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Sammanfattning 
 

I Sverige ökar konkurrensen mellan byggbolagen och de kämpar för att få 

projekt samtidigt som de måste utföra dem med god vinst. Situationen tvingar 

företagen att oupphörligt utvecklas och effektivisera sin organisation samtidigt 

som de har högt ställda mål inom miljö, arbetsmiljö, säkerhet och etik.  

 

En viktig del i arbetet med att effektivisera bolagen är att 

inköpsorganisationen utvecklas i den takt som förutsättningarna förändras 

eller till och med ligger steget före för att kunna handla bästa produkt till 

lägsta möjliga pris. För att hitta den bästa produkten till det lägsta priset krävs 

det ibland att byggbolagen söker sig utanför den svenska marknaden. Gips, 

kakel och natursten är exempel på material som länge har handlats utanför 

Sveriges gränser men nu har de svenska byggbolagen även börjat handla hela 

betongstommar utomlands och i synnerhet från Baltikum. En prefabricerad 

betongstomme svarar normalt sett för cirka 20 procent av byggkostnaden för 

ett flerbostadshus. Med andra ord kan ett bra pris på stommen bidra till en 

högre vinst för projektet och därmed hela organisationen. Men att köpa en 

stomme av en okänd baltisk leverantör är inte samma sak som att köpa en 

stomme av en svensk leverantör vilka har levererat stommar till företaget i 

många år. Att köpa stommen från Baltikum medför ofrånkomligt risker. 

Kommunikation, arbetsmiljö och ekonomi är exempel på risker som 

förekommer vid köp av en baltisk prefabricerad betongstomme. Med 

kommunikation avses språkskillnader men även kulturskillnader och olika sätt 

att göra affärer. Arbetsmiljörisken innefattar exempelvis de skillnaderna i 

säkerhetsmedvetenhet och användande av skyddsutrustning för de baltiska 

stommontörerna. Den ekonomiska risken härrör i stor utsträckning till den 

begränsade insynen i det baltiska bolags ekonomiska situation samt de 

skatteregler och dylikt som råder i leverantörens nation. Under arbetets gång 

har det framkommit att specialistinköpare har en nyckelfunktion i utländska 

inköp eftersom de besitter spetskompetens inom betongstommar och samtidigt 

innehar en bred erfarenhet och insyn i det aktuella landet och leverantörens 

ekonomi. Även kunskapen om de kulturskillnader som ter sig vid upphandling 

och avtalstecknande som specialistinköpare har är användbart. Vikten av att 

inte komplicera i onödan samt att vara ärlig och uttrycka sig tydligt och 

konsekvent ska inte underskattas. 

 

Nyckelord: Betongstomme, Baltikum, upphandling, inköp 



    

   

  

Abstract 
 

In Sweden rises the competition between construction companies and they are 

struggling to get projects while they need to perform them at a good profit. 

The situation is forcing companies to continually develop and streamline their 

organization while they have high goals in environmental, occupational health, 

safety and ethics. 

 

An important part of the work to streamline companies is that the purchasing 

organization evolves at the pace that conditions change or even a step ahead to 

purchase the best product at the lowest possible price. To find the best product 

at the lowest price is required at times to be looking outside the Swedish 

market. Drywall, tile and natural stone are examples of materials that have 

long been traded outside of Sweden but now the Swedish construction 

companies also started to purchase entire concrete structures abroad and 

especially from the Baltic States. A precast concrete structure responds 

normally for about 20 percent of the construction cost of an apartment 

building. In other words, a good price on the structure contributes to a higher 

profit for the project and thus the entire organization. But buying a frame of an 

unknown Baltic supplier is not the same as buying a frame of a Swedish 

supplier who has supplied structural work to the company for many years. 

Buying a precast structure from the Baltics means inevitable risks. 

Communication, working environment and economy are examples of risks 

that arise when buying a Baltic precast concrete frame. Communications are 

language differences but also cultural differences and different ways of doing 

business. Work risk include, for example the differences in safety awareness 

and use of protective equipment for the Baltic assemblers. The financial risk 

stems much of the limited transparency of the Baltic companies' financial 

situation and the tax rules and the like that prevailing in the supplier nation. 

During our work has it shown that specialist buyers have a key role in foreign 

purchases because they possess expertise in concrete structures and 

simultaneously holds a vast experience and insight into the country and the 

providers’ economic situation. Although the specialist buyers' knowledge of 

the cultural differences that appear in procurement and contract signing have 

been useful. The importance of not complicate unnecessarily and to be honest 

and express themselves clearly and consistently should not be underestimated. 

 

Keywords: Concrete frame, the Baltics, procurement, purchasing 

 
 



    

   

  

Förord 
 

Detta arbete är det avslutande momentet på högskoleingenjörsutbildningen 

inom husbyggnadsteknik vid Lunds Tekniska Högskola på Campus 

Helsingborg. Arbetet har utförts under våren 2012 i samarbete med Skanska 

Sverige AB, region hus syd, distrikt Malmö. 

 

Författarna vill rikta ett stort tack till handledaren Stefan Petersson på Skanska 

Sverige AB som gjort det möjligt att genomföra arbetet på företaget och 

bidragit med information och synpunkter samt viktiga kontakter inom 

organisationen.  

 

Professor Anne Landin på avdelningen Byggproduktion vid Lunds Universitet 

som varit handledare under arbetets fortlöpande och gett många goda råd och 

synpunkter ska ha ett stort tack. Slutligen vill författaren tacka alla 

respondenter som ställt upp på intervjuer och på så sätt bidragit med värdefull 

information till denna studie.   
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1. Inledning 

1.1 Bakgrund 

En bidragande orsak till den ökade betydelsen för inköp är att inköpen direkt 

påverkar resultatet. En minskad inköpskrona är alltid en vinstkrona under 

förutsättning att allt annat är oförändrat. Tyvärr finns det allt för många som 

förväxlar detta uttryck med att en priskrona också är detsamma som 

vinstkrona. Ingeting kan vara mer felaktigt. Felaktigheter eller andra problem 

med köpta produkter leder nämligen till stora kostnader i produktionen eller 

klagomål från kunden (Gadde & Håkansson 1998, s.10). 

 

Konkurrensen ökar inom byggsektorn och de stora aktörerna måste leta efter 

alternativa inköpsvägar och upphandlingsmetoder för att hänga med i 

utvecklingen. Den svenska materialmarknaden sägs vara oligopolisk och 

skyddad av traditionella rabattsystem vilka är svåra att se igenom (Modig 

2005, s11). Svenska byggmaterialmarknaden har prishöjningar som är 

väsentligt högre än prisindex (Eklund & Sjödin 2010 s.116) Entreprenören 

måste därför lära sig att utnyttja alla de konkurrensmedel och inköpsvägar som 

finns tillgängliga och använda dessa som ett medel att anskaffa en tjänst eller 

vara till allt lägre pris (Hansson & Pemsel 2011, s140). Det finns en stor 

ambition att alltid förbättras och effektiviseras inom byggbranschen. Att 

effektivisera upphandlingen av betongstommar kan få stor inverkan på 

slutpriset då stomköpen omfattar en stor del av hela byggkostnaden. I de 

projekt författarna till arbetet studerat och kommit i kontakt med har stommen 

omfattat 15-25% av den totala byggkostnaden. För att inköpsarbetet skall 

fungera bättre gällande upphandling av betongstommar måste det finnas 

tydliga strategier hur dessa inköp skall göras samt hur inköpare skall hantera 

de risker som förekommer. Under detta arbete skall därför författarna 

undersöka vilka risker som förekommer och hur dessa skall hanteras för att 

bästa möjliga resultat skall uppnås. 

 

Att söka sig till internationella leverantörer tvingar fram en prisanpassning 

även hos den svenska marknaden och stimulerar då till en sund konkurrens 

som kommer att gynna hela byggbranschen. Många företag väljer att inte byta 

leverantör under föreställningen att företaget därmed uppnår störst 

transaktionssäkerhet. Inköparens uppgift skall inte vara att göra det bekvämt 

för sig och andra utan uppgiften är att köpa en vara eller tjänst till det bästa 

möjliga priset men samtidigt bibehålla samma standard på produkten och 

utförandet. Därför måste oprövade och nya metoder användas. Kostnaden för 

bygg- och installationsmaterial svarar för upp emot 50 procent av den totala 

entreprenadkostnaden vid uppförande av flerbostadshus, därför är det av stor 
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vikt att det görs bra och effektiva inköp för att spara pengar (Modig 2005, 

s12). 

 

Men det är inte endast för priset som ett företag bör söka sig till nya 

marknader och undersöka nya upphandlingsvägar. När inköparna letar sig 

utomlands och skapar ett större nätverk med många leverantörer försäkrar 

företagen sig mot att inte behöva tacka nej till projekt på grund av brist på 

leverantörer. Även bristen på kompetent personal kan tvinga ett företag att 

avböja ett erbjudande om arbete samtidigt som det råder arbetsbrist i andra 

länder med kompetent personal, denna skillnad måste företagen ta vara på. 

 

Den första maj 2004 utvidgades EU med tio nya medlemsländer, däribland 

även de baltiska staterna samt Polen. Det har nu bildats en mer internationell 

arbetsmarknad och medlemsländernas invånare kan själva välja var inom EU 

som de vill ta anställning och driva företag (Sveriges byggindustrier ss.1-2). 

Detta har gjort att svenska byggbolag nu söker sig utanför Sveriges gränser 

vid upphandlingar av byggnadsmaterial och arbetskraft för att hitta det bästa 

alternativet i fråga om pris och kvalitet. Men att göra upphandlingar utanför 

Sveriges gränser kräver att inköpsprocessen anpassas efter de förhållanden 

som råder på den internationella marknaden för byggnadsmaterial. Även om 

det är samma vara eller tjänst som skall upphandlas krävs det insyn i det 

aktuella landets affärskultur. Det måste finnas tillgängliga riktlinjer för hur 

utländska entreprenörer ska upphandlas för att fördelarna skall kunna nyttjas.  

 

 

 

 

”Vi har mycket att lära oss av företag ute i Europa där internationella köp av 

byggmaterial och arbetskraft görs flitigt, byggbranschen i Sverige har 

fortfarande inte arbetat mycket med internationella inköp men vi måste tänka 

internationellt för att hänga med i utvecklingen.” - (Distriktschef, Skanska) 
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1.2 Problemformulering   

Följande frågeställningar har utgjort underlag för rapporten. 

 Vilka är de största riskerna vid utländska stomköp? 

 Vilka åtgärder bör vidtas för att undvika de största riskerna vid ett 

utländskt stomköp? 

 Hur ska byggföretagen utföra lyckade utländska stomköp i framtiden? 

1.3 Syfte 

Avsikten med arbetet är att identifiera de risker som förekommer vid köp av 

baltiska stommar till flerbostadshus och liknande byggnader. Vidare skall 

undersökas vilken strategi som bör tillämpas för att skapa förutsättningar för 

en internationell konkurrens vid upphandling av betongstommar.  

1.4 Mål 

Målet med arbetet är att identifiera de risker som förekommer vid köp av 

utländska stommar. Vidare är målet att utifrån denna information kunna 

föreslå riktlinjer för hur de svenska byggföretagen skall gå tillväga för att i 

framtiden köpa utländska stommar med största möjliga framgång. 

Författarnas personliga mål är att få en ökad insikt i ämnet internationella 

inköp och inköp i allmänhet inom byggsektorn för att ha en bra grund att stå 

på inför kommande arbetsliv. 

 

1.5 Avgränsningar 

Ämnesavgränsning – Endast köp av utländska stommar och stomentreprenader 

kommer att behandlas i detta arbete. Anledningen till detta är att arbetet annars 

skulle bli för omfattande och tidskrävande. 

 

Geografisk avgränsning – I arbetet undersöks inköpsprocessen och 

förutsättningarna för ett större byggbolag som köper en utländsk 

stomentreprenad från Baltikum till ett projekt i södra Sverige. Dock är 

studiens resultat tillämpbart även för projekt i andra delar av Sverige men då 

bör hänsyn tas till transportsträckans skillnad för det aktuella projektet jämfört 

med de i arbetet studerade projekten. 

 

Metodisk avgränsning – Undersökningen kommer utföras som en kvalitativ 

studie inom ett utvalt företag, vilket innebär att den huvudsakliga 

datainsamlingen kommer att bestå av intervjuer och litteraturstudier. 
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1.6 Disposition 

 I det inledande kapitlet ges en introduktion till arbetet som innefattar en 

kort beskrivning av ämnen som berör studiens problemområde. Kapitlet 

innehåller även en problemdiskussion samt en presentation av arbetets 

syfte och frågeställningar. Avslutningsvis presenteras studiens 

avgränsningar och rapportens upplägg. 

 Kapitel två innehåller en beskrivning av vilka metoder som använts och 

hur arbetet har genomförts. Felkällor i studien tas även upp i detta 

kapitel. Arbetets reliabilitet och validitet diskuteras också i kapitel två. 

 Kapitel tre ger en kort beskrivning av det studerade företagets 

organisation och historia. 

 Kapitel fyra utgörs av den teoretiska referensramen. Här presenteras ett 

avsnitt om internationella inköp som beskriver möjligheter, fördelar, 

risker och problemområden.  

 I det femte kapitlet presenteras materialet från intervjustudien. 

 I kapitel sex finns analysen av studien, där materialet som inhämtas från 

studien på företaget sammanvävs med teorin som ligger till grund för 

arbetet och analyseras. Här besvaras frågeställningarna och 

rekommendationer kring problemområdet ges. 

 I det sjunde kapitlet redovisas slutsatserna som dragits. Dessutom 

presenteras reflektioner kring studien och förslag på fortsatt arbete. 

 Kapitel åtta är en lista över begrepp och förkortningar som används i 

texten. 

 Det nionde kapitlet är en förteckning över vilka källor som använts i 

arbetet. 

 Kapitel tio är en förteckning över studiens respondenter. 

