta om deras eventuella erfarenheter av produkten
samt genom att besoka foretag dar produkten kan inforskaffas. Denna informationsinsamling
blir mer omfattande ju mer komplex produkten man soker &r. Ett féretags marknadsforing ska
ha som malsittning att se till att foretagets produkt hamnar i fokus under
informationssokningen sa att koparen & medveten om alternativet. Det &r dven viktigt att
marknadsforingen framhaver de basta sidorna med produkten sa att dessa beaktas i den darpa
kommande fasen, utvérdering av alternativen (evaluation of alternatives). Om dessa delar
uppfylls kommer foretagets produkt att ha ett forsprang jamfort med konkurrenterna nar
kopebeslutet (purchase decision) skall tas. Det &r viktigt att vara medveten om att kunden
fortfarande ar mottaglig och paverkningsbar precis nar valet skall goras. Bara for att valet av
produkt tillfoll ens foretag denna gang innebér inte detta att kunden kommer att valja
densamma vid nésta koptillfalle. Det &r darfor viktigt att som marknadsforare, vara medveten
om efterkdpsbeteende (post-purchase behaviour) och ge service till kunden &ven efter kopet ar
genomfort, da detta kan komma att paverka framtida kop. Genom att félja upp ett kép och ge
kunden service efterat sa minskar ocksa graden av missndjdhet vid ett eventuellt klagomal.

Det &r viktigt att ha kunskap 6ver hur kdpebeslutsprocessen gar tillvdga om man ska ha en
lyckad marknadsstrategi. Det ar stor skillnad pa tillvagagangssattet for marknadsforingen om
man har en enkel eller en mer komplicerad produkt.

3.1.2 Adoptionsprocessen

De tva beslutsprocesser som kan ses i figur 1 och figur 2 &r inte speciellt utformade for nya
produkter. | figur 3 ses en modell som &r anpassad for nya produkter och tar upp de delar som
inte behovs beaktas nar produkten redan finns pa marknaden.

Awareness

A 4

Interest/Information

\ 4

Evaluation

Post-adoption confirmation

Figur 3. Adoptionsprocessen for nya produkter
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Denna borjar, liksom Aida-modellen, med att kunden uppmarksammar och far kannedom om
produkten (awareness). Om inte marknadsforarna ser till att kunder k&nner till produkten och
skapar ett intresse for den sa kommer produkten heller aldrig att kunna etableras pa
marknaden. For att fa kunderna att koppla produkten till ett behov sa maste marknadsférarna
se till att uppmarksamhet kring produkten skapas. Nar uppmarksamheten natt kunderna,
genom nagon form av marknadsféring, sa finns méjligheten till att ett intresse hos kunderna
bildas. De mdjliga kunderna kommer da om de ar intresserade att soka information om
produkten och skaffa sig mer kunskap om dess funktion (interest/information). Utifran den
information som sedan inhdmtats kan en utvéardering och jamférelse géras med befintliga
produkter (evaluation). Kunderna kommer da att férsoka se mojligheter med produkten och
vad den kan ersatta. Jamforelsen kan &ven komma att leda till ett provkdp (trial), kunden
koper produkten for att se om den uppfyller de férvantningar och mdjligheter den ingivit. |
nasta fas, som ar adoptionsfasen (adoption), sa tas sedan beslutet om produkten ska anvandas
eller inte. Om produkten accepteras och far en plats pa marknaden sa initieras det sista steget,
som é&r efteradoptionsbekraftelse (post-adoption confirmation). Detta innebé&r att kunden vill
fa en bekraftelse pa att kdpet och beslutet som gjorts &r bra.

3.2 Produktlivscykeln® *

Né&r man lanserar en ny produkt kommer ett visst risktagande att tas, men férhoppningen 4r att
detta i langden kommer att betala sig. Alla produkter har en viss livslangd, vissa langa och
andra korta. Vid lanseringen &r man inte medveten om produktlivslangden. Det ar viktigt att
vara medveten om att marknaden hela tiden fordndras och att det genom detta krdvs en
konstant utveckling och férandring for att kvarhalla produkten pa marknaden. I figur 4 ses en
schematisk bild o6ver de inkomster och kostnader som uppkommer under produktens
livslangd. Den ar uppdelad i fem olika faser produktutveckling, introduktion, tillvéxt, mognad
och nedgang.

Forsaljning
och vinst
‘ | Forsaljning
[
| Vinst
#
0 Tid
Produkt-
utveckling | Introduktion Tillviixt Mognad Nedging

Férluster och
investeringar

Figur 4. Produktlivscykeln

Det &r inte alla produkter som féljer denna produktlivscykel. Somliga produkter nar aldrig
introduktionsfasen eller tillvaxtfasen, medan andra produkter nar mognadsfasen och forblir i
den fasen i flera decennier.

4 Armstrong, Gary & Kotler, Philip. Marketing — An introduction. 2005, s. 277-285
50 Hill, Elizabeth & O Sullivan, Terry. Marketing. 1999, 5.180-182
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Den forsta fasen i produktlivscykeln ar sjalva utvecklingsarbetet av produkten. Foretaget har
har en idé som de realiserar och gér mojlig att tillverka. Vid denna fas sa ar intakterna noll
och investeringskostnaderna okar alltmer.

I den darpa foljande introduktionsfasen sa lanseras produkten pa marknaden. Det tar ofta lang
tid att etablera och fa forsaljningsvolymerna att 6ka for en nylanserad produkt. De hdga
kostnaderna for att etablera produkten, sasom distribuering och marknadsféring, medfér att
vinsten blir negativ. Nar en ny produkt lanseras sa &r inte konsumenterna sa valdigt
intresserade och ar forsiktiga med att kopa nagonting nytt. Det &r viktigt att skapa ett intresse
for produkten genom marknadsféring och se till att konsumenterna ser att ett behov kan
tillfredstallas av produkten. For att uppna detta investeras stora summor i att marknadsfora
produkten. Det ar de mest innovativa kdparna som kommer att prova och kdpa produkten. Det
ar viktigt att vara forberedd pa att introduktionen av en produkt kan ta lang tid och skapa hoga
kostnader. Ett exempel ar att eftersom forsaljningsvolymen inte ar sa hog sa kommer det att
finnas ledig kapacitet i produktionen. Det dr ocksa viktigt att inrikta sig mot de innovativa
koparna och se till att na ut till hela malpopulationen. For att kunna lyckas med en lansering
av en ny produkt ar det viktigt att fran borjan ha en bra etableringsstrategi. Det ar da ocksa
viktigt att man &r medveten om att strategin i borjan endast géller introduktionen och att man i
tillvaxt- och mognadsfasen ar i behov av en annan strategi. Manga produkter nar inte langre
an introduktionsfasen. Om produkten inte uppfyller de foérvéntningar de innovativa képarna
har sa kommer de inte att gora fler kop och heller inte rekommendera produkten for andra
personer, vilket leder till fallande forsaljningsnivaer.

Nar produkten natt ut till marknaden och blivit accepterad sa antras tillvaxtfasen. Intakterna
for produkten kommer i denna fas att oka snabbt och det kommer bildas konkurrens pa
marknaden. Andra foretag etablerar sig och lanserar produkter med andra egenskaper, vilket
medfor att marknaden kommer att 6ka. Koparna fran introduktionsfasen ar de personer som i
borjan av denna fas koper produkten och sedan berémmer och marknadsfér den, vilket leder
till att fler foljer efter och produkten blir alltmer etablerad. Genom den 6kade konkurrensen sa
fortsatter foretag att gora mycket marknadsforing samt prisnivan kan komma att sjunka nagot.
Det ar i detta stadium fortfarande viktigt att fokusera pa marknaden sa allt fler koper
produkten, men man far heller inte tappa fokus fran konkurrenterna. Vinsten okar ju langre in
i tillvaxtfasen man kommer, eftersom de marknadsforingskostnader man har fordelas pa en
storre forsaljningsvolym och att tillverkningskostnaden per enhet blir l&gre vid storre volymer
(de fasta kostnaderna fordelas pa fler tillverkade enheter). Malsattningen for foretagen ar att
bibehalla tillvaxtfasen sa lange som mojligt och for att astadkomma detta forbattras
produktkvalitén och nya produktmodeller och egenskaper lanseras. Férutom att forandra
produkten sa intas ocksa nya marknadssegment och man ser till att reglera prisnivan vid ratt
tillfalle for att locka till sig fler kopare. Vid tillvaxtfasen sa maste ett viktigt strategival goras,
vilket ar valet mellan att erhdlla en stor marknadsandel eller en stor vinst. Satsas mycket
pengar pa marknadsforing och produktforbattringar sa nas en dominerande position pa
marknaden men man erhaller da inte en maximerad vinst, vilket man da istallet forvantar sig
att uppna i mognadsfasen.

Tillvaxten for en produkt kommer forr eller senare att minska och produkten gar da in i
mognadsfasen. En produkt befinner sig oftast langre i mognadsfasen &n i andra faser.
Utmaningen som foretagen stalls infor ar att bibehalla en bra marknadsforing s att produkten
haller sig kvar i denna fas. | mognadsfasen stagnerar forsaljningen och resultatet blir en
marknad med manga tillverkare och produkter. Den Okade konkurrensen leder till att
prisnivan sanks pa produkterna for att oka forséljningen i den man som ar mojligt. Genom den
okade konkurrensen sa okar aven marknadsforingen och investeringar i utveckling av nya
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produkter och egenskaper gors. Eftersom det gors allt storre investeringar bidrar detta ocksa
till att vinsten minskar samtidigt som de svagaste konkurrenterna tvingas lamna marknaden,
vilket leder till att endast de valetablerade foretagen finns kvar. Det ar viktigt att hela
foretaget arbetar for att bibehalla produkten i mognadsfasen da en utgang ur denna betyder att
produktens livslangd borjar na sitt slut. Faktorer som bor beaktas ar att modifiera marknaden
och produkten. En modifiering av marknaden innebdr att man ser till att konsumtionen av
produkten 6kar genom att man nar ut till nya marknadssegment. Man bor ocksa arbeta for att
hitta nya anvandningsomraden och genom detta 6ka behovet av produkten. Genom att
modifiera produkten, sdsom en forandring eller 6kning av t.ex. kvalitén och egenskaperna, sa
kan nya anvandare och en 6kad anvandning uppnas. Endast en liten forandring kan skapa nya
mojligheter och produkten blir mer attraktiv pa marknaden. Om antalet egenskaper hos en
produkt 6kar sa kan fler behov hos kunderna tillfredstéllas, vilket kan medféra en 6kad
forsaljningsvolym.

Den sista fasen som en produkt antrar ar nedgangsfasen, det sker nar produktens efterfragan
bland kunderna borjar sjunka. Alla produkter nar forr eller senare ett stadium da forsaljningen
borjar sjunka, tiden innan denna foérandring borjar ske skiljer dock mycket mellan olika
produkter. Det finns manga anledningar till varfor en produkt intar nedgangsfasen, t.ex. sa
kan det bero pad den teknologiska utvecklingen men ocksa att konsumenterna har &ndrat
beteende och smak. Nar forsdljningen och vinsten minskar sa lamnar somliga foretag
marknaden och de kvarvarande féretagen gor da sma anstrangningar for att kvarhalla
produkten pa marknaden en kort tid till. De atgarder som gors da marknaden minskar ar att
minska marknadsforingen och sénka prisnivan ytterligare. 1 nedgangsfasen bar produkten
manga kostnader och det ar darfor viktigt att inte kvarhalla en produkt alltfor lange i detta
stadium. Vinsten ar véldigt 1ag, men aven andra kostnader som tid fran arbetare och liknande
tillkommer vilket leder till att produkten kan komma att vara en forlust for foretaget. FOr att
bibehalla en produkt som befinner sig i nedgangsfasen pa marknaden sa kravs manga pris-
och marknadsjusteringar, vilket &r tidskravande. Denna tid kan komma att tas fran andra av
foretagets produkter som befinner sig i tillvaxt- eller mognadsfasen och da kan dessa inte
optimeras och ge maximal vinst i samma utstrackning. Aven foretagets rykte kan komma att
skadas av att kvarhalla en produkt i nedgangsfasen for lange, da ett negativt rykte paverkar
samtliga av foretagets produkter. Det &r darfor viktigt att standigt arbeta med att analysera och
kontrollera produktportféljen och se var produkterna befinner sig i produktlivscykeln. Om
man da upptacker att en produkt ar pa vag in i nedgangsfasen bor detta noteras och en strategi
for framtiden bor utfardas.

3.3 Nivaer vid konkurrens om marknadsandelar™

Om man vill beskriva de olika konkurrenter ett varumarke har kan man beakta andra likartade
produkter och analysera de fysiska attributen. 1 figur 5 ses en bild som pavisar svarigheten
med att dra gransen for vilket som &r ett foretags konkurrenter. | figuren ses det egna
varumarket i mitten och sedan illustrerar de olika cirklarna vilka nivaer av konkurrens som
finns.

5! Lehmann, Donald R. & Winer, Russell S. Analysis for marketing planning. 2005, s. 28-33
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Den definition som anvénds for en produkts kdnnetecken & om en viss egenskap finns eller
inte, t.ex. vikt eller storlek. For att sedan bestamma vardet for egenskapen sa anges den
numeriska mangden, t.ex. 100 kilo eller 2 m®. Om man jamfér en balpress med en mobil
komprimator sa ar funktionen av dessa tva lika, men vardet pa dem ar olika, da balpressen
vager mindre och upptar en mindre yta.

Figur 5. Exempel pé nivéer av konkurrens

Den narmaste konkurrensen som kan finnas, se innersta ringen i figur 5, &r produktform. Tva
konkurrenter som befinner sig i samma produktform har produkter som har néastintill lika
varde och de jagar darfor samma marknadssegment. Orwak och Bramidan &r konkurrenter i
samma produktform. Bada tillhandahaller balpressar med likartade egenskaper och likartade
varden pa egenskaperna. Nar man som foretag ska analysera sina konkurrenter sa ar
produktformen den konkurrens som ar narmast och pa kort sikt kan paverka
marknadsandelarna, men pa lang sikt har dven andra konkurrenter en paverkan.

Vid den andra nivan av konkurrens sa aterfinns produkter som har liknande egenskaper.
Denna typ av konkurrens kallas produktkategori och i exemplet innefattas har da alla sorters
komprimeringsmaskiner, inte nodvandigtvis da enbart balpressar utan &ven andra
maskinsorter. Den konkurrens som sker inom produktkategorin ar nagot bredare jamfort med
produktformen, men den ar dock fortfarande pa kort sikt. Det finns fortfarande andra
konkurrenter som pa lang sikt och genom att paverka kunderna kan na samma
marknadssegment.

Den konkurrens som aterfinns pa den tredje nivan ar mer langsiktig och amnar till att hitta
substitut till produktkategorin. Vid denna niva kallas konkurrensen for generisk konkurrens
och en generisk konkurrent till Orwaks balpressar ar vnaliga containers. Bada tva av dessa ar
hanteringsalternativ for restmaterial, men skillnaden &r bl.a. att containern maste placeras
utomhus. Likheten mellan dessa hanteringsalternativ ar alltsd att de uppfyller samma
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kundbehov, ndmligen att hantera restmaterial. Det &r av stor vikt att identifiera sina generiska
konkurrenter da de kan komma att utgora ett stort hot pa langre sikt.

Den annu bredare och fjarde nivan av konkurrens ar kallad budget konkurrens. Konkurrensen
har innefattar allt vad en person kan spendera sina pengar pa. Exempelvis sa kan en kund som
har 50000 kr spendera dem saval pa butiksinredning som pa en balpress. Harigenom sa
konkurrerar manga olika branscher med varandra, man slass om kunderna. Det &r viktigt att
kvarhalla sin position pa marknaden och se till att kunderna inte tappar intresse for sin egen
produkt. Det &r viktigt att vara medveten om att marknaden hela tiden foéréndras.

3.4 Faktorer som styr konkurrensen om marknadsandelarna

3.4.1 Ordervinnare och kvalificerare®

Kvalificerare ar de kriterier som ett foretag maste uppfylla for att kunna konkurrera pa en viss
marknad. Nér en produkt lanseras pa en marknad sa maste kvalificerarna uppfyllas, annars
finns inga intressenter alls for produkten och da finns heller ingen mening med att ens forsoka
etablera sig pa marknaden. En kvalificerare finns for att kunna ga in pa marknaden och
konkurrera, men en order vinns inte genom kvalificerarna. De kan dock komma att forandras
och bli ordervinnare.

Ordervinnare ar de Kriterier som ar avgorande for att en order ska vinnas. Den som uppfyller
ordervinnarkriterierna bast ar den som ocksa erhaller ordern. Det ar darfor viktigt att utveckla
och se till att de kriterier som ar ordervinnare ar mycket bra.

Bade ordervinnare och kvalificerare ar tids- och marknadsberoende, vilket medfor att de dels
ar beroende av den forandring som sker med tiden och dven med den forandring som sker pa
marknaden man befinner sig pa. Ett ordervinnande kriterium kan Gver tiden komma att
forandras till en kvalificerare. Det &r viktigt att vara medveten om detta och hela tiden
uppdatera sin strategi sa att man inte tappar marknadsandelar for att man inte uppmarksammat
en forandring pa marknaden.

Ett foretag maste gallande kvalificerarna vara lika bra som konkurrenterna, medan for
ordervinnarna maste de vara béattre an konkurrenterna. Kvalificerarna ar med anledning av
detta inte mindre viktiga &n ordervinnarna, de har olika betydelse. Det &r nddvéndigt med
bada tva for att ett foretag ska behalla sina marknadsandelar och darigenom kunna utvecklas.

Genom en god balans mellan ordervinnare och kvalificerare kan order vinnas. Nar
kvalificerarna ar uppfyllda laggs energin pa de ordervinnande kriterierna och med malet att
vara battre an konkurrenterna. De ordervinnande kriterierna viktas for att skapa forstaelse for
vad som &r viktigast for kunderna och darigenom ges dessa kriterier storre fokus.

Forutom ordervinnande kriterier sa finns dven orderforlorande kriterier, och detta &r
exempelvis nar pris inte ar ordervinnande och man da forsoker ta ut hoga marginaler. Nar
priset nar en viss grans sa anses det vara for hogt och man forlorar order till de foretag som
tillhandahaller en lagre prisniva. | detta fall sa har foretaget vant en kvalificerare till att bli en
orderforlorare, da priset blivit for hogt.

52 Hill, Terry. Manufacturing strategy. 2000, s. 37-38
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3.4.2 Kritiska framgangsfaktorer

Kritiska framgangsfaktorer ar det begransade antalet faktorer som medfér en lyckad
konkurrenskraftig prestation for organisationen om man tillhandahaller ett tillfredstallande
resultat. Det ar alltsd dessa faktorer som ar avgorande for organisationens framgang. De
kritiska framgangsfaktorerna relaterar till de grundlaggande interna och externa forhallandena
i foretagets strategi, t.ex. kundacceptans och konkurrenternas tillvagagangssatt, eller till de
kompetenser och tillgangar som foretaget maste inforskaffa. Genom att ha god kannedom om
sina kritiska framgangsfaktorer sa kan organisationen bli effektivare och korrekta strategiska
val kan tas.”®

Alla kunder har olika uppfattning av vad som ar viktigast for en produkt och darfor varderar
vissa kunder en viss egenskap hogt medan en annan kund vdrderar samma egenskap lagre.
Det ar viktigt att som foretag veta vilka egenskaper hos en produkt som har storst betydelse
for marknadssegmenten. De kritiska framgangsfaktorerna visar pa vilka egenskaper foretaget
ska satsa for att kunna utkonkurrera andra foretag. For att kunna uppna det énskade resultatet
ar det viktigt att kunna se vardet av en produkt genom kundernas égon och darigenom fa
forstaelse for de behov och forvantningar som finns samt vilka egenskaper som véarderas
hogst. Manga foretag har mycket radata avseende bl.a. kundernas beteende och
inkdpsmonster, men om ingen kunskap finns for att analysera denna information sa ar radatan
oanvandbar. For att lyckas med detta anvander manga foretag idag datorprogram som
underléttar analysarbetet.>

53 Hussey, David & Jenster, Per. Competitor intelligence — turning analysis into success. 1999, s. 79-81
> Johnson, Gerry, Scholes, Kevan & Whittington, Richard- Exploring corporate strategy. 2005, s. 96-98
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4. Empiri

4.1 Branscher

Har foljer en kort beskrivning av de olika branscher som Orwak bedriver sin forsaljning pa.
De olika karakteristiska som de olika branscherna har framfors i denna del.

4.1.1 Livsmedel® °®

Inom livsmedelshandeln tillstrommar varor varenda dag i veckan och méangden avfall &r stort.
De flesta varorna &r forpackade i wellpappskartonger och ofta inplastade. Dessa kartonger
maste snabbt och enkelt hanteras sa att hyllor och diskar ar fria fran onddigt material och
darigenom underlattar for saval kunder som personal. Argumenten for anvandning av en
maskin som komprimerar avfallet & manga.

Utrymmet &r en kritisk faktor inom livsmedelshandeln och man vill utnyttja all tillganglig yta.
I en butik &r en valdigt stor del av butiksytan tackt av hyllsystem fyllda med varor, och detta
medfor att det ar viktigt att de gangar som finns i butiken halls fria fran avfall sa att kunder
och personal ej blir paverkade av detta. Da manga butiker ar placerade centralt i stader ar
hyrorna hoga varfor man inte vill behdva hyra en storre lokal &n ytterst nédvandigt. Om all
wellpapp som tillstrommar till butiken ska hanteras i ickekomprimerad form kommer man
oundvikligen att behdva en storre butiksyta jamfért med om man har tillgang till en
komprimeringsmaskin. Balarna som erhalls fran maskinerna har hog densitet och kraver
darfor avsevart mindre lagringsutrymme an materialet i ickekomprimerad form, och maskinen
i sig upptar heller ingen stor yta.

Materialflodet i en livsmedelsbutik ar ojamnt. P4 morgonen anlander ett storre antal varor
jamfort med resten av dagen och nér varorna anlénder ska dessa packas upp och utplaceras i
butiken, vilket medfér en valdigt hog andel avfall pa morgonen. Med anledning av detta sa &r
det viktigt att man har kapacitet att hantera all mangd avfall utan att kunderna paverkas
genom alltfér manga kartonger och annat avfall inne i butiken.

Da man hanterar livsmedel ar det extra viktigt att uppréatthalla en hog hygienstandard, detta
galler inte enbart personalen utan dven att butiken och dess maskiner och utrustning halls
frascha. Genom att komprimera avfallet tar det inte upp sa mycket plats samtidigt som det
medfdr en 6kad hygien da det inte behover ligga kartonger utspridda pa lagret.

Likt alla foretagsverksamheter ar det dven inom livsmedelshanden primart att erhalla en sa
hog Ionsamhet som mojligt. Det ar saledes viktigt att maximera intakterna fran atervinning
samtidigt som kostnaderna for avfallshantering skall minska. Avfall sasom wellpapp ges
hogre intakt om den atervinns i komprimerad form.

4.1.2 Detaljhandeln®’ *®

Inom detaljhandeln maste produktférpackningar packas upp och emballage tas bort sa att
kunderna ges mojlighet att se och utvdrdera produkten och darigenom se om produkten
tilltalar dem. Det ar viktigt att hyllor, diskar och de gangar kunderna passerar ar fria fran
avfall. Det ar ocksa av vikt att personalen ar ledig och har majlighet att hjalpa och radgora
kunderna.

% Orwak informationsbroschyr — Mer 16nsam avfallshantering f6r Livsmedelshandeln

5 Information inhdmtad frin de personliga intervjuer som genomférdes med livsmedelshandeln
57 Orwak informationsbroschyr — Mer l6nsam avfallshantering f6r Detaljhandeln

58 Information inhdmtad fran de personliga intervjuer som genomférdes med detaljhandeln
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Utrymmet i detaljhandeln &r en viktig faktor och man strévar efter att kunna utnyttja all
tillganglig yta pa ett optimalt satt. Stérre delen av butiksytan upptas av hyllor och diskar dar
uppackade varor ar utplacerade. Det ar viktigt att de gangar som finns mellan hyllorna ar fria
sa att kunderna kan rora sig obehindrat. Om det finns kartonger och annat avfall inne i butiken
som paverkar kunderna ges intrycket av en lagre service och lagre kvalitet, och da kan
kunderna komma att vélja att inhandla sin produkt i en annan butik. Detaljhandeln innefattar
en stor bredd av varor och déarigenom &r placeringen av butikerna av olika vikt avseende
vilken sorts produkt som séljs. Produkter sdsom tv och vitvaror saljs ofta i storre butiker dar
dess placering inte ar kritisk, kunderna soker sig anda utanfor de centrala delarna av staden
och besoker butiken. Mindre och billigare produkter daremot, sasom klader och skor,
paverkas mer av placeringen. Dessa butiker ska finnas nara kunden och garna vara placerad i
centrum dar hyrorna ar hogre. Detta medfor att dessa butikssorter annu hogre prioriterar att
utrymmet anvénds optimalt och att det snabbt och enkelt finns méjlighet till att komprimera
sitt avfall, sa att utrymmesbehovet minskar. De balar som erhalls upptar avsevéart mindre
utrymme &n materialet hade gjort om det ej varit komprimerat. Maskinerna i sig upptar heller
ingen stor yta.