 Kapitel elva består av arbetets bilagor. 
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2 Metod 

Idén till detta arbete uppkom när författarna uppmärksammade skillnaderna i 

resultatet av två till synes lika projekt. Skanska var totalentreprenör för båda 

projekten och det var i båda fallen flerbostadshus som uppfördes med en 

prefabricerad betongstomme från Lettland. Det ena projektet fungerade bra 

och höll angiven tid medan det andra drabbades av ett flertal olägenheter med 

förseningar som konsekvens. En första tanke till ett ämne att skriva arbetet om 

var att jämföra denna lettiska leverantör med Skanskas egen stomavdelning 

och ta fram åtgärder för att effektivisera kunskapsåterföringen vid denna typ 

av projekt. Efter möten med handledare och beslutsfattare på Skanska kom 

författarna till insikt om att frågeställningen var för vid och reducerade den till 

vad den är idag. Det framgick även vid ovan nämnda möten att en jämförelse 

av de två leverantörerna inte var aktuellt då Skanskas Region Hus Syd beslutat 

att denna typ av utlandsköp ska fortsätta. Det som det dock fanns ett behov av 

var en strategi för att med största framgång undvika riskerna och ta tillvara på 

de fördelar som finns i samband med att köpa en prefabricerad betongstomme 

från exempelvis Baltikum. 

 

2.1 Initialstudie 

För att erhålla en översiktlig bild över problemområdena inom utländska köp 

utfördes en initialstudie. Ett första steg i denna inledande studie var att utföra 

ett flertal öppna intervjuer med personer i anknytning till inköpsprocesser och 

montage av prefabricerade betongelement.  Parallellt med denna 

intervjuperiod har litteratur studerats, detta i form av ämnesrelaterade 

vetenskapliga publikationer, facklitterära tidningar, böcker samt Skanskas 

intranät. Denna process sammanställdes och reducerades ned med arbetets 

problemformulering som resultat. 
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Figur 2.1 Illustration av initialstudien 

2.2 Huvudstudie 

Under huvudstudien var författarna stationerade på ett platskontor på en av 

Skanskas arbetsplatser i Malmö. Detta gjordes för att ha tillgång till Skanskas 

intranät och nyckelpersoner för arbetet. Men inte mindre för att skapa nyttiga 

kontakter inom Skanska och personer med anknytning till Skanska. Under 

huvudstudien genomfördes ett flertal olika moment med varierande tidsåtgång. 

Många av momenten har bearbetats parallellt och nedanstående ordning är 

därför endast ungefärlig. 

 

Litteraturstudie 
För att de kommande intervjuerna skulle ge bästa möjliga resultat ansågs det 

att det erfordrades en ordentlig genomgång av befintlig litteratur inom ämnet. 

Inledningsvis bearbetades böckerna Inköpsteknik och Professionellt inköp 

vilket är litteratur som översiktligt behandlar upphandlings- och 

inköpsprocesser. Skanskas intranät OneSkanska har funnits till vårt förfogande 

och gett oss tillgång till aktuell information om Skanskas riktlinjer för inköp 

och import. Vidare lästes Företagets utlandsaffärer, Beställarens nycklar till 

framgång och Stora importhandboken. Dessa böcker innehåller konkreta 

strategier inom upphandling och import vilket är ytterst relevant för arbetets 

frågeställning. Följaktligen valdes mer ämnesspecifik litteratur som var 

inriktad mot byggbranschen såsom Att upphandla byggprojekt samt 

Problemformulering 

One 
Skanska 

Publikationer 

Intervjuer 
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Byggprocessen. Diverse standardavtal såsom AB 04, ABT 06 och ABT-U 07 

studerades och gav en bra bild över hur entreprenadavtal utformas och vilka 

reservationer som kan göras i dessa för att med största framgång upphandla en 

utländsk stomleverantör.  Vetenskapliga publikationer inom arbetets 

ämnesområde har även studerats för att erhålla fler synvinklar på problemet 

men även att ge författarna idéer om litteratur som var relevant för just denna 

rapport. Även branschtidningar såsom Byggindustrin och Husbyggaren har 

lästs för att få mer insyn i aktuella problem och lösningar angående 

internationella upphandlingar. Incoterms som är internationella 

transportklausuler och dess olika varianter och villkor har studerats vilket gav 

bra material för att föra diskussioner om transportrisker och hur dessa kan 

hanteras. Slutligen har två avtal studerats för att se konkreta skillnader mellan 

projekt. 

 

Kvalitativ studie 
Den kvalitativa studien har utförts i form av intervjuer med personer i direkt 

anknytning till antingen inköp eller montage av utländska prefabricerade 

betongelement. Majoriteten av de intervjuade personerna har varit anställda på 

Skanska. Befattningar som intervjuades på Skanska var Projektchefer, 

Produktionschefer, Projektingenjörer, Specialistinköpare och en Distriktschef. 

Den lettiska leverantörens montageledare och deras tidigare säljare har även 

intervjuats för att få fler synvinklar på problemen och på så sätt komma fram 

till bättre lösningar för båda parter.  

 

Under arbetet med intervjuerna har en semistrukturerad intervjumodell 

använts för att inte låsa respondenten i förbestämda tankegångar. 

Respondenten har under intervjun haft stor frihet att utforma svaren på sitt 

eget sätt utifrån hur de har uppfattat frågorna.  Intervjufrågorna har inte behövt 

följa det mönster som först nedskrivits utan respondenten har själv kunnat 

styra hur intervjun ska disponeras. Modellen att låta respondenterna själva 

styra intervjun valdes för att budskapet med intervjun har varit tydlig. Fokus 

har alltid legat på att respondenterna skall komma med nya risker som sedan 

skall diskuteras. Om respondenten inte kunde komma på någon risk har 

intervjuledaren givit förslag på risker som framkommit under tidigare moment 

i undersökningen. Samma metod har använts när respondenten blivit ombedd 

att ge förslag på kriterier vid leverantörsval och fördelar med utländska köp. 

Respondenternas givna risker har utvärderats med arbetets riskanalys (Bilaga 

5). När riskanalysen gjordes skrevs först en risk ner sedan diskuterades vilka 

problem risken kan leda till, därefter graderades risken på en trestegad skala 

för sannolikhet och konsekvens. Därefter diskuterades det fram lämpliga 

lösningar och åtgärder för att minimera riskens konsekvenser. Resultatet av 

denna riskanalys presenteras i kapitel 5.3. Innan varje intervju har det sänts ut 

kort information angående arbetet (Bilaga 6 och 7). Vid start av varje intervju 
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har det tydligt förklarats hur intervjun är upplagd samt förklarat att en 

djupdykning av problemen med utländsk stomentreprenad kom senare i 

intervjun. Samtliga intervjuer har spelats in för att underlätta 

sammanställningen av intervjuerna. Intervjuerna har varit mellan en och två 

timmar långa. Momentet att spela in samtliga intervjuer och sammanställa de 

senare har varit mycket tidskrävande men samtidigt stärkt arbetets 

tillförlitlighet.  

 

Fallstudie 
En fallstudie är en studie där ett samtida fenomen undersöks inom dess 

verkliga sammanhang när gränserna mellan fenomen och kontext inte är 

tydligt (Backman 1998, s.48).  

 

Författarna till arbetet har valt att arbeta med Skanska Sverige AB och utföra 

sin fallstudie på detta företag. Kriteriet för val av företag att utföra fallstudie 

på var att företaget använder sig av prefabricerade betongstommar från 

Baltikum. Projekten som skall finnas representerade hos företaget skall 

omfatta en hel stomme till ett flerbostadshus eller liknande projekt. Författarna 

har valt att utvärdera flera projekt från Skanska då dessa har haft liknande krav 

och organisation bakom sig. För att få mer insikt om baltiska leverantörers syn 

på problem i upphandling med svenska beställare gjordes även en resa till 

Riga där två olika leverantörer intervjuades och en av fabrikerna besöktes.  

 

Felkällor 
Under arbetet med denna studie har författarna alltid varit kritiska till det som 

hörts eller skrivits, därför har det alltid eftersträvats att minst hitta två källor 

som styrker samma sak. Många av respondenterna har känt varandra sedan 

tidigare och troligtvis även påverkat varandras uppfattning om utländska 

stomentreprenader. Detta faktum ser författarna som viktigt och har därför 

under intervjuerna eftersträvat att säkerhetsställa att det är respondenternas 

egna tankar som framkommer under intervjuerna. Respondenterna har också 

till stor del varit anställda i samma distrikt och de har då varit involverade i 

samma projekt vilket gör att speciellt två projekt blir mycket representerade 

när respondenterna bevarade frågorna, stor del av respondenternas 

erfarenheter om utländskt stommontage har varit från ett fåtal projekt. För att 

underlätta vid sammanställningen samt att tolkningar av respondenterna inte 

skulle göras vid intervjun valdes att samtliga intervjuer skulle spelas in, vilket 

resulterade i att flertalet misstolkningar kunde elimineras. Nackdelen med att 

intervjuerna har spelats in är att det föreligger en risk att respondenten vinklar 

svar för sin egen gagn. För att minimera denna risk har respondenten blivit 

informerad att informationen inte presenteras personspecifikt. 
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Det har varit svårt att finna ämnesspecifik litteratur och mycket av 

undersökningen har grundats på litteratur som omfattar internationella köp 

generellt istället för inriktade på just stomköp. Även författarnas bristande 

erfarenhet av byggbranschen kan ha bidragit till att frågorna har varit 

felformulerade och kan ha missuppfattats av respondenterna.  

 

För att uppnå högre trovärdighet i arbetets slutsatser kan fler intervjuer utföras 

och även fler leverantörer utvärderas. Anledningen till att detta inte gjordes 

var att tillgänglig tid inte fanns tillgodo och att mängden intervjuer och 

leverantörer ändå uppfyller tillräckliga mängder för att rapporten skall inneha 

hög reliabilitet.  

 

”Människor är generellt rädda för nya saker och nya arbetsätt, därför blir det 

ofta fel och information som kan stärka fördomarna söks istället för 

information som kan stärka fördelarna”. – (Projekteringsledare, Skanska).  

Tillförlitlighet och validitet  
För att bevara hög tillförlitlighet på arbetet har författarna varit neutrala i sin 

inverkan på resultatet. Författarna har tydligt förklarat hur de har gått tillväga 

med exempelvis intervjuer så att en likadan studie kan genomföras med 

samma resultat. Författarna till detta arbete har varit noga med att den sökta 

informationen skall återfinnas på minst två olika källor, resultaten har 

”triangulerats” med andra källor för att säkerhetskälla validiteten åter en gång 

(Denscombe 2000, ss. 250-251). De intervjuade personerna har noga 

utvärderats och samtliga intervjuer har spelats in för att missuppfattningar vid 

intervjutillfället inte skall återspeglats i rapporten.      
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3 Företagspresentation 

Skanska AB 
Skanska är ett av Sveriges största byggbolag och har verksamhet inom hus- 

och anläggningsbyggande. Skanska är även det företag som har studerats i 

fallstudien. I Sverige är cirka 9400 medarbetare anställda och intäkterna för 

byggverksamheten uppgick 2010 till cirka 23 miljarder kronor. Skanska 

eftersträvar hållbara lösningar och de har som mål att vara ledande inom 

kvalitet, grönt byggande, arbetsmiljö och etik (skanska.se).  

 

 
Figur 3.1 Geografisk fördelning av intäkter.(Skanskas årsredovisning 2010) 

Historik  
Historian om Skanska startar 1887 när Aktiebolaget Skånska Cementgjuteriet 

bildades och började tillverka betongprodukter. Skanska utvecklades snabbt 

till ett byggbolag och redan 1897 etablerade de sin första internationella 

verksamhet. Under 1900-talet spelade de en stor roll i byggandet av Sveriges 
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infrastruktur. Skanska byggde vägar, kraftanläggningar men även kontor och 

bostäder. På 1950-talet tog Skånska Cementgjuteriet ett ordentligt steg in på 

den internationella marknaden och under decennierna som följde gick de in på 

nya marknader i bland annat. Sydamerika och Afrika. År 1965 listades 

företaget på Stockholmsbörsens A-lista som numera heter Large Cap. År 1971 

tog företaget ett stort kliv när de steg in på den amerikanska marknaden som 

idag är Skanskas största marknad. Skanska blev koncernens officiella namn 

1984. I slutet av 1900-talet påbörjade Skanska sin mest expansiva fas, 

försäljningen fördubblades på bara några år. Skanska har vuxit med höjd 

försäljning och många framgångsrika uppköp på vägen för att nu vara ett stort 

globalt företag. Sedan början av 2000-talet har dock deras fokus legat på 

lönsamhet snarare än tillväxt. Nu efter många år av konsolidering har bolaget 

en stabil bas att stå på och inriktar sin affärsplan på lönsam tillväxt.  

Verksamheten för Skanska är koncentrerad till byggande och utveckling av 

bostäder samt projekt inom kommersiella fastigheter och infrastruktur på 

utvalda hemmamarknader i Europa och Amerika. Idag är Skanska ett av de 

största byggföretagen i världen med drygt 52000 anställda (skanska.se).   

Skanska Sverige AB 
Skanska har strategiskt placerade kontor på bra geografiska läge och har 

lokaliserat dessa till Stockholm, Göteborg och Malmö. Skanska arbetar dock 

med logistik och volymhandel i hela landet för att kunna pressa priserna så 

lågt som möjligt. Skanska arbetar ofta i hela värdekedjan, från första idén om 

att skapa ett projekt till dess att projektet övergår till förvaltning. På detta vis 

har Skanska byggt hela sitt befintliga fastighetsbestånd. Skanska har under 

åren även utvecklat en rad lösningar för att processen och produkterna skall 

vara så miljövänliga som möjligt. Alla kommersiella fastigheter som Skanska 

utvecklar certifieras i enlighet med miljösystemet LEED (skanska.se).    

 

Region hus Syd 
Skanskas Region hus syd omsätter årligen cirka 2 miljarder svenska kronor 

och har ungefär 700 anställda medarbetare. Regionens huvudort är Malmö och 

regionchef är Magnus Persson. 
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Figur 3.2 Skanskas organisation. (Skanskas årsredovisning 2011) 
 

Skanskas inköp/leverantörer 

Skanska ställer höga krav på sig själva när det gäller kvalitet, miljö och 

arbetsmiljö och hur de skall uppföra sig. Dessa höga krav vill de även att deras 

leverantörer skall uppfylla. Skanskas mål är att bli världsledande inom 

säkerhet, hälsa och miljö. Skanska skall alltid agera rätt mot egen personal och 

affärspartners. Leverantörerna som skall arbeta med Skanska skall ta del av 

och stödja Skanskas värderingar och deras uppförandekod(Code of Conduct). 

 

Miljön är ett prioriterat område för Skanska som ständigt vill förbättra 

miljötänket inom byggsektorn. För att detta skall kunna genomföras måste 

leverantörerna dela ambitionen att bli ledande inom miljöfrågorna samt att 

följa de miljökrav som upprättas. Skanska arbetar med sina leverantörer för att 

fasa ut farliga ämnen från byggnadsindustrin och endast använda de material 

som är tillåtna. Skanska vill att alla på deras arbetsplats skall trivas och att folk 

skall känna respekt för varandra och komma hem med livet och hälsan i 

behåll. Skanska har höga krav på sina arbetsplatser som de vill att alla skall 

följa om de vistas på arbetsplatsen (skanska.se). 

 

Inom ramen för Skanskas affärsplan 2011-2015 skall det tas nya steg mot att 

bli branschledande inom riskhantering. Förstärkningen innebär att 

riskhanteringen skall ge ytterligare fokus i alla affärsenheter. För att dessa mål 

skall uppnås kommer det att läggas stor tonvikt på utbildning av medarbetare 

kommande år. Till de områdena med största sannolikhet för att problem kan 

uppstå på grund av bristande riskhantering räknas etik, miljö, arbetsmiljö, 

säkerhet samt projektförluster. Riskerna skall balanseras genom att Skanska 

skall arbeta i olika marknader och segment, både privata och offentliga som 

befinner sig i olika faser av konjunkturcykeln (Skanskas årsredovisning 2011, 

s16).
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4 Teori 

Avsnittet ger en beskrivning av upphandlings- och inköpsprocesserna i 

byggbranschen. Här presenteras även de risker och problemområden som kan 

uppkomma vid köp av en utländsk betongstomme. En övergripande 

beskrivning av byggbranschen lämnas. Internationella köp och riskerna med 

dessa behandlas också. Avslutningsvis kommer ett kapitel om inköpstekniker 

och hur ett byggbolag bör gå tillväga när de väljer en ny leverantör. Avsnittet 

illustreras i figur 4.1.  

 

 
Figur 4.1 Illustration av teoriavsnittet.  

4.1 En kort beskrivning av byggbranschen 

Oligopol, prissamverkan samt bristande importkonkurrens bidrar idag till att 

Sverige har högre byggmaterialpriser än förr. Även den bristande 

importkonkurrensen för byggmaterial anges som en av bovarna till att 

omotiverad prishöjning på byggmaterial som överstiget prisindex markant. 

(Byggkommissionen SOU 2002:115), SCB (Statistiska centralbyrån). Bygg- 

och projektutvecklingsverksamhet handlar till stor del om att hantera olika 

risker, då alla projekt är unika. Ett väl genomfört projekt kan betyda att 

marginalen i projektet kan öka någon procentenhet och vinsten ökar. Ett stort 

förlustprojekt kan däremot ha en negativ resultateffekt som är betydligt större 

(Skanskas årsredovisning 2011). 

 

Enligt statistik från SCB (Eklund & Sjödin 2010 s.116) motsvarar bygg- och 

installationsmaterial för upp emot 50 procent av den totala 

entreprenadkostnaden vid byggande av flerbostadshus. Det i särklass största 

enskilda kostnadsstället vid denna typ av byggprojekt är stommen som 

Byggbranschen Upphandlingsprocessen 

Internationella köp och 
dess risker 

Inköpstekniker och val av 
leverantör 

Teorikapitel 
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normalt motsvarar cirka 15-25 procent av den totala kontraktsumman för ett 

flerbostadshus, vilket gör valet av stomentreprenör synnerligen viktigt för att 

göra så stor vinst som möjligt. Intresset för att öka vinsten i projekten har fått 

många av de större byggbolagen i Sverige att köpa stommar från andra länder 

och i synnerhet de baltiska länderna samt Polen. Men för att dessa samarbeten 

skall fungera krävs det att leverantörerna i dessa länder är väl införstådda vilka 

utmaningar som byggbranschen står inför (Marcuson 2011, ss 68-69). 

 

 
Figur 4.2 Diagram över byggprisindex jämfört med konsumentprisindex 

(Eklund & Sjödin 2010 s.116).  

 

4.2 Upphandlingsprocessen 

Följande text beskriver upphandlingsprocessens normala förfarande i 

kronologisk ordningsföljd. Beskrivningen ger endast en översiktlig bild av 

processen och mindre aktiviteter såsom kontakt med myndigheter och 

utredningar rörande exempelvis finansiering utelämnas. 

 

Upphandlingsprocessen börjar med att en beställare finner ett behov av att 

uppföra någon form av byggnadsverk. Behovet utvärderas och med hjälp av 

detta kan ett dokument skapas med krav och önskemål för beställningen i 

fråga. Det kan vara en hel byggnad som ska upphandlas men även en mindre 

del i hela byggprojektet i form av en underentreprenad på exempelvis en 

betongstomme, beroende på vilken typ av projekt som ska upphandlas väljs 

den upphandlingsform som är mest lämplig. Det tas även ställning till om det 

ska vara fast pris eller om debiteringen ska ske på löpande räkning.  

I upphandlingsprocessen tas sedan ett förfrågningsunderlag fram av 

byggherren, antingen i egen regi eller av en inhyrd konsult, 

förfrågningsunderlaget skall sedan ligga till grund för de tillfrågade 

entreprenörernas anbud. Detta förfrågningsunderlag sänds ut till utvalda 

entreprenörer som sedan lämnar ett anbud innehållande ett pris och vad som 
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ingår i detta pris samt vilka reservationer som gäller. De anbud som inkommer 

inom utsatt tid utvärderas och en entreprenör väljs ut. Sedan tecknas ett 

entreprenadavtal som formaliseras i ett entreprenadkontrakt och undertecknas 

av båda parter. Hur genomförandet av ett byggprojekt skall lyckas är i hög 

grad beroende av hur inköpare behärskar att skriva avtal med leverantörer 

(Söderberg 2010, s7). Entreprenadkontraktet utformas i enighet med Allmänna 

bestämmelser för gällande entreprenadform. Den mest generella för 

entreprenader är AB04 men mer nischade finns för exempelvis 

totalentreprenader och underentreprenader som betecknas ABT 06 respektive 

ABT-U 07. Vid entreprenadtidens slut görs en slutbesiktning och innan 

garantitidens slut görs en garantibesiktning. Det enda som återstår nu är 

brukning av den levererade produkten. 

 

 

 
Figur 4.3 Illustration av upphandlingsprocessen. (Söderberg 2005, s. 18) 

1 
• Byggherrens önskemål och 

krav 

2 
• Val av upphandlingsform 

3 
• Förfrågningsunderlag 

4 
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• Entreprenadavtal 
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4.3 Internationella köp 

Det är inte endast en prismässig fråga som gör att företagen bör söka sig till 

nya marknader och undersöka nya upphandlingsvägar. När företaget 

undersöker nya upphandlingsvägar breddas möjligheterna för att finna nya 

medel för att öka vinstmarginalerna. När företaget skapar ett större nätverk av 

leverantörer försäkrar de sig att inte behöva tacka nej för att deras ordinarie 

leverantörer ej har kapacitet för fler leveranser. Samtidigt som det råder 

högkonjunktur i Sverige kan det råda lågkonjunktur på byggmaterial i andra 

länder. En positiv synergieffekt av detta är att konkurrensen ökar och bidrar 

till en sund prissättning på byggmaterial i Sverige. Det finns leverantörer i 

andra länder som har kompetent personal som gärna tar hand om de nya 

projekten och dessa möjligheter måste de stora byggföretagen ta vara på.  

Enligt byggkommissionens utredning (SOU 2002:115) råder det 

konkurrenshämmande inslag i den svenska byggsektorn idag såsom 

dominerande företag, fåtalskonkurrens och bristande importkonkurrens detta 

måste de stora svenska byggbolagen förändra.    

 

En utlandsaffär, oavsett hur liten eller okomplicerad den från början än tycks 

vara, kommer aldrig att vara avslutad förrän varan har mottagits och godkänts 

samt att betalning inte bara har skett från köparens sida utan även kommit 

säljaren tillhanda(Grath 2004, s7). Det som nämndes tidigare med att personal 

ofta känner en osäkerhet och mister sin trygghet när de lämnar en svensk eller 

inarbetad leverantör är ofta endast fördomar. Finner företaget leverantörer i 

andra delar av världen är de inte knutna att välja material eller tjänster från 

just en leverantör utan kan välja det företag som är lämpligt. De företag som 

har resurser att vid just den tidpunkten tillverka produkten eller utföra tjänsten 

till rätt pris skall därför väljas. Att skapa ett stort nätverk av leverantörer och 

kontakter skapar möjligheter att utvecklas och vinna marknadsandelar. Men 

riskerna som förekommer vid utländska köp skall inte avfärdas utan 

utvärderas noga.  

 

Det värsta som kan inträffa är alltid att i efterhand, när kontraktet är 

undertecknat, behöva konstatera att affären innehöll risker som man från 

början ej var medveten om. Då är det ofta för sent!(Grath 2004, s17).   

4.4 Risker och problem med internationella köp 

Detta avsnitt belyser de risker som uppstår vid köp av en utländsk leverantör, 

några av riskerna kan i stort sett enkelt och effektivt arbetas bort medan andra 

mer omfattande och invecklade risker helt enkelt inte kan elimineras på ett 

kostnadseffektivt vis. Dessa risker måste byggbolagen lära sig hantera och ta 

ställning till potentialen i risken. Riskerna presenteras i detta avsnitt utan 

inbördes ordning och analyseringen av dessa risker presenteras senare i 

rapporten. 
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Alla former av affärer eller affärsbeslut innehåller riskmoment, men när det 

gäller utlandsaffärer får riskprofilen delvis en annan karaktär jämfört med om 

affären hade gjorts upp inom landet (Grath 2004, s15). 

Arbetsmiljö 
Att arbeta på en byggarbetsplats kan i många fall vara mycket farligt och 

yrkesarbetare ställs dagligen inför risker som kan orsaka bestående skador och 

även kosta liv. Enligt statistik från arbetsmiljöverket anmäldes 13 olyckor per 

1000 anställda under perioden 2008-2010 på svenska arbetsplatser. Det har 

länge varit ett stort problem på svenska byggarbetsplatser med antalet olyckor 

som har sin orsak i att skyddsutrustningen legat kvar i boden och att stressade 

yrkesarbetare glömmer att tänka efter före de agerar. 

Tidskriften Byggarbetarens undersökning visar att den vanligaste 

arbetsmiljöbristen på svenska arbetsplatser med utländsk arbetskraft var just 

bristande fallskydd. Just fallskydd är en av de viktigaste säkerhetsåtgärderna 

som behövs vid montering av stommar. Undersökningen visar också att vissa 

byggen är på svensk 1950-talsnivå gällande säkerhet och arbetsmiljöfrågor 

(Christensen & Fransson 2007, s12).  

 

De största svenska entreprenörerna satsar mycket på säkerhetsutbildningar och 

olika incitament för att öka användningen av skyddsutrustning. I exempelvis 

Baltikum finns inte samma krav på säkerhet och säkert beteende som den 

svenska byggmarknaden i Sverige. Andra faktorer som gör att utländska 

arbetare ibland har sämre säkerhetstänk är att de inte har kunskaperna som 

behövs för att utföra arbetet säkert. En faktor som även kan påverka 

säkerheten är att de utländska arbetarna konkurrerar på pris och att de då 

tummar på arbetsmiljön. Men även om det finns tillgängliga säkerhetsselar 

och hjälm på arbetsplatsen är det inte säkert att de används. En yrkesarbetare 

som tidskriften byggnadsarbetaren har intervjuat säger att det finns tillgängliga 

säkerhetsselar och hjälm men att väljer att hämta det när han behöver, arbetet 

som bedrivs den dagen skedde på fem meters höjd utan 

säkerhetsselar(Christensen & Fransson 2007, s13).  

Ekonomi 
Att handla från utlandet medför finansiella risker på så vis att affären inte 

utvecklas i den takt eller på det sätt man vid projekteringen hade räknat med 

(Grath 2004, s. 28). En svensk beställare har begränsad insyn i de baltiska 

företagens ekonomi, den information som går att få tag på är bristfällig och i 

vissa fall rent av missvisande. Men även om ekonomin ser bra ut i samband 

med tecknande av avtal kan det vid leverans, som ofta är flera månader efter, 

se helt annorlunda ut och företaget i fråga kan då ha en helt annan ekonomisk 

situation. Till skillnad från detta kan man inom Sverige snabbt och enkelt få 

en bra bild om hur en tillfrågad entreprenörs ekonomi ser ut genom att beställa 
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en så kallad UC (www.uc.se). En annan orsak till att den finansiella risken lätt 

kan eskalera är att leverantören av prefab får ligga ute med pengar under en 

lång tid. Fabriken skall köpa in råvaror för att sedan tillverka och lagerhålla 

betongelementen. Efter detta skall de transportera elementen och först när de 

är monterade på plats kan de skicka sin första faktura. Detta eftersom det vid 

utlandsaffärer ofta används Incoterms leveransklausul DDP (Delivered Duty 

Paid). Det kan ha en kraftig påverkan för likviditeten hos ett mindre företag, i 

synnerhet om det uppstår problem vid transporten som försenar montaget och 

då följaktligen även betalningen. Att inte göra noggranna kontroller på hur 

företaget förväntas klara en försening av tidplanen kan få förödande 

konsekvenser.  

 

Om en leverantör skulle få kraftigt försämrad likviditet av ovan nämnda 

anledningar och då inte har tillräckligt med krediter hos sina leverantörer för 

att kunna fortsätta produktionen av de beställda prefabelement så uppstår en 

problematisk situation. Att helt enkelt inte betala eftersom leverantören inte 

levererat och monterat kan vid en första anblick av problemet ses som en klok 

lösning. Men prefabelement är specialbeställda och passar endast till den 

byggnad de är från början beställda till och kan således inte säljas till en annan 

kund vilket medför att konsekvenserna av en helt utebliven betalning kan bli 

att företaget kommer på obestånd, speciellt när affärer görs med mindre 

aktörer. 