Servicen i detaljhandeln &r viktig och kunder som ska kdpa t.ex. klader och hemelektronik &r
ofta i behov av radgivning, varfor det ar viktigt att saljpersonalen inte ar upptagen med annan
arbetssyssla. Om hanteringen av avfallet sker smidigt sa kan saljaren fokusera pa att hjélpa
kunden i dess &rende och se till att kunden blir néjd med sitt kdp. En annan anledning till att
anvandarvanligheten och enkelheten att anvanda maskinen &r viktig &r att maskinen anvénds
av manga olika personer. Det &r saval anstéllda som leverantorer som sjalva fyllor pa hyllorna
och genom att anvandningen av maskinen da ar enkel och alla kan anvanda den sa kommer
detta moment inte uppta annan personals arbetstid.

Vérdet pa de varor som séljs inom detaljhandeln ar i manga fall hogt och innebér att ett stort
finansiellt kapital ar bundet i varorna. Det ar darfor viktigt att alltid uppratthalla en hog
sakerhet sa att stolder pa arbetsplatsen forhindras. Genom att komprimera sitt avfall ges storre
ledigt utrymme och det medfor att mojligheten till att gomma varor minskar samt att risken
for olaga intrang minskar da ytterdorren inte behdvs oppnas sa ofta for att avlagsna avfall.

For att uppna en optimal lIonsamhet &r det viktigt att maximera intakterna fran atervinning
samtidigt som kostnaderna for avfallshantering skall minimeras. Om man atervinner material
sasom wellpapp i komprimerad form ges det storre intakt jamfort med om det atervinns
ickekomprimerat.

4.1.3 Industri® %

Inom industrin kravs avfallshanteringslosningar som saval underlattar arbetet och som &ven
minskar riskerna pa arbetsplatsen. Industrin hanterar manga olika sorters material och dessa
ska kunna hanteras samtidigt pa flera olika platser i produktionen. Malet med hanteringen i
sin tur &r att den ska bidra till en battre totalekonomi.

Arbetsmiljon inom industrin ar ofta innehallande flertalet risker dd man anvander sig av
flertalet olika material. Materialen som anvénds kan vara brandfarliga och vid ansamling av
storre mangder avfall kan dessa vara i vdgen och medfora att personal halkar eller faller over
dem. Industrier ar ofta stora och detta medfor att det aven finns risker for skada da man internt
hela tiden forflyttar material pa arbetsplatsen. Det ar darfor viktigt att se till att alla ytor halls
fria sa risken for skada minimeras. Utrymmena i industrin &r inte lika kritiska som inom

% Orwak informationsbroschyr — Mer l6nsam avfallshantering f6r Industrin
% Information inhdmtad fran de personliga intervjuer som genomférdes med industrin
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livsmedels- och detaljhandeln, men det ar anda viktigt att produktionslinjer och transportvagar
halls fria fran avfall sa att de inte paverkas negativt. Eftersom industrierna ar stora kan
materialet med fordel da komprimeras inne vid de olika produktionsenheterna for att minska
den interna transporten och underlatta for arbetet.

Mangden avfall som erhalls ar i manga industrier valdigt stor och detta staller hoga krav pa
avfallshanteringen. Om det inte finns tillgang till ett bra system fér hanteringen av avfallet
finns risk for att produktiviteten forsamras, detta da de anstéllda behover lagga ner onddigt
mycket tid pa hanteringen av avfallet istéllet for att fokusera pa sina huvudsakliga sysslor. Det
ar darfor viktigt att minimera den tid som laggs ned pa avfallshantering.

Hur avfallet i en industri hanteras kan I6sas pa olika satt. Antingen sa placeras mindre
komprimeringssystem ut pa flera olika platser i lokalen, speciellt i narheten av de storre
avfallskallorna, eller sa installeras ett centralt komprimeringssystem som hela industrin
anvander. Den tredje maéjligheten ar en kombination av dessa tva alternativen. Avfallsmaterial
i industrin uppkommer vanligtvis antingen fran inkommande forpackningsmaterial eller fran
kasserade produkter och produktionsspill.

Virdet pa de varor som anvands och produceras inom industrin ar ofta valdigt hogt. Stéld
eller forsvinnande av nagot skulle kunna medféra hoga kostnader for foretaget. Det ar darfor
viktigt att alltid uppréatthalla en hog sékerhet sa att stolder pa arbetsplatsen forhindras. Genom
att komprimera avfallet ges storre ledigt utrymme, vilket medfor att mojligheten och
sannolikheten till stéld minskar genom t.ex. olaga intrang som kan uppkomma i samband med
att nagon ytterdorr 6ppnas for att avlagsna avfall.

Inom alla foretagsverksamheter vill man uppna en sa hog I6nsamhet som mojligt, detta galler
aven inom industrin. For att detta skall kunna uppnas ar det viktigt att intakterna som erhalls
fran atervinning ar maximerade samt att kostnaderna for avfallshantering & minimerade. Vid
atervinning av material i komprimerad form, t.ex. wellpapp, sa fas en hogre intakt jamfort
med om materialet atervinns ickekomprimerat.

4.2 Produkter®! ¢

Orwaks produktsortiment ar brett och de kan darfor erbjuda komprimeringslésningar for savél
sma som stora foretag. De produkter Orwak erbjuder har olika unika produktegenskaper och
fordelar och darigenom kan i stort sétt alla dnskemal och krav tillgodoses.

Genom att maskinerna komprimerar avfallet s& minskar avfallsvolymen avsevart och
lokalutrymmena kan anvandas till mer behévliga andamal &n att upptas av avfallsmaterial.
Densiteten ar hog pa de balar som skapas och det utrymme maskinen upptar ar litet, varfor en
stor yta kan frigdras och anvandas till ett battre syfte.

Frigorandet av utrymme innebér ocksa att riskerna som finns vid ansamling av material
minskar. Genom att komprimeringsmaskinen finns i narheten av avfallskallan sa minskar
behovet av interna transporter och da aven de risker for personskador som uppkommer i
samband med transport av avfallet. Eftersom de interna transporterna minskar sa kan de
anstallda istallet agna sin tid at sina huvudsakliga arbetssysslor och darmed gynnas
produktiviteten.

01 Orwak informationsbroschyr — Vi ser till att mindre blir mer
02 www.orwak.se
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De maskiner Orwak tillhandahaller ar robusta och kraftiga och tillater komprimering av flera
olika sorters material, torrt saval som fuktigt t.ex. wellpapp, plast och avfallssackar.

Da avfallet komprimeras till balar blir tidsatgangen som personalen behover tillagna avfallet
lagre jamfort med om avfallet legat 16st och spritt, vilket medfér en hdgre effektivitet.
Kapaciteten hos maskinerna ar hég och de klarar av att hantera de stora och varierande
avfallsvolymer som vissa foretag har.

Anvandarvénligheten hos maskinerna & mycket bra och de & mycket enkla att anvénda.
Detta medfor att alla snabbt kan ldra sig att anvdnda maskinerna, vilket for med sig en
problemfri anvandning med enbart sma sakerhetsrisker. Konstruktionen av maskinerna ar
gjord for att de ska vara enkla att underhalla och rengora, vilket bidrar till en god hygien.

Genom att avfall komprimeras upptar det en vésentligt mindre volym och det medfor att ett
farre antal lastbilar behovs for att hamta avfallet. Detta &r vinstgivande bade ur miljo- och
kostnadssynpunkt. Sortering medfér en mindre mangd avfall som behovs skickas till deponi
vilket i sin tur medfér lagre deponikostnader. Dessa argument genererar intékter samtidigt
som det gynnar miljon. Maskinerna har en kort aterbetalningsperiod och bidrar till att basta
mojliga totalekonomi uppnas.

4.3 Produktbeskrivningar

Hér nedan foljer en ndrmare beskrivning och specifikation av de produktegenskaper och
fordelar som de maskiner som behandlas i denna studie innehar.

4.3.1 Orwak 3200%

Foretag som har en stor méngd forpackningsmaterial kan spara stora méngder utrymme
genom anvéndandet av denna maskin. Med en kort cykeltid och effektiv komprimering av
avfallet kan stora mangder utrymme besparas. Maskinen ar frontmatad med en presskraft pa
12 ton. Balar av wellpapp kan uppna en vikt pa 80 kg.

4.3.2 Orwak 3410%

Denna maskin passar for stora foretag med stora mangder avfall, framst wellpapp och plast.
Maskinen ar frontmatad med en stor inlastningsoppning. Presskraften ar pa 24 ton och balar
av wellpapp kan ha en vikt upptill 300 kg. Genom att vara tystgdende och ha en kort cykeltid
uppnas en snabb och arbetsvanlig komprimering av avfallet.

4.3.3 Orwak 3600%

Detta ar en kraftfull maskin, med en presskraft pa 50 ton, som ar frontmatad. Den &r @mnad
for foretag med stora volymer atervinningsbara forpackningsmaterial. Om man anvénder
maskinen for wellpapp fas balar med en vikt upptill 450 kg.

4.3.4 Orwak 9020

Denna modell & Orwaks storsdljare. Det &r ett utbyggbart balningssystem for stora foretag
med medstora mangder avfall. Man kan med fordel ha flera kamrar for hantering av avfallet,

63 Orwak informationsbroschyr — Orwak 3200
64 Orwak informationsbroschyr — Orwak 3410
% Orwak informationsbroschyr — Orwak 3600
% Orwak informationsbroschyr — Orwak 9020
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presshuvudet &r sedan mycket enkelt att mandvrera i sidled till ratt kammare. Maskinen &r
toppmatad. Presskraften hdr &r 20 ton och balar med wellpapp kan ha en vikt upptill 200 kg.
Da man kan anvénda sig av flera olika kamrar underlattar detta kallsortering och skapar en
béattre arbetsmiljo.

4.4"Less is more” ¥

De avfallshanteringslosningar Orwak erbjuder ar alltid anpassade efter den enskilda kunden
och dess speciella behov. Kunden ska fa tillgang till en hanteringslosning dér det bésta och
mest I6nsamma sattet for avfallshanteringen ska ske. Orwaks produktutbud och utvecklingen
av nya maskiner ar styrd efter denna tankegang och malet ar att kunna uppfylla varje enskild
kunds sérskilda behov.

Det ar inte bara att minska den faktiska volymen pa avfallet som uppnas genom anvandning
av en maskin, utan man vill ocksa skapa ett mervarde for kunden, da den hanterar sitt avfall
pa ett korrekt sitt. Genom komprimering erhdlls inte enbart en mindre volym utan man
uppnar aven mindre transportkostnader, mindre hantering, mindre risker etc. Dessa vinster
medfor i sin tur en méngd finansiella och andra foérdelar.

Marknadsfoéringskonceptet “Less is more” pavisar tio faktorer som paverkar den totala
kostnaden for avfallshantering och vilken fordel som ges da man anvander sig av en
Orwaklésning. Samtliga av dessa tio faktorer bidrar alla till en hégre produktivitet och skapar
tillsammans den bésta totalekonomin.

4.4.1 Mindre transporter — Mer intakter

Da man fraktar tomma kartonger och andra sorters forpackningar som inte & komprimerade
bestar mer an 75% av volymen utav luft. Harigenom klargors att en stor del av fraktkostnaden
bestar av kostnaden for transportering av luft. Genom att komprimera avfallet och darigenom
pressa ut all luft kan en besparing géras. Méangden bransle och arbetskostnaden minskar da
det inte kravs samma kapacitet for transport som tidigare, alltsd minskar hamtningskostnaden
for avfallet. Man erhéller dven en hogre erséattning for det atervinningsbara materialet,
wellpapp och plast ges storre ersattning om det atervinns i komprimerat format.

4.4.2 Mindre deponi — Mer atervinning

Né&r material ska deponeras (I&mnas till sopstation mot avgift) uppkommer hoéga utgifter. Man
far da betala en deponeringsavgift och i den ar forutom sjélva deponeringsavgiften aven
arbetstid och energiatgangen som kravs for behandlingen av avfallet inraknad. Férutom dessa
faktorer som tillsammans utgor den faktiska deponeringskostnaden tillkommer &ven en
deponeringsskatt. Om man istéllet atervinner material sa erhalls en intakt for det material man
atervinner. Genom att da istallet atervinna mer material kan man fa en lagre avfallskostnad,
och kanske till och med véinda utgifterna till intdkter. Vid anvandning av
komprimeringsutrustning hojs kvalitén pa det atervinningsbara materialet och genom att rensa
avfallet fran oonskat material kan man uppna sa att den optimala mangden avfall gar till
atervinning och deponin minskar. Aven ersittningen for det &tervunna materialet 6kar da man
atervinner materialet i komprimerad form samtidigt som det blir lattare att hantera avfallet for
transportforetaget.

67 Orwak informationsbroschyr — Vi ser till att mindre blir mer
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Enligt EU sa har aterforsaljare och producenter i Sverige ansvar for insamling, bortforsling
och omhéndertagande av forpackningar. Om det & mojligt ska dessa forpackningar
atervinnas. Genom denna atstramning forsoker man minimera och i vissa fall helt eliminera
mé&ngden deponi.

De mal som EU utfardar fornyas och hojs successivt, de mal som finns idag ska var uppfyllda
vid utgangen av 2008. Malen &r att minst 60 viktprocent av forpackningsavfallet ska
atervinnas eller brannas i anlaggningar med energiatervinning samt att minst 55 viktprocent
av materialet i forpackningsavfallet ska materialutnyttjas. Med materialutnyttjning menas att
materialet upparbetas och ateranvands. Medlemslanderna ska uppna malen genom att infora
system for returnering och atervinning av forpackningar. Det generella malet ar 55
viktprocent. EU har ocksa faststallt minimimal for hur stor andel av det atervunna materialet
inom olika kategorier som ska materialutnyttjas. Malet for papper och papp ar 60 viktprocent
och for plast & minimimalet 22,5 viktprocent.®®

4.4.3 Mindre hantering — Mer logik

Hanteringen av avfall pa en arbetsplats kraver ofta mycket arbete, speciellt om foretaget
generar stora volymer avfall. Om arbetsanstrangningen, som kréavs for hanteringen av avfallet,
samtidigt tillgds genom att personal maste forflyttas inom foretaget och personen maste
avstanna sina egentliga arbetsuppgifter sa hammas effektiviteten och kostnaderna ékar. Da
man anvander sig av komprimeringsutrustning kan effektiviteten hdjas och medféra
kostnadshesparingar. Den hantering som kravs pa arbetsplatsen kommer att minska om
avfallet komprimeras istallet for att det hanteras I6st. Nar avfallet komprimeras minskar ocksa
behovet av sdckar och avfallskarl, vilket tillsammans med den minskade arbetskraft som
behovs minskar de totala kostnaderna.

4.4.4 Mindre nedskrépning — Mer utrymme

Nar det ligger tomma kartonger och annat avfall utmed golvytan i en butik uppkommer saval
irritation bland personalen som tidsforluster, da det blir svarare att tillga vissa delar av
arbetsplatsen. Detta medfor en minskad effektivitet samt att risken for olyckor dokar. Om
avfallet hanteras genom att det komprimeras sa upptas inte lika stor golvyta samt réran
minskar avsevart, vilket darfor hojer den totala effektiviteten. Den frigjorda ytan som nu finns
att tillga kan anvandas for nagot annat dndamal, vilket t.ex. kan vara att installera nya
produktionsenheter och darigenom 0Oka intédkterna. Nar réran minskar och mer utrymme ges
kommer forflyttning pa arbetsplatsen forenklas samt avfallsférvaringen kommer krava mindre
utrymme. Genom att utrymmet 6kas och avfallet upptar en mindre volym sa kommer ocksa
borttransporteringen av avfallet ske mer séllan.

4.4.5 Mindre risker — Mer sakerhet

Alla foretag, stora som sma, maste kunna garantera en saker arbetsplats och en saker
arbetsmiljo for personalen. Det ar ocksa viktigt att man forhindrar mojligheten till stéld och
annat sabotage. Avfallshanteringen ar en del i riskhanteringen for att kunna uppna en saker
avfallshantering. Ndr avfallet komprimeras upptar det en lagre volym och minskar dérigenom
brandrisken eftersom 16st och lattantdndligt material minimeras. Golv och annat utrymme
halls fria fran I6st material som man kan snubbla Gver och darigenom minskar risken for
skador. En balpress placeras inomhus och det medfér att man minimerar risken for intrang via
ytterdorren, da denna inte behover dppnas lika ofta som om avfallshanteringen skett utomhus
genom att slanga avfallet i en container eller liknande. D& materialet komprimeras minskar

8 www.cu-upplysningen.se
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man ocksa majligheten till att ggmma stulet gods. Fordelen med att komprimera avfallet &r
aven att risken for personskador minskar eftersom man inte behdver anvénda gaffeltruckar
och liknande arbetsredskap i samma omfattning vid bortforsling av avfallet.

4.4.6 Mindre tidsforluster — Mer produktivitet

Alla tidsbesparingar som kan goras inom en foretagsverksamhet betyder en 6kad produktivitet
och &ven att intékter okar. Darfor &r &ven en liten tidsbesparing av vikt och kan innebéra en
forbattring for foretagets langsiktiga ekonomi och konkurrenskraft. Genom att komprimera
avfallet minskar tidsatgangen som personalen behoéver for hantering av avfall och tiden kan
utnyttjas for battre andamal. Anvéndningen av en komprimeringsmaskin medfor ocksa att
kapaciteten for att hantera stora avfallsvolymer 6kar. Utrymmena som tillgas medfor okad
produktvitet da det blir lattare att tillga arbetsplatsens alla delar. Genom minimering av
avfallshanteringen kan personalen fokusera pa sina huvudsakliga arbetssysslor och man
behdver inte lagga tid pa avfallshantering och andra uppgifter som avfallshanteringen kan
medfdra, sasom hantering av klagomal kring utspritt material osv.

4.4.7 Mindre réra — Mer hygien

Om man inte skoter hanteringen av avfall pa ett korrekt satt utgor detta en potentiell halsofara.
Avfall sasom matrester och annat organsikt avfall lockar till sig djur och detta medfér en dalig
hygien. For att kunna skapa en god hygien ar det fordelaktigt att halla arbetsytor fria fran
skrap. De kompakta balar som uppkommer genom att komprimera avfallet ar sa pass
kompakta att djur och andra kryp inte kan angripa avfallet. Genom komprimeringen kan
ocksa avfallet forvaras inomhus och darigenom minska risken for angrepp fran djur. En
komprimerad bal minimerar ocksa utsldppet av ohalsosamma luftburna partiklar da all luft
trycks ut. Maskinerna i sig sjalva bidrar ocksa till en battre hygien da de ar latta att rengora
och underhalla. Genom god hygien skapas en god arbetsmiljo och en béttre halsa.

4.4.8 Mindre besvar — Mer effektivitet

Det uppstar ofta problem och diskussioner pa arbetsplatser. Detta géller ofta diskussioner
angaende arbetsmiljo, arbetsrelaterad stress och om de arbetsmetoder som anvands é&r
korrekta. Dessa diskussioner vill undvikas och for att uppna en harmonisk arbetsmiljoé och en
hogre effektivitet vill man minimera dessa. Anvéandningen av en komprimeringsmaskin
framjar en renare arbetsmiljo och minskar hélso- och sakerhetsriskerna. Den bidrar ocksa till
mer effektiva arbetsrutiner, dd den eliminerar skrap som kan stora och vara i vagen for
personal och kunder. Den bidrar ocksa till att ordningen pa arbetsplatsen blir béattre, vilket
medfor att arbetsmoralen blir hogre.

4.4.9 Mindre energiatgdng — Mer besparingar

Energikostnaden hos foretag far idag en allt storre betydelse da energikallorna sinar och
energipriserna standigt okar. Harigenom utgor energikostnaden en allt storre andel av den
totala kostnaden och man stravar darfor efter att minska detta utldgg. En liten minskning i
energiforbrukningen kan, liksom minskning utav tidsatgangen, leda till betydande sankning
av foretagets kostnader. Genom en volymreduktion av avfallet kan det skapas ett flertal satt
for att minska energiatgangen och darigenom minska de totala kostnaderna. Avseende pa
vilket vis energiatgangen kan minskas beror dven pa vilken typ av arbetsplats det galler. Nar
avfallsvolymen minskas kréavs inte lika hdg transportkapacitet for bortforslande av avfallet
och darigenom besparas bade elkonsumtion genom det mindre anvandandet av truckar samt
att det inte behdvs samma antal lastbilar, vilket minskar branslekonsumtionen da ett mindre
antal hamtningar behover goras. Vid produktion inom industrin sa besparas interna
transporter, da kassering av spill och annat avfall kan komprimeras i narheten av
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produktionen. Inom t.ex. livsmedels- och detaljhandel besparas energi genom att transporten
av avfallet inte behdver ske sa langa strackor da maskinen kan hallas inomhus och man inte
behdéver ga utomhus for att gora sig av med avfallet.

4.4.10 Mindre fororeningar — Mer miljohansyn

Det ar viktigt att uppratthalla en god arbetsmiljo och halsa pa arbetsplatsen. En dalig
luftkvalitet medfér en okad risk for andningsbesvar och forsamrad halsa pa arbetsplatsen. Det
ar darfor viktigt att foretag framjar en god arbetsmiljo och darigenom 6kar bade den fysiska
och mentala trivseln. Genom att komprimera avfallet leder det till mindre méangd utslapp da
avfallshanteringen blir mindre och méangden l6st avfall och skrap minimeras. Da avfallet
komprimeras minskar ocksa risken for att avfall tappas under transport samt illegal dumpning
motverkas. Volymreduktionen som erhalls genom att avfallet komprimeras leder ocksa till att
antalet avfallskarl blir mindre och darigenom kan gangvagar hallas fria och luftcirkulationen
lattare fungera.

| dagens samhélle far miljon en allt storre paverkanderoll da koldioxidutslappen &r alltfor
hoga och klimatet paverkas. Detta medfor att det blir alltmer viktigt for foretag att halla en
god miljoprofil och framhdva deras bidrag i kampen mot den 6kande véxthuseffekten.

4.5 Hanteringsalternativ for restmaterial

Det finns ett flertal alternativ som kan anvéndas for hantering av restmaterial. Man kan t.ex.
anvanda sig utav en frontmatad container (se figur 6). D& man anvéander en container for
hantering av restmaterial finns flera olika storlekar att vélja p8, fran 3 m* upptill 18 m®. En
vanlig storlek som valjs ar mittemellan, ca 8 m®. Anledningen till denna storlek &r att man dé
far en container som kan anvandas ett tag innan den behdvs témmas, samtidigt som den inte
upptar alltfor stor plats.®® Vid hantering av exempelvis wellpapp i en container kan man vélja
att antingen slanga avfallet utan nagon bearbetning, eller sa anvands viss manuell arbetskraft
for att komprimera materialet och darmed minska volymen som det upptar. Den manuella
arbetskraften kan exempelvis bestd utav att skara sander lador och vika ihop dem samt att
mojligtvis dven stampa pa dem for att pressa ut sa mycket luft som mojligt.

Figur 6. Container for hantering av restmaterial”

Ett annat alternativ som kan anvéndas for hantering av restmaterial ar olika typer utav
komprimatorer. En komprimator bestar utav en container med en komprimeringsenhet, se

% www.ragnsells.se
70 www.ragnsells.se
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figur 7. Man lagger da restmaterialet i komprimatorn, som da komprimerar avfallet och
darmed minskar materialets volym.

Det finns tva typer av komprimatorer, mobila samt stationdra. Pa mobila komprimatorer sa ar
komprimeringsenheten sammansatt med containerdelen, vilket medfoér att hela enheten
hamtas da den ska tdmmas. Pa en stationar komprimator sa ar komprimeringsdelen en separat
enhet som kan frigoras fran containerdelen. Vid hamtning ar det da endast sjélva containern
som hamtas och komprimeringsdelen stannar kvar. Férdelen med detta ar att da containern
ska tdmmas kan en tom container ersétta den andra containerns plats och darmed hamnar inte
anvandaren i en situation da man inte har nagon tillgang till en komprimator. Komprimatorer
finns i samma storlekar som vanliga containrar, vanligtvis mellan 3 m* och 18 m*."*

Figur 7. Mobil komprimator’

Man kan dven hantera sitt restmaterial genom att anvénda sig utav en balpress (se figur 8). |
4.3 Produktbeskrivningar kan lasas att Orwak tillnandahaller flera olika modeller utav
balpressar. Alla modeller har sina egna specifika fordelar och &r anpassade for vissa
forhallanden. En vanligt forekommande balpress ar modell 9020 som é&r toppmatad och har
flera kamrar. Detta medfor att man kan atervinna och sortera mer an en typ av material
samtidigt som man endast behdver ett komprimeringshuvud. Genom att pressa wellpapp
sparar man atskillig volym och slutprodukten blir en bal som placeras pa en pall och kan
darmed enkelt hanteras.”

Figur 8. Orwak 9020 med 2 kamrar’*

"1 Telefonkontakt med Enviropac
72 www.svelog.se
73 www.orwak.se
74 www.orwak.se
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4.5.1 Identifiering av hanteringsalternativ

Alla affarsverksamheter erhaller restmaterial som maste tas om hand och detta kan ske pa
olika sétt, som kan lasas i 4.5 Hanteringsalternativ for restmaterial. Beroende pa vilket man
valjer sa varierar kostnaden och anvandningsmajligheten. Det vanligast forekommande
restmaterialet & wellpapp och detta anvands i stora mangder, varfor berédkningar med fordel
kan goras med wellpapp. | avsnitt 4.6 Kostnader och andra faktorer som uppkommer vid
hantering kommer de olika aspekter som bor tas i beaktande, vid val av hanteringsalternativ,
att diskuteras. For att kunna utféra en bra analys och jamforelse diskuteras fyra olika
hanteringsalternativ dér samtliga avser hantering utav wellpapp.

e Alternativl 8 m® container dar materialet slangs obehandlat
e Alternativ2 8 m® container dar materialet komprimeras manuellt
e Alternativ3 8 m® mobil komprimator

e Alternativ4 Balpress 9020 fran Orwak med 2 kamrar

4.5.2 Kostnad for hanteringsalternativ

Kostnaden varierar for de olika alternativen och i tabell 1 ses en sammanstélining av
kostnaderna.

Container” Mobil komprimator76 Balpress77
Hyra 265 kr/man 3250 kr/man* 2231 kr/man*
Tomning 233 kr/gang 233 kr/gang 200 kr/gang (10 balar/gang)
Volym 16500 m* 1200 m* 600 m? (150 kg/bal)
Volym (manuellt bruten) 3750 m? - -
Atervinningsersattning 175 kr/ton 220 kr/ton 250 kr/ton
Arbetskraft (medellén) 177 kr/tim** 177 kr/tim** 177 Kr/tim**

Tabell 1. Kostnad f6r hanteringsalternativen *=kostnaden avser leasingavtal pd 60 man **=105 kr/tim till personalen

4.6 Kostnader och andra faktorer som uppkommer vid hantering”™

D& man anvander sig av de olika alternativen som &r beskrivna i 4.5.1 ldentifiering av
hanteringsalternativ s3 uppkommer besparingar i saval tid som kostnader. Genom att ta
hénsyn till dessa faktorer kan basta mojliga alternativ ses och den bésta I6sningen kan valjas.

4.6.1 Volym™

Det restmaterial som uppkommer upptar ofta stora volymer om det inte behandlas. Genom att
anvénda sig av olika metoder for att komprimera materialet kan stora volymminskningar
uppnas. For att fd den volymbesparing som varje alternativ kan astadkomma utférdes en
simuleringsstudie pa Orwak i Ljungby dar man erholl information om vilken besparing som

7> Kostnadskalkyl fran Sita

76 Kostnadskalkyl frin Svelog

77 Kostnadskalkyl frain Orwak

78 Insamlad data som anvinds ar for container himtad fran Sita, mobil komprimator fran Svelog och balpress frin
Orwak

7 Orwak internmaterial — Nyckeltal avfallshantering utfért av Orwak Ljungby
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kan goras. | tabell 2 ses en uppstéllning av den volym som ett ton wellpapp de olika
hanteringsalternativen upptar.

Container, Container, kartong Balpress, Orwak
opressat bruten for hand  Mobil komprimator 9020, 2 kamrar
Volym 110 m® 25m? 8m? 4md

Tabell 2. Den volym som 1 ton wellpapp upptar

Beroende pa vilken bransch det géller sa hanteras restmaterialet pa lite olika tillvagagangssatt.
Inom livsmedelsbranschen och detaljhandeln hanteras ofta uppackning av varor i en butik och
restmaterialet fraktas sedan ut ur butiken for att hanteras. | en industri ddaremot hanteras ofta
materialet i direkt anknytning till platsen dar restmaterialet uppkommer. Genom att studera
livsmedelsbranschen och detaljhandeln har det noterats att man anvander sig av vagnar for att
uttransportera materialet. Storleken pa dessa vagnar varierar nagot, men uppskattningsvis sa
rymmer en vagn ca 2 m* wellpapp.

4.6.2 Transport av restmaterial

Det restmaterial som finns upptar stora volymer utrymme och harigenom fylls saval
containers som komprimatorer relativt snabbt. Beroende pa avfallsmangd sa tommes de med
varierande mellanrum. Témning av en container och mobil komprimator sker med lastbil, dér
lastbilen hamtar containern och aker ivdag och tommer den, for att sedan komma tillbaka med
den tomd. Da detta gors ar man under en viss tidsperiod, beroende pa hur nara man befinner
sig till en sopstation, utan tillgang till att slanga sitt restmaterial. Vid anvandning av en
balpress uppkommer inte denna situation. Nar balpressen &r fylld tas en bal, i detta exempel
med packad wellpapp, ut och placeras pa pall. Denna kan sedan komma och hamtas av en
vanlig lastbil och samtidigt ha plats fér annat gods.

Kostnaden for tdmning av en container och mobil komprimator & densamma da de ar av
samma storlek. Det kostar 233 kr per tillfalle att tomma en container eller mobil komprimator.
Kostnaden for att hamta balar som &r gjorda i en balpress ar 200 kr per tillfalle och vid varje
tillfalle hamtas da 10 balar.

4.6.3 Deponering och atervinning

Alla typer av restmaterial som uppkommer maste antingen deponeras (slangas mot avgift)
eller tervinnas (aterlamnas och ersattning erhalls). Den avgift som ska betalas vid deponering
beror pa vad for typ av material som ska deponeras samt kvalitén pa materialet.

e Osorterat material 1375 kr/ton®
e Brannbart material 850 kr/ton®!
e Tradgdrdsavfall 312,50 kr/ton®

Kostnaden for att gora sig av med avfall &r alltsa relativt hog och en vasentlig besparing kan
goras genom att bara sortera ut det brannbara materialet fran det osorterade materialet. Genom
att utfora en annu noggrannare sortering och dven separera ut material som kan atervinnas kan
kostnaderna sankas ytterligare.

80 Affirsverken
81 Sita
82 Affirsverken
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e Wellpapp 175-250 kr/ton®®
e Mjukplast 0 kr/ton®

Den ersattning som fas vid atervinning av material varierar dels beroende pa behov samt dven
pa materialets kvalité. Ersattning for wellpapp varierar mellan 175-250 kr/ton. Anledningen
till denna variation &r att det finns ett antal faktorer som styr hur hog ersattningen blir. En
faktor ar att ju mer komprimerat materialet ar desto mer erséttning erhalls. Kvalitén pa
wellpappen som komprimerats ar ocksa av betydelse, viss wellpapp har en hogre kvalité &n
annan och hogre kvalité medfoér hogre ersattning. En annan faktor & om materialet ar torrt
eller ej, sa lange materialet halls torrt vager det mindre samt vata sanker kvalitén pa
wellpappen. Avseende mjukplast sa ar ersattningen 0 kr/ton. Alltsa utgar ingen ersattning,
men samtidigt tas heller ingen kostnad for hamtning av mjukplasten, sa den ersattning som
utbetalas tacker precis kostnaden for hdmtning av mjukplasten.

4.6.4 Tidsatgang

All hantering av material och produkter kraver tid. Den tidsatgang som kravs for olika
moment &r av stor betydelse betraffande de utgifter som kan minskas genom att effektivisera
arbetssattet. Da stor del av arbetet bestar utav att man forflyttar sig ar den hastighet en
ménniska ror sig med av betydelse, genomsnittshastigheten &r 1,3 m/s®®. Det har &ven
faststéllts genom upprepande utféranden att det tar 15 sekunder att dppna en ytterddrr och
sedan stanga den efter att man gjort sitt arende utanfor dorren. | denna tid avses da en
ytterdorr, sasom pa ett lager, som ar stangd och last (se tabell 3).

Genomsnittlig hastighet for manniska 1,3m/s

Tidsatgang for 6ppning och stangning av ytterdoérr 15 sekunder
Tabell 3. Genomsnitthastighet f6r méinniska samt tid for att passera ytterdorr

Med tillgangen till genomsnitthastigheten kan tidsatgangen som kravs for forflyttning i en
affar beraknas. Det avstand som personalen ror sig varierar stort, dels beror det pa bransch
och dels beror det pa storleken pa foretaget och lokalen.

4.6.5L0n

Den 16n som utbetalas &r varierande beroende pa branschtillhérighet och vilka
arbetsuppgifterna ar. Intervjuerna som utforts har bidragit till information om l6nenivan och
variationen har varit relativt stor. Med intervjuerna som underlag uppskattas att lonenivan i
genomsnitt & 105 kr/tim, vilket innebdr en &rslon p& 198000 kr*. Denna l6neniva har
arbetarna erhallit i saval livsmedels- som detaljhandeln, inom industrin &r l6nenivan nagot
hégre ca 130 kr/tim, vilket medfér en arslén pa 245000 kr®'.

4.6.6 Franvaro

Kostnaden for sjukfranvaro ar av stor betydelse och det ar darfor viktigt att foretag framjar en
god hélsa. En person som &r sjukskriven medfor en kostnad for foretaget fran dag 1 (se tabell
4).

83 Sita

84 Sita

8 Orwak internmaterial — Nyckeltal avfallshantering utfért av Orwak Ljungby

86 Belopp framberiknat pa www.forsakringskassan.se med en timlén pd 105 kr som grund och inkluderar bl.a.
arbetsgivaravgifter

87 Belopp framberiknat pa www.forsakringskassan.se med en timlén pd 130 kr som grund och inkluderar bl.a.
arbetsgivaravgifter
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Kostnad dag 1 (karensdag) 304 kr/dag

Kostnad dag 2-14 1192 kr/dag
Kostnad dag 15-90 408 kr/dag
Kostnad dag 91-180 304 kr/dag

Tabell 4. Kostnad for anstilld med timlén 105ks som dr sjukskriven®®

4.7 Saljarnas forséaljningsforfarande®

Nar saljarna kommer ut till en potentiell kund sa anvands vissa séljargument for att skapa ett
intresse och underlatta for en forséljning. Det forsta som gors for kunden &r en presentation av
de tio "less is more”-argumenten. Det dr hér viktigt att dvertyga kunden och se till att de
fordelar som erhalls vid tillgangen till en Orwakmaskin framhavs.

Efter presentationen av less is more”-argumenten sa visas de allmanna fordelar som finns
med maskinerna, t.ex. sakerheten och tillforlitligheten. Det ar viktigt att pa ett mycket tydligt
och enkelt satt visa vilka stora fordelar som tillgangen pa en maskin skulle medfora.

For att bygga vidare pa argumenten for att Gvertyga kunden att investera i en Orwakmaskin sa
presenteras andra saljargument, sdsom service och finansieringsalternativ. Genom att ha flera
olika finansieringsalternativ kan alla kunders krav uppfyllas, somliga vill investera och kopa
sin maskin direkt medan andra hellre vill leasa sin maskin.

Né&r forséljaren Gvertygat kunden om att investera i en Orwakmaskin och illustrerat vilka
sorters material de kan komprimera och darigenom gdra stora besparingar sa ska saljaren ge
en rekommendation avseende vilken maskinsort som det skall investeras i. En
rekommendation &r inte alltid Iatt att utfora och darfor har séljaren ett speciellt formulér till
sin hjalp for att ge svar pa vilken maskin som ska inforskaffas. Det ar viktigt att saljaren har
kunskap om de olika maskintyperna sa kunden kéanner sig trygg i séljarens rekommendation
och kan lita pa att den ar korrekt.

Vid forséljning av balpressar ar det viktigt att ha stor kunskap om maskinerna samt bra
argumentering for fordelarna som uppstar vid anvandning. Det ar grundlaggande att vara
medveten om att ingen inkdpare spontant inser sitt behov av en balpress utan att en
overtygelse som visar pa fordelarna ar nddvandig.

4.8 Resultat fran de personliga intervjuerna

For att inhdmta den behdvliga informationen fran kunderna sa utfordes personliga intervjuer.
Det anvéandes tva olika frageformular vid genomforandet av intervjuerna, ett formular var
riktat mot de chefer som anvénde och hade inforskaffat en Orwak maskin, och det andra
formularet var specifikt inriktat mot arbetare som i arbetssysselsattningen kom i kontakt med
en Orwak maskin. Den skillnad som fanns mellan formuléren var att arbetarformuldret var
nagot kortare och riktade in sig mest mot anvandarvanligheten, medan chefsformularet aven

8 Belopp framberiknat pa www.forsakringskassan.se med en timlén pd 105 kr som grund och inkluderar bl.a.
arbetsgivaravgifter
89 Orwak internmaterial — Salesmans’s manual
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tog upp bl.a. inkopsforfarandet och Orwaks tillmotesgaende. Av dem som intervjuades sa
anvandes oftast chefsformularet (se figur 9).

Antal intervjuade

Chefformuléaret Arbetarformularet

Figur 9. Antal intervjuade med vardera typ av frigeformulir

Fragorna som stélldes var alla lika for de tre branscherna och de flesta utav dem var 6ppna
fragor. Detta for att inhdmta sa bred och bra information som méjligt. | frageformularen fanns
dven nagra slutna fragor for att skapa en bild av hur anvéndandet av Orwaks maskiner
fungerar samt hur relationen mellan kund och Orwak &r etablerad.

De tre branscherna som undersoktes ar helt skilda och ingen koppling mellan dem finns,
varfor liknande procedurer fick ske for samtliga branscher. Genom att fa tillgang till Orwaks
kunddatabas over Skane lan, dar bade bransch och maskintyp stod beskrivit, valdes foretag
som skulle intervjuas ut. Ett tiotal foretag inom varje bransch valdes ut och kontaktades for
forfragan om intervju. Nagra av foretagen hade inte tid for en personlig intervju, men nagra
tog sig tid. Det antal foretag som intervjuades inom varje bransch framgar av figur 10.

Antal personliga intervjuer

OFRP NWMAMOAOO

S

Figur 10. Antal personliga intervjuer utférda i respektive bransch

Gallande den geografiska placeringen sa aterfanns samtliga foretag i Skane och detta valdes
for att det skulle vara enkelt att besoka kunderna, sa att inga langre resor skulle vara
nodvandiga. Det konstaterades ocksa efter diskussion med Sandra Warenhed pa Orwak att
den geografiska placeringens betydelse inom Sverige kan uteslutas. Sverigemarknaden antas
bete sig likadant i hela landet.
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De svar som uppkom genom de personliga intervjuerna var av varierande kvalité och
kvantitet. Nagra av personerna som intervjuades hade langa utlaggande svar pa manga av
fragorna samt hade egna tankar och kommentarer gallande Orwak och deras produkter,
samtidigt som andra av de intervjuade personerna svarade kort och koncist pa fragorna och
kunde heller inte uppge svar pa samtliga av fragorna.

Befattningen pa de personer som intervjuades varierade mellan branscherna. Inom
livsmedelsbranschen och detaljhandeln anvander néstan samtliga anstallda maskinen, varfor
man med fordel kunde intervjua butikschefen eller liknande. Detta da butikschefen dven har
information och kunskap om foretagets lénsamhet och storlek osv. En anstélld som arbetar
med uppackning av varor har vanligtvis ingen kunskap om omséttningen pa verksamheten.
Inom industrin var det annorlunda, dar var det nagon som var ansvarig fér maskinen medan
det var nagon annan som anvande den i sitt dagliga arbete. Detta medférde att det
konstruerades tva frageformular, ett som var amnat for dem som var chefer (och eventuellt
anvande maskinen) och ett som var amnat for arbetaren. | figur 10 illustreras endast det antal
foretag som intervjuats, antalet intervjuer inom industrin ar darfor nagot hogre da mer &n en
intervju utfordes pa ett flertal av dessa fyra.

Da undersokningen ar genomford fordelad pa branschtillhdrighet presenteras ocksa resultatet
av intervjuerna fordelat per bransch. For att bevara anonymiteten bland intervjuerna bendmns
intervjuerna inom varje bransch med bokstaver A, B, C osv.

4.8.1 Livsmedelsbranschen

Inom livsmedelsbranschen utfordes fem stycken intervjuer (se figur 10). Av de intervjuer som
agde rum sa utfordes en pa en stormarknad (Livsmedel A) och de andra fyra (Livsmedel B-E)
utfordes i butiker som i storlek ar relativt sma. Intervjun i Livsmedel A utférdes pa en
arbetare, varvid nagon information om foretagets storlek och avfallsméangd i helhet inte gick
att tillga. Informationen som delgavs gallde den separata avdelning dar maskinen var placerad
och anvandes. Da inte fullstandig information delgavs samt eftersom storleken pa Livsmedel
A é&r betydligt stOrre an Livsmedel B-E &r en jamforelse med alla dessa fem inte helt enkel att
genomfora, varfor en anpassning gjorts efter behov for att passa till den information som
finns.

4.8.1.1 Omsattning
Omesattningen for Livsmedel B-E ses i figur 11.
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Figur 11. Omsittningen fér Livsmedel B-E

Informationen avseende omsittningen for Livsmedel A gavs inte ut. Omséattningsnivan for
Livsmedel B-E avser en ungefarlig uppskattning av beloppet da exakta siffror inte fanns att
tillgd. Vid somliga av intervjuerna angavs omséattningen befinna sig i ett intervall och da
valdes det belopp som aterfanns mittemellan, t.ex. 10-20 gav 15.

4.8.1.2 Ersattning/Ion

Den ersattning som utgar till den som anvander sig utav Orwaks maskiner inom
livsmedelbranschen ar pd mellan 95-110 kr/tim. Svaren som erh6lls var uttalade fran
berékning pa egen manadslén samt nagra av de intervjuade hanvisade till att I6nenivan var
styrd enligt kollektivavtal.

4.8.1.3 Produkter och tid i &go
I tabell 5 ses en sammanstallning av modellnamn samt hur l&nge maskinen har varit i de olika
foretagens &go.

Produkt Anvand i antal ar

Livsmedel A 9020 (2 kamrar) 10
Livsmedel B 3600 5
Livsmedel C 3600 5
Livsmedel D 3410 3 méan
Livsmedel E 3600 4

Tabell 5. Produkttyp och tid i d4go fér Livsmedel A-E

4.8.1.4 Restmaterialshantering nu och tidigare

Livsmedel A har &gt sin balpress i ca 10 ar och innan de bdrjade anvanda den anvande man
sig utav en storre komprimator som fanns utanfor butiken. Da Livsmedel A &r en stor
livsmedelsbutik varierade avstandet mellan komprimatorn och de olika avdelningarna. Den
tidsbesparing som gors for placeringen av den balpress som aterfinns pa brodavdelningen, dar
intervjun genomfordes, jamfort med tidigare &r narmare 4 minuter per tomningstillfalle. An
idag anvénder man sig utav en stérre komprimator, men numera behdvs restmaterialet inte
hamtas alls sa ofta eftersom man nu pressar materialet och gor balar utav det. Den intervjuade
personen hade ingen uppfattning om hur manga hamtningstillfallen balpressen besparade men
att besparingen var stor radde det ingen tvekan om.
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Livsmedel B-E ar alla relativt nyéppnade butiker och maskinerna har funnits i dessa butiker
anda sedan oppnandet, och darfor finns ingen information att tillga hur man gjorde tidigare.
Hanteringen av restmaterialet i dagslaget gar tillvdga som sa att man packar upp varorna inne
i butiken och sedan placeras materialet i en vagn som man tar med vid uppackningen. Denna
vagn fylls sedan med restmaterialet (man komprimerar och skér sonder stora kartonger for
hand for att minska volymen) och nér den ar fylld kér man ut vagnen till lagerutrymmet och
tdmmer dess innehdll i balpressen.

4.8.1.5 Restmaterialets volym och intakt

Volymen restmaterial som uppkommer i butikerna &r besvarad i antal balar. | analysdelen
kommer dessa mangder av restmaterial att rdknas om till volym, i tabell 6 ses méngden
restmaterial angett i antal balar.

Livsmedel A Livsmedel B Livsmedel C Livsmedel D  Livsmedel E

Antal 2-3 balar/man 1 bal/dag 2-3 balar/vecka  1-2 balar/dag  1-2 balar/dag
balar

Tabell 6. Volym restmaterial i form av wellpapp per ar angett i antal balar.

Den ersattning som fas for balarna kunde inte de intervjuade personerna svara pa. Gallande
Livsmedel B-E sa skedde atervinning centralt via huvudkontoret och darmed hade inte
butikerna sjalva nagon paverkan. Den intervjuade personen pa Livsmedel A hade ingen
kunskap om den ersattning som erholls, det han visste var att all atervinning skedde centralt
for hela butiken. Butiken som helhet har mycket stora mangder restmaterial och darfor tros de
ha en bra ersattning for sitt material.

4.8.2 Detaljhandel

Det utférdes fem stycken intervjuer (se figur 10) inom detaljhandeln. Tre av dessa intervjuer
utfordes pa foretag som séljer mabler (Detaljhandel A-C), en hos en aterforséljare av skor
(Detaljhandel D), samt en intervju agde rum pa ett foretag som arbetar med en bred
produktportfolj, bl.a. parfym, husgerad och klader (Detaljhandel E). Samtliga av intervjuerna
inom detaljhandeln utférdes pa personer med nagon sorts chefsposition och darigenom hade
de kunskap om hela affarsverksamheten.

4.8.2.1 Omsattning
Den omséttning Detaljhandel A-E har ses i figur 12.
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Figur 12. Omsittningen fér Detaljhandel A-E

Den niva pd omsattning som uppgavs var av somliga en ungefarlig uppskattning da de inte
hade tillgang till de exakta siffrorna. Vid vissa av intervjuerna angavs omsattningen befinna
sig i ett intervall och da valdes det belopp som aterfanns mittemellan, t.ex. 10-20 gav 15.

4.8.2.2 Ersattning/Ion

Lonenivan hos arbetare i detaljhandeln som inom sitt arbete kommer i kontakt med Orwaks
maskiner varierar mellan 97-137 kr/tim. Nagra av respondenterna uppgav den timlén som
vanligtvis ges till nyanstallda och nagra uppgav de befintliga arbetarnas léner. Harigenom har
inte hansyn tagits till arbetslivserfarenhet inom omradet osv. Det primara ar dock att fa en
ungefarlig uppfattning éver lonesituationen, vilket har uppnatts.

4.8.2.3 Produkter och tid i &go
| tabell 7 ses en sammanstallning av modellnamn samt hur l&nge maskinen har varit i de olika
foretagens &go.

Produkt  Anvéand i antal &r

Detaljhandel A 9020 10
Detaljhandel B 9020 7
Detaljhandel C 9020 11
Detaljhandel D 9020 15
Detaljhandel E 9020 9

Tabell 7. Produkttyp och tid 1 d4go fér Detaljhandel A-E

4.8.2.4 Restmaterialshantering nu och tidigare

Detaljhandel A har anvant sig av sin balpress i ca 10 ar och genom anvandandet gors en stor
tidsbesparing jamfort med tidigare. Tidigare hade man en stor container placerad pa garden
till vilken man korde restmaterialet i en vagn. Containern man slangde materialet i hade ingen
komprimator och eftersom en stor andel av restmaterialet var wellpapp fick denna skaras i
sonder for hand. Bade transporten ut till containern och det manuella arbete som kravdes for
att skara i sonder wellpappen var tidskravande, vilket tillgangen till en balpress inte kraver.
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Nu anvander man sig istallet av en balpress som ar placerad inne pa lagret och efter att man
samlat ihop tio balar sa bestalls hamtning.

Gallande Detaljhandel B-E sd har samtliga av dessa haft tillgang till en balpress sedan
affarsverksamheten startade, vilket medfor att det inte finns nagon erfarenhet dver hur man
tidigare gjort. Intervjupersonen for Detaljhandel D &r dven butikschef for en affar med samma
produktutbud pé annan ort dér de inte anvander sig av ndgon balpress. Tillvagagangssattet for
hanteringen av restmaterialet ar da att materialet skérs i sonder for hand i viss man och
transporteras sedan ut pa garden dar en stor komprimator finns. Denna stora komprimator
anvands av samtliga foretag i narheten och man delar darigenom pa kostnaderna.

| dagslaget har Detaljhandel B-E sina balpressar placerade pa lagret, vilket medfor att inga
utomhustransporter behovs goras. Detaljhandel B, som arbetar med forséljning av madbler,
erhaller stora mangder wellpapp och dessa kartonger &r ofta valdigt stora vilket medfor att
man emellandt maste skara sonder kartonger for hand. Restmaterialhanteringen for
Detaljhandel C ar fordelad som sadan att deras balpress anvands at mjukplast, medan de har
en stor mobil komprimator placerad pa garden for hantering av wellpapp. Det restmaterial
som erhalls i Detaljhandel D-E ar mindre kartonger vilket minimerar det manuella arbetet och
fokusering kan laggas pa de huvudsakliga arbetssysslorna.

4.8.2.5 Restmaterialets volym och intakt

Volymen restmaterial som uppkommer i butikerna &r besvarad i antal balar. | analysdelen
kommer dessa mangder av restmaterial att berdknas om till volym, i tabell 8 ses mangden
restmaterial angett i antal balar.

Detaljhandel  Detaljhandel ~ Detaljhandel Detaljhandel  Detaljhandel
A B C D E
Antal 2-3 3-4 1 tdmning av 1-4 2-6

balar balar/vecka balar/méanad container/manad  balar/vecka balar/vecka

Tabell 8. Volym restmaterial i form av wellpapp per ar angett i antal balar

Ersattningen som erhalls for balarna varierade nagot bland de intervjuade personerna.
Respondenten for Detaljhandel A hade ingen kunskap avseende hur hog den exakta
ersattningen for wellpapp var, men han visste att den var relativt lag och att en stor del av
ersattningen utgick till hamtningskostnaden. Géllande Detaljhandel B sa hamtas 10 balar at
gangen och ersattningen som da ges ligger mellan 300-400 kr, vilket medfér mellan 200-267
kr/ton. Intervjupersonerna for Detaljhandel C-D hade ingen kunskap om hur hég ersattning de
fick for sitt restmaterial. Nar restmaterial ska hamtas for Detaljhandel E sa ar kostnaden for
h&mtning hogre an den ersattning som ges, varfor restmaterialet utgér en kostnad. Storleken
pa denna kostnad hade respondenten ingen kunskap om.

4.8.3 Industri

Inom industrin intervjuades fyra stycken foretag (se figur 10). Da affarsverksamheterna inom
industrin &r bredare och stérre an de 6vriga branscherna sa utfordes mer an en intervju vid ett
antal foretag. Intervjuerna genomfordes dels pa personer som anvéander balpressen i sitt
dagliga arbete och dels pa personer med chefshefattning som bar ansvaret for
restmaterialshanteringen.