 

Konsekvenserna av att stomleverantören kommer på obestånd kan vara 

förödande för ett projekt även i ett tidigt skede och utan att någon betalning 

ännu hunnit komma leverantören tillhanda. Skall en ny leverantör upphandlas 

kommer detta ta tid och många leverantörer har långa leveranstider. 

Beställaren kommer i slutändan att få ett försenat projekt vilket kan skada 

beställarens syn på byggföretaget som tog an sig projektet, följaktligen bidrar 

detta till lägre vinster för byggentreprenören. 

Kommersiella risker 
Om motparten skulle komma på obestånd eller i förlängningen gå i konkurs 

eller helt enkelt inte fullgöra sina åtaganden enligt avtalet anses det som en 

kommersiell risk. Viktigt är det att i god tid grundligt utvärdera motpartens 

ekonomiska ställning såväl som dess ekonomiska framtid. Insynen och 

kunskapen om landets ekonomiska såväl som den politiska risken anses också 

bidra till större fara för kommersiella bekymmer (Grath 2004, s. 20). 

Kommunikation 
Hela byggsektorn måste bli effektivare och bättre i sin kommunikation, det 

visar en undersökning som Svensk Byggtjänst publicerat. Kostnaderna för 

kommunikationsbrister i byggsektorn uppskattas stå för 13 procent av den 

totala investeringen inom bygg och anläggning i Sverige. Detta motsvarade 
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under 2007 över 22 miljarder svenska kronor (Hellqvist 2008, s 21). De 

intervjuade personerna till studien som Svensk Byggtjänst publicerat uppger 

att den främsta orsaken till bristande kommunikation är ofullständiga 

projekteringsunderlag. Informationen i projekteringsunderlaget är ofta 

otillräckligt och påverkar hela kommunikationen i projektet negativt. Att 

projekteringsunderlaget är korrekt vid en internationell kontakt är speciellt 

viktigt då de inblandade parterna inte är lika vana vid dessa förhandlingar 

samt att kommunikationsspråket inte är deras modersmål. 

 

Att välja en utländsk stomleverantör medför kommunikationsrisker på ett 

flertal olika sätt. Den första av dessa är att det vid beställning kan bli 

missförstånd även om engelska används och båda parter behärskar språket väl. 

Detta beror på att båda parter helt enkelt är vana vid sin egen marknad och 

tolkar därmed saker olika. Används utländska yrkesarbetare vid montaget är 

det högst sannolikt att kommunikationen mellan dessa och övriga personer på 

arbetsplatsen blir bristfällig, helt enkelt på grund av att de inte har samma 

modersmål. En annan risk inom kommunikationskategorin är de 

kulturskillnader som föreligger när yrkesarbetare med olika nationaliteter 

arbetar på samma arbetsplats. Sistnämnda risk förekommer även i projektets 

tidiga skede i form av olika syn på kontaktsvägar och uppföljning av 

exempelvis möten eller att stämma av tidplanen med arbetets verkliga 

fortgång. 

Logistik 
Vem som ska stå för denna typ av risk ska tydligt framgå i leveransvillkoren. 

Transportriskerna är ofta försäkringsbara, men många risker kvarstår dock. 

Om transportförsäkringen åvilar köparen men betalning ska ske efter leverans 

kan ingen avgöra vad som inträffar om köparen inte betalar, men heller inte 

har tagit försäkring och godset i realiteten är oförsäkrat (Grath 2004, s. 18). 

När prefabelementen ska transporteras från Baltikum till Sverige skeppas de 

över Östersjön. Detta medför i sig flera transportrelaterade risker, vid oväder 

kan fartyget bli inställt och försenat men även rederiet i sig kan gå i konkurs 

eller råka ut för strejk. När elementen väl är i Sverige är inte riskerna borta för 

det. Lastbilarna kan bli stannade i tullen för att lasten inte är lastad på ett 

säkert sätt eller att de är för tungt eller för högt lastat. Även Svenska 

Betongföreningen kan vara orsak till försening då de kan finnas på plats i 

hamnen för att kontrollera att de anländande prefabelementen uppfyller 

svenska normer och krav. Vidare kan lastbilen få punktering eller vara med i 

en trafikolycka men detta är inte unikt för transporter från utlandet och är 

således lika stor risk om företaget väljer en svensk leverantör av sin stomme. 

Orsaken till förseningarna uppges grundläggande vara att beställaren är för 

optimistisk i sin tidplan och där inte tar hänsyn till att det ofta uppkommer 

störningar pågrund av väder och dylikt (Larsson 2008, s54). 
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Produkt 
Produktrisker är de risker som antingen säljaren eller köparen själv står för 

genom sitt eget åtagande i avtalet (Grath 2004, s. 17). Det kan vara kvaliteten 

på den levererade varan som inte uppfyller förväntningarna. I synnerhet då det 

gäller prefabelement då länder och dess olika leverantörer kan ha vitt skilda 

toleransnivåer vilket kan ställa till det ordentligt på arbetsplatsen om detta inte 

kommunicerats. Kulturskillnader och arbetsätt kan skilja markant mellan olika 

länder. Numera finns Eurokod som skall göra att alla aktörer inom EU 

dimensionerar utifrån samma normer (Eurokod användes inte i de studerade 

projekten i rapporten). Risken finnas att företag gärna gör beräkningar som 

företaget tidigare gjort och inte anpassar sig till det som bestämdes i avtalet, 

därför måste allting kontrolleras vilket kan skapa problem och osämja. En 

annan produktrisk som föreligger just prefabelement är att det inte är möjligt 

att öppna exempelvis en vägg för att kontrollera att saker såsom eldosor och 

rör inte är av rätt kvalitet och är monterade på det sätt som svenska beställare 

kräver.  

Valuta 
Om beställare och leverantör inte använder samma valuta uppstår en 

ekonomisk risk eftersom valutorna inte är konstanta i förhållande till varandra. 

Valutariskens omfattning styrs av marknadens aktuella samt framtida läge i 

kombination med hur långt fram i tiden som betalningen ska ske. Vid mindre 

köp där beställning och betalning ligger nära varandra i tiden läggs ofta inte 

mycket tid på att lösa valutarisken. Men om betalningen kommer att ske flera 

månader eller år efter att avtalet är tecknat kan det vara en god idé om parterna 

vid upphandling har klart för sig hur den föreliggande valutarisken ska 

hanteras. Exempelvis Skanska valutasäkrar alla köp över 300 000 kronor 

genom att låsa kursen den dag då avtalet är undertecknat av båda parter. Ett 

annat vanligt alternativ är att använda en remburs. En remburs är ett 

ovillkorligt åtagande från en bank, oftast köparens bank, att betala säljaren då 

säljaren presenterar de dokument och uppfyller de villkor som är angivna i 

rembursen (Grath 2004 s. 51). 

4.5 Inköpstekniker 

”Det går inte för dig som inköpare att sitta på din stol och tro att allt ordnar 

sig om du bara fortsätter arbeta på samma sätt som du alltid gjort. Du måste 

hänga med i utvecklingen och se till att både du själv och företaget ständigt 

utvecklar inköpsfunktionen på ett sätt som leder företaget mot nya och högre 

mål. Du måste vara dynamisk och inte statisk i ditt arbete. Du måste våga ta 

nya steg. Om du tänker för länge på nästa steg, kommer du att få tillbringa 

resten av livet på ett ben” (Rosell 2010, s 10). 
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En beställare lever i symbios med sina leverantörer och är beroende av 

varandras framgång och lycka. Alla parter måste vara nöjda för att en 

förhandling eller en affär ska kunna anses vara framgångsrik (Rosell 2010, s 

10). Precis som när det görs en attitydanalys hos kunderna bör det göras en 

attitydanalys hos sina leverantörer. Är leverantören nöjd kommer den fortsätta 

att arbeta med dig och anstränga sig för att inte göra dig besviken. 

Att pressa sina leverantörer för hårt kan innebära att de inte har råd att 

investera i utvecklingsarbete. Pressas leverantören till löften om leveranser 

och dylikt som de inte kan uppfylla föreligger risken att leverantören börjar 

sprida illvilliga rykte om bolaget eller i värsta fall att de måste avveckla hela 

sin verksamhet (Rosell 2010, s 12). Skulle leverantören få problem skall båda 

parter i största möjliga mån arbeta för att lösa problemet som uppstått.  

 

För att inköpsarbetet skall fungera tillfredställande krävs det att beställaren har 

ordning och reda på det som avtalas och är effektiv i hanteringen av papper 

och dokument. Det sämsta som kan göras i en förhandling är att lägga något åt 

sidan för att sedan titta på det en gång till vid ett senare tillfälle (Rosell 2010, 

ss 23-24). 

 

För att lyckas med ett bra inköp måste inköpen kunna mätas och utvärderas. 

Det måste finnas tydliga mål som i företaget skall uppnås inom inköp. Det 

finns många människor som fortsätter att arbeta vidare utan att faktiskt 

reflektera hur det går för dem, strävan måste alltid vara att utvecklas (Rosell 

2010, s 25). 

 

För att lyckas med ett bra inköp krävs det också att inköparen har förmågan att 

tänka kreativt. Det finns inte någon förhandlingsteknik som fungerar på alla 

leverantörer, speciellt inte när leverantörerna är internationella och andra 

kulturer och rutiner skall beaktas. Som inköpare krävs det att vara kreativ och 

alltid välja det bästa alternativet för varje projekt. Att vara kreativ innebär inte 

att vara unik, utan att hitta lösningar med hjälp av redan beprövade metoder 

och tekniker. Att försöka hitta nya lösningar genom att studera hur andra har 

gjort i tidigare projekt kan vara en god idé. Men inköparen skall samtidigt inte 

vara rädd för att testa helt nya metoder (Rosell 2010, s 27). 

 

”God leverantörsservice genererar nöjda leverantörer, vilket i sin tur ger 

upphov till en effektiv organisation som i förlängningen leder till nöjda 

kunder. Den goda cirkeln är därmed sluten”(Rosell 2010, s 31). 
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Val av leverantör 
Var skall man leta? Hur skall företaget hitta rätt bland alla tänkbara 

leverantörer? Dessa frågor är inte enkla och det kan ta tid att finna just den 

leverantören som ditt företag vill utvecklas med.  

 

Vid en första kontakt med ett nytt företag visar de ofta upp en fasad som kan 

vara svår att se igenom, alla leverantörer vill självklart göra ett gott intryck på 

beställaren. Det bör därför finnas inköpare som har kulturell kompetens inom 

företaget som kan förhandla med de utländska leverantörerna. De förstår hur 

leverantörerna är vana att arbeta samt vilka faktorer som skall undersökas 

noggrannare (Jacobsson 2004). Att välja leverantör är ett av de viktigaste 

besluten som tas när nya produkter och tjänster skall upphandlas. Kontakten 

som skapas med en ny leverantör skall sedan vårdas och bibehållas och inte 

minst skall kontakten vidareutvecklas och förbättras för att ett långsiktigt 

samarbete skall uppnås. Att ett långsiktigt samarbete skall främjas har 

inneburit en ökad betydelse för inköp och vilka fördelar det finns att vinna på 

ett djupare och mera långsiktiga samarbete med en leverantör (Gadde & 

Håkansson 1998, s.11).  

 

Kan företaget växa tillsammans med en leverantör och vinna marknadsandelar 

har företagen mycket att vinna. Det kostar att ständigt behöva vara kritisk till 

allt en ny leverantör säger och göra den första kontrollen av företaget kostar 

pengar och energi. Har beställaren en lång kontakt med en leverantör finns 

vetskapen om hur leverantören arbetar och behöver då inte bekosta den 

djupgående undersökningen ännu en gång. När detta summeras kan det sägas 

att när fördelarna och nackdelarna vägs mot varandra är det viktigt att inte låta 

snålheten bedra visheten.  

 

För att lyckas med att hitta en bra leverantör behöver inköparen inte uppfinna 

hjulet två gånger. Oftast är det bäst och billigast att köpa från samma länder 

som de flesta andra i din bransch redan köper från. Det är inte fult utan endast 

lärorikt att se hur andra konkurrenter agerar för att pressa sina priser (Rosell 

2010, s 39). Alla leverantörer behöver inte passa för alla beställare och 

storleken på företaget kan ha väsentlig betydelse beroende på vilken stomme 

som skall beställas. Små leverantörer kan ha en kortare och snabbare 

beslutsväg medan stora leverantörer ofta har en starkare ekonomi samt bättre 

kvalitetskontroller. Det finns inte generella tumregler som säger att man som 

inköpare skall beställa från en stor eller liten leverantör utan detta måste 

avgöras från projekt till projekt. Under förhandlingstiden med de tänkbara 

leverantörerna är det viktigt att det undersöks hur bra kommunikationen 

fungerar. Utan en fungerande kommunikation ökar risken att beställaren 

kommer att uppleva fler problem än tänkt. När leverantören är vald måste 



    

   

 

 

25 

företaget gå vidare och göra en närmare kontroll av leverantören. För att få en 

bra kontroll av företaget kan deras fabriker exempelvis besökas och försöka 

förstå hur de arbetar och att det som är avtalat kan genomföras, vilket är 

nödvändigt för att en långsiktig relation skall utvecklas. Vissa företag säger att 

de klarar att genomföra allt men sedan är verkligheten en helt annan. Det 

måste finnas tillräckligt med kompetens för att utföra det som har beställts. 

Det viktigaste är dock att inte göra affärer med någon som inte känns 

tillförlitlig. Personkemin behöver inte stämma till etthundra procent men 

samtidigt kan det inte vara en dålig relation (Rosell 2010, ss 47-48). 
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5 Resultat 

I detta kapitel presenteras vad som framkommit av studien. Här redogörs 

vilka möjligheter, fördomar och risker samt synpunkter på hur byggföretagen 

ska förbättra samarbetet med utländska stomleverantörer. 

 

5.1 Fördelar och möjligheter med utländska stommar 

Lägre pris är det första samtliga respondenter anger som fördel med att köpa 

en prefabricerad betongstomme utanför Sverige och exempelvis från 

Baltikum. De baltiska leverantörernas låga pris härleds till de låga lönerna 

samt lägre pris på råvaror. Det höga priset på den svenska marknaden härleds 

därigenom till just högre löner och dyrare råvaror men också den nära 

obefintliga konkurrensen mellan de svenska leverantörerna av prefabricerade 

betongstommar. Den svenska marknaden för prefabstommar är ett oligopol 

där leverantörerna ofta är ensamma på att lämna anbud på entreprenader. 