Av de intervjuade foretagen hade samtliga olika affarsverksamheter. Industri A tillverkar
stora komprimatorer och &r ett systerforetag till Orwak, Industri B &r ett grossistforetag for
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kosmetikaprodukter, Industri C &r grossist for frukt och gronsaker, och Industri D tillverkar
produkter fran sadesslag bl.a. mjol.

4.8.3.1 Omsattning
Den omséttning Industri A-B och D har ses i figur 13.
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Figur 13. Omsittningen f6r Industri A-B och D

Omséttningen for Industri C ville respondenten inte delge. Den niva pa omsattning som
uppgavs var av somliga en uppskattning da de inte hade tillgang till de exakta siffrorna. Vid
somliga av intervjuerna angavs omsiattningen befinna sig i ett intervall och da valdes det
belopp som aterfanns mittemellan, t.ex. 10-20 gav 15.

4.8.3.2 Ersattning/Ion

Den 16n som erhalls vid arbete inom industrin ar nagot hdgre an inom de 6vriga branscherna.
Lonenivan hos de arbetare som kommer i kontakt med Orwaks maskiner varierar mellan 103-
135 kr/tim. Nar I6nenivan uppgavs sa gav arbetarna sina egna I6ner, medan vid intervjuerna
med cheferna sa gavs en nyanstéllds 16n. Det bor har noteras att somliga av de intervjuade
personerna som uppgav sina egna loner da arbetat inom foretaget en langre tid vilket bidrar
till en hogre 16n.

4.8.3.3 Produkter och tid i &go
I tabell 9 ses en sammanstallning av modellnamn samt hur l&nge maskinen har varit i de olika
foretagens &go.

Produkt Anvand i antal ar
Industri A 1st 3200 i.u
Industri B 3st 3600, 2st 3500 3600 6 ar, 3500 11 ar
Industri C 2st 9020 (2 kamrar) 2 ar, 14 ar
Industri D 9020 (2 kamrar) 2ar

Tabell 9. Produkttyp och tid i 4go f6r Industri A-D

4.8.3.4 Restmaterialshantering nu och tidigare

Industri A tillverkar sjalva stora komprimatorer och innan de inforskaffade sin balpress fran
Orwak sa komprimerade de deras avfall i storre komprimatorer. Man lade da restmaterialet i
ett containerkarl pd ca 6 m* och nar detta var fullt komprimerades det i en stérre press. ldag
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komprimeras avfallet forst i balpressen fran Orwak och sedan i den stérre komprimatorn.
Genom tillgangen till balpressen fran Orwak behdvs inte komprimering i den storre pressen
ske lika ofta och man besparar darigenom tid.

Innan Industri B anvande balpressar for hantering av sitt avfall sa skars wellpapp i sonder
manuellt och lades sedan i en stor container pa garden. For de mindre kartongerna anvéande
man en kvarn for att bespara volym. Idag finns balpressar utplacerade i lokalerna och
underlattar arbetet avsevart. Man behover nu inte ga nagra langre strackor for att slanga
restmaterial och en stor volym- och tidsbesparing gors.

Aven Industri C anvéande tidigare en storre container for restmaterialshanteringen. Da
materialet inte komprimerades nagot i denna sa utférdes manuell komprimering for att spara
volym. Transportstrackan for att slanga material ar idag avsevart mindre an tidigare och da
inget manuellt arbete behdvs utféras besparas mycket tid.

Innan Industri D inforskaffande sin balpress slangde de sitt avfall i en stérre komprimator. |
denna komprimator sldngdes alla sorters avfall, vilket medférde att foretaget debiterades
avfallet som blandat avfall. Da wellpapp sorterades bort fran detta avfall minskade den méangd
blandat avfall de hade och istallet kunde wellpappen inbringa en intdkt. Genom anvandningen
av en balpress har darfor en hog kostnadsbesparing gjorts, dock &r besparingen obefintlig ur
ett tidsperspektiv.

4.8.3.5 Restmaterialets volym och intakt

Volymen restmaterial som uppkommer i butikerna &r besvarad i antal balar. I analysdelen
kommer dessa mangder av restmaterial att berdknas om till volym, i tabell 10 ses mangden
restmaterial angett i antal balar.

Industri A Industri B Industri C Industri D
Antal  1-2 10 Hamtning 1 gang/manad  4-5
balar balar/ménad balar/vecka av osakert antal balar balar/vecka

Tabell 10. Volym restmaterial i form av wellpapp per ar angett i antal balar

Den ersattning som utgar vid atervinning av wellpapp ar varierande for de olika
industriforetagen. Industri A komprimerar sitt restmaterial dven i en storre komprimator och
den totala mangden restmaterial hanteras sedan genom att atervinnas till avfallsstationer.
Ersattningen som de da far ar inte kand. Industri B har stora mangder restmaterial och den
ersattning de erhaller & mellan 225-250 kr/ton. Respondenten for Industri C hade ingen
kunskap avseende ersattningsnivan nar de atervinner restmaterial. Nér Industri D atervinner
sitt restmaterial i form av wellpapp sa erhalls ingen intakt, men det utgor heller ingen kostnad.

4.8.4 Kundnytta och framtida behov

Vid genomférandet av intervjuerna sa stalldes fragor gallande anledningen till varfér man
inforskaffat produkten och vilken primar fordel man sag vid anvandning av en balpress. Detta
utfordes sa att man lattare far en bild dver vilken som &r den primara egenskapen man vill
uppna vid ett inforskaffande av en balpress. Genom denna kunskap kan man sedan lattare fa
insikt i vad som bor fokuseras pa vid séljprocessen.

De svar som erholls var i alla intervjuer relativt lika. De fordelar man ansag vara de framsta
for inforskaffandet av en balpress var tids- och utrymmesbesparingen som gors. Inom
detaljhandeln och livsmedelshandeln svarade samtliga att utrymmesbesparingen var mycket
viktig och genom att utféra en volymreduktion pa avfallet sa okar lagringsutrymmet vilket
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bidrar till en underlattning av arbetet och darmed besparas tid. Aven inom industrin anség
man att utrymmesbesparingen &r en viktig faktor, men har framhavdes att det priméra &r en
battre totalekonomi och hdgre produktivitet vilket uppnas genom underlattning av arbetet
sasom komprimering och volymreduktion av restmaterialet. Andra faktorer som uppgavs av
de intervjuade personerna inom de olika branscherna var att anvdndandet av en balpress
medfor battre atervinning, vilket bidrar till en battre miljo. Manga foretag har stora mangder
restmaterial och genom sortering och atervinning av dessa kan foretaget bidra till en battre
miljo samtidigt som det &ven bidrar till en Iagre totalkostnad for hantering av restmaterial.

Det stalldes ocksa en fraga avseende vad respondenternas hade for framtidstro avseende
behovet for komprimeringsmaskiner. De svar som erholls ses i figur 14.

Av de intervjuade personerna sa
svarade 93% att de tror att deras
behov kommer att ”Oka”,
medan 7% tror att det kommer
”Minska”.

Beddmer ni att ert behov av maskiner utav den
karaktar Orwak saljer kommer att 6ka i framtiden?

o Oka mycket

m Oka

O Minska

O Minska mycket

93%

Figur 14. Sammanstillning éver hur behovet av balpressar tros bli i framtiden

Den darpa féljande fragan i formularen ombads respondenterna att kommentera det svar de
angav om framtidsbehovet av komprimeringsmaskiner. Manga utav de tillfragade angav
miljomedvetenhet och krav pa ckad atervinning som skal.

Miljofragan hamnar i allt storre fokus och det kommer att innebéara stérre krav pa foretagen i
form av sortering och atervinning och genom detta sa kommer da behovet av
komprimeringsmaskiner att 6ka. Andra kommentarer som gavs var att alltmer transporteras i
wellpapp och detta leder till storre mangder atervinning.

4.8.5 N6jdhet avseende Orwaks produkters anvandning

I intervjun stalldes fragor gallande kundernas nojdhet med produkten och vad som speciellt
uppskattades och vad som kunde forbattras. Detta utfordes for att skapa en uppfattning om
kundernas relation till Orwak. Det &r viktigt att kunderna &r ndjda med sina produkter.

De svar och kommentarer som erh6lls var alla av mycket positiv karaktdr. Samtliga
intervjuade personer var néjda med sina produkter och de kommentarer som angavs géllande
vad som skulle kunna forbattras var enbart sma detaljer. Fér en sammanstéllning av
kommentarer for positiva och negativa aspekter se bilaga IlI.

4.8.6 Anvandarrelaterade fragor

For att skapa en uppfattning 6ver hur Orwaks maskiner upplevs av kunderna sa stalldes ett
flertal anvandarrelaterade fragor till samtliga av de intervjuade personerna. Samtliga fragor
hade fyra olika svarsalternativ.
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Anvandarvénligheten for
Orwaks produkter &r enligt
kunderna mycket bra. 80% av
de intervjuade personerna
svarade att de anser att
anvéandarvénligheten &r
”Mycket bra”, se figur 15.

| figur 16 ses hur utfallet i
fragan gallande enkelheten att
byta en bal blev. Det kan tydligt
ses att kunderna &r dvertygande
ndjda med balbytesprocessen,
men det finns &ven kunder som
anser att processen kunde ha
varit enklare.

Tidsatgangen for balbyte anses
av manga kunder vara bra, men
det finns dven kunder som anser
den ar alltfor lang (se figur 17).
Det bor noteras att det ar 90%
av kunderna som anser tiden
vara “kort” eller "mycket kort”
och alltsd endast 10% som anser
den vara "Mycket lang”.

Hur upplever ni anvédndarvénligheten fér Orwaks

produkter?
0%
20% )
@ Mycket bra
mBra
0 Dalig

O Mycket délig

80%

Figur 15. Sammanstillning éver hur anvindarvinligheten upplevs

Hur upplever ni enkelheten att byta bal?

10% 0%

o Mycket bra
mBra
50% o Délig

40% O Mycket délig

Figur 16. Sammanstillning 6ver hur enkelheten att byta bal upplevs

Hur upplever ni tidsatgadngen for byte av bal?

0% 10%

30%
@ Mycket kort

| Kort
O Léng
0O Mycket lang

Figur 17. Sammanstillning 6ver hur tidsitgingen f6r balbyte upplevs
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Tidsbesparingen som gors vid
anvandandet av Orwaks
produkter upplevs som "H6g”
eller "Mycket hog” av 62% av
de intervjuade personerna
medan 38% anser den vara

Hur upplever ni tidsbesparingen i forhallande till
om inte tillgang till Orwaks produkter fanns?

25%

”LLag” eller "Mycket 13g” (se @ Mycket hog
; B Hog
figur 18). .
49% olag
O Mycket 1&g

13%

Figur 18. Sammanstillning &ver hur tidsbesparingen som gérs upplevs

Da man anvander sig utav
Orwaks produkter anser
samtliga av de intervjuade
personerna att fokuseringen pa
sin huvudsakliga syssla ar
”Mycket hog” eller "HOg” (se
figur 19).

Hur upplever ni fokuseringen pa huvudsaklig
sysslavid anvandning av Orwaks produkter?

43% @ Mycket hdg
m Hog
oOLag
0O Mycket lag

57%

Figur 19. Sammanstillning 6éver hur fokuseringen pa huvudsaklig syssla upplevs

Kvalitén hos Orwaks produkter
upplevs av kunderna vara
”Mycket hdg” eller "H6g” (se

Hur upplever ni kvalitén hos Orwaks produkter?

figur 20). Ingen av de 0%
intervjuade personerna anser .
kvalitén vara "L&g” eller 31% & Mycket hog
"Mycket lag” vilket ar ett m Hog
mycket gott betyg. olLag

0O Mycket lag

69%

Figur 20. Sammanstillning éver hur kvalitén upplevs

4.8.7 Produktionsrelaterade fragor

Vid intervjuerna med personer i chefsposition sa stélldes ett antal produktionsrelaterade
fragor for att skapa en uppfattning dver hur bl.a. produktvérdet och produktutbudet uppfattas.
Antalet respondenter pa dessa fragor varierade da somliga av de tillfragade inte kunde besvara
fragorna till foljd av saknad kunskap. Fragorna &r inriktade mot den som varit ansvarig vid
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inkopet av maskinen och da respondenten inte arbetade pa foretaget vid denna tidpunkt har
denna heller ingen kunskap avseende detta.

Produktvardet for Orwaks
produkter upplevs nagot
varierande av de intervjuade
personerna, se figur 21. 80%

anser den vara "Hog” eller o 0%

Hur upplever ni produktvardet i forhallande till
priset for Orwaks produkter?

20%

”Mycket hdg” och 20% anser

den vara "Lag”. @ Mycket hogt

m Hogt
O Lagt
O Mycket 1&gt

60%

Figur 21. Sammanstillning éver hur produktvirdet upplevs

Gallande det produktutbud som
Orwak tillhandahaller sa &r
samtliga av de tillfragade nojda
med utbudet (se figur 22). 67%
anser det vara ”Stort” och 33%
anser produktutbudet vara
”Mycket stort”.

Hur upplever ni produktutbudet hos Orwak?

@ Mycket stort
| Stort
O Litet
O Mycket litet

Figur 22. Sammanstillning 6ver hur produktutbudet upplevs

Den leveranssakerhet Orwak
erbjuder anses av samtliga
tillfragade vara antingen "Ho6g” 0%
eller "Mycket hdg”, se figur 23. 0%
Tre fjardedelar anser den vara
”HoOg” och den resterande
fjardedelen anser den vara
”Mycket hog”.

Hur upplever ni leveranssakerheten hos Orwak

@ Mycket hég
m Hog

O Liten

O Mycket liten

Figur 23. Sammanstillning éver hur leveranssikerheten upplevs
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I figur 24 illustreras resultatet
av vad respondenterna anser
avseende Orwaks leveranstid.
67% anser den vara "Kort” och
resterande 33% anser den vara
”Mycket kort”.

Hur upplever ni leveranstiden hos Orwak?

@ Mycket kort
m Kort
O Lang
0O Mycket lang

Figur 24. Sammanstillning 6ver hur leveranstiden upplevs

4.8.8 Relationsrelaterade fragor

Nar intervjuerna med chefsformularet som grund utférdes sa stalldes ett antal
relationsrelaterade fragor for att skapa en uppfattning éver hur Orwaks kunder uppfattar bl.a.
servicen for deras maskiner. Aven vid dessa fragor var dér ett antal respondenter som inte
kunde besvara samtliga fragor. En frdga som av manga ansags vara svar att besvara var "Hur
upplever ni forsaljningspersonalens orderuppfoljning?”. Eftersom inkdp av Orwaks produkter
sker sa sallan sa kan heller inte forséljningspersonalens orderuppfoljning kommenteras. Andra
kommentarer som tillades géllande dessa fragor var, som gallande de produktionsrelaterade
fragorna, att i manga fall var inkopet av maskinen gjort innan respondenten bérjade arbeta pa
foretaget.

Den serviceniva som Orwak

. o .. Hur upplever ni servicen hos Orwak?
tillhandahaller ar kunderna PP

néjda med, se figur 25. 75% av 0%

de tillfragade anser servicen 0%

vara "H06g” och 25% anser den

vara "Mycket hég”. & Mycket hog
m Hog
OLag
O Mycket 1&g

Figur 25. Sammanstillning Gver hur servicen upplevs
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Relationen som kunderna har
till sin kontaktperson pa Orwak
anses av de flesta vara
tillfredstallande, men en del
anser den vara dalig (se figur
26). 86% av de tillfragade anser
sig ha en ”Bra” eller "Mycket
bra” relation till sin
kontaktperson, medan
resterande 14% anser den vara
"Dalig”.

Kompetensen hos
forsaljningspersonalen avseende
kontrakt och garanti uppfattas
av respondenterna nagot
varierande, se figur 27. Av de
tillfragade sa anser 67% att
forsaljningspersonalens
kompetens kring kontrakt och
garanti ar ”Bra” eller "Mycket
bra”, medan resterande 33%
anser den vara "Dalig”.

Hur upplever nirelationen till den person ni har
kontakt med pa Orwak?

14% 0%

43% o Mycket bra
mBra

0 Dalig

O Mycket dalig

Figur 26. Sammanstillning 6ver hur relationen till kontaktpersonen upplevs

Hur upplever ni kunskapen kring kontrakt och
garanti hos forséljningspersonalen?

0%
33% 34%

@ Mycket bra
mBra

o Dalig

O Mycket délig

33%

Figur 27. Sammanstillning éver hur kompetensen hos férsiljningspersonalen

Avseende kunskapen om
produkterna hos
forsaljningspersonalen sa anser
samtliga kunder att den &r bra,
se figur 28. 60% av de
tillfragade anser den vara "Bra”
och 40% anser den vara
”Mycket bra”.

gillande kontrakt och garanti upplevs

Hur upplever ni kunskapen kring produkterna
hos forséljningspersonalen?

0%

0%

@ Mycket bra
mBra
o Dalig

60% O Mycket délig

Figur 28. Sammanstillning éver hur kompetensen hos férsiljningspersonalen

gillande produkterna upplevs
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Resultatet av hur
respondenterna upplever
forséljningspersonalens
orderuppfoljning ses i figur 29.
50% av de tillfragade anser den
vara "Mycket bra” medan
resterande 50% anser den vara
"Dalig”.

Hur upplever ni férséljningspersonalens
orderuppfdljning?

0%

@ Mycket bra
mBra

50% 50% 0 Dalig
O Mycket dalig

0%

Figur 29. Sammanstillning Gver hur forsiljningspersonalen orderuppfoljning upplevs

Tillvagagangssattet och
hanterandet av klagomal anses
av kunderna vara bra, se figur
30. 33% anser att
klagomalshanteringen ar "Bra”
medan resterande 67% anser att
den ar "Mycket bra”.

Samtliga av kunderna anser att
de vid behov latt kan komma i
kontakt med Orwak (se figur
31). 22% av respondenterna
anser att det ar ”Latt” att
komma i kontakt med Orwak,
medan 78% anser att det ar
"Mycket latt”.

Hur upplever ni klagomalshanteringen hos
Orwak?

@ Mycket bra
EBra

o Dalig
O Mycket dalig

67%

Figur 30. Sammanstillning 6ver hur klagomalshanteringen upplevs

Hur upplever ni lattheten att komma i kontakt med
Orwak?

0%
22% 0

@ Mycket latt
m Latt

O Svart

O Mycket svart

78%

Figur 31. Sammanstillning éver hur littheten f6r kontakt upplevs
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Den upplevda miljovénligheten
hos Orwak dr av samtliga
intervjupersoner hog, se figur
32. Av de tillfragade anser 67%
att den ar "Hog” och 33% anser
att den &r "Mycket hog”.

Hur upplever ni miljévanligheten hos Orwak?

@ Mycket hog
m Hog
O Lag
0O Mycket lag

Figur 32. Sammanstillning Gver hur miljévinligheten upplevs
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5. Analys och diskussion

5.1 Kvantifiering av "less is more” —argumenten

For att ha mojlighet att utfora en kvantifiering och visa pa vilken besparing som gors ar
jamforelserna och berdkningarna utférda genom anvandningen av ett fiktivt foretag. Foretaget
sags vara ett livsmedelsforetag som ar medelstort och arligen har en férbrukning pa 150 ton
wellpapp.

Vid avfallshantering av fdrpackningar anvdnder man sig oftast antingen utav en
komprimeringsmaskin, i form av en balpress eller en mobil komprimator, eller har man
tillgang till en stor container placerad pa garden dar avfallet slangs. En mobil komprimator
innebé&r att man anvénder sig av en container som har en mobil komprimator installerad och
darigenom pressar avfallet.

I jamforelsen som utfors jamfors kostnaderna som uppkommer om man anvander sig av en
container p& 8 m®, dar man antingen slanger wellpappen obehandlad eller komprimerar den
for hand, anvander sig av en mobil komprimator pd 8 m® eller om man anvander en Orwak
9020 med 2 kamrar.

5.1.1 Mindre transporter - Mer intakter

Genom en utrékning av den totala transportkostnaden som uppkommer i de olika alternativen
kan i tabell 11 utlasas vilket av alternativen som ar mest fordelaktigt att anvanda sig utav.

Transportkostnader Container 480563 kr/ar
Container (manuellt bruten) 109219 kr/ar
Mobil komprimator 34950 kr/ar
Balpress 20000 kr/ar

Tabell 11. Transportkostnaden for samtliga hanteringsalternativ (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Det kan ses att genom anvandningen av en komprimeringsmaskin kan transportkostnaderna
minskas avsevart och darmed inbringa storre intakter. | berdkningen ovan bor det noteras att
det &r enbart transportkostnaden som redovisas, intakter sasom atervinningsersattning &r inte
inrdknat. Resultatet av berdkningen i tabell 11 visar att balpressen ar det mest I6nsamma
alternativet och har en transportkostnad som &r nastan 15000 kr/ar Iagre an om man valt att
anvanda sig utav en mobil komprimator.

Nér man avser de transportkostnader som uppkommer &r det de faktiska kostnaderna man
beaktar. Balar som gors i balpress kan t.ex. hamtas med vilken vanlig lastbil som helst, da den
ar i balformat och placerad pa pall. Harigenom kan lastbilen hamta fler balar hos nagot annat
foretag eller frakta andra varor. Vid anvandning av mobil komprimator eller container maste
avfallet hdmtas av en speciell lastbil och sedan témmas, vilket medfor dels att det inte
kommer att finnas tillgang till att slanga avfall under en viss period samtidigt som lastbilen
maste kora fram och tillbaka med enbart denna specifika container. Genom att kvantifiera och
satta en siffra pa besparingen som gors rent miljomassigt avseende den lagre bransleutslapp
och slitage som gors vid hamtning av balar sa skulle balpressen framstéllas som ett &nnu mer
fordelaktigt alternativ.
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5.1.2 Mindre deponi - Mer atervinning

Vid deponering av avfall uppkommer higa utgifter och genom att atervinna alltmer kan dessa
kostnader sankas och till och med inbringa intakter da komprimerad wellpapp ger ersattning
vid atervinning. Genom att sortera avfallet och urskilja wellpapp fran det andra brannbara
materialet kan intékter goras. | tabell 12 ses besparingen som kan gdras vid sortering av
restmaterialet.

Deponeringskostnad (brannbart) ~ Container -850kr/ton -> -127500 kr/ar

Atervinningsersattning (wellpapp) ~ Container 175kr/ton -> 26250 kr/ar
Mobil komprimator ~ 220kr/ton -> 33000 kr/ar
Balpress 250kr/ton -> 37500 kr/ar

Tabell 12. Kostnadsbesparing som kan goras vid sortering av restmaterial (For fullstindiga berikningar se bilaga I)

Det kan tydligt ses av berdkningarna ovan att en stor besparing kan géras genom att sortera
avfallet och atervinna all wellpapp. Genom anvéandningen av en balpress forandras en kostnad
pa 127500 kr till en intdkt pa 37500 kr om aret, vilket innebér en besparing pa 165000 kr.
Man ser ocksa att man erhaller en intakt pa 6ver 10000 kr mer om aret om man valjer att
komprimera avfallet i en balpress istéllet for att atervinna det ickekomprimerat. Harigenom
tacks snabbt de extra kostnaderna, som en balpress medfor, in och inbringar istéllet en intékt.

Ur miljésynpunkt ar det ytterst fordelaktigt att atervinna materialet istallet for att Iamna det at
deponering. Istallet for att branna materialet ateranvands det och kan uppfylla en ny funktion.
Detta medfor att det dels sker mindre utslapp i samband med forbranningen och dels sa
behdvs inte fullt s& mycket nytt material tillverkas och darigenom besparas skog och miljo.

5.1.3 Mindre hantering - Mer logik

Via mindre hantering av avfallet dkar effektiviteten och produktiviteten inom organisationen
vilket bidrar till att bibehalla laga avfallskostnader. Volymen som avfallet upptar minskar
avsevért vid anvandning av komprimeringsutrustning (se tabell 13).

Container Volym 16500 m®
Volym (manuellt bruten) 3750 m*

Mobil komprimator Volym 1200 m?

Balpress Volym 600 m*

Tabell 13. Volymen ett ton wellpapp upptat efter behandling (For fullstindiga berikningar se bilaga I)

Anvandningen utav en balpress medfor alltsa att volymen endast blir 4% jamfért med den
obehandlade volymen. Genom denna minskning av volymen frigdrs stora arbetsytor och
fokus kan laggas pa de egna arbetsuppgifterna. Hanteringen av avfallet kraver inte alls sa
mycket tid eftersom volymen endast ar 1/20 av den ursprungliga. Det kan dven antas att
tidsatgangen som kravs for hanteringen av avfallet blir 1/20 utav den ursprungliga da
materialet inte blir svarare att hantera komprimerat. Den minskade volymen medfor dven att
risken for att material dar i vdgen och hindrar genomforandet av arbetsuppgifter blir avsevért
lagre, vilket bidrar till en storre logik.
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5.1.4 Mindre nedskrapning - Mer utrymme

Volymen av avfallet komprimerat i en balpress upptar endast 600 m*® jamfért med 16500 m®
om materialet &r ickekomprimerat (se tabell 13). Genom denna minskning av volymen kan
enkelt konstateras att det utrymme som frigors &r stort. De utrymmen som frigors kan
anvandas till andra andamal och darigenom inbringa intakter istallet for kostnader, som det
gor da utrymmet anvéands at lagerhantering av avfall. D& materialet komprimeras minskar
ocksa risken for att material ligger i vagen for produktionsflodet alternativt kunder och
personal i butiken. Material som hindrar framkomligheten i butiker medfor irritation och
indikerar pa en lagre service och kvalitetsfaktor hos kunderna.