Leverantörernas vetskap om detta gör att de i princip kan lämna vilket pris 

som helst i sitt anbud. Genom att som beställare vända sig utanför Sveriges 

gränser och välja billigare alternativ ökar konkurrensen vilket medför att de 

svenska leverantörerna måste sänka sina priser för att finnas kvar på 

marknaden. Detta ses som en positiv synergieffekt enligt tillfrågade 

respondenter. Om en beställare väljer att vända sig till den internationella 

marknaden har denne också tillgång till fler leverantörer och det innebär att 

det är mer sannolikt att hitta en leverantör som i större utsträckning motsvarar 

beställarens önskemål och krav. Dessa nya leverantörer kan även tillföra nya 

kunskaper till den svenska marknaden vilket också anses av respondenternas 

majoritet vara positivt bidragande. 

 

De utländska yrkesarbetarnas arbetsdagar i Sverige är oftast längre än åtta 

timmar och vanligtvis arbetar de även lördagar. Under byggsemestern är de 

ideligen också villiga att arbeta eftersom de är i Sverige oftast endast för att 

arbeta . I förlängningen bidrar detta till en kortare montagetid och i sin tur en 

kortare etableringstid och det i sig ger lägre kostnader för beställaren. 

 

Att byggbranschens intensitet kraftigt varierar över tiden kan anses som 

allmänt känt. Men vad som från respondenterna har framkommit är att olika 

länders marknadsintensiteter inte alltid är korrelerade och detta kan inköparen 

utnyttja genom att köpa från den marknad som för stunden har lägst intensitet. 

 

5.2 Fördomar mot utländska stommar 

Den vanligaste fördomen mot utländska stommar är enligt respondenterna 

tveklöst att kvalitén är sämre, både att deras produkter är sämre samt att 
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montaget är sämre. Det råder även en förutfattad mening om att utländska och 

i synnerhet baltiska yrkesarbetare är sämre med avseende på arbetsmiljö och 

säkerhet. Många har också fördomar om att det kommer uppstå brister i 

kommunikationen i form av rena språkskillnader eller att de utländska 

yrkesarbetarna inte har insett vilka krav som ställts på dem. Respondenterna 

har även tagit upp transporten som en fördom då många har en förutfattad 

mening om att de utländska arbetarna skulle vara sämre med att hålla 

tidsplaner och att elementen inte skulle levereras enligt den tänkta tidplanen.  

Att det i större utsträckning förekommer så kallad kamaraderi vid anställning 

av montageteam i exempelvis de baltiska länderna vilket medför att 

kompetensnivån på viktiga poster kan vara bristfällig är också enligt 

respondenterna en förekommande förutfattad mening. Många av dessa 

fördomar återspeglas i inställningen som personerna har till utländska arbetare 

och produkter och tyvärr är samtliga respondenter eniga om att det finns en 

negativ attityd till nya och framförallt utländska produkter och tjänster.  

 

5.3 Baltiska leverantörers syn på svenska beställare 

Vid intervjuerna av de baltiska leverantörerna har det framkommit att en av de 

största riskerna leverantörerna ser med att arbeta med en svensk beställare är 

att de inte kommer att få hela kontraktsumman utan att en svensk beställare 

kommer hålla en del av summan. När författarna talar om totalentreprenad 

framkommer det att en svensk beställare och en baltisk leverantör inte har 

samma uppfattning om vad en totalentreprenad skall innefatta. När en svensk 

beställare vill ha en totalentreprenad beställer de en funktion medan en baltisk 

leverantör ser det mer som att de skall svara på vad de har att erbjuda. Således 

kan skillnader uppkomma i vad som beställs och vad som leverantören ger 

pris på och samtliga delar till projektet inte är medräknade. När författarna 

belyser problemet med att kommunikationerna inte fungerar och att problem 

uppmärksammas för sent håller båda leverantörerna med och säger att detta är 

något de måste bli bättre på och säger att anledningen till detta är att de inte 

vill göra sin beställare besviken. Problem som även har uppkommit när 

baltiska leverantörer jobbar med svenska kranförare är att de är vana att sluta 

jobba exakt klockan fyra och tar inte hänsyn till om det står ett element kvar 

fredag eftermiddag och då måste lastbilen stå kvar till måndag morgon. För att 

kommunikationen skall fungera bättre med svenska beställare tycker båda 

leverantörerna att det skall vara tydligare och mer frekvent kommunikation 

samt att alla korten läggs på bordet. De vill arbeta som ett team istället för två 

skilda parter.  
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5.4 Risker med köp av utländska stommar 

I detta avsnitt presenteras de risker vilka de tillfrågade respondenterna anser 

vara relevanta för arbetets avgränsningar. Riskerna presenteras utan inbördes 

ordning med en sammanfattning med förslag på hur respondenterna anser att 

riskerna kan minimeras. Nedan presenteras resultatet av den riskanalys som 

gjordes under intervjuerna.  

 

 

 

 
Figur 5.1 Illustration av riskanalysens resultat 

 

 

 
 Risk 

            
Sannolikhet  

    
Konsekvens 

A Produkt 1,7 2,0 
B Finansiell 1,5 2,8 
C Logistik 1,9 1,9 
D Kommunikation 2,4 2,0 
E Arbetsmiljö  2,3 2,9 
F Kommersiell 1,1 2,5 

 

Tabell 5.1 Tabell över riskanalysens resultat  
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Arbetsmiljö 
En av fallföretagets fem nollvisioner är noll arbetsplatsolyckor och detta 

kommer enligt respondenternas majoritet vara omöjligt om utländska 

yrkesarbetare används såvida omfattande åtgärder inte vidtas. På 

arbetsplatserna läggs idag mycket tid på att kontrollera och tillrättavisa 

felaktigt användande av säkerhetsutrustning. Men enligt flertalet respondenter 

är det inte just säkerhetsutrustningen som är det verkliga problemet utan sättet 

att se på de risker som förekommer på en byggarbetsplats. Det hjälper inte att 

vid upprepade tillfällen berätta att de måste använda rätt säkerhetsutrustning 

utan nyckeln ligger i att få dem att inse varför de behöver säkerhetsutrustning 

och själva vilja använda det för sin egen skull. Inte heller ska det underskattas 

vikten av att i förväg planera sitt arbete och tänka igenom de risker som detta 

arbete kan utgöra. Respondenterna menar att vid byggstart ha en omfattande 

säkerhetsutbildning på montörernas eget språk där de själva kan tänka igenom 

de risker föreligger samt presentera hur de kommer arbeta för att undvika 

dessa och varför. Med andra ord bör beställaren istället för att försöka tvinga 

fram rätt beteende uppmuntra och belöna säkert arbete. 

 

Respondenter som har arbetat med stomleverantören UPB berättar om hur 

långt de har kommit med sitt säkerhetsarbete jämfört med andra baltiska 

leverantörer. Innan de påbörjar montaget av stommen går UPB:s yrkesarbetare 

först en kort säkerhetsgenomgång som är obligatorisk för alla som vistas på 

någon av Skanskas arbetsplatser. Därefter spenderas hela dagen till att planera 

det kommande arbetet och dess farhågor. 

Ekonomi 
Uppfattningen är gemensam om att insynen i utländska marknader är 

begränsad och detta medför att man som beställare inte alltid vet exakt vilken 

risk som tas. Med hjälp av specialistinköpare med ursprung eller stor 

erfarenhet av leverantörens affärskultur och marknadssituation kan många 

ekonomiska förutses och hanteras. Marknaden för prefabricerade 

betongelement är relativt begränsad vilket medför att en inköpare vilken är 

specialiserad på just detta ofta har en bra uppfattning om vilka företag som 

klarar en svensk beställares krav. Den största oron inom den ekonomiska 

kategorin är att företaget ska gå i konkurs eller att dålig likviditet ska orsaka 

förseningar i form av exempelvis sena eller uteblivna leveranser. Detta är skäl 

nog till att göra en ordentlig granskning av företaget som är tänkt leverantör. 

En så kallad BusinessCheck kan enkelt beställas och är en kreditupplysning 

varvid kreditvärdighet och ägarförhållanden redovisas. Dock visar siffrorna 

inte det aktuella läget utan visar siffror som är ofta mer än 12 månader gamla. 

För ett företag som hanterar beställningar vilka är stora relativt det egna 

bolagets storlek kan siffrorna ändras hastigt. I vissa fall kan det erhållas 

rekommendationsbrev av leverantörens bank där de styrker att leverantören är 

att lita på. Men för att det ska vara försvarbart att fortsätta med en leverantör 
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som inte kan uppvisa tillförlitliga dagsfärska siffror som intygar att företaget 

är ekonomiskt stabilt så finns det åtgärder att vidta. Ett exempel på en sådan 

åtgärd är att begära en bankgaranti. Finns det inte möjlighet att ge en 

bankgaranti så är leverantörens ekonomiska situation troligtvis inte särskilt 

stabil. Ett alternativ till bankgaranti kan vara att det presenteras en 

moderbolagsborgen där moderbolaget intygar att ställa upp som ekonomisk 

säkerhet om dotterbolaget skulle komma på obestånd. Kan leverantören heller 

inte presentera en moderbolagsborgen bör affären omedelbart upphöra. Detta 

innebär att en ny leverantör måste upphandlas vilket tar lång tid. 

Leveranstiden på en leverantör av prefabricerade betongelement kan vara allt 

mellan 6 och 18 månader. Detta innebär således förseningar och kostnader för 

beställaren. Dock är dessa kostnader oftast hanterbara i jämförelse med om 

affären fortlöper helt utan säkerhet och leverantören går i konkurs under 

projektets gång. Men om alla rekommendationer trotsas och affären fortlöper 

med en leverantör som befinner sig i en dålig ekonomisk sits som dessutom 

inte kan ge någon som helst form av säkerhet så måste beställaren inse 

riskerna detta beslut medför och redan i ett tidigt skede fastställa hur tänkbara 

scenarier ska hanteras. Med andra ord så ska inte ett beslut tas som frångår alla 

tidigare kriterier utan att ha en väl utarbetad plan på hur arbetet ska fortskrida 

samt ha möjligheten att vara flexibel. 

Kommersiella risker 
Den kommersiella risken finns i större utsträckning på grund av att beställaren 

ofta har en begränsad insyn i det aktuella landet och den nya leverantören. Det 

är också svårt att veta hur den ekonomiska situationen är i landet. En 

prefableverantör ligger ofta ute med stora belopp i förhållande till bolagets 

egen storlek och om räntor skulle ändras under denna period. Risken att detta 

skulle inträffa är relativt låg men det skulle medföra problem om det skulle 

hända något. För att få bukt med dessa problem skall hela organisationens 

gemensamma tillgångar användas. Fallföretaget har specialistinköpare för 

prefabstommar som kontaktas vid upphandling av utländska stommar. Det är 

bra om företaget också har specialistinköpare som har baltiskt ursprung och då 

gärna från det land som det skall handlas med. Kunskap om hur det aktuella 

landet hanterar strejker, konkurser och dylikt skall redan innan upphandling 

studeras. När något händer och en risk har blivit ett problem skall det redan då 

finnas planer för hur det som uppkommit skall hanteras.  

Kommunikation 
Språkskillnader mellan leverantör och beställare kan orsaka bekymmer då 

motparten har missuppfattat exempelvis vem som ska göra vad och när och 

hur mycket. Detta kan ske när det som beställaren vill förmedla, först ska 

formuleras på svenska sedan översättas till engelska och därefter tolkas på 

lettiska och tvärtom. På den vägen kan små saker som har stor betydelse 

försvinna och det är då extra viktigt att redan innan någon form av handlingar 
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upprättas att understryka vikten av tydlighet i kommunikationen. 

Språkskillnaden utgör inte bara ett problem vid projektering och tecknande av 

avtal utan även vid montering av de prefabricerade betongelementen. På 

exempelvis en svensk arbetsplats vistas många olika underentreprenörer som 

för varandra utgör en potentiell risk. När personer på arbetsplatsen inte kan 

kommunicera med varandra kan det innebära att människor utsätts för risker 

som inte har förmedlats på grund av de svårigheter som många upplever för att 

tala ett främmande språk. Att kulturen mellan exempelvis en lettisk och en 

svensk person skiljer sig åt är för de flesta uppenbart, exakt vad skillnaderna 

innebär är inte alltid lika uppenbart. Under intervjuer med både svenskar och 

letter har det framkommit att affärer görs på olika sätt och löften hålls i olika 

utsträckning. Vid förhandling med lettiska människor är det vanligt 

förekommande att de lovar saker som de senare inte kan hålla. Exempel på 

detta kan vara en betongelementfabriks kapacitet eller förmåga att tillverka 

avancerade detaljer. Letten intygar dyrt och heligt att det inte är några som 

helst problem medan han i själva verket inte har en aning om hur problemet 

ska lösas. De gör inte detta för att lura någon, utan de vill verkligen bara göra 

kunden nöjd. Detta skiljer sig mot vad svenskar normalt lovar i förhållande till 

sin verkliga förmåga och kapacitet. Det har även framgått att lettiska 

leverantörers ekonomiska svårigheter gärna inte kommuniceras förrän 

situationen har gått långt och blivit kritisk. Även om den ekonomiska 

svårigheten beror på den svenska motpartens felaktiga agerande. Så för att 

framgångsrikt genomföra en entreprenad erfordras det att kommunikationen 

fungerar på alla plan. Detta måste i ett tidigt skede tas upp som ett problem 

och hur det skall hanteras. Det måste vara tydlig kommunikation. 