5.1.5 Mindre risker - Mer sakerhet

En kvantifiering av riskerna och den Okade sékerhet som anvandningen av en balpress
medfor, ar inte enkel att genomfora. De férdelar som framhalls dd man anvander sig av en
balpress ar att materialet upptar en mindre volym (se tabell 13), vilket i sin tur medfor att
brandrisken och stoldrisken minskar.

Fran tabell 13 kan det utldsas att volymen som materialet upptar efter komprimering &r
avsevart mindre & om materialet dr oarbetat, fordelen med att manuellt komprimera
materialet ses ocksa tydligt. Om man inte har tillgang till en komprimeringsmaskin vid ett
visst tillfalle kan manuell nedbrytning av materialet vara en fordelaktig atgard for att frigora
utrymme. Differensen i volym mellan att bryta ner materialet manuellt och komprimera det i
en balpress ar 3150 m®, vilket allts& egentligen enbart &r luft som pressas ut ur wellpappen.
Den besparing av utrymme som gors minskar alltsd ett utrymme utav 3150 m® dar en
eventuell tjuv skulle kunna gémma sitt stéldgods for att mojligt vid ett senare tillfalle hamta
det och lattare komma undan utan nagra misstankar om brott. Det &r ocksa smidigare att
lagerhalla 50 m*® wellpapp i manaden inomhus jamfort med att lagerhalla dver 300 m® i
manaden. Vid en mangd pa dver 300 m* blir man i ménga fall tvungen att lagra den utomhus,
vilket medfor att arbetarna maste lamna byggnaden for att slanga avfallet. Nar arbetarna ska
ga ut tvingas de darigenom Oppna ytterdorren och darmed okar risken for att obehoriga
personer kommer in i lokalen och sakerheten minskar.

5.1.6 Mindre tidsforluster - Mer produktivitet

Genom de tidsbesparingar man gor genom att komprimera avfallet kan man fa en béttre
produktivitet da denna tid kan laggas pa de huvudsakliga arbetsuppgifterna. Det laggs mycket
tid pa hantering av avfall, bade avseende hanteringen och forflyttningen av materialet.

En madnniska ror sig i genomsnitt med en hastighet utav 1,3 m/s och det kan antas att
avstandet fran butiken till lagret ar i genomsnitt 15 m och om hanteringen sker utomhus ar
strackan ytterligare 10 m. Pa detta tillkommer dven tidsatgang for att Oppna ytterdérr och ta
sig ut. Aven hanteringen utav materialet vid avfallsplatsen upptar tid. For samtliga alternativ
sa tar det tid att placera avfallet i maskinen. Denna tid uppskattas dock att vara jamlik for
samtliga alternativ. | tabell 14 framgar tidsatgang for forflyttning och hantering av
restmaterial.
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Tidsatgang
Forflyttning av avfall Container (opressat) 53,5 sek

Container (manuellt bruten) 53,5 sek

Mobil komprimator 53,5 sek
Balpress 23,1 sek
Hantering (komprimering)  Container (opressat) 0 tim/ton

Container (manuellt bruten) 11 tim/ton
Mobil komprimator 0 tim/ton

Balpress 0,5 tim/ton (11,5 tim/ton)

Tabell 14. Tidsatgang for forflyttning och hantering av restmaterial (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Den tid som laggs pa hanteringen och komprimering av avfallet kan for balpressen anvandas
till andra arbetsuppgifter. Det kan den dven géra for den mobila komprimatorn och darfor har
tidsatgangen for den uppskattats till O tim/ton. Det som bor anmarkas géllande
tidsanvandandet vid en mobilkomprimator ar att om mangden avfall 6verstiger den méngd
som kan slangas in i komprimatorn sa maste man emellanat vanta en cykeltid vid maskinen.
Den mobila komprimatorn &r placerad utomhus och tiden kan da inte anvandas at annan
syssla.

Den totala volymen pé& wellpappen som hanteras under ett &r & 16500 m* och denna volym
ska transporteras ut fran affaren till avfallshanteringen. Det kan forutspas att 70% av avfallet
komprimeras manuellt inne i butiken for att effektivare transportera ut avfallet.

Volym som ska uttransporteras fran affaren 7575 m®
Volym pa transportvagnar (forutses lastas 6verfyllda) 2m’
Antal uttransporter 3788 ggr/ar

Tabell 15. Volym och antal ginger som uttransport behéver férekomma (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Den extra tid det tar varje gang om avfallsvagnen skall tommas utomhus &r 30,4 sek (se tabell
18). Avfallsvagnen téms 3788 ggr/ar (se tabell 15), vilket innebéar att den totala tidsatgangen
for hantering utomhus &r relativt hog.

Total extra tidsatgang for att slanga avfall utomhus 32 tim/ar
Total extra tidsatgang for interna transporter 24,3 tim/ar

Tabell 16. Total extratid for interna transporter samt utomhushantering (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

| tabell 16 ses att tidsatgangen for hantering utomhus utgor 32 timmars arbetstid. Denna tid
skulle istallet ha kunnat utnyttjas béattre och bidragit till att foretaget varit produktivare.

Det kan ocksa ses att tiden som ar gemensam for samtliga alternativ i jamforelsen, tiden for
transport genom affaren, ar 23,1 sek/gang (se tabell 14). Denna transportering utfors 3788
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ggr/ar, totala tidsatgangen for detta blir 24,3 timmar (se tabell 16). Alltsa laggs aven har 6ver
en halv veckas arbete arligen pa interna transporter av avfallet i butiken.

5.1.7 Mindre rdra - Mer hygien

Nar man komprimerar sitt avfall sa erhalls stora volymbesparingar (se tabell 13). Genom att
materialet upptar en mindre volym sa blir det enklare att halla en hégre hygien. Det finns da
inte lika mycket material som kan vara i vagen och ligga och skrépa runtom i lokalerna. Det
som ocksa ar fordelaktigt med att komprimera materialet ar att allt just ar komprimerat och
kan inte ligga utspritt. Bakterier och andra kryp har svarare att angripa komprimerat material
och detta medfor att risken for angrepp av denna typ minskar, vilket ur halsosynpunkt ar
mycket bra. Angrepp av denna karaktar kan ndmligen i langden ge upphov till sjukdomar. En
minimering av sjukdomsantalet ar viktig da kostnaden for sjukdom ar hog. | tabell 17 ses
kostnaden for ett foretag da en anstalld ar sjukskriven.

Kostnad vid sjukfranvaro

Kostnad dag 1 (karensdag) 304 kr/dag
Kostnad dag 2-14 1192 kr/dag
Kostnad dag 15-90 408 kr/dag
Kostnad dag 91-180 304 kr/dag

Tabell 17. Kostnad for sjukfrianvaro (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Som kan beraknas fran siffrorna i tabell 17 skulle en minskning med 5 stycken 3 dagar langa
sjukdomsfall per ar medféra en minskad kostnad med 13440 kr/ar. Detta ar en hog kostnad
som man vill undvika om mojligheten finns. Det &r inte heller bara kostnaden i from av
sjukfranvaron som en sjuk arbetare medfor, det blir ocksa en arbetsprestation som maste
ersattas. Finns det ingen erséttare till denna arbetsprestation medfor det en &nnu hogre kostnad
for foretaget i form av utebliven produktion eller annan arbetsanstrangning som annars skulle
ha blivit utford.

5.1.8 Mindre besvar - Mer effektivitet

En god arbetsmiljo medfor att effektiviteten pa arbetsplatsen okar. Man slipper diskussioner
avseende problem med arbetsplatsen och de arbetsmetoder som anvéands. D& man anvander
sig av en balpress for att bearbeta avfallet behtvs inte sa mycket tid laggas pa just
avfallshantering, vilket &r uppskattat och minimerar dérigenom de diskussioner som kan
uppkomma. Arbetare tycker generellt sétt inte om att hantera avfall och lagga sin arbetstid pa
just avfallshantering. Om denna tidsatgang kan minimeras sa ska den ocksa gora det. Den tid
som kan besparas ses i tabell 16. Det framgar alltsa att 32 timmars arbetstid frigérs och kan
anvandas till andra andamal &n att hantera avfallet om man anvénder sig utav en balpress
inomhus istéllet for att hantera avfallet utomhus. Denna tidsatgang skulle utféras av arbetarna
om inte avfallet komprimerades, vilket skulle skapa irritation och missndje da de varit
tvungna att utféra arbetsmoment som inte uppskattades. Fler fordelar som en god arbetsmiljo
medfor &r bl.a. att halso- och sékerhetsriskerna minskar. Genom att ett mindre antal personer
blir sjuka och erhaller en béattre halsa minskar kostnaderna som annars uppkommer i samband
med sjukdom och utebliven tillgang till arbetskraft (se tabell 17). En annan bidragande orsak
till att halsan blir battre pa arbetsplatsen &r den minskade volymen pa avfallet. Da avfallet inte
upptar sa stor volym ar materialet heller inte lika skrymmande och har inte tendensen att vara
i vagen i samma utstrackning. Om material &r i vagen och hindrar arbetsuppgifterna uppstar
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irritation och arbetsmoralen sanks, vilket i sin tur medfér en minskad effektivitet och darmed
en minskad intékt. Material som upptar arbetsplatsens ytor och hindrar arbetsmetoderna &ar
ocksa ett stressmoment och kan darfor bidra till att arbetare blir stressade och darmed sanker
arbetarnas hélsa.

5.1.9 Mindre energiatgang - Mer besparingar

Nér avfallet komprimeras upptar det en mindre volym och kan enklare hanteras inomhus.
Fordelen som uppkommer &r att man da inte behdver ga ut for att slanga avfallet och darmed
minskar de interna transporterna. | livsmedelshandeln packas varor upp i affaren och laggs i
vagnar, vilka sedan kors ivég till avfallshanteringsplatsen for att tommas. Om man da maste
kora utomhus for att slanga avfallet sa dkar energiatgangen for hanteringen och avfallet kan
bli bl6tt om det skulle regna.

En manniska ror sig i genomsnitt med en hastighet utav 1,3 m/s och det kan antas att den
extra stracka personen maste ga om avfallshanteringen sker utomhus ar 10 m (enkel vag). Pa
detta tillkommer &ven tidsatgang for att Oppna ytterdorr och ta sig ut. | tabell 18 ses
tidsatgangen for denna extra forflyttning.

Extra gangstracka 15,4 sek/gang
Oppning/stangning av ytterdorr 15 sek/gang
Extra tidsatgang for att slanga avfall utomhus 30,4 sek/gang

Tabell 18. Extra tidsatging for utomhushantering (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Besparingen som da gors genom att hantera avfallet inomhus ar 30,4 sek per tillfalle som
avfallet skall slangas. Antalet ganger som avfallet uppskattas behovas tommas ar 3788 ggr/ar
(se tabell 15). Besparingen som gors genom att hantera avfallet inomhus ses i tabell 19.

Total extra tidsatgang for att slanga avfall utomhus 32 tim/ar

Total extra tidsatgang for interna transporter 24,3 tim/ar
Extra kostnad for att slanga avfall utomhus 5664 kr/ar
Extra kostnad for interna transporter 4301 kr/ar

Tabell 19. Tids- och kostnadsbesparing vid hantering inomhus (Fér fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Fran tabell 15 framgar att det uppskattade antalet ganger man &r i behov av att témma
avfallsvagnarna ar 3788 ggr/ar. Detta medfor att man gor en tidsbesparing pa 32 timmar om
man hanterar sitt avfall inomhus jamfort med utomhus. Besparingen som saledes gors om
man véljer att hantera sitt avfall inomhus &r 5664 kr per ar. Detta ar en kostnad som alltsa kan
elimineras. Personalen kan da istallet lagga sin tid pa nagon annan arbetsuppgift och
darigenom skapa battre effektivitet for foretaget.

Aven transporteringen utav materialet inne i butiken utgor en betydande kostnad. De interna
transporterna av avfall i butiken ar 23,1 sek per tillfalle och medfor en arstidsforbrukning pa
24,3 timmar. Denna tidsitgdng paverkar inte de olika alternativen da samtliga
tillvagagangssatt for hanteringen av avfallet kraver denna interna transport. Den totala
kostnaden for forflyttningen av avfallet paverkas darfor enbart om hanteringen sker inomhus
eller utomhus. Kostnaden for forflyttning av avfallet ses i tabell 20.
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Kostnad for forflyttning av avfall Container (opressat) 9965 kr
Container (manuellt bruten) 9965 kr
Mobil komprimator 9965 kr
Balpress 4301 kr

Tabell 20. Kostnad for forflyttning av restmaterial (For fullstindiga berikningar se bilaga I)

Besparingen som gdrs genom att hantera avfallet med en balpress inomhus ar alltsa 5664 kr,
en kostnad som kan elimineras och frigéra 6ver en hel veckas arbetskraft.

En annan kostnad som ocksa kan bli mindre, genom att man har en lagre energiatgang och
som skapas genom att man komprimerar sitt avfall inomhus i en balpress, ar
transportkostnaderna. Man behdver da inte ha tillgang till samma kapacitet av transporter och
en besparing pa narmare 100000 kr per ar pa bara transportkostnader kan goéras jamfért med
om man anvénder en sig av en container for hanteringen och man forutser att all wellpapp
komprimeras for hand (se tabell 11).

5.1.10 Mindre féroreningar - Mer miljohansyn

Arbetsmiljon ar standigt i fokus for att skapa en trivsam och effektiv organisation. Det &r
viktigt att foretagsverksamheter framjar en god miljo och inte sldpper ut onddiga utslapp som
ar skadliga for miljon. Genom att komprimera avfallet blir méngden avfall mindre och
darigenom minskar utslappen. Man far d&ven minskade utslapp i bemarkelsen att man sorterar
sitt avfall och darigenom behover inte avfallet brannas, vilket i sa fall bidragit till ckade
utslapp. I tabell 17 kan ses att kostnaden for en medarbetare som &r sjuk ar 1192 kr om dagen.
Om man kan paverka halsan i den utstrackning att man far ner sjukskrivningsdagarna (exkl.
karensdagarna) per ar med 20 stycken sa skulle det medféra en minskad kostnad med 23840
kr. Denna kostnadssankning kan alltsa erhallas genom att man satsar pa en god arbetsmiljo
och ser till att utsldappen och luftkvalitén blir bra. En annan fordel som erhalls genom att man
har laga utslapp och framjar miljon ar marknadsféringsaspekten. Idag ar miljon i fokus och
om man kan framhéva sin miljépolicy och visa att man som féretag varnar om miljén kan
man erhalla stora konkurrensfordelar. Vid valet av tva likartade konkurrenter dar den ene av
alternativen tydligt framh&ver sin miljohdnsyn kommer de flesta av kunderna att vélja just
denna, da kunderna vill frimja en god miljo.

5.2 Analys av branscherna

| detta avsnitt analyseras de olika undersokta branscherna utifran de intervjuer som é&r gjorda.
Avsnittet framhdver vad som karakteriserar de olika branscherna och hur féretag inom
branschen skiljer sig at beroende pa storlek och verksamhet.

5.2.1 Livsmedelshandeln

De butiker som innefattas i branschen livsmedelshandeln &r avseende produktutbud valdigt
lika, de tillhandahaller livsmedel och andra dagligvaror. Det som daremot kan skilja dem &t ar
storleken pa butikerna. Det finns alltifrdn sma narbutiker till stora stormarknader. De sma
butikerna tillhandahaller ett smalt sortiment av olika sorters varor, medan stormarknader
erbjuder ett brett sortiment med flera olika varuméarken inom samma produktkategori. Genom
denna stora skillnad &r &ven butiksytan avsevért skiljd. Stormarknader har en butiksyta som ar
mangdubbelt storre an den yta som tillhér de sma butikerna. Avfallet som uppkommer fran
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livsmedelshandeln &r framst wellpapp. En stor méngd av alla varor transporteras i
wellpappslador och har dven wellpapp som emballage. Det ar harigenom wellpapp som ar den
kritiska avfallstypen som kan komma att uppta stora lagervolymer och som man darfér bor
behandla. Mjukplast hanteras ocksa, men i forhallande till wellpappsvolymen sa ar
kvantiteten mjukplast 1ag och har darfor ingen paverkan for valet av hanteringsalternativ.

Den geografiska placeringen av de olika typerna av butiker ar ocksd varierande.
Stormarknader som behover tillgang till en stor butiksyta ar oftast placerade vid utkanten av
stader, dar stora lokaler finns att tillga till en lagre hyra. Kunder soker sig da ut till butiken
genom olika transportsétt for att man vill kunna nyttja valfriheten och det stora utbud en
stormarknad har. Jamfor man sedan med en narbutik sa ar den ofta placerad mitt i centrum
och har en liten butiksyta. Mitt i centrum &r hyrorna ofta hdga och darfor ar varje
kvadratmeter som kan undvaras viktig for att kunna erhalla basta l6nsamhet.

Efterfragan till narbutiker ar hég fran kunderna da det anses som en god service att ha nara till
en affar om nagot livsmedel skulle ta slut, exempelvis mjolk. Prisnivan i narbutiken &ar, genom
dess geografiska placering och lagre inkdpskvantitet, hogre jamfort med stormarknaden men
bistar istallet med en hogre serviceniva som kompensation. Det &r viktigt att narbutiker forser
kunderna med en hdg serviceniva sa att de handlar i butiken trots att prisnivan ligger hogre
jamfort med stormarknader. Ett satt att uppratthalla en god service ar genom att ha goda
Oppettider. 1 sma butiker brukar ppettiderna vara langa alla dagar i veckan och ofta har de
dven Oppet pa helgdagar.

Sma butiker som finns inne i centrum har en hyra som ar mycket hogre per kvadratmeter
jamfort med en stormarknad som &r placerad utanfor centrum. D& utrymmet ar Kkritiskt
gallande den totala hyran for sma butiker sa &r det viktigt att man anvander minsta majliga
lagerutrymme. Sma butiker har ett litet lager dar alla varutransporter inkommer och sedan &r
det viktigt att dessa snabbt kommer ut i butiken for att inte uppta onddig yta och hindra
nastkommande varuleverans. Genom att komprimera det avfall som da tillgas frigors
utrymme som kan utnyttjas at de inkommande varorna. Anvéandningen av en balpress framjar
ocksa att det inte blir Overfyllt pa lagret och arbetarna behover inte lagga tid pa
avfallshanteringen i samma utstrdckning. Varutransporterna ar ofta oregelbundna och det &ar
darfor viktigt att man har en hdg kapacitet som kan tillgodose varutillstromningen och fa ut
varorna snabbt pa hyllorna i butiken.

Genom att ha en geografisk placering utanfor centrum och genom att tillhandahalla ett brett
produktsortiment i kombination med stora ink6p sa har stora butiker en lagre hyra per
kvadratmeter och kan ha en lagre prisniva ut till kund. Stora butiker har &ven stora
avdelningar inom butiken sdsom brdd, gronsaker osv. Dessa avdelningar skoter ofta om sina
egna inkOp avseende produkter och kvantitet och planerar sjalv sina varutransporter. Till foljd
av den stora ytan som en stormarknad ar verksam pa sa har varje avdelning ocksa separata
varuintag. Varutransporterna behover darfor inte koordineras i samma man och det ar inte lika
kritiskt att varorna direkt maste packas upp pa hyllorna i butiken. Varje avdelning har tillgang
till sitt eget lagerutrymme och kan sjalva disponera detta pa basta satt. Genom anvandning av
en balpress som snabbt minskar volymen pa det avfall som uppkommer kan det frigjorda
utrymmet anvéandas at t.ex. lagerhallning av varor. Lagerhallning av varor kan vara
fordelaktigt da varorna inte ar farskvaror och man darfor kan utfora stora inkop som tacker
flera veckors forsaljning och darigenom erhalla ett lagre pris och 6ka konkurrenskraften. Utan
tillgang till en balpress pa respektive avdelning inom stormarknaden skulle avfallsvolymen
snabbt bli enorm och hanteringen utav avfallet skulle uppta mycket tid. Ur logistisk synpunkt
ar den basta I6sningen for stormarknader att samla samman allt avfall pa ett stalle for att
sedan vidaretransportera det. Om inte tillgang till en balpress da skulle finnas sa skulle de
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interna transporterna bli stora och man hade haft en hdg energikonsumtion och kostnad i form
av gaffeltruckar som behovt forflytta avfallet. Vid anvéandning av en balpress pa varje
avdelning kan denna kostnad minskas da varje enhet sjalv komprimerar avfallet och
darigenom upptas inte samma stora plats. Den minskade volymen pa avfallet och skapandet
av de latthanterliga balarna skulle medféra att gaffeltruckarna inte behdvt kora lika manga
ganger och darmed hade de interna transporterna minskat avsevart.

Gallande I6nenivan inom livsmedelsbranschen sa ar den jamn. Det finns kollektivavtal som
foljs och lonerna halla i denna tillskrivna niva.

5.2.2 Detaljhandeln

Inom kategorin detaljhandel innefattas flera olika typer av affarsverksamheter. De produkter
och tjanster som erbjuds &r av varierande karaktar och har en stor bredd gallande dess
anvandningsomrade och prisniva. Genom den varierande karaktaren pa affarsverksamheterna
ar det aven stor variation gallande geografisk placering, storlek pa affaren osv. Avseende
avfallet som erhalls inom detaljhandeln &r det framst wellpapp samt dven mjukplast. De flesta
produkter transporteras i emballage utav wellpapp och plast for att battre halla samman
emballaget. Foretag som importerar manga produkter erhaller mycket stora volymer utav
dessa sorters avfall, da emballage pa produkter som transporteras med t.ex. bat kraver extra
mycket skydd vid transport.

Betydelsen av den geografiska placeringen for en affarsverksamhet i kategorin detaljhandel &r
beroende pa flera faktorer. Dels ar det betydande om produkterna som tillhandahalls ar
"vanliga”, t.ex. tval och parfym, och kan séljas av flera olika aterforsaljare, och dels sa spelar
produkternas storlek och prisniva in. Om man é&r aterforséljare utav "vanliga” produkter som
finns i manga olika varuméarken och modeller sa ar placeringen viktig, medan om man séljer
tvattmaskiner och kylskap har inte den geografiska placeringen sa stor inverkan. Nar
konkurrensen okar sa 6kar ocksa betydelsen att finnas nara kunden och ge kunden den service
som behovs.

For en aterforsaljare av parfym ar det viktigt att snabbt och enkelt kunna tillgodose kundens
behov annars véljer kunden en konkurrent. Det &r viktigt att arbeta for kunden och ge den
service och det produktutbud som forvantas och tillfredstéller kunden. Né&r det géller parfym
som &r en forbrukningsvara ar det av stor betydelse att finnas néra kunden. Om ett kép av en
parfym ska ske sa sker det ofta relativt impulsartat, varfor narheten till kunden &r viktig. En
aterforsaljare av tvattmaskiner behdver daremot inte befinna sig i narheten av kunden i samma
utstrackning. Det ar naturligtvis viktigt att finnas relativt néra kunden, men ett sallankop
sasom en tvattmaskin sker inte impulsartat och darfor letar kunden sjélv efter ratt produkt till
ratt pris. Produkten i sig hamnar i storre fokus pa sallankopsvaror da kunden vill tillgodose
sina framtida behov. Det &r vid detta tillfalle av storre betydelse vilka funktioner och
egenskaper produkten har, da kunden vill vara saker pa att man blir néjd med sitt kop.

Det ar viktigt att ge kunden den service och kunskap om produkter som efterfragas. Genom
att kunden far svar pa de fragor den har kan ett kopbeslut lattare tas och sannolikheten till ett
kop Okar. En placering utanfor de centrala delarna i en stad innebér en lagre hyra, vilket i sin
tur medfor att man kan ge kunden ett l&gre pris samt ge kunden en hdgre service. Inom
detaljhandeln &r det viktigt att ha klart for sig vad som efterfragas av kunden i ens egen
produktkategori sa att man kan fokusera pa dessa krav och behov for att darigenom skapa en
affarsverksamhet som tillfredstaller och tilltalar kunden.

Kostnaden for hyra utav butikslokal &r hogre i de centrala delarna i en stad vilket ska
Overvagas vid placeringen av en affarsverksamhet. Det ar viktigt att 6vervaga betydelsen av

63



narheten till kunden. Generellt kan sdgas att det inom detaljhandeln &r viktigare att befinna sig
narmare kunden ju lagre pris produkten har. Prisnivan pa en produkt med lagt pris, lat oss
sdga 100 kr, kan paverkas avsevart mycket mindre jamfort med en produkt med ett pris pa
10000 kr. Detta medfor att den besparing som finns att erhalla genom att aka utanfor centrum
for att inhandla en produkt ar for liten i forhallande till produktpriset och med avseende pa
den kostnad som uppkommer for transporten dit.

Butiksytan for en affar inom detaljhandeln varierar stort. Det &r av betydelse om kundens
efterfragade produkt befinner sig inom en stor produktkategori eller om den ar en mer specifik
produktform. Genom att kunna tillgodose en bred produktkategori kréavs bade stora butiksytor
och en hog kunskapsniva bland de anstallda for att kunna leda kunden till ett korrekt kop. Om
kunden déaremot efterfragar en viss produktform som inte medfor flera olika méjligheter kan
en mindre butik anvandas och prisnivan pressas, da mindre tid behdvs till att leda kunden till
ett korrekt kop samt att hyreskostnaden blir lagre.

Avfallet som erhalls fran detaljhandeln bestar, som tidigare namnt, framst av wellpapp och
mjukplast. Volymen mjukplast ar ofta sa stor sa den &r betydande vid avfallshanteringen. Da
man ofta erhaller framst tva typer av avfall och man vill kunna sortera och komprimera de
bada ar nagon utav Orwaks flerkammarsystem att foredra. Orwak 9020 och 5070 ar de
maskinmodeller som oftast anvands inom detaljhandeln. De bidrar till att kunderna far sitt
material komprimerat samtidigt som man far sitt avfall sorterat.