Logistik 
Respondenterna har haft olika åsikter om hur de ser på logistiken som ett 

problem vid upphandling av utländska stommar. När kontakter med nya 

internationella leverantörer knyts medför detta att transporterna blir mer 

komplicerade då ofta mer än ett tranportmedel skall användas. När de 

prefabricerade betongelementen kommer från Lettland lastas dessa först på 

lastbilar för att sedan köras på en färja och transporteras vidare på de svenska 

vägarna. När flera transportmedel skall användas finns det flera ställen som 

transportörerna kan stöta på problem. Färjorna kommer inte att köra om det är 

mycket dåligt väder. Vidare kan det även ske prioriteringsproblem då 

yrkestrafik inte prioriteras på de lettiska båtarna utan att vanligt folk skall köra 

på först. Det går inte många turer från Lettland och när yrkestrafiken 

prioriteras bort kan de få vänta på nästa båt och med otur måste de vänta till 

nästkommande dag. När lastbilarna kommit över Östersjön kvarstår problemet 

att allt skall vara lastat rätt och att de speciella krav som Svenska 

Betongföreningen ställt upp skall följas. Är det något som har missats måste 

transporterna bli stående för vidare utredning om hur lösningen ser ut vilket 

också tar tid. Även olika högtider och helgdagar kan ställa till det för 
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transporterna i färjorna. När en leverantör väljs och denna leverantör också 

ansvarar för transporten av varorna kan det uppstå problem om de inte har 

likvida medel att betala leverantörerna. När Incoterms 2010 DDP (Delivered 

Duty Paid) används ligger leverantören även ute med kostnader för 

transporten och likviditetsproblem kan uppstå. För att förebygga 

likviditetsproblem på grund av att leverantören inte har råd att betala 

tranportören kan dessa avtal enkelt upphandlas av beställaren eller att 

leverantören skickar räkningarna på transporterna direkt till beställaren. Det 

måste också göras en närmare kontroll på hur stor risken är att det skulle bli 

problem med leveranserna och att tidsplanen inte kommer följas. Skulle det 

uppstå problem med leveranserna kan beställaren i förväg ha bestämt var 

transporterna skulle kunna mellanlagra element, det är svårt att ta beslutet när 

det inträffar problem. Det är bättre om någon har tänkt på hur risken skall 

hanteras när avvikelser uppstår. För att leveranserna inte skall krocka med 

våra helgdagar och högtider kan dessa dagar meddelas leverantörerna i ett 

tidigt skede.  

Produkt 
Den främsta produktrisken enligt tillfrågade respondenter är uteslutande att 

levererade betongelement inte är CE-märkta eller uppfyller svenska normer 

och standarder. En lösning på detta problem är Eurokod som infördes 2011, 

vilket är för Europa gemensamma standarder för beräkningsregler vid 

dimensionering av bärverk. Införandet av Eurokod minskar risken för att 

exempelvis fel mängd armering skulle användas eller att täckskiktet inte är av 

rätt tjocklek. En stor fara innan införandet av Eurokod var att vid 

dimensioneringen av infästningen av de lyftöglor som används vid montage av 

prefab skulle vara underdimensionerade enligt svenska normer. Skillnaden 

mellan den svenska och exempelvis den lettiska standarden var i det här 

avseendet stor. Men även om Eurokod används så finns det enligt 

respondenterna en risk att denna inte tolkas på samma vis och att det på denna 

grund kan vara motiverat att kontrollera konstruktionshandlingar även i 

framtiden. Detta innebär en merkostnad som dock inte är jämförbar med de 

konsekvenser som kan uppstå av en felaktigt dimensionerad stomme. För att 

vidare försäkra sig om produktrisken kan vara att besöka fabriken innan 

tecknande av avtal och se vad de faktiskt producerar jämfört med de 

handlingar de har till grund. Det anses även vara motiverat att vid start av 

produktion av beställda betongelement besöka fabriken och kontrollera att 

betongelementen motsvarar ställda krav. Viktigt är också att se referensobjekt 

för att försäkra sig om att slutprodukten kommer motsvara det som beställaren 

i projekteringen har förväntat sig.  

Media 
De mediala effekterna av att handla med utländska leverantörer ser inte 

majoriteten av respondenterna som alvarligt. Dock uppger många av de 
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intervjuade att följderna vid oegentligheterna med utländska leverantörer 

skulle bli omfattande. De som arbetar i Sverige skall ha bra boende och kraven 

skall vara möjliga att kontrolleras av beställaren. Viktiga aspekter att väga in 

är att elementen tillverkas på rätt sätt i fabriken och att det råder god 

arbetsmiljö samt att säkerhetsrutiner efterlevs. Även de arbetare som kommer 

till Sverige skall få marknadsmässig lön enligt våra svenska avtal så att alla 

konkurrerar på samma villkor. För att säkerställa att allt går rätt till på fabriken 

måste den besökas och det skall kontrolleras att allt går rätt till. Detta måste 

göras mer än en gång och vid ett senare tillfälle kan beställaren besöka 

leverantören när produktionen av elementen är igång och då se hur de följer 

arbetsmiljö och säkerhetskrav. Yrkesarbetarna som arbetar i Sverige skall 

skriva avtal med Byggnads för att det skall gå rätt till. Lönespecifikationer 

från de anställda kan även tas in för att det skall försäkras att de får den lön 

som är avtalad. Det skapas en medial risk när utländska yrkesarbetare trotsar 

de svenska väl utarbetade föreskrifterna och reglerna för hur arbetet ska 

fortlöpa på säkrast möjliga sätt. Det förekommer ibland nyckelpersoner i 

utländska arbetsteam som av praktiska skäl inte borde skicka hem. Detta 

skulle få förödande konsekvenser och troligen försena hela byggnadstiden. 

Byggföretagen måste ställa samma höga krav på säkerhet vare sig de är 

utländska eller svenska. Vidare är det alltid viktigt att tänka på att alltid ha alla 

kort på bordet och inte göra något som inte går att stå för vid ett senare 

tillfälle. Det kan ta många år att bygga upp ett gott rykte men det räcker med 

några fel valda handlingar och hela ryktet är förstört. 

5.5 Lärdomar av arbetet med en utländsk stomentreprenad  

Den samlade uppfattningen respondenterna har är att projekteringen av projekt 

med en utländsk leverantör tar längre tid. Det är viktigt att beställaren inte 

hastar sig in i ett arbete med en ny utländsk leverantör utan att projektet har tid 

för att göra bra och välgrundade beslut. Vid arbete med en ny utländsk 

leverantör är det viktigt att det finns en strikt och mera utförlig tidplan med 

tydliga avstämningar. Det är viktigt att även göra en tidsplan över 

granskningshandlingarna och att tidplaner måste hållas av båda parter, hålls 

inte tidplanerna från beställarens håll kan det inte förväntas att leverantören 

skall hålla avtalade tider. Det kan få större konsekvenser för ett projekt om 

tidsplanen inte hålls än vad det verkar vid en första anblick. Det är viktigt att 

projektet planeras väl för att förseningar inte skall inträffa. Problemen som 

inträffar måste tas upp tidigt och detta måste de utländska arbetarna 

informeras om, det måste finnas bestämmelser om att det skall vara frekvent 

rapportering om hur projektet fortskrider. Avtalen skall vara tydligare och det 

skall finnas skarpa avgränsningar om vem som ansvarar för vad.  

 

För att kommunikationen mellan leverantör och beställare skall fungera väl 

måste båda parter se till att samma sak diskuteras. Det är viktigt att förstå att 
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kulturen i andra länder fungerar olikt den i Sverige och hur det skall 

förebyggas att missförstånd inte uppstår. Vi kommunicerar olika inom olika 

kulturer och detta måste företaget ta fasta på. Att använda sig av 

specialistinköpare är ett måste vid dessa upphandlingar då dessa arbetar med 

olika sorters inköp dagligen och vet hur leverantörerna är vana att förhandla. 

Specialistinköparna kan hjälpa till så att omfattningen av projektet uppfattas 

lika av beställare och leverantör.  

 

När beställaren pressar en ny leverantör att gå med på något som leverantören 

inte har kapacitet eller kunskap till kan inte utfallet bli annat än negativt. Att 

en person säger ”Ja det fixar vi” betyder inte att personen säkert kommer 

genomföra detta, kulturerna är olika och kulturskillnader måste beställaren 

skaffa kunskap om. För att elementen skall produceras rätt krävs det att 

personal från beställaren åker ner och visar hur de exempelvis vill att 

leverantören skall hantera ingjutningsgodset. För att arbetet med en leverantör 

skall fungera tillfredställande måste en utförligare likviditetskontroll göras än 

den som görs med en svensk leverantör, kontrollen av företaget måste bli mer 

utförlig. Det måste finnas försäkring i form av bankgaranti eller 

moderbolagsborgen för att projektet skall fortskrida med en utländsk 

leverantör. Väljer företaget att fortsätta arbeta med leverantören måste risken 

av en utebliven bankgaranti mycket noga utvärderas och strategier för hur 

problemet skall hanteras måste uppföras.  

 

För att en utländsk leverantör även skall montera betongstommen krävs det att 

personalen kan uppvisa arbetsintyg samt gärna att de har referenser från 

tidigare projekt i Sverige, beställaren bör även kontrollera med facket att allt 

är i sin ordning innan yrkesarbetarna anländer till platsen. Innan de baltiska 

arbetarna skall hem bör stommen kontrolleras noga så att de inte skall behöva 

åka från Baltikum för att rätta till små fel, att göra den transporten för att laga 

något mindre kommer sannolikt inte att inträffa även om avtalet säger annat. 

Det är viktigt att ha ett bra montageteam som fungerar. När yrkesarbetarna 

kommer från Baltikum har de ofta inte samma säkerhetsmedvetenhet som vi 

har i Sverige, därför är det viktigt att det görs mycket noggranna 

säkerhetsgenomgångar och verkligen försäkrar sig om att montörerna har 

förstått vad som gäller på arbetsplatsen. För att försäkra sig om att montörerna 

förstår vilka säkerhetsföreskrifter som råder skall säkerhetsutbildningarna 

föras i montörernas modersmål. Montörerna skall inte endast lyssna på när 

någon pratar och sedan skriva under papper om att de har förstått. Det 

erfordras att den utländska personalen själva får diskutera säkerhetsfrågor så 

att de själva förstår vikten av att arbeta säkert. När författarna avslutningsvis 

har intervjuat respondenterna färdigt och frågar om de skulle rekommendera 

att använda en utländsk stomme till ett projekt likt de studerade projekten i 

arbetet, svarar samtliga att de är positivt inställda till att använda en utländsk 
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stomentreprenad om erforderliga kontroller görs samt att den projekterade 

vinsten vid val av utländsk leverantör är betydande. 

 

”Ja absolut rekommenderar jag att använda sig av en utländsk 

stomentreprenad, men det ska inte vara det enda alternativet, rådande 

konjunkturer i länderna kan skapa olika möjligheter som alla skall beaktas. 

Utländsk stomentreprenör är inte enda vägen till framgång.”  

– Projektingenjör, Skanska.  

5.6 Val av leverantör 

I ett normalt byggprojekt där ett flerbostadshus upprättas svarar stommen för 

upp emot 25 % av kostnaderna. Av detta framgår det tydligt att priset på just 

stommen kommer att ha stor inverkan på projektets totala kostnad. För att hitta 

den billigaste stommen vänder sig byggentreprenörer numera ofta utomlands. 

Men på grund av begränsad insyn och kommunikationssvårigheter är inte alla 

leverantörer lämpliga för att leverera denna kritiska del av byggnaden. Vikten 

av att välja rätt leverantör är därmed hög.  

 

Innan en utländsk leverantör kan väljas måste de skillnader som förekommer i 

inköpsprocessen jämfört med om en svensk leverantör hade valts identifieras. 

Avståndet innebär att det blir svårare att träffas för att samtala. Som ovan 

nämnt är den ekonomiska insynen begränsad vilket medför att mer resurser 

måste läggas på att kontrollera leverantörens finansiella status. Då många 

svenska beställare är ovana att upphandla stommar från utlandet och 

exempelvis Baltikum så känner de därmed inte till deras kultur och sätt att 

göra affärer på. Respondenter menar att vid köp av utländska stommar är det 

av yttersta vikt att i ett tidigt skede klargöra för hur konflikter ska hanteras och 

hur problem ska kommuniceras. Tydlighet och öppenhet genom hela affären 

är nyckeln till framgång menar respondenternas majoritet. Många av de 

nämnda svårigheterna kan begränsas och för vissa fall även helt elimineras 

med hjälp av specialistinköpare med spetskompetens inom stomköp och 

samtidigt har stor kännedom om leverantörens marknad och dess kultur.  

 

Att leverantören är ekonomiskt stabil och har en god likviditet i kombination 

med att beställningen inte är för stor i förhållande till leverantörens storlek är 

viktiga kriterier för respondenterna. Vidare är vikten av att leverantören kan 

uppvisa goda referenser mycket hög. Beställaren måste vara kritisk till 

referenser eftersom leverantören väljer att presentera de referenser med lyckat 

resultat. Att studera marknaden och lyssna på vad andra beställare har för 

erfarenheter av leverantören lönar sig ofta. De respondenter vilka har direkt 

anknytning till produktionen understryker att montageteamets kompetens är 

ett av deras främsta kriterium vid valet av leverantör för stommen. 
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Arbetsmiljö Ekonomi 
Kommunik-

ation 
Logistik Produkt 

6 Analys och diskussion 

I detta kapitel sammanvävs resultatet av litteraturstudien med fallstudien 

vilken utfördes på Skanska. Inledningsvis presenteras de fördelar och 

möjligheter med att köpa en prefabricerad betongstomme från Baltikum. 

Därefter analyseras de risker som förekommer vid utländska köp av stommar 

samt hur de lämpligen hanteras .  

 

 

 
Figur 6.1 Illustration av analyserade riskkategorier. 