Mangden avfall som erhalls inom detaljhandeln &r valdigt sdsongsberoende for varor i den
lagre prisnivan. Vid hogtider sasom jul siljs det mycket varor, vilket medfor stora volymer
avfall. Det ar vid dessa tider viktigt att ha kapacitet for tillvaratagandet av avfallet. D& massor
av varor siljes behdver varuhyllorna ofta fyllas pa med nya varor och emballage och
mjukplast behovs kastas. Om da inte kapaciteten i komprimeringsmaskinen réacker till medfor
det att personalen behover lagga tid pa att hantera avfallet och bidrar darmed till att
effektiviteten och pafylinaden av butikshyllorna blir sémre och langsammare.

Gallande Ionenivan inom detaljhandeln sa ar den varierande beroende pa bransch och typ av
produkter. Nar forséljningen avser produkter som kdps mer sallan, t.ex. tvattmaskiner och tv,
sa har saljarna ofta en provisionsbaserad 16n, medan for kop som sker ofta, t.ex. skor, har
personalen en timlén. Lonen for de som erhaller timlén gar ofta efter kollektivavtal. De som
erhaller provision kan ha valdigt varierande I6neniva, men generellt Gverstiger deras loneniva
inte mer &n max 20% 6ver dem som far timlon.

5.2.3 Industri

Det finns manga olika typer utav industrier och i denna kategori innefattas saval alla
tillverkande som servande foretag. Det &r alltifran biltillverkningsforetag till foretag som
hanterar och levererar frukt och gronsaker. Genom att de inkluderande féretagen inom
kategorin industri har sa varierande karaktar &r det svart att dra nagra konkreta slutsatser
géllande avfallsmangd osv. Industrierna anvénder alla olika méngder utav mjukplast och
wellpapp, vissa valdigt stora mangder och vissa sma. Det som kan sagas vara gemensamt for
samtliga foretag ar att de vill ha en sa effektiv avfallshantering som majligt som medfor laga
kostnader och liten tidsatgang.

Den geografiska placeringen utav en industri har inte sa stor inverkan gallande den lokala
placeringen, medan den globala placeringen kan ha stor paverkan. Ett tillverkande foretag
maste med latthet kunna na ut till hela sin malgrupp, sett pa den globala marknaden. Genom
att placera tillverkningen pa en plats som medfor daliga transportforbindelser med Gvriga
varlden, daliga vagar och saknad av batleder, sd medfors att efterfragan pa produkten sjunker
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och foretaget far en dalig I6nsamhet. Om placeringen daremot har bra transportforbindelser
kan produkterna enkelt exporteras och snabbt na ut till kunden. En industri som har hela
varlden som sin marknad maste da ocksa kunna leverera sina produkter till hela vérlden utan
svarigheter. En logistiskt smart placering medfér da snabbare leveranser och darmed
minskade transportkostnader. Detta maste beaktas vid val av plats for en industri.

Avseende andra kostnader som kan vara paverkande for valet av placering &r l6ne- och
ramaterialkostnader. D& manga tillverkande foretag &r i beroende av olika material &r det
viktigt att dven vara néra tillgangen till dessa. Om man kan ha en placering som ar néra
ramaterialet minskar transportkostnaderna for inkommande gods, vilket medfor att
transportkostnaderna for de utgdende produkterna kan vara nagot hogre. Det ar viktigt att
vidhalla en balans mellan dessa olika parametrar for att erhalla en sa bra kostnadseffektivitet
som mojligt.

Vad géller kostnaden for lokaler sa paverkas hyran av placeringen av verksamheten.
Industrier behdver inte befinna sig inne i centrum, vilket medfor att man kan tillga stora
utrymmen som inte medfor att kostnaden for lokalen &r en kritisk faktor for
affarsverksamheten. Det har dock betydelse om man befinner sig i narheten av nagot
storstadsomrade eller om man ar placerad langt ifran en sadan plats. Detta val kan vara av
betydelse om man &r i behov av hogkompetent personal eller om det inte spelar nagon roll. |
storstadsomrade finns tillgang till personal med hogre uthildningsniva och darmed ocksa mer
kunskap inom olika omraden. Storstadsomradena medfor dven en hogre I6neniva jamfort med
landsbygden. Lonenivan ligger pa ca 10-20% mer i storstadsomradena.

Lonenivan inom industrin i Sverige &r valdigt varierande med avseende pa vad for sorts arbete
det innebar. Det ar faktorer sasom risk och farligt material som har inverkan. En generell
siffra kan sdgas vara att en industriarbetare har en manadslon pa ca 22000 kr. Denna kan
sedan variera bade uppat och nedat med hansyn till arbetsuppgifterna. Lonenivan ar ocksa,
som namndes tidigare, beroende pa den geografiska placeringen inom Sverige. Inom industrin
har den geografiska placeringen storre betydelse jamfort med de andra jamforda branscherna,
da de tva andra befinner sig pa flera olika platser i landet och darfor ar lénenivan anpassad till
den regionala lonenivan.

Vad galler placeringen av en industri sett ur ett internationellt perspektiv sa ar
personalkostnaden lagre i Osteuropa vilket innebar konkurrensfordelar genom lagre
kostnader. Vid tillverkning och placering av affarsverksamhet i Osteuropa erhéller man dock
aven en lagre kompetensniva samt personal med generellt lagre arbetsmoral, vilket i sig
medfor kostnader. Saknaden av kompetens kan medfora en ineffektiv produktion och i
kombination med lag arbetsmoral kan produkterna da erhalla en lag kvalitet. En lag kvalitet
medfor ett daligt rykte for foretaget och prisnivan maste da sankas for att kunna konkurrera
och skapa en efterfrdgan pa ens produkter. Genom den sankta prisnivan minskar ocksa den
vinst man erholl genom att placera sin verksamhet pa denna plats. Fordelarna och nackdelarna
vager alla upp varandra. Det &r viktigt att noga valja ut och prioritera vad som &r viktigt for
ens egen affarsverksamhet och fokusera pa dessa vid valet av geografisk placering for att na
basta effektivitet och 16nsamhet.

Inom industrin uppkommer olika mangder avfall beroende pa affarsverksamhet. Vid somliga
industrier tillverkas produkter som emballeras och skickas ivag. Nar produkterna ska laggas i
emballage ar det ofta av wellpapp och mjukplast. D& man har en hog forbrukning och
anvandning av wellpapp uppkommer ocksa stora mangder wellpapp som ska kasseras. Dessa
volymer maste da hanteras pa ett snabbt och smidigt satt. Det kan da vara fordelaktigt att
komprimera detta i en balpress som &r placerad i nirheten av emballeringen. Aven inne langs
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med produktionsbandet kan det vara fordelaktigt att ha mdjlighet att komprimera sitt avfall.
Detta for att underlétta arbetet och 0ka effektiviteten i produktionen samtidigt som de interna
transporterna minskar. Aven andra industrier sdsom grossister anvander och har behov av att
kassera stora mangder avfall. Genom att man da komprimerar avfallet sa besparas tid och
arbetarna kan fokusera pa sina arbetssysslor for at halla en sa hog produktivitet som majligt.

5.3 Framtagning av berdkningsmodeller

De intervjuer som genomforts har haft for avsikt att skapa underlag for skapandet av en
berédkningsmodell till varje undersokt bransch. | detta avsnitt redovisas resultatet, och
skapandet av berakningsmodeller sker i den man som det ar majligt.

5.3.1 Livsmedelshandeln
I tabell 21 ses en sammanstallning av den inhamtade informationen fran livsmedelshandeln.

Livsmedel A Livsmedel B Livsmedel C  Livsmedel D  Livsmedel E
Omesattning iu ca 40 milj ca 26 milj ca 48 milj ca 47 milj
Maskinmodell 9020 3600 3600 3410 3600
Antal balar 2-3 balar/méan 1 bal/dag 2-3 balar/vecka 1-2 balar/dag 1-2 balar/dag
Totalvikt
wellpapp/ar 6 ton 117 ton 63 ton 160 ton 154 ton
Vikt/oms (ton/milj) iu 2,9 2,3 3,3 3,3

Tabell 21. Sammanstillning av inhdmtad information fran livsmedelshandeln

Genom den sammanstallning som finns i tabell 21 dnskas finna likheter mellan de olika
foretagen sa att man darigenom kan skapa en beréakningsmodell for mangden restmaterial och
darmed ocksa hur stor besparing som kan géras vid en investering i en Orwakmaskin. Det
gavs inga uppgifter fran Livsmedel A avseende omséttning och darfér kan en jamforelse
endast utforas mellan Livsmedel B-E. Den mangd restmaterial i form av wellpapp som
Livsmedel B-E har varierar ganska mycket, Livsmedel D har 254% stérre mangd restmaterial
jamfort med Livsmedel C. Denna stora skillnad ar bra for jamforelsens reliabilitet, for da kan
en mojlig berdkningsmodell gélla for foretag med olika storlek.

Om man beraknar forhallandet mellan méangden restmaterial och omséttningen sa ses att
variationen ar mellan 2,3-3,3, alltsa en skillnad pa 43%. Tre av de fyra foretagen har en
relativt jamn niva runt 3,1 ton/miljon, medan det fjarde foretaget som ar det med lagst
omséttning har en nagot hogre mangd restmaterial per omsatt miljon. De siffror som erhallits
gallande den volym restmaterial som fas har fran samtliga varit uppmatt i antal balar.
Livsmedel C angav mellan 2-3 balar/vecka, vilket medfor en skillnad pa 33% om man raknar
med 3 balar/vecka istallet for 2 balar/vecka. Vid dessa fall sa gjordes en uppskattning av
mangden restmaterial utifran dels de kommentarer som gavs vid intervjun och dels en stravan
efter en niva mittemellan. Vid somliga intervjuer angavs namligen att t.ex. nivan var mellan
1-2 balar/dag men oftast var det enbart 1 bal/dag. Eftersom denna uppskattning &r utférd antas
att ett medelvarde for mangden restmaterial per omsatt miljon kan goras for att fa en
nagorlunda approximation, se tabell 22.

Medelvarde vikt/oms for Livsmedel B-E 3,0 ton/milj

Tabell 22. Medvitdet for vikt/oms for Livsmedel B-E (For fullstindiga berdkningar se bilaga I)

Det som erhallits genom berdkningen av medelvardet &r en approximation av forhallandet
mellan méangden restmaterial och omséttningen. Denna kunskap kan sedan anvéndas vid
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saljarnas kundbesok da de besoker ett livsmedelsforetag. Efter att sdljaren da erhallit
informationen avseende omséttningen sa kan en uppskattning av restmaterialmangden goras
och darigenom kan ocksa en ungefarlig berakning goras dver hur stora besparingar som kan
erhallas.

For att tydligt visa pa de olika less is more”-argumentens fordelar kan dessa anvandas nar
kundens mdjliga besparingar ska redovisas. "Less is more”-argumenten &r alla kvantifierade i
den man som mdjligt i 5.1 Kvantifiering av "less is more”-argumenten och i de berakningar
som ar utforda i det avsnittet kan de olika numeriska vérdena forandras for att anpassas till det
egna foretaget. | bilaga Il ses samtliga fullstandiga berékningar dér det egna foretagets
omsattning (uttryckt i miljoner) ska sattas in istdllet for x for att berdkna den egna
besparingen.

| tabell 23 ses en berdkningsmodell som genom att ersétta x med den egna omséttningen
(uttryckt i miljoner) resulterar i den totala kostnaden som de olika alternativen medfor.

Totalkostnad for de olika hanteringsalternativen

Container 9086,25* x + 3180 kr/ar

Container(manuellt) 7500,375* x + 3180 kr/ar

Mobil komprimator 39* x+39000 kr/ar
*

Balpress* 60%x _ 4845*x +12*z kr/ar

y

Tabell 23. Totalkostnad for restmaterialhantering. Ersidtt x med omsittningen (For fullstindiga berdkningar se bilaga
II) *=Ersitt y med maskinens balvikt i ton och ersitt z med manadskostnaden. Exempelvis sa dr y=0,150 och
z=2231 £6r Orwak 9020 (2 kamrar) 60 min

5.3.2 Detaljhandeln

| tabell 24 ses en sammanstallning av den information som insamlades genom intervjuerna
med detaljhandeln.

Detaljhandel Detaljhandel Detaljhandel Detaljhandel  Detaljhandel
A B C D E
Omsattning ca 45 mil; ca 28 milj ca 32 milj ca 10 milj ca 32 milj
Maskinmodell 9020 9020 9020 9020 9020
Antal balar 2-3 34 1 tébmning av 1-4 2-6
bala/vecka balar/manad container/manad balar/vecka balar/vecka

Totalvikt
wellpapp/ar 24 ton 8 ton iu 20,8 ton 36,4 ton
Vikt/oms (ton/milj) 0,5 0,29 i.u 2,1 1,14

Tabell 24. Sammanstillning av inhdmtad information fran detaljhandeln

Genom att sammanstalla och analysera den insamlade informationen fran detaljhandeln ar
malsattningen att finna likheter sa att en berakningsmodell kan skapas. | tabell 24 ses den
totala omsattningen for samtliga foretag och dven mangden restmaterial i forhallande till
omsattningen som foretagen har redovisat. Vid en jamforelse mellan Detaljhandel A och B
ses att mangden restmaterial per omsatt miljon skiljes at med nastan 100%, vilket tydligt
framhaver svarigheten att hitta nagra likheter. Detaljhandel A och B ar aterforsaljare inom
samma bransch (mobelbranschen) och till foljd av detta borde dessa vara nagorlunda jamlika.
Om man sedan noterar Detaljandel D och E sa ar deras mangd restmaterial avsevart storre an
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Detaljhandel A och B. Skillnaden mellan Detaljhandel B och D vid en jamférelse av
restmaterialet per omsatt miljon &r 6ver 700%. Denna siffra tydliggor svarigheten i att skapa
en hallbar berakningsmodell som ska kunna anvandas i alla olika affarsverksamheter inom
detaljhandeln.

En anledning till att skillnaden ar sa stor och att det &r sa svart att finna likheter, for att
darigenom kunna skapa en berdkningsmodell, dr detaljhandelns bredd. De affarsverksamheter
som innefattas i definitionen detaljhandel har flera olika sorters affarssysselsattning, i
analysen ses t.ex. mébler och skor. Vid forséljning av mobler sa bidrar en produkt till véldigt
mycket restmaterial, men denna produkt paverkar dven omséttningen i stor omfattning da
priset pa denna &r relativt hogt. Jamfor man sedan med ett foretag som séljer skor sa ar priset
for ett par skor i forhallande till moblerna Iagt, medan méngden wellpapp i forhallande till
priset ar stort. Eftersom mangden restmaterial per krona skiljer sig sd mycket sa ar en
jamforelse om@jlig att genomfdra. For att det Overhuvudtaget skulle vara mojligt att
genomfora en jamforelse och skapa en berdkningsmodell for detaljhandeln sa maste
branschen delas upp i mindre delar dé&r de olika typerna av verksamheter hamnar i samma

grupp.

Aven andra variabler &n restmaterialet per omsatt miljon beaktades for att mojligen kunna
skapa en berakningsmodell. Vid intervjuerna sa efterfragades aven bl.a. hur stor butiksytan
och hyresnivan var. Manga av respondenterna hade ingen kunskap om detta och en del ville
inte ge ut denna information, och déarfor kunde inga slutsatser dras géllande denna parameter.
Inom t.ex. skobranschen sa ar butiksytan for tva relativt lika stora foretag ungefar densamma
och darfor kan det forutspas att likheter kan ses haremellan. Géllande hyresnivan sa skulle en
tydligare bild kunna fas Gver den geografiska placeringens betydelse. Det skulle aven kunna
undersokas om det gar att finna nagon koppling mellan hyresnivan och mangden restmaterial.
Genom att arbeta vidare och forsoka inhdmta informationen avseende butiksytan och
hyresnivan sa skulle dven dessa parametrar kunna bearbetas och mojligen resultera i en
berdkningsmodell.

5.3.3 Industrin

| tabell 25 ses en sammanstéallning av den information som inhamtades fran intervjuerna med
industrin.

Industri A Industri B Industri C Industri D

Omsattning ca 110 milj ca 850 milj i.u ca 200 milj
Maskinmodell 3200 3 st 3600, 2 st 3500 2 st 9020 9020
Antal balar 1-2 10  Hamtning 1 gdng/ménad 4-5
balar/manad balar/vecka av osdakert antal balar balar/vecka

Vikt/oms (ton/milj) 0,013 0,28 iu 0,23

Tabell 25. Sammanstillning av inhdmtad information fran industrin

Eftersom inte nagon information avseende vare sig omsattning eller restmaterialsvolym gavs
fran Industri C sa ar det endast tre stycken foretag kvar att jamfora. Det kan tydligt ses att
siffrorna for Industri A avseende maéngden restmaterial per omsatt miljon skiljer sig
omfattande fran Industri B och D. Det bor har noteras att Industri A anvéander sin maskin for
hantering av inkommande material vid en viss plats i produktionen och denna méngd &r inte
stor. Gallande Industri B och D sa ar deras maskiner utplacerade i produktionen, varfor
mangden avfall blir betydligt stérre. Om man jamfor de numeriska varden for Industri B och
D som man fatt for antal ton per miljon i omséttning sa &r skillnaden att Industri B ar ca 22%
storre an Industri D. Denna skillnad kan tyckas vara liten och att man hér kan se ett samband.
Nar intervjuerna genomfordes sa fick produktionsforfarandet hos dessa foretag ses samt hur
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maskinerna var utplacerade. Industri B som anvander sig av fem stycken balpressar har sina
maskiner utplacerade i hela flodet, medan Industri B endast har en maskin utplacerad dar
kvalitetskontrollen sker och material som inte blir godként kasseras. En annan faktor som
talar mot att ett samband kan dras ar att verksamheterna som Industri B och D arbetar med ar
val skiljda. Till foljd av dessa situationer sa anses att ett samband inte kan dras.

| kategorin industri ingar flertalet affarsverksamheter och liksom detaljhandeln sa é&r
skillnaden stor mellan dessa. For att ett samband ska kunnas dras mellan foretag inom
industrin maste deras verksamheter vara nagorlunda likartade och darigenom vara enkla att
jamfora. Man bor har dela upp foretagen i olika typer for att kunna skilja dem at, dessa delar
kan t.ex. vara tillverkande foretag och grossistforetag. Inom dessa delar maste aven en
uppdelning ske for att skapa nagorlunda lika villkor mellan foretag, t.ex. sa bor
tillverkningsomradet vara lika, det gar inte att jamfora en biltillverkare med en
tandborsttillverkare.

Vid intervjuerna som utfordes inom industribranschen sa efterfragades, liksom for
detaljhandeln, ocksa lokalyta och hyresnivd. De personer som intervjuades hade ingen
kunskap avseende storleken pa lokalerna de anvande sig utav. Géllande hyresnivan sa
framgick det att denna parameter kan komma att vara svar att anvanda inom industrin da
manga av foretagen sjalva &ager den lokal de befinner sig i. Eftersom bredden pa
industribranschen &r stor sa kan det d&ven komma att vara svart att hitta nagra likheter gallande
lokalytorna. For att det ska vara mojligt att hitta nadgot samband mellan foretagen sa kravs att
branschen forst blir indelad i kategorier dar likartade foretag ingar, vilket skulle underlatta for
att genomféra en jamforelse. For att exemplifiera sa kravs det mycket storre lokalytor for att
tillverka bilar jamfort med for att tillverka skor.

5.4 Analys av frageformular

5.4.1 Anvandarrelaterade fragor

Samtliga av de anvéandarrelaterade fragorna uppvisade ett bra betyg till Orwak. Det var
overvagande positiva svar till alla fragor.

Anvandarvanligheten ansags vara "Mycket bra” av hela 80% av de tillfragade, vilket visar att
Orwak lyckats framstdlla en maskin som tillfredstdller kundens krav gallande
anvandarvénligheten. En maskin som fungerar bra med bra anvéndarvanlighet skapar ett stort
mervarde for Orwak hos kunderna.

Gallande enkelheten att byta bal sa upplever de flesta av de intervjuade personerna att
enkelheten &r "Bra” eller "Mycket bra”. Det finns dock ocksa en grupp av de tillfragade som
anser att enkelheten ar ”Dalig”. De kommentarer som uppkom i samband med dessa
intervjuer var att man ansag sig balbytet kunna ske mer automatiskt &n det gor idag. Tekniken
utvecklas snabbt i dagens samhalle och da borde man aven kunna utveckla produkterna sa att
balbytet sker enklare.

Tidsatgangen for ett balbyte ar mellan 5-10 min om inga komplikationer uppstar. Om nagra
problem intraffar kan tiden snabbt fordubblas. En majoritet av de intervjuade personerna &r
nojda med den tid det tar for att utfora ett balbyte. Den del pa 10% som anser tiden vara
"Mycket lang” kommenterar sina svar, sasom i fragan angaende enkelheten for balbyte, med
att momentet bor vara mer automatiskt.
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Den tidsbesparingen som anvandarna gér genom att anvéanda Orwaks produkter &r varierande
bland de intervjuade personerna. Nastan 2/3 av de tillfragade anser att tidsbesparingen ar
"Hog” eller "Mycket hog”, medan 1/3 anser den vara "Lag” eller "Mycket 1ag”. Av de
intervjuade personerna sa kommenterades fragan med att man ansag maskinen vara mycket
anvéandbar och uppfyllde sitt syfte, men tidigare hade man anvént en stérre komprimator som
var placerad i ndrheten och dérmed gjordes ingen tidsbesparing. Istéllet for tidsbesparing
gjordes en stor kostnadsbesparing i form av att restmaterialet, i detta fall wellpapp, sorterades
bort fran det blandade avfallet och istéllet for att betala en deponeringsavgift for blandat avfall
far man nu istéllet ersattning nar man atervinner wellpappen.

Samtliga av de intervjuade personerna svarar att de upplever att de kan fokusera pa sin
huvudsakliga syssla da de har tillgang till anvandning av Orwaks produkter. Har framgar att
anvandningen av Orwaks produkter dr enkel samt att den underlattar och smélter in i det
huvudsakliga arbetet. Det &r viktigt att anvandningen inte upplevs som betungande eller att
den upptar en allt for stor del av arbetstiden, vilket har besvaras att sa inte ar fallet.

Avseende kvalitén for Orwaks produkter sa anser dver 2/3 att den ar "Mycket hog”, medan
resterande anser att den & “"Hog”. Detta ar ett mycket bra betyg som visar pa att Orwaks
produkter fungerar problemfritt och inte kraver mycket tillsyn. Genom att ha maskiner som
fungerar utan att krangla och krava tid kan kunderna fokusera pa sina huvudsakliga
arbetsuppgifter och tid kan laggas pa vasentligare saker an restmaterialhanteringen.

De svar som erholls avseende de anvandarrelaterade fragorna var mestadels positiva. Den
kritik som riktades mot Orwak genom dessa fragor var ytterst liten och anledningen till att
kunderna var missnojda gallde smasaker. | helhet var samtliga mycket néjda med sin produkt,
vilket & mycket viktigt for Orwak. Det &r viktigt att uppfylla de krav och férvéantningar
kunderna har pa sin produkt och detta har Orwak lyckats val med.

5.4.2 Produktionsrelaterade fragor

Det betyg som respondenterna gav i de produktionsrelaterade fragorna at Orwak var mycket
bra. En del av de intervjuade foretagen var missnojda med nagon enstaka punkt men generellt
sa var kommentarerna positiva.

Produktvardet i forhallande till priset ansags av 80% av de tillfragade vara "Hogt” eller
"Mycket hogt”. Den resterande delen pa 20% ansag det vara "Lagt”. Det finns alltsa ett visst
missnoje bland kunderna géllande produktvardet i forhallande till priset. En femtedel av de
intervjuade personerna anser att priset for produkten ar lite hogt, men nagra kommentarer
varfor denna femtedel anser detta angavs inte. Det &r viktigt att klargora for kunderna vilka
fordelar som inférskaffandet av en Orwakmaskin medfoér och manga har majligen heller inte
vetskap avseende vilken fordel maskinen verkligen gor jamfort med om de anvént en
container for hanteringen av restmaterialet.

Det produktutbud Orwak tillhandahaller tillfredstaller kundernas forvantningar. Samtliga av
respondenterna anser att produktutbudet antingen &r ”Stort” eller "Mycket stort”. Det &r
mycket bra att kunderna kénner att de har valmgjligheter gallande val av produkt samt att de
upplever att produkterna uppfyller de krav och férvéntningar som innehas.

Utav de intervjuade personerna sa anser samtliga att Orwak har en leveranssakerhet som ar
hog. Genom att kunna leverera bestéllda varor i tid sa hojs kvalitetsintrycket som kunderna
far for foretaget vilket ar betydande for att kunna oka forsaljningen. En bestélld vara ska
kunna levereras enligt den utsatta tiden annars uppstar missnéje bland kunderna och foretaget
far daligt rykte.
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Samtliga av respondenterna anser att leveranstiden ar kort vid bestallning av nagon produkt
fran Orwak. Det &r viktigt att ha en leveranstid som inte &r alltfor lang, speciellt viktigt ar det
att inte ha langre leveranstid jamfort med konkurrenterna. Nar en potentiell kund som ska
kopa t.ex. en balpress sa kontaktar denna maojligen mer &n en leverantor av balpressar. Om da
de produkter som erbjuds ar likartade och har samma prisniva sa kan leveranstiden komma att
bli en ordervinnare.

Samtliga av de produktionsrelaterade fragorna hade dvervéagande positiva svar. Det ar viktigt
att kunderna kénner att produkten medfér ett mervarde och att produkten ar lénsam att
investera i, vilket de flesta av Orwaks kunder gor. Genom att ha ett stort produktutbud och ha
mojlighet att leverera de varor som kunderna efterfragar sa skapas en bra kontakt och kunden
far fortroende for foretaget. De svar som erholls géllande dessa fragor visar att Orwak
uppfyller dessa delar bra. En faktor som kan paverkas utan nagra storre forandringar ar
leveranssakerheten. Den anses av samtliga kunder vara hog och det ar viktigt att den fortsétter
vara det. Det &r viktigt att halla ett utlovat leveransdatum och inte ge 16fte om nagot som inte
kan uppfyllas.

5.4.3 Relationsrelaterade fragor

De svar som erholls fran respondenterna géllande de relationsrelaterade fragorna var av
varierande karaktar. Pa vissa av fragorna var svaren endast av positiv karaktar medan pa andra
fragor fanns ett visst missnoje som bor noteras och laggas fokus pa for att forbattra.

Det &r viktigt att halla en hég serviceniva sa att kunderna kanner trygghet vid anvandandet av
sin maskin och om den skulle sluta fungera sa kommer den att lagas snabbt. Samtliga av
Orwaks kunder anser att deras serviceniva ar hdg, vilket ar ett mycket bra betyg. For manga
kunder ar restmaterialsvolymen stor och om balpressen skulle bli stillastdende sa kommer
volymen restmaterial snabbt bli stor, och manga har inte tillrackliga utrymmen for att hantera
detta.

Av de intervjuade personerna sa anser en Gvervagande majoritet att deras relation till
kontaktpersonen pa Orwak ar bra, men 14% anser att den ar dalig. Det &r viktigt att den
kontakt som fas med foretaget ar fortroendeingivande och att kunderna kanner tillit till
foretaget och kontaktpersonen. Saknas detta sa finns det risk for att kunden i framtiden valjer
en konkurrent for att dar fa battre bemdtande. Det delgavs inga kommentarer avseende varfor
dessa 14% anser relationen vara dalig. Det missndje som finns bor noteras sa att framtida
kunder inte ocksa upplever detta.

Nar de intervjuade personerna stod i akt att gora inkopet av sin maskin sa tyckte 67% att
forsaljningspersonalens kunskap kring kontrakt och garanti var ”Bra” eller "Mycket bra”. Den
resterande delen, 33%, ansdg att personalens kunskap var “Dalig”. Det ar viktigt att
forsaljningspersonalen har den kunskap som é&r erforderlig sa de darigenom kan fa kunderna
att kanna sig trygga géllande kontrakt och garantivillkor. Denna punkt maste Orwak arbeta
mer med och se till att en stérre andel av kunderna &r ndjda med kompetensen hos
forsaljningspersonalen.

Vad géller respondenternas tycke avseende forsaljningspersonalens kompetens nar det géller
produkterna sa ar svaren endast positiva. 60% anser att kompetensen ar “Bra” och resterande
40% tycker den &r "Mycket bra”. Detta ar ett mycket bra betyg som visar att kunderna kénner
trygghet i de rekommendationer saljaren gor géllande vilken typ av maskin som ska
inforskaffas. Manga av kunderna har ingen tidigare erfarenhet av komprimeringsutrustning
och balpressar vilket medfor att saljaren far ett stort ansvar och inflytande vid valet av
maskintyp.
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Pa fragan Over hur respondenterna upplever forséljningspersonalens orderuppfoljning sa var
svaren fordelade sasom att 50% ansag att den ar "Mycket bra” och 50% ansag att den ar
"Dalig”. Det bor noteras att denna fraga endast besvarades av ett fatal personer. Kommentarer
bland de personer som inte besvarade fragan var att en orderuppféljning ar svar att genomfora
da ett inkop av denna typ av maskin sker vid ett engangstillfalle och upprepas ofta inte. De
som besvarat fragan har sen tidigare haft maskiner fran Orwak och nyligen investerat i fler
maskiner. Liksom for de 6vriga fragorna sa ar det viktigt att kunderna kanner att kontakten
med foretaget &r fortroendeingivande. Orwak bor darfor arbeta med orderuppfdljning, dér det
ar mojligt, sa att kunderna i framtiden vid ett eventuellt inkGp av en ny balpress inte tvivlar pa
att inkopet ska ske fran Orwak.

Klagomalshanteringen hanteras pa ett bra satt fran Orwaks sida. Samtliga av de tillfragade
anser att hanteringen av klagomal sker pa ett bra satt. Genom att kunderna far hjélp vid behov
och att det inte behover bli tidskravande att utfora ett klagomal sa 6kar mervardet for Orwaks
produkter. D& hanteringen sker smartfritt och snabbt sa upplevs heller inte anledningen till
klagomalet lika mycket och smafel far en hogre acceptansgrans.

Nar kunderna har nagon fraga eller beh6ver gora en felanmélan pa sina produkter sa ar det
viktigt att de enkelt kan komma i kontakt med Orwak. Hela 78% upplever att det ar "Mycket
latt” att komma i kontakt med Orwak och resterande 22% anser att det ar "Latt”. Detta visar
pa att Orwak varnar om sina kunder och har en hég kundserviceniva. Genom att tillhandahalla
en hog kundserviceniva sa behover inte kunderna vara oroliga om utifall maskinen skulle
haverera.

Det &r idag extra viktigt att som foretag ha en god miljopolicy och vara miljévénliga.
Miljovénligheten dr en faktor som ger ett mervérde och kan vara en ordervinnare vid valet av
leverantor. Samtliga av respondenterna tycker att Orwaks miljovéanlighet ar hog. Det ér ett
mycket bra betyg att ingen av de tillfragade har upplevt att Orwak inte ar miljovanliga, men
trots att samtliga ger ett bra betyg bor det laggas energi pa miljétankandet. | dagens samhélle
ar miljon i fokus och utgor en alltmer viktigare aspekt, varfor det &r mycket bra om en stark
miljopolicy uppréatthalls och kan uppvisas.

Den servicenivd som Orwak tillhandahaller upplevs positivt av storsta delen av
respondenterna, vilket & mycket bra. Genom att ha en bra service kan vid forséljning detta
framforas som ett mycket bra forsaljningsargument. Det ar ytterst viktigt for manga foretag att
sakerhetsstalla att deras verksamhet kan fungera smartfritt. Det som framgick var ocksa att det
finns ett visst missndje bland kunderna géllande den kontakt de har med séljarna samt dess
kompetens. Det ar viktigt att kunderna k&nner fortroende for séljarna och att de produkter som
de valjer att investera i verkligen uppfyller de behov och forvantningar kunderna har. Orwak
bor darfor folja upp kopen och forvissa sig om att kunderna dr ngjda. Om missndje
forekommer sa maste detta noteras och atgarder maste utforas sa att orsaken till missnojet kan
elimineras vid framtida férsaljningar.

5.5 Analys av saljprocessen

5.5.1 Konsumentbeteende

Nar saljarna besoker de potentiella kunderna sa saknar manga av kunderna kunskap om olika
alternativ for hantering av restmaterial, det ar da viktigt att visa och klargéra pa mojligheterna
och fordelarna med en balpress. Om kunderna tidigare alltid anvént en container for
hanteringen av restmaterial sa ar argumenten for att inforskaffa en balpress manga. Saljaren
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kan da borja med att presentera de tio "less is more”-argumenten och sedan fullfélja
siljforfarandet som beskrivs i 4.7 Saljarnas forsaljningsutforande. Aven vid besok hos kunder
som 4r insatta i de olika alternativ som finns for restmaterialhantering sa ar det viktigt att
borja med att presentera "less is more”-argumenten och darigenom fa kundens intresse sa att
ytterligare information vill inhdmtas.

Det finns ett antal teorier avseende kopbeteendet hos kunder, se 3.1 Konsumentbeteende.
Aida-modellen (figur 1) ar den mest dvergripande och séljforfarandet som Orwaks séljare
anvander sig utav 6verensstammer med Aida. Vid presentationen av de olika "less is more”-
argumenten sa uppmarksammar kunderna problemsituationen och produkten. Nar
presentationen fortskrider med de allméanna férdelarna som ges vid en investering i en maskin
fran Orwak sa blir intresset hos kunden allt stérre. Kunden har nu skapat ett intresse och
borjar se ett behov for produkten. Genom att séljaren delger information om service och
finansieringsalternativ sa ser kunden sitt behov alltmer bekraftat och blir dvertygad att en
investering i en balpress skulle medfora stora besparingar och underlétta for personalen. Efter
att kunden blivit dvertygad presenterar sdljaren de rekommendationer som ges for kundens
foretag avseende produkttyp och liknande. Nar rekommendationen ar gjord sa har kunden fatt
fortroende for séljaren och en investering i en Orwakmaskin genomfors. Nér kopet sedan &r
genomfort sd kan saljarna, efter nagra manaders tid, félja upp kopet och kontrollera med
kunden att produkten ar tillfredstallande och att kunden &r ngjd.

Den andra modellen som beskriver beslutsprocessen (figur 2) kan ocksa sagas passa ett inkop
av en balpress. Kunderna ser ett problem med att restmaterialvolymen blir stor och att det inte
finns utrymme for att lagerhalla denna volym. De inhdmtar da information om vilka
mojligheter som finns for att lésa problemet och far ett intresse for maskiner som
komprimerar restmaterial. N&r konsumenterna funnit de olika alternativ som finns for
komprimering av restmaterial s utvarderar de samtliga mojligheter. Det &r viktigt att valja det
basta alternativet och darfor vags for- och nackdelar mot varandra. Nar utvérderingen ar
genomford sa kan ett beslut tas avseende vilket alternativ som ska véljas. Det som &r viktigt
fran Orwaks sida ar att kunden vid detta steg erhallit information om Orwaks produktutbud
och att de fordelar en balpress medfor tydligt klargjorts for kunden. Om kunden inte erhaller
fullstandig information sa kan ett felaktigt beslut tas och kunden viéljer mojligen nagot annat
alternativ. Det &r saledes viktigt att den skrivna informationen om foretaget och produkterna
ar av mycket hog kvalité. Liksom i Aida-modellen sa &ar dven kunden av betydelse efter
inkopet. Genom att folja upp kopet och kontrollera sa kunden ar nojd fas en bekraftelse pa att
produkten &r bra samt att ingen felaktig information delgivits som medfort att kunden blivit
besviken och darmed inte kommer att rekommendera produkten for andra. Den
marknadsforing som kan fas da kunder pratar med andra méjliga kunder dr mycket vardefull
da denna &r helt opartisk och de méjliga kunderna far en bekréftelse pa att en investering
medfor kostnadsbesparingar och att produktens kvalité &r hog.

Den tredje beslutsprocessen (figur 3) dar speciellt utformad for nya produkter. Orwaks
produkter har funnits lange pa marknaden, men det &r 4nda manga som inte har kunskapen om
att man kan anvénda balpressar for restmaterialhantering. Eftersom inte alla & medvetna om
att balpressar ar ett alternativ for hanteringen av restmaterialet s kan Orwaks produkter i viss
man hanteras som nya produkter. Nar produkten ar ny sa finns det nagra ytterligare faktorer
som bor beaktas jamfort med om produkten redan finns etablerad pa marknaden.

De tva forsta stegen i adoptionsprocessen ar, liksom for de andra modeller, att forst se till att
kunderna uppmérksammar produkten for att sedan soka information och skapa ett intresse.
Nar kunderna blivit intresserade av produkten och borjar fa formagan att identifiera sitt behov
av produkten sa gors en utvardering gallande hur stort behovet av produkten verkligen ar. Vid
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denna utvardering sa kommer samtliga alternativ som anvands for hantering av restmaterial,
container och eventuellt ocksa mobil komprimator, att jamféras med Orwaks balpressar och
man ser harigenom om det basta alternativet ar en balpress. | nésta steg sa provas produkten
av ett fatal foretag och deras utvardering av produkten kommer att ha stor betydelse for
produktens fortsatta Gverlevnad. Gallande Orwaks produkter sa anvands de redan av manga
foretag och det resultat som erhallits fran intervjuerna visar att dessa kunder ar néjda med sina
produkter. Eftersom kunderna ar néjda med produkten och den uppfyllt de férvantningar de
hade innan inkdpet sa kommer kunderna troligen rekommendera produkten om nagot annat
foretag skulle radgéra med dem infor ett eventuellt inkdp. Denna rekommendation &r mycket
viktig och sett ur marknadsforingsvarde mycket hogt. Genom detta sa godkéanns produkten av
marknaden och alltfler kommer att vilja investera i en balpress. Det sista steget ar, liksom for
de ovriga beslutsprocesserna, att folja upp kopet och se till att kundernas behov och
forvantningar uppfyllts.

5.5.2 Kundnytta och framtida behov

Vid de intervjuer som genomfordes sa svarade 93% att de tror att behovet av maskiner utav
den karaktér som Orwak saljer kommer att 6ka i framtiden. Anledningen &r att det stélls allt
hogre krav pa atervinning och att man ska varna om miljon. Det beror ocksa pa att féretagen
kan sanka kostnaderna genom att komprimera och atervinna sitt restmaterial. Utrymmena for
lagerhallning ar dyra och genom att komprimera avfallet minskas behovet av lagerutrymme
avsevart och darmed blir kostnaderna lagre. Genom komprimeringen av restmaterialet sa
underlattas ocksa det huvudsakliga arbetet for de anstallda, eftersom de inte behdver lagga
lika stor andel tid pa hanteringen av restmaterialet. De intervjuade personer framhavde manga
fordelar med att anvanda sig utav en balpress och de negativa kommentarerna var fa. | bilaga
111 finns de kommentarer som angavs géllande nojdheten for Orwaks produkter.

Orwaks maskiner och balpressar befinner sig i dagslaget i tillvaxtfasen i produktlivscykeln.
Det framgar tydligt genom intervjuerna att mangden restmaterial kommer oka i framtiden och
darmed &aven behovet for balpressar. Det sker alltmer import av varor fran Asien och dessa
transporter sker ofta via sjofart vilket medfor att varorna maste skyddas val, vilket i sin tur
leder till storre mangder wellpapp och mjukplast. Nar behovet av balpressar 6kar sa kommer
aven konkurrensen att 6ka, vilket innebé&r att det &r viktigt for Orwak att marknadsfora sig
starkt och se till att bibehalla de marknadsandelar de har samt ta nya. Det ar viktigt att hela
tiden uppdatera sig om den existerande konkurrensen samt kunskapen om marknaden sa att de
forvantningar som finns bland kunderna uppfylls. Malsattningen &r att bibehalla produkten i
tillvaxtfasen sa lange som mojligt och darfor ar det viktigt att forbattra produkternas kvalité
samt lansera nya produktmodeller. Aven prisnivan bor regleras utifran den efterfrdgan som
finns pd marknaden. Priset &r en kvalificerare men kan komma att bli orderférlorande om
konkurrenterna sanker priset och inte Orwak gor det.

5.5.3 Konkurrensnivaer

Orwak konkurrerar med ett flertal andra aktorer och konkurrensen sker pa olika nivaer. Den
narmsta konkurrensen &r konkurrens inom produktformen. De foretag som har produkter i
samma produktform tévlar om samma kunder och har produkter med likartade egenskaper.
For Orwak sa innefattar konkurrensen inom produktformen andra foretag som tillnandahaller
balpressar av olika typer, t.ex. Bramidan och HSM. Dessa konkurrenter paverkar Orwak pa
kort sikt, men pa lang sikt ska dven andra konkurrenter beaktas.

Den andra nivan av konkurrens ar konkurrens inom produktkategorin och har finns produkter
som har likartade egenskaper. Den konkurrens som Orwak har pa denna niva ar mobila och
stationdra komprimatorer, vilka dven de komprimerar restmaterialet. Dessa produkter har
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liknande egenskaper da de dven komprimerar restmaterialet, men storleken pa produkterna &r
avsevart storre. Aven denna konkurrens &r kortsiktig d& kunderna till sdval komprimatorer
som balpressar &r inom en speciell nisch av produkter. Foretag som tillhandahaller containrar
ar fortfarande en konkurrent till Orwak pa lang sikt.

I den darpa kommande konkurrensnivan sa aterfinns foretag som tillhandahaller containrar.
Denna niva kallas generisk konkurrens och har ingar substitut till Orwkas produkter. Den
konkurrens som sker har ar mer langsiktig. Produkterna pa den generiska nivan uppfyller
samma kundbehov, ndmligen att hantera restmaterial. Det ar viktigt att Orwak ar medveten
om denna konkurrens da det ar foretagen som finns pa denna niva som utgor konkurrensen pa
lang sikt.

Den sista konkurrensnivan ar mycket bred och innefattar alla de produkter som kunderna kan
tankas spendera sina pengar pa. Denna niva kallas budget konkurrens och for Orwak &r detta
andra maskiner som kan anvédndas i affdrer eller industrier. Ett exempel kan vara
kassaapparater i livsmedelshandeln, om foretaget investerar i nya kassaapparater kan detta
innebara att det inte finns pengar for att investera i en balpress fran Orwak. Harigenom ar
Orwak konkurrent med de foretag som tillnandahaller kassaapparater. Det som bor beaktas pa
denna niva ar att marknaden hela tiden forandras och att man anpassar sig utifran detta.

5.5.4 Konkurrens om marknadsandelar

Det pagar hela tiden konkurrens om marknadsandelarna och det &r viktigt for Orwak att ha
kunskapen om vilka faktorer som &r av storst betydelse for kunderna. Genom att identifiera de
olika ordervinnarna och kvalificerarna sa fas kunskap om vilka delar man bér lagga stor vikt
vid nér forandringar och forbattringar ska ske samt vad som ska framhédvas vid
marknadsfoéringen. En sammanstéllning av ordervinnarna och kvalificerarna ses i tabell 26.

Kriterium Balpressar
Produktegenskaper och design 45%
Pris QQ
Leveranssakerhet QQ
Leveranstid 15%
Kvalitet Q
Service 40%

Tabell 26. Ordervinnare och kvalificerare f6r Orwaks produkter
Q=kvalificerare, QQ=kvalificerare som kan bli orderfétlorare

Produktegenskaperna och designen pa Orwaks balpressar ar ett ordervinnande kriterium. Det
ar viktigt att tillhandahalla en produkt med egenskaper som é&r battre dn konkurrenternas
produkter. Betydelsen for att ha bra produktegenskaper ar hog och darfor ar viktningen ocksa
hog.

Priset ar en kvalificerare for Orwak, men kan komma att bli en orderforlorare om
konkurrenterna sanker prisnivan samtidigt som Orwak bibehaller sitt pris. Det ar darfor
viktigt att uppdatera sig avseende konkurrenternas pris.

Det ar viktigt att ha en bra leveranssakerhet och kunderna réknar med att den ar htg. Om
leveranssakerheten forandras och blir dalig kan detta komma att bli en orderforlorande faktor,
men man vinner inga orders genom att ha en god leveranssékerhet.

Vid en bestéllning sa vill kunder ha sin produkt sa fort som mojligt. Det &r viktigt att ha en
kort leveranstid och om konkurrenterna kan leverera en produkt snabbare kan detta komma att
bli avgorande for vilket foretag som erhaller ordern.
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Kvalitén pa produkterna &ar en kvalificerare. Kunderna forutsétter att produkterna haller en
hog kvalitetsniva. Om kvalitetsnivan pa produkterna ar lag sa kommer inte kunderna visa
nagot intresse alls och en order kan inte erhallas.

Om en maskin skulle haverera och behdva repareras sa ska detta ske snabbt och enkelt.
Maskinen &r viktig fér kunderna och om den inte fungerar medfér den stora extravolymer av
restmaterial som kunderna har svart att lagerhalla. Servicen ar darfor en viktig faktor for
kunderna att beakta vid ett eventuellt inkdp och darfor viktas denna relativt hogt.

Forutom de olika ordervinnarna och kvalificerarna sa ar det viktigt att vara medveten om
vilka som ar de kritiska framgangsfaktorerna. Det &r dessa faktorer som paverkar om Orwaks
produkter kommer att fa en okad forsaljning eller om konkurrenterna kommer att ta
marknadsandelar utav Orwak.

Nar intervjuerna genomfordes sa framgick det att anledningen till inforskaffandet av en
maskin fran Orwak framst var for att bespara tid och utrymme. Aven miljoaspekten var en
bidragande orsak, da atervinning och sortering bidrar till en battre miljo. Harigenom ses att
for att vara framgangsrik sa ska dessa forvantningar uppfyllas val och Orwak ska har vara
battre an konkurrenterna. Det &r saledes viktigt att ha produkter som medfér en tids- och
utrymmesbesparing, vilket Orwaks maskiner gor.
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6. Resultat och rekommendationer

6.1 Kvantifiering av "less is more”-argumenten

| kapitel 5.1 Kvantifiering av "less is more”-argumenten aterfinns en kvantifiering av samtliga
argument. Vissa av argumenten ar svarare att utfora en kvantifiering pa an andra, varfor det
inte finns nagra exakta besparingssiffror for alla argument. De argument som blev numeriskt
kvantifierade visade pa att stora fordelar gors vid en investering i en balpress. Om man jamfor
den totala kostnaden for de olika hanteringsalternativen som anvants i studien sa framgar det
att balpressen fran Orwak ar det mest lonsamma alternativet, se tabell 27.

Totalkostnad for de olika hanteringsalternativen

Container 457493 kr/ar
Container (manuellt bruten) 378199 kr/ar
Mobil komprimator 40950 kr/ar
Balpress 22547 kr/ar

Tabell 27. Totalkostnad for restmaterialhantering (For fullstindiga berikningar se bilaga I)

De fordelar man erhdller och de ekonomiska besparingar som kan goras &ar stora och
argumenterar starkt for en investering i en balpress.

Resultatet fran kvantifieringen och berdkningen for totalkostnaden tydliggor att
Orwakldsningen dr det mest ekonomiska alternativet. Vid forséljning och marknadsforing kan
dessa konkurrensfordelar med fordel framhdvas och genom dessa argument kan kunden
Overtygas att investera i en Orwakmaskin.

6.2 Berakningsmodell for livsmedelshandeln

I bilaga 1l ses de berakningar som kan utforas for att pavisa besparingarna som kan goras
genom en investering i en Orwakmaskin. Dessa formler &ar applicerbara pa livsmedelshandeln,
i forsta hand pa foretag med en omséttning under 50 miljoner kronor. Vid foretag som har en
omséttning pa éver 50 miljoner &r inte formeln testad och darmed kan inget ségas avseende
dess reliabilitet pa dessa foretag. | avsnitt 5.2.1 Livsmedelshandeln sa gors en analys av
livsmedelshandeln dar det framgar att stora foretag har separata avdelningar och att dessa
avdelningar hanterar sitt restmaterial var for sig. Da foretagen anvander sig av separata
avdelningar medfor det att dessa berakningsformler blir svara att applicera.

6.3 Séljprocessen

6.3.1 Anvandarrelaterade fragor

Anvéndarvénligheten for Orwaks maskiner anses vara mycket bra av de intervjuade
personerna. Genom att ha maskiner som uppfyller de forvantningar och krav kunderna har sa
far foretaget ett bra rykte. De negativa kommentarer som uppkom var bl.a. att vissa
komplikationer kan uppkomma vid balbyte och nar detta intraffar sa blir tidsatgangen
avsevart langre. Det &r alltid viktigt att utveckla sina maskiner och félja teknikutvecklingen.
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Orwaks maskiner ar idag mycket bra, men de kan alltid bli battre. De svar som erhallits
avseende anvandarvénligheten bor beaktas och den kritik som uppkommit bor analyseras och
se om atgarder gar att utfora for att minimera att det intraffade upprepas. Kvalitetsnivan anses
vara hdg av de flesta och det ar viktigt att denna niva kvarhalls.

Det som Orwak framst bor arbeta med ar att kvarhalla kvalitetsnivan samt att utveckla
balbytesprocessen om detta ar mojligt. Genom att minska tiden for balbyte sa blir mervardet
for produkten storre och arbetarna kan béttre fokusera pa sin huvudsakliga syssla.

6.3.2 Produktionsrelaterade fragor

De produktionsrelaterade fragorna har fatt évervagande positiva kommentarer, vilket visar att
Orwaks maskiner fungerar mycket bra och har uppfyllt de forvantningar och krav kunderna
hade infor kopet. En femtedel av de tillfragade anser att produktvardet ar Iagt i forhallande till
priset och for att sénka denna siffra bor man battre informera kunderna om de fordelar som en
investering i en maskin fran Orwak medfor. Vid intervjuerna erhélls intrycket att manga var
omedvetna Over de faktiska fordelar som Orwakmaskinen medfor. Genom att ge en tydlig bild
over de besparingar som gors genom inférskaffandet av en Orwakmaskin sa kan kunderna
enklare forstda och Overtygas att investeringen ar en bra affar. Leveranstiden och
leveranssakerheten anses vara bra av kunderna och harigenom halls en hog kvalitetsniva. Vid
en eventuell forsening sa ska kunderna meddelas langt i forvag och om detta vidhalls sa
uppstar inget missnoje, vilket medfor en hog kvalité.

Det man bor forbéattra den information som delges kunden avseende de fordelar en investering
i en Orwakmaskin medfor och darigenom Overtyga kunden att ett kop ar en mycket bra affér.
Det ar ocksa av stor betydelse att bibehalla den hoga kvalitetsnivan som Orwak har och da se
till att en utlovad leveranstid halls.