6.1 Möjligheter med utländska stomköp 

Ett lägre pris var enligt respondenterna den främsta fördelen med att köpa en 

baltisk prefabricerad betongstomme. Endast en minoritet av respondenterna 

angav konkurrensfördelar eller möjligheterna med att ha fler leverantörer. Hur 

de baltiska leverantörerna kan ge ett lägre pris än de svenska förklaras med att 

det ekonomiska läget i Baltikum för tillfället är dåligt samt att de har lägre 

löner i fabrikerna och lägre kostnader för material för tillverkning av 

betongelementen. Enligt respondenterna kan det i vissa fall endast finnas en 

eller ett fåtal leverantörer vilket skapar en skev bild av hur bra det aktuella 

anbudet är. Fördelen med att ha flera leverantörer att skicka 

förfrågningsunderlag till är att leverantörerna aldrig kommer att bli ensamma 

med att lämna anbud på entreprenaden och en naturlig konkurrens kommer 

uppstå. Byggbranschen måste bli mer internationell och respondenterna är 

eniga om att det uppstår en positiv synergieffekt av en internationell marknad 

som även kommer göra att de svenska aktörerna kommer anpassa sig till den 

rådande prisbilden. En fördel med att ha montagepersonal från Baltikum är att 

yrkesarbetarna är arbetsvilliga och kan ofta tänka sig att arbeta mer än de åtta 

timmar som är avtalat, även under helger, högtider och semesterveckor kan de 

tänka sig att arbeta. Detta medför att montagetiden blir kortare samt att 

projektet blir färdigt tidigare. Att byggbranschens konjunktur kan svänga 

kraftigt anses som allmänt känt och för att hantera och utnyttja dessa 

svängningar måste även internationella leverantörer och underentreprenörer 

värderas. När ett byggföretag letar sig till en större internationell marknad 

försäkrar de sig mot de stora svängningarna i konjunkturen och kan istället ta 
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Arbetsmiljö Utrustning Kompetens 
Kommunik-

ation 

tillvara på möjligheterna som detta medför. Det gäller att hitta den leverantör 

som inte har för mycket att göra men som samtidigt är stabila. Det är svårt att 

göra ett bra köp i en högkonjunktur men å andra sidan förekommer det även 

svårigheter med att göra ett bra köp i en lågkonjunktur då finansiella risker 

måste utvärderas närmare. Att skapa nya kontakter är att skapa nya 

möjligheter.  Författarnas åsikt är att möjligheterna med utländska leverantörer 

väger tyngre än riskerna men att det samtidigt finns risker som beställaren 

måste hantera och utvärdera och dessa pressenteras nedan.   

6.2 Risker vid utländska stomköp 

Arbetsmiljö 

Figur 6.2 Illustration av arbetsmiljöriskens analyserade delar.  

 

Av den genomförda riskanalysen framgick det att arbetsmiljö- och 

säkerhetsrisken var den främsta och fick hela 2,3 på sannolikhet och 2,9 på 

konsekvens av 3 möjliga. Detta representerar respondenternas syn på hur en 

byggarbetsplats arbetsmiljö och säkerhet förändras när baltiska yrkesarbetare 

utför stommontaget. De menar att nivån på riskmedvetenhet och säkerhetstänk 

hos de baltiska yrkesarbetarna är flera decennier efter den genomsnittlige 

svenska yrkesarbetaren. Dock menar ingen respondent att varken svenska eller 

baltiska yrkesarbetare är felfria. Användningen av säkerhetsutrustning och 

fallskydd är också i regel sämre bland baltiska yrkesarbetare. Detta är dock 

respondenternas uppfattning om baltiska yrkesarbetare som helhet. Författarna 

har besökt två projekt med samma lettiska stomleverantör där säkerheten har 

varit på en betydligt högre nivå än svenska leverantörer. Detta är enligt 

respondenterna ännu inte vanligt men att utvecklingen går åt rätt håll. En 

undersökning från 2007 av Christensen & Fransson framgår det att 

undersökningens respondenter menar att säkerhetsnivån på byggen som 

använder sig av utländsk arbetskraft är på svensk 1950-tals nivå. Antalet 

olyckor som inträffar på grund av utländsk arbetskraft är av många 
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anledningar svårt att fastställa då olyckan kan ha orsakats av flera olika 

missgynnande sammanträffande. Om det på en arbetsplats vistas personer med 

olika modersmål utan engelskkunskaper är språket en risk eftersom om 

yrkesarbetare inte på ett enkelt sätt kan kommunicera och informera varandra 

om potentiella risker blir de extra farliga. Att informationen ska gå genom 

arbetsledare till de olika nationaliteterna är en lösning som är tidskrävande och 

endast fungerar i undantagsfall. Under intervjuerna kom det dock fram att det 

inte är språket som är den främsta säkerhetsrisken utan utländska 

yrkesarbetares brist på att tänka igenom vilka risker det arbete de ska utföra 

medför för sin omgivning och sig själva. Användningen av 

säkerhetsutrusningen går att förbättra genom att införa straff i form av 

personliga och kollektiva löneavdrag eller utebliven bonus. Dock menar 

författarna att nyckeln inte ligger i detta utan att tänka längre och få personer 

att inse riskerna och själva vilja följa säkerhetsföreskrifter och att använda rätt 

skyddsutrustning. 

 

Bland de större svenska byggbolagen har alla någon form av mål om att 

minska sina arbetsplatsolyckor. Exempelvis Skanska har fem nollvisioner där 

en av dessa är ”noll arbetsplatsolyckor”. Det ställs höga krav på egna anställda 

och samma krav måste ställas på utländska yrkesarbetare. Dock menar flertalet 

tillfrågade respondenter att så inte är fallet. En yrkesarbetare som bryter mot i 

detta fall Skanskas säkerhets regler ska tillrättavisas och om det upprepas även 

skickas hem. Enligt respondenter är det inte helt enkelt att bara skicka hem en 

person som vid upprepade tillfällen frångått givna säkerhetsregler eftersom de 

exempelvis kan ha för gruppen unika egenskaper. Personen i fråga kan vara 

den enda engelsktalande eller den enda i gruppen med särskilda erfarenheter 

och kunskaper som krävs för att utföra arbetet med bästa resultat. 

Respondenter menar också att dessa personer ”vet sitt värde” och gör lite som 

de själva vill. Detta är enligt författarna ett allvarligt problem som måste tas 

upp i ljuset och arbetas bort. En lösning kan vara att kräva av 

stomleverantören att de innan påbörjat montage presenterar vilka risker som 

kan uppstår vid montage av en betongstomme samt hur de kommer att arbeta 

för att minimera dessa risker på ett effektivt sätt.  Ett steg i rätt riktning är 

enligt författarna att göra som stomleverantören UPB gör innan de påbörjar 

montaget av stommen. UPB:s yrkesarbetare går först en kort 

säkerhetsgenomgång som är obligatorisk för alla som vistas på någon av 

Skanskas arbetsplatser. Därefter spenderas hela dagen till att planera det 

kommande arbetet och dess farhågor.  
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Ekonomi Likviditet 
Kommuni

k-ation 
Specialist
-inköpare 

Garanti 

Ekonomi 
Figur 6.3 Illustration av ekonomiska riskens analyserade delar.  

 

Leverantörens likviditet är det problem som har haft störst negativ inverkan på 

de studerade projekten i rapporten. När rapporten skrivs befinner Baltikum sig 

i ett problematiskt ekonomiskt läge med låg sysselsättning. Detta medför att 

leverantörerna från Baltikum är angelägna att få varje jobb de ger anbud på. 

Det är ur en inköparens synpunkt mycket fördelaktigt att göra en upphandling 

då motstående part är i desperat behov av att få jobbet. Men att göra dessa 

upphandlingar kräver att beställaren utför en grundlig analys av dess 

finansiella situation. Det är svårare att göra en upplysning på ett företag från 

utlandet då de inte riktigt redovisar den finansiella situationen på samma vis 

som inköparna från Sverige är vana vid, därför är det av stor vikt att företaget 

har tillgång till specialister som endast sysslar med dessa typer av analyser. En 

stomleverantör som tillverkar betongelement utan att betalning har skett 

utsätter sig för en stor risk pågrund av att de kontinuerligt måste betala 

leverantörer och transportörer. Det är viktigt att när beställaren gör dessa 

upphandlingar sätter sig in i leverantörens situation och vilka eventuella risker 

som leverantören kan komma att utsättas för. Riskerna som leverantören 

utsätts för kan påverka dig som beställare och således är dessa risker av stor 

betydelse.  Den främsta konsekvens som uppstår med anledning av 

leverantörens dåliga likviditet är att beställda betongelement inte levereras. 

Risken kvarstår dock att om stomleverantören kommer på obestånd kommer 

detta vara mycket förödande för projektet i sin helhet, även om någon 

betalning inte hunnit komma leverantören tillhanda. Skall en ny leverantör 

upphandlas kommer detta att ta lång tid och många av leverantörerna har 

långa leveranstider på prefabstommar. Vidare kommer beställaren i slutändan 

att få ett försenat projekt som kommer bekostas av byggföretaget i form av 

vite. Även om beställaren gör en så kallad ”Business Check” visar resultatet 

gamla uppgifter och det kan vara svårt att göra en nulägesbeskrivning med 

hjälp av dessa uppgifter. Viktigt att tänka på vid upphandlingen är att om 

företaget har kapacitet i sin fabrik att producera de betongelement som 

kommer att beställas. Sitter leverantören i en svår ekonomiskt situation finns 
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det stor sannolikhet att leverantören tar sig an jobbet även om de varken har 

kapacitet eller kunskap. Det finns goda skäl att kontrollera leverantörens 

orderstock samt att se hur stort projektet är i förhållande till bolagets storlek. 

Skulle projektet vara stort i förhållande till deras omsättning kan små 

förseningar eller förändringar skapa problem för leverantören vilket 

beställaren bör ha insikt i. Skulle däremot projektet vara litet i förhållande till 

bolagets storlek kan projektet nedprioriteras för att leverantören har större och 

viktigare kunder. Det är således viktigt för beställaren att skapa sig en 

förståelse för hur stort projektet är för leverantören och vilka risker som kan 

uppstå på grund av leverantörens attityd till projektet.  

 

Det ska i kontraktet krävas att leverantören kan presentera en bankgaranti för 

projekt av denna karaktär. När leverantören ansöker om en bankgaranti finns 

sedan ett beslut om leverantörens ekonomiska situation från banken. Skulle 

inte leverantören få en bankgaranti finns det säkerligen orsaker till detta. 

Bankerna som ger ut bankgarantin har utvärderat deras ekonomiska situation 

och kommit fram till att den inte uppnår bankens krav. Ett alternativ till en 

bankgaranti i ett mindre företag men ägs av ett större är att kräva en 

moderbolagsborgen, vilket menas med att moderbolaget garanterar en 

ersättning om dotterbolaget inte fullföljer sina åtaganden.  

 

Kan leverantören varken uppvisa en bankgaranti eller moderbolagsborgen bör 

affären omedelbart upphöra och beställaren får ta förlusten som uppkommer 

för att en ny leverantör skall upphandlas. Har leverantören inte kunnat lämna 

en bankgaranti tror inte banken på deras ekonomiska situation och kan sedan 

inte moderbolaget ställa sig i borgen tror moderbolaget inte de på sitt 

dotterbolag vilket verkligen skall uppmärksammas. Skulle arbetet med 

leverantören fortskrida trots mycket stora risker skall det upprättas en väl 

detaljerad plan på hur arbetet skall fortskrida samt vilka risker som kan 

uppkomma och hur dessa risker skall hanteras. Författarnas åsikt är att det är 

bättre att våga ta en mindre förlust än att arbeta vidare utan vetskap om vad 

utgången kommer bli.  
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Kommunik-
ation 

Språk Kultur 
Specialist-
inköpare 

Kommunikation 

 
Figur 6.4 Illustration av de kommunikationsrelaterade riskerna.  

 

Kommunikation är viktigt överallt och hela tiden och inte minst när ett hus ska 

byggas. Mellan beställare och leverantörer kan det på oändligt många sätt 

uppstå problem som kan relateras till brister i kommunikationen och 

problemens dignitet varierar kraftigt. De problem som relateras till 

kommunikationsbrister kan i många fall bli kostsamma och enligt Svensk 

Byggtjänst undersökning står dessa problem för 13 procent av den totala 

investeringen inom bygg och anläggning i Sverige. Enbart under år 2007 

motsvarade detta cirka 22 miljarder svenska kronor (Hellqvist 2008, s 21). 

Enligt vissa respondenter i undersökningen är den främsta orsaken till 

bristande kommunikation är att projekteringsunderlaget inte är av önskvärd 

kvalitet. En anledning till brister i kommunikationen kan vara att leverantör 

och beställare har skilda nationaliteter och därmed olika modersmål och 

engelska måste då användas. Många i den svenska byggindustrin är av den 

äldre generationen och har ofta bristfälliga kunskaper i engelska vilket 

försvårar ett utländskt stomköp under hela processen. När båda parter väl 

kommit överens om vad som ska beställas kan det uppstå problem med 

ritningarna som är på olika språk och kan ha olika upplägg. Hanteras 

ritningarna digitalt, vilket de numera nästan uteslutande görs uppstår en ny 

risk. Används inte samma program av båda parter kan det bli svårt att hantera 

och granska ritningarna. Enligt respondenter i denna studie kan det även vara 

en säkerhetsrisk när yrkesarbetare på en byggarbetsplats kan kommunicera 

genom tal utan att det måste gå genom platsledningen. Denna omständighet 

kan enligt samma respondenter leda till att personer inte orkar varna varandra 

för potentiella farhågor. Men även normer för konstruktion kan hämma 

kommunikationen då det bli svårare att kontrollera beräkningar. Men med 

Eurokod som just nu implementeras i Europas byggsektor kommer det i 

framtiden att vara enklare att inom Europa samarbeta med konstruktion. En 

annan del av kommunikationsrisken är att om de personer som är inblandade i 
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Logistik Lastning Färdmedel Tidshållning 

upphandlingen inte har bred erfarenhet av att handla över gränser och med det 

inte har kunskap om hur personer från andra kulturer gör affärer. En bra 

lösning till detta är specialistinköpare som exempelvis besitter spetskompetens 

inom prefabricerade betongelement och samtidigt har bred erfarenhet av att 

handla med baltiska leverantörer. Dessa specialister har större möjlighet att på 

ett effektivt vis kommunicera med en baltisk beställare då de känner till den 

rådande affärskulturen samt vilka företag på den baltiska marknaden som är 

bra att samarbeta med. Själva syftet med specialistinköpare är att 

platsledningen inte har tid och möjlighet att besitta dessa kunskaper samtidigt 

som de utför sina dagliga arbetsuppgifter på ett effektivt vis. En 

nyckelfunktion som specialistinköpare också medför är enligt arbetets 

respondenter att de på ett effektivt sätt återför kunskap mellan projektens 

platsledningar om vad som bör kännas till när en utländsk stomleverantör 

används. Ytterligare en fördel med specialistinköpare är att eftersom de just är 

specialister på stommar kan de ofta bidra med värdefull information om 

alternativa billigare och enkla lösningar menar många av de tillfrågade 

respondenterna. Under intervjuerna har det även framkommit att lettiska 

leverantörer ogärna medger att de har stött på problem som på ett eller annat 

sätt kan påverka framskridandet av stommens montage. Denna form av 

oärlighet beror inte på illvilja eller dylikt utan på att de till varje pris inte vill 

göra en beställare besviken. I förhandlingar har det vid ett flertal tillfällen skett 

att lettiska leverantörer har lovat produkter utöver sin egen kompetens och 

kapacitet. Även förseningar har förmedlats, eller rättare sagt inte förmedlats 

under liknande omständigheter. Lettiska såväl som svenska respondenter anser 

att detta är ett stort hinder för framtida köp av lettiska betongstommar och att 

detta problem måste i ett tidigt skede belysas och hanteras gemensamt mellan 

leverantör och beställare.  