6.3.3 Relationsrelaterade fragor

De svar som erhélls for de relationsrelaterade fragorna var av blandad karaktar. Orwak ska se
till att ha en hog serviceniva och darigenom ge snabb service vid ett eventuellt stopp. Manga
kunder anvéander sina Orwakmaskiner dagligen och ett haveri under en dag medfor en stor
mangd ickekomprimerat restmaterial som det inte finns plats for att lagerhalla. Servicen anses
av kunderna vara mycket bra, vilket bidrar till Orwaks hoga kvalitetsniva. Vid ett eventuellt
haveri ska kunderna enkelt kunna komma i kontakt med Orwak. En annan faktor som hojer
servicenivan ar att klagomalshanteringen sker snabbt och smidigt, vilket kunderna ansag att
det gjorde. Det ar aven av betydelse att relationen mellan séljare och kund ar god, sa att
kunden far fortroende for saljaren och darigenom kanner trygghet vid en eventuell investering
i en maskin fran Orwak. Det finns dock ett missnéje bland kunderna avseende kunskapen hos
forsaljningspersonalen. Géllande kontrakt och garanti sa ansag en tredjedel av de tillfragade
att kunskapen var lag, och gallande orderuppféljningen svarade hélften av de intervjuade
personerna att den var dalig. Kunderna ska kanna trygghet nér de skall gora en investering i
en Orwakmaskin. Vid ett inkop sa forlitar sig koparen i stor grad till séljarens
rekommendationer och om kunden inte kénner tillit och fortroende foér saljaren kommer de
inte att genomfora kopet. Miljon &r ocksa en viktig del att arbeta for, speciellt i dagens
samhalle da utslapp och annan miljopaverkan diskuteras mycket.

Det framgar tydligt att ett missndje finns avseende saljarnas kunskap och den kontakt
kunderna har med saljaren. Orwak maste darfor se till att utbilda saljarna sa de har den
kompetensniva som behovs. Det ska dven regelbundet utféras orderuppféljningarna sa att man
kan séakerhetsstélla att kunderna &r nojda med sina produkter. Vidare sa kan man med fordel
arbeta 6ppet for en battre miljo. Genom att utfora atgarder som gagnar miljon och tydliggora
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detta for kunderna sa skapas ett mervérde och annu en anledning for varfor en investering i en
maskin fran Orwak bor genomforas.

6.3.4 Konsumentbeteende

Nar ett inkop av en balpress ska goras sa foljer kunden en beslutsprocess och det ar viktigt att
Orwak ar medvetna om detta sa att de kan paverka kunden pa ratt sitt. Man kan skilja mellan
tva typer av kunder, dar den ena ar en kund som redan insett att det finns ett problem med den
nuvarande restmaterialhanteringen och vill darmed ha en losning pa detta, och den andra
typen ar en kund som annu inte insett problemet och saljarna maste darfor presentera
fordelarna med en balpress mer ingaende for att overtyga kunden. Den forst beskrivna
kundtypen foljer modellen i figur 2 och vid en forséljning at en kund av denna typ sa kan
saljaren ha en mer passiv roll, och primart bistd med information och géra rekommendationer
for produktval. S&ljaren behdver hér inte dvertyga kunden i samma utstrackning, istéllet ska
har fokuseras pa att visa kunden de fordelar som ges vid en investering i en maskin fran
Orwak samt att ge rekommendationer och redogdra for de besparingar som kan erhallas. For
den andra kundtypen s& bor séljaren folja Aida-modellen (figur 1). Séljaren maste i detta fall
se till att kunden uppméarksammar produkten fran borjan och skapar ett intresse for den, sa att
behovet av produkten klargérs. Genom presentationen av de fordelar en maskin fran Orwak
medfor sa kan kunden &vertygas och tydligare se sitt behov, och darigenom okar
sannolikheten for att ett inkdp genomfors.

6.3.5 Kundnytta och framtida behov

Det ar tydligt att behovet utav balpressar kommer 6ka i framtiden och Orwak maste darfor se
till att marknadsféra sig sd att de eventuella kunderna véljer Orwak och inte deras
konkurrenter. 1 marknadsforingen ska den stora volymbesparingen som en Orwakmaskin
medfor tydliggoras, man bor ocksa framhava atervinningens betydelse for miljon. Det stalls
allt storre miljokrav pa foretagen och genom tillgangen till en balpress sa kan restmaterialet
atervinnas och sorteras, vilket bidrar till en battre miljo.

Orwaks produkter befinner sig idag i tillvaxtfasen vilket tyder pa att framtiden kommer att
vara mycket lonsam. Orwak ska anvanda mycket marknadsforing sa att kunderna blir
medvetna om foretaget och deras produkter. For att kunna vara bland de framsta aktorerna pa
marknaden sa ar det viktigt att uppdatera sig gallande konkurrensen och marknadens
forandringar. Genom att férandra och uppdatera produkternas kvalité och egenskaper sa kan
Orwkas mervarde bli storre &n konkurrenternas, vilket medfor att kunderna véljer Orwaks
produkter. Det ar ocksa viktigt att uppdatera prisnivan och reglera den utifran konkurrenternas
forandringar samt marknadens efterfragan. Framtiden for produkttypen Orwak tillverkar spas
bli mycket god, varfor det strategiskt korrekta beslutet &r att satsa pa en stor marknadsandel.
De nuvarande kunderna ar mycket néjda med produkterna och genom néjda kunder och ¢kad
marknadsforing kan marknadsandelarna ¢ka och darigenom ocksa vinsten.

6.3.6 Konkurrensnivaer

Orwaks konkurrens pa kort sikt innefattar andra foretag som tillhandahaller balpressar och
komprimatorer. Orwak ska se till att tillhandahalla produktegenskaper som &r béattre &n
konkurrenternas sa att kunderna valjer Orwaks produkter framfor konkurrenternas. Péa lang
sikt innefattar konkurrensen alla de alternativ som finns for hantering av restmaterial. Orwak
maste vara val medvetna om den konkurrens som finns pa marknaden och uppdatera sig
gallande deras produkter och produktegenskaper. Om en konkurrent tillhandahaller produkter
som dr béattre an Orwkas kommer kunderna att vélja dessa och Orwak forlorar darigenom
marknadsandelar. Orwak maste ocksa bidra till marknadsféringen for hela segmentet for
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restmaterialhantering sa att kunderna uppméarksammar behovet av ett annat
hanteringsalternativ for sitt restmaterial och darigenom valjer att investera i en produkt fran
Orwak.

6.3.7 Konkurrens om marknadsandelar

De ordervinnande kriterierna &r produktegenskaper, leveranstid och service. Genom att vara
battre &n konkurrenterna pa dessa delar sa vinns orders och allt storre marknadsandelar
erhalls. Viktningen visar att storst fokus ska laggas pa produktegenskaperna och designen
samt att tillhandahalla en god service. Orwak maste hela tiden utveckla produkterna och se till
att vara battre an konkurrenterna. En hog serviceniva ar ocksa viktig att tillhandahalla da
kundernas lagerutrymme medfor att det inte finns mojlighet for att lagra restmaterial
ickekomprimerat, vilket maste géras om maskinen fran Orwak inte fungerar.

De kritiska framgangsfaktorerna &r att tillhandahalla produkter som ger en tids- och
utrymmesbesparing samt att man frdmjar miljon. Orwak bor se till att deras produkter
uppfyller dessa faktorer, men det ar ocksa viktigt att dessa faktorer ar béattre an
konkurrenternas. Om en konkurrents produkt medfor en storre besparing sa kommer kunden
troligen att valja konkurrenten istallet. Den faktor som det inte arbetats sa mycket med och
som kan forbattras ar miljoaspekten. | dagens samhalle stélls allt hogre krav pa utslappsnivan
och miljétankandet hamnar i allt stérre fokus. Orwak bor darfor ocksa tydliggora sin
miljoposition och visa de fordelar som en Orwakmaskin medfér ur miljésynpunkt. Det kan
dels innebédra att i marknadsforingen anvanda ett storre miljofokus och framhéva
miljofordelarna som erhalls vid en investering i en Orwakmaskin, och det kan dels vara att
framhalla att Orwaks produktion ar miljéanpassad.
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Bilaga | - Kostnads- och tidsberdkningar

Volymreduktion och tidsatgang for de olika hanteringsalternativen
Nedanstaende siffror ar baserade pa 1000 kg pappersavfall fran en normal livsmedelsbutik.

Container, Container, kartong Balpress, Orwak

opressat bruten fér hand Mobil komprimator 9020, 2 kamrar
Volym m® 110 25 8 4
Densitet kg/m® 9 40 125 240
Tidsatgang for
hantering tim/ton 0 11 iu 11,5

| tidsatgangsraden inkluderas inte den tid det tar att lagga i materialet i maskinen. Denna tid
anses namligen vara jamlik for alla fyra alternativ och dérfor exkluderad. Vidare ska noteras
att tiden for balpressen ar fordelad sasom att 11 tim/ton ar maskinens cykeltid, vilken kan
anvandas at annan arbetssyssla under tiden maskinen arbetar, och 0,5 tim/ton avser bindning
av balar.

De kostnader som uppkommer genom inforskaffandet och témning av de olika sorters
alternativen som finns att tillga redovisas nedan. For att klargora skillnaden mellan de olika
avfallshanteringslosningarna exemplifieras ett livsmedelsforetag som arligen har en
forbrukning av 150 ton wellpapp.

Kostnader for de olika hanteringsalternativen

Container (8m°) Hyra 265 kr/man (Sita)
Témning 233 kr/gang (Sita)
Volym 16500 m®
Volym (manuellt bruten) 3750 m?
Atervinningsersattning 175 kr/ton
Arbetskraft (medellon) 177 kr/tim

(personalens 16n 105 kr/tim)

Mobil komprimator (8m®) Hyra 3250 kr/ménad (Svelog)
Tomning 233 kr/gang (Sita)
Volym 1200 m®

Atervinningsersattning

220 kr/ton (uppskattad siffra)

Balpress Hyra 2231 kr/man (9020, 60 man)
Hamtning 200 kr/gang (10 balar/gang)
Balstorlek 150 kg/bal (1000 balar)
Volym 600 m*
Atervinningsersattning 250 kr/ton



Kostnader och tidsatgang
Transportkostnader Container

Container (manuellt bruten)
Mobil komprimator

Balpress

Deponeringskostnad (bréannbart)
Container 850 kr/ton

Atervinningsersattning (wellpapp)

Container 175 kr/ton
Mobil komprimator 220 kr/ton
Balpress 250 kr/ton

Kostnad vid sjukfranvaro
Kostnad dag 1 (karensdag)
Kostnad dag 2-14

Kostnad dag 15-90
Kostnad dag 91-180

480563 kr/ar (233*15400/8)
109219 kr/ar  (233*3750/8)
34950 kr/ar  (233*1200/8)
20000 kr/ar ~ (200*1000/10)

-127500 Kr/ar (-850*150)

26250 kr/ar (175*150)
33000 kr/r (220*150)
37500 kr/ar (250*150)

304 kr/dag ((0+13+4+21)*8)
1192 kr/dag ((84+13+31+21)*8)
408 kr/dag ((10+13+7+21)*8)
304 kr/dag ((0+13+4+21)*8)

Kostnaderna for sjukfranvaro avser sjuklon/semesterlon/arbetsgivaravgifter/OH-kostnader.

Extra tid och kostnad for hantering utomhus
Extra gangstracka

Oppning/stangning av ytterdorr

Extra tidsatgang for att slanga avfall utomhus

Volym som ska uttransporteras fran affaren

Volym pa transportvagnar (forutses lastas dverfyllda)
Antal uttransporter

Total extra tidsatgang for att slanga avfall utomhus

Extra kostnad for att slanga avfall utomhus

i

15,4 sek/gang (10*2/1,3)

15 sek/gang (uppskattad siffra)
30,4 sek/gang (15,4+15)

7575 m* (0,3*16500+0,7*3750)
2 m® (uppskattad siffra)

3788 ggr/ar (7575/2)

32 tim/ar (3788*30,4)

5664 kr/ar (32*177)



Tid och kostnad for interna transporter
Tid forflyttning i affar 15*2/1,3*3788=87415 sek 24,3 timmar
Kostnad forflyttning i affar  24,3*177= 4301 kr

Total tid och kostnad for forflyttning (interna transporter och utomhushantering)

Tid for forflyttning av avfall Container (opressat) 53,5 sek (15+10)*2/1,3+15
Container (manuellt bruten) 53,5 sek (15+10)*2/1,3+15
Mobil komprimator 53,5 sek (15+10)*2/1,3+15
Balpress 23,1 sek 15*2/1,3

Kostnad for forflyttning av avfall Container (opressat) 9965 kr (4301+5664)
Container (manuellt bruten) 9965 kr (4301+5664)
Mobil komprimator 9965 kr (4301+5664)
Balpress 4301 kr

Totalkostnad for de olika hanteringsalternativen

16500

Container 265*12 + 233*T —175*150= 457493 kr/ar
. 3750 _ 2
Container(manuellt bruten) 265*12 + 233*T +177*11*150-175*150= 378199 kr/ar
. . 1200 2
Mobil komprimator 3250*12 + 233*T —220*150= 40950 kr/ar
1000 2
Balpress 2231*12 + ZOO*F +177*0,5*150 — 250*150 = 22547 kr/ar
Restmaterialets vikt
Livsmedel A Livsmedel B Livsmedel C Livsmedel D  Livsmedel E
Antal 2-3 balar/man 1 bal/dag 2-3 balar/vecka  1-2 balar/dag  1-2 balar/dag
balar
Vikt  30*0,2= 260*0,45= 140*0,45= 533*0,3= 342*0,45=
(ton)

6 ton 117 ton 63 ton 160 ton 154 ton
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Detaljhandel Detaljhandel Detaljhandel Detaljhandel  Detaljhandel
A B C D E
Antal 2-3 3-4 1 tdmning av 1-4 2-6
balar balar/vecka balar/ménad container/manad  balar/vecka balar/vecka
Vikt  120%*0,2= 40*0,2= i.u 104*0,2= 182*0,2=
(ton)
24 ton 8 ton 20,8 ton 36,4 ton
Industri A Industri B Industri C Industri D
Antal 1-2 10 Hamtning 1 gang/manad  4-5
balar balar/ménad balar/vecka av osakert antal balar balar/vecka
Vikt 18*0,080= 533*0,45= i.u 234*0,2=
(ton)
1,4 ton 240 ton 46,8 ton
Vikt/omsattning
Livsmedel A Livsmedel B Livsmedel C Livsmedel D  Livsmedel E
Vikt/oms i.u 117/40=2,9 63/26=2,3 160/48=3,3 154/47=3,3
(ton/milj)
Detaljhandel  Detaljhandel  Detaljhandel Detaljhandel  Detaljhandel
A B C D E
Vikt/oms 24/45=0,5 8/28=0,29 i.u 20,8/10=2,1 36,4/32=1,14
(ton/milj)
Industri A Industri B Industri C Industri D
Vikt/oms  1,4/110=0,013 240/850=0,28 i.u 46,8/200=0,23
(ton/milj)
Medelvérde vikt/omsattning (Livsmedel)
Medelvarde vikt/oms fér Livsmedel B-E 2.9+23+33+33 = 3,0 ton/milj

4
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Bilaga Il - Berakningsformler for livsmedelshandeln

Ersatt x med foretagets omsattning uttryckt i miljoner. Géllande balpressen sa skall y ersattas
med produktens balvikt uttryckt i ton och z ska erséattas med manadskostnaden for maskinen.
Exempelvis sa ar balvikten for Orwak 9020 150 kg/bal vilket medfér y=0,150 och
manadskostnaden ar 2231 kr som medfor z=2231.

Volym pa restmaterial

Container x*3,0*110 m®
Container (manuellt bruten) x*30%25 m’
Mobil komprimator x*30*8 m’
Balpress x*30*4 m’
Transportkostnader

* * *
Container X*3,0 ;10 233 kr/ar

* * *
Container (manuellt bruten) X*30 825 233 kr/ar

* *Q%
Mobil komprimator M kr/ar

* *
Balpress X*3,07200 kr/ar

y*10

Deponeringskostnad (brannbart)
Container 850 kr/ton —850*x*3,0 kr/ar
Atervinningsersattning (wellpapp)
Container 175 kr/ton 175*x*3,0  kr/ar
Mobil komprimator 220 kr/ton 220*x*3,0 kr/ar

Balpress 250 kr/ton 250*x*3,0 kr/ar



Totalkostnad for de olika hanteringsalternativen

Container

* *
265*12+233*%—175*X*3,0 = 9086,25* x + 3180 kr/ar

Container (manuellt bruten)

X*3,0*25 o
265%12 + 233*T +177%11*x*3,0-175*x*3,0 = 7500,375* x + 3180 kr/ar
Mobil komprimator
325012+ 233*% _220*x*3,0 = 39* x + 39000 Kr/ar

Balpress

* *
z*12+200*X*—?i’(())+177*0,5*x*3,0—250*x*3,0= 607 x

—484,5*x+12*z kr/ar
y y
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Bilaga Ill - Kommentarer avseende anvandning av Orwaks maskiner

Positiva kommentarer

Smidig och enkel att anvanda.

HOg kapacitet och utrymmesbesparingen som gors ar mycket stor.
Maskinen fungerar bra och problemfritt och &r enkel att anvanda.
Bra och for oss en mycket viktig maskin.

Vi ar ndjda med produkten, den fungerar problemfritt.

Fungerar problemfritt och &r latthanterlig.

Bra maskin, all personal &r n6jda med den.

Vildigt nojda med produkten. Har inte varit nagra som helst storre problem med
maskinen trots flera ars anvandning.

Bra maskin som fungerar bra och problemfritt.

Negativa kommentarer

En krok hakar emellanat fast nar balning ska ske och om detta gérs sa maste balen
sprattas upp och tidsatgangen &r lang for detta moment.

Balningsmomentet kunde ha varit enklare. Maste detta moment verkligen ske
manuellt?

Séljsituationen har varit av varierande karaktar. Emellanat har bra saljare funnits och
en bra relation kunnat skapas, men det har dven forekommit séljare som inte
uppskattats.

Servicekvalitén har &ven den varierat. Service ska utforas av Orwak sa att den
behovliga kompetens som kravs verkligen finns att tillga.

Balsnorena ar for dyra.

Problem uppkommer emellanat vid tippning till pall, dd balen hamnar snett. Detta
problem skulle kunna elimineras.



Bilaga IV - Frageformular for personlig intervju (chef)

1. Vilket foretag arbetar ni for?

2. Vilket land arbetar ni 1?

3. I vilken ort arbetar ni?

4. Vilken position har ni pa foretaget?

5. Hur hég omsiéttning har foretaget?

6. Hur ménga anstillda har ni?

7. Hur hog erséttning har en person som i arbetet anvénder sig av Orwaks produkter?

8. Hur lange har ni anvént er av Orwaks produkter?

9. Vilka produkter frdn Orwak adger ni?
a)
b)
c)
d)
e)

10. Jobbade ni pa foretaget nér produkter fran Orwak inforskaffades?
Ja 1 => Fortsitt med fraga 11
Nej "1 => Hoppa till fraga 19

11. Hur hanterade ni ert avfall tidigare?

12. Vilka rutiner utférdes innan hamtning av avfall tidigare?

13. Lades tid pa att komprimera materialet for hand osv. tidigare?

14. Hur ofta skedde hdmtning tidigare?




15.

Har transportstrdckan som kravs ndr man ska kasta avfall blivit forédndrat?

16.

Anser ni att tid har besparats genom anviandning av Orwaks produkter?

17.

Vad anvinds den yta till som frigjordes genom inforskaffandet av Orwaks produkter?

18.

Medfor den intdkter at foretaget?

19.

Vilka rutiner utfors innan hdmtning av avfall idag?

20.

Hur ofta sker himtning av avfall idag?

21.

Hur mycket betalar ni/far i ersdttning for himtningen av ert avfall?

22.

Hur stora volymer édtervinner ni? (wellpapp och mjukplast)

23.

Hur mycket betalar ni i behandlingsavgift? (till forbranning/till deponi)

24.

Om ni haft tillgang till mer arbetskraft alternativt mer utrymme, skulle d& dessa kunna

utnyttjas pa nagot sitt?

Anvindarrelaterade fragor som ska stillas om Orwak.

25.

Hur upplever ni............. ?
A. anvindarvéanligheten for Orwaks produkter (6vergripande)?
Bra Dalig
B. enkelhet for byte av bal?
Bra Dalig
C. tidsatgéng for byte av bal?
Kort Lang
D. tidsbesparing i forhallande till om inte tillgang till Orwaks produkter fanns?
Hog Lag
F. fokusering pa huvudsaklig syssla vid anvindning av Orwaks produkter?
Hog Lag
G. kvalitén hos Orwaks produkter?
Hog Lag

i



Produktionsrelaterade fragor som ska stdllas om Orwak.
26. Hur upplever ni............. ?

A. produktvirdet i forhallande till priset for Orwaks produkter?

Hogt Lagt

B. kvalitén hos Orwaks produkter?

Hog Lag

C. produktutbudet hos Orwak?

Stort Litet

D. leveranssikerheten hos Orwak?

Hog Lag

E. leveranstiden hos Orwak?

Kort Lang

Relationsorienterade fragor som ska stéllas om Orwak.
27. Hur upplever ni............... ?
A. servicen hos Orwak?
Hog Lag
B. relationen till den/de personer ni har kontakt med pa Orwak?
Bra Dalig
C. kunskapen kring kontrakt & garanti hos forsdljningspersonalen?
Bra Dalig
D. kunskapen kring produkterna hos forsiljningspersonalen?
Bra Dalig
E. forséljningspersonalens orderuppfdljning?
Bra Dalig
F. klagomalshanteringen hos Orwak?
Bra Dalig
G. lattheten att komma 1 kontakt med Orwak?
Latt Svér
H. miljovénligheten hos Orwak?
Hog Lagt

28. Hur finansieras er Orwak produkt? (leasing, kopt osv.)

29. Ar ni ndjd med den information ni fick fore kopet angdende olika finansieringsalternativ?
Ja 1 => Hoppa till fraga 32
Nej 1 => Fortsitt med fraga 30

30. Vad 4r ni missndjda med?

31. Vad kunde ha varit battre?

32. Vad ér ert allménna intryck av Orwak?

iii



33. Ar ni ndjda med Orwaks produkter?
Ja 1 => Hoppa till fraga 36
Nej [ => Fortsitt med fraga 34

34. Vilka faktorer dr ni missndjda med?

35. Finns dér nagon ytterligare faktor?

36. Vilka faktorer &r ni speciellt néjda med?

37. Finns dér négon ytterligare faktor?

38. Vilken var den priméra anledningen till att ni kopte en produkt av Orwak? (t.ex. 6kad
l6nsamhet, minskad volym pé avfall, miljdmedvetenhet)

39. Vilka var de andra faktorer som beaktades?

40. Bedomer ni att ert behov av maskiner utav den karaktér Orwak séljer kommer att 6ka i
framtiden?
Oka mycket [0 Minska mycket

41. Varfor tror ni att de kommer att 6ka/minska?

42. Har ni nagra 6vriga synpunkter kring Orwak eller dess produkter ni skulle vilja tilligga?

iv



Bilaga V - Frageformuléar for personlig intervju (arbetare)

1. Vilket foretag arbetar ni for?

2. Vilket land arbetar ni 1?

3. I vilken ort arbetar ni?

4. Vilken position har ni pa foretaget?

5. Medfor ert arbete anvéndning av Orwaks produkter?
Ja [1 => Fortsitt med fraga 6
Nej 1 => Hoppa till fraga 7

6. Hur mycket erhéller ni i ersittning/16n?

7. Jobbade ni pa foretaget nir produkter fran Orwak inforskaffades?
Ja "1 => Fortsdtt med fraga 8
Nej "1 => Hoppa till fraga 15

8. Hur hanterade ni ert avfall tidigare?

9. Vilka rutiner utfordes innan hidmtning av avfall tidigare?

10. Lades tid pé att komprimera materialet for hand osv. tidigare?

11. Hur ofta skedde hdmtning tidigare?

12. Har transportstrickan som krévs nar man ska kasta avfall blivit fordndrat?

13. Anser ni att tid har besparats genom anvéndning av Orwaks produkter?

14. Vad anvinds den yta till som frigjordes genom inforskaffandet av Orwaks produkter?

15. Vilka rutiner utfors innan himtning av avfall idag?




16. Hur ofta sker himtning av avfall idag?

17. Hur mycket betalar ni/far i erséttning for himtningen av ert avfall?

18. Hur stora volymer dtervinner ni? (wellpapp och mjukplast)

Anvéandarrelaterade fragor som ska stdllas om Orwak.
19. Hur upplever ni............. ?

A. anvindarvinligheten for Orwaks produkter (6vergripande)?

Bra Dalig

B. enkelhet for byte av bal?

Bra Dalig

C. tidsatgéng for byte av bal?

Kort Lang

D. tidsbesparing i forhallande till om inte tillgang till Orwaks produkter fanns?
Hog Lag

F. fokusering pa huvudsaklig syssla vid anvindning av Orwaks produkter?
Hog Lag

G. kvalitén hos Orwaks produkter?

Hog Lag

20. Vad ér ert allménna intryck av Orwak?

21. Ar ni ndjda med Orwaks produkter?

Ja
Nej

1 => Hoppa till fraga 24
1 => Fortsatt med fraga 22

22. Vilka faktorer dr ni missndjda med?

23. Finns dér nigon ytterligare faktor?

24. Vilka faktorer dr ni speciellt n6jda med?

25. Finns dér nagon ytterligare faktor?

26. Bedomer ni att ert behov av maskiner utav den karaktér Orwak siljer kommer att 6ka i

framtiden?

Oka mycket [1(101[] Minska mycket

27. Varfor tror ni att de kommer att 6ka/minska?

i



28. Har ni nagra ovriga synpunkter kring Orwak eller dess produkter ni skulle vilja tilligga?

iii