Logistik 

Figur 6.5 Illustration av logistikriskens analyserade delar.  

 

Det skall tydligt framstå i avtalet vem som skall stå för leveranserna och 

därmed även för riskerna. När prefabelementen skall transporteras över 



    

   

 

 

44 

Östersjön tillkommer det ett flertal olika mindre risker. Vid starkt oväder kan 

färjorna bli inställda och lastbilarna får stå kvar på land och vänta till ovädret 

har gått över. Det finns även en överhängande risk att lastbilarna som skall 

med färjorna inte blir prioriterade och personbilar får köra på före, detta 

innebär i praktiken att under semesterveckor skall transporterna vara lagda så 

att det finns utrymme för vissa förseningar. Transporterna måste också vara 

organiserade så att inte helgdagar och dylikt inverkar på transporterna. Det 

skall finnas goda leveransplaner och planeringen skall vara gjord lång tid före 

leveransen skall utföras. När lastbilarna har kört av färjan kan de bli stoppade 

och kontrollerade så att de uppfyller de svenska kraven på CE märkning och 

dylikt. Problem som hur elementen är fastspända kan uppkomma och de 

utländska transportörerna måste vara väl införstådda vilka krav som Sverige 

har gällande så kallad ”säker transport”. Den främsta orsaken till problem med 

leveranser kan till största del härledas till att tidplanen som parterna kommit 

överens om inte hålls. Detta är ett kommunikationsproblem som företaget 

måste lära sig att hantera. Speciellt i vissa kulturer inträffar det svårigheter i 

upphandlingarna på grund av att leverantörerna går med på alldeles för snäva 

tidsplaner som de sedan inte kan leva upp till. Bara för att beställaren lyckats 

att pressa leverantören till snäva tidsplaner behöver inte dessa vara möjliga att 

utföra. För att logistiken skall fungera på ett så bra sätt som möjligt krävs det 

att beställaren är på plats för att säkerhetsställa att tillverknigen av 

betongelementen fortskrider som planerat. Skulle det bli problem med 

leveranserna och att detta starkt påverkar projektet bör det finnas en alternativ 

lagringsplats för elementen som redan är förutbestämd. Meningen och 

målsättningen skall alltid vara att leveranserna fungerar som avtalat men 

skulle det uppkomma brister borde en alternativ lagringsplats redan vara 

förutbestämd och således snabbt kunnas tas i bruk.  
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Produkt Kompe-
tens 

Kommuni-
kation 

Specialist-
inköpare 

Produkt 
 

Figur 6.6 Illustration av produktriskens analyserade delar.  

 

Under intervjustudien har respondenter uppgett att den främsta fördomen mot 

utländska och i synnerhet baltiska stomentreprenader är att produktens kvalitet 

inte förväntas motsvara en svensk leverantörs kvalité. Trots detta menar 

respondenternas majoritet att de har blivit positivt överraskade samt att 

kvaliteten har motsvarat svenska leverantörers produkter. Dock har det under 

intervjuerna framkommit att lyftöglor i betongelementen i ett fall varit 

dimensionerad enligt lettiskt standard vilket innebär att de var 

underdimensionerade enligt svenska BKR. Detta missförstånd korrigerades 

utan större komplikationer. I övrigt har tillfrågade respondenter varit nöjda 

med kontrollerade beräkningar och dimensioneringar av betongelementen. 

Respondenter menar också att det gemensamma och nyligen införda 

konstruktionsnormerna Eurokod kommer i framtiden att underlätta samarbetet 

med utländska leverantörer. Dock menar även respondenter att det föreligger 

ett behov att till en början kontrollera beräkningar och dimensioneringar till 

dess att leverantören visat sig vara tillförlitlig och inneha erforderlig 

kompetens. Problemet med just prefabricerade betongelement är att i 

efterhand är möjligheten att kontrollera att täckskikt är adekvata samt att 

erforderlig mängd armering har använts. Tillfrågade respondenter menar att 

det skulle vara en bra lösning att i avtalet specificera vem den ansvariga 

konstruktören skall vara. Vidare menar även respondenterna att ett första 

projekt med en helt ny leverantör inte bör vara avancerat med detaljer vilka 

kan utmana leverantörens tekniska kompetens. Det är enligt respondenter av 

stor vikt att besöka leverantören för att säkerställa att betongelementen 

tillverkas enligt tillhandahållna dokument. För att underlätta ett nyligen 

initierat samarbete kan det enligt studiens respondenter vara befogat att 

beställaren placerar en tekniskt ansvarig person vilken kan leda och instruera 

arbetet och samtidigt försäkra beställaren att de levererade produkterna är 

tillverkade på rätt vis. När en ny leverantör ska väljas granskar beställaren i 

regel leverantörens lämnade referenser men respondenterna menar att det kan 
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vara motiverat att söka egna referenser eftersom leverantören kommer med 

största sannolikhet att presentera referenser som endast uppvisar goda resultat. 

Genom att då söka egna projekt kan en mer rättvis bild av leverantören 

erhållas. Flertalet av ovanstående problem kan hanteras och även i vissa fall 

helt elimineras genom att använda sig av specialistinköpare, anser 

respondenternas majoritet.  
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7 Slutsats 

I detta kapitel redovisas de slutsatser som författarna har dragit efter att allt 

material har sammanställts och utvärderats. Kapitlet är uppdelat så att det 

tydligt skall besvara frågeställningen. Först pressenteras en beskrivning av de 

främsta riskerna vid utländska stomköp och hur dessa risker skall hanteras. 

Vidare ges en summering av vad författarna anser att företagen skall göra för 

att i framtiden genomföra utländska köp av prefabricerade betongstommar 

med största möjliga framgång. 

 

7.1 De främsta riskerna vid utländska stomköp 

Efter avslutad studie har författarna enats om fem risker som byggföretagen 

bör lägga störst vikt att undersöka vid upphandling av utländska stommar.  

 

Följande fem risker skall beställaren noga utvärdera: 

 Leverantörens finansiella situation. 

 Kommunikationsvägar samt hur konflikter skall hanteras. 

 Arbetsmiljö och säkerhetsmedvetenhet vid montage. 

 Leverantörens leveranssäkerhet och tidhållning. 

 Produktkvalité samt personalkompetens. 

Varje risk för sig kan skapa förödande konsekvenser och även utlösa nya 

problem, därför är det viktigt att noga utvärdera samtliga risker.     

 

För att säkerställa leverantörens finansiella situation skall det utföras 

noggranna utvärderingar kring leverantörens ekonomi samt få en förståelse för 

vad projektet betyder för leverantören. Skulle det uppkomma problem vid 

bankgaranti eller moderbolagsborgen finns det stor risk för att leverantörens 

ekonomi är mycket bristfällig och en ny leverantör skall upphandlas och en 

eventuell förlust skall tas.  

 

För att kommunikationen skall fungera på ett tillfredställande vis skall det 

redan i ett tidigt skede uppföras planer på hur kommunikationen skall 

hanteras. Det är viktigt att när byggföretagen hanterar 

kommunikationsproblem i Baltikum inse att våra länder har olika kulturer och 

olika tillvägagångssätt vid affärsuppgörelser. Både under projekteringen och 

under montaget finns det goda skäl att undersöka leverantörernas möjlighet att 

fullfölja sina åtaganden. Kulturen i Baltikum är att allt går att lösa enda till 

dess att motsatsen har bevisats, för att komma runt detta problem skall det från 

beställarens sida förklaras att problem måste komma upp i ljuset för att 

kostnaden då blir lägre för både beställare och leverantör. Det måste även 
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göras tydliga kontroller om företaget kan producera de elementen som de 

lovar och detta bör göras genom att de beskriver hur de tänkt göra samt att de 

kan uppvisa fullgoda exempel på tidigare utförda projekt. Även besök hos en 

ny leverantör är starkt motiverat för att upphandlingen skall få ett lyckat utfall. 

 

Det är viktigt för byggföretagen att montaget fungerar och att inte någon 

försening uppkommer pågrund av icke kompetent personal. Det har funnits 

väsentliga skillnader på säkerhetsmedvetenhet hos de olika leverantörerna och 

projekten som studerats. Det måste vid ett tidigt skede i projekteringen ställas 

krav på leverantören att endast använda sig av kompetent personal med de 

certifieringar som krävs för arbetet. Vidare skall monteringspersonalen 

genomgå de sedvanliga säkerhetsreglerna samt själva beskriva hur de hanterar 

olika situationer samt hur de arbetar med säkerhet. Finns det möjlighet att 

studera tidigare projekt skall detta göras samt att beställaren föreslår att 

monteringspersonal från det tidigare projektet skall användas. 

 

Gällande leveranssäkerhet finns det delade uppfattningar huruvida risken skall 

hanteras av beställaren eller leverantören. För att försäkra sig om att inte 

betala för något som inte är beställaren tillhanda skall klausulen Incoterms 

DDP (Delivered Duty Paid) användas. Vidare skall transporten av 

betongelementen kontrolleras så att de följer svenska lastkrav och att vägen 

för transportören är bestämd sedan tidigare så att risken att köra in i 

exempelvis viadukter inte existerar.   

 

För att säkerställa att beställaren får den produkt de beställt med de 

specifikationer och egenskaper som är beskrivna i förfrågningsunderlaget 

gäller det att tydligheten är hög. Kvalitén på produkten har författarna funnit 

är likvärdig svensk kvalité. Problem med produkten skall lösas med besök på 

fabriken samt att personal från Sverige instruerar hur de första elementen skall 

utföras. Även kvalité på ritningar och dimensioneringar har varit bra och 

kommer säkerligen förbättras efter införandet av Eurokod. Viktigt är dock att 

beställaren försäkrar sig om att leverantören har förmågan att producera 

elementen samt att det finns kapacitet för projektet i fabriken, affärskulturen 

”vi löser det” kvarstår.     
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7.2  Förslag på fortsatt arbete 

Det finns alltid förbättringar som kan utföras och inget är någonsin fulländat.  

Författarna till detta arbete anser att det finns utrymme för att studera huruvida 

dagsfärska rapporter från Baltiska företag kan inhämtas. Författarna anser 

även att större vikt vid möjligheterna av konjunktursvängnigningar skall tas 

tillvara på och att även nya marknader med andra förutsättningar skall 

studeras. Det finns även utrymme för att göra noggrannare kartläggning av 

andra länders affärskulturer. Vidare kan det undersökas hur internationella 

leverantörer uppfattar svenska beställare och vad de internationella 

leverantörer anser som risker att handla med svenska beställare, mer 

omfattande än vad som gjorts i rapporten.    
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8 Begrepp och förkortningar 

Byggherre – I de flesta fall är byggherren beställare av hela byggprojektet. 

Det är byggherren som får bygglov och som ansvarar för att lagstiftningen 

följs. Byggherren kan vara en enskild person eller juridisk person det vill säga 

ett företag, en organisation eller en offentlig förvaltning.  

 

Prefabelement – Är en förkortning av prefabricerade betongelement. Dessa 

betongelement kan vara färdiga väggar, trappor och bjälklag som tillverkas i 

en fabrik och monteras på byggarbetsplatsen.  

 

Totalentreprenad – Är en upphandlingsform där beställaren vänder sig till en 

part som i sin tur får infordra anbud på projektering och produktion från såväl 

konsulter som entreprenörer. Vilken gränsdragning som görs mellan dessa är 

totalentreprenörens sak. 

 

Generalentreprenad – Ansvarsform där en enda entreprenör står i direkt 

ansvarsförhållande till beställaren och där beställaren i förhållande till 

entreprenören svarar för projekteringen.  

 

Oligopol – Marknadsform som kännetecknas av att ett fåtal företag behärskar 

marknaden. Oligopolisk prissättning bygger i hög grad på antaganden om hur 

de andra företagen reagerar vid en prisförändring.  

 

Eurokod – Eurokoder är samlingsnamnet på standarder för beräkningsregler 

för dimensionering av bärverk. 

 

Bankgaranti – En bankgaranti är en borgensförbindelse där banken i en 

affärsuppgörelse går in och är betalningsgarant för sin kund. En bankgaranti 

lämnas ofta vid entreprenadarbeten samt import- och exportaffärer men även 

vid andra tillfälle.    

 

Moderbolagsborgen – Det innebär att om ett dotterbolag tecknar en 

moderbolagsborgen går deras moderbolag in och betalar om dotterbolaget 

kommer på obestånd.   

 

Delivered Duty Paid (DDP) – Är en klausul från Incotems som betyder att 

säljaren står för samtliga risker och kostnader till dess att godset är levererat 

till önskad plats. Inte någon betalning kommer ske förrän mottagaren fått sitt 

gods. 
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Bilaga 1 
 

En kort beskrivning av de studerade projekten  

 

 

Briggen 1 & 2 

Den studerade byggnaden är ett flerbostadshus som är placerat i 

Västrahamnen i Malmö, området som fastigheten ligger på heter Fullriggaren. 

Totalt är det 150  lägenheter som byggdes. Beställare till projektet har varit 

Stena Fastigheter och Briggen. Entreprenör till projektet är Skanska AB. 

Entreprenaden utförs med totalentreprenad och kontraktssumman på projektet 

är cirka 170 miljoner kronor. Stomleverantören var Betonelements. 

 

 

 
Bild 11.1 Briggen 1 & 2 den 29/3 2012 
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Briggen 3 & 4 

Den studerade byggnaden är ett flerbostadshus som är placerat i 

Västrahamnen i Malmö, området som fastigheten ligger på heter Fullriggaren. 

Här byggs det ett flerbostadshus med 71st lägenheter. Flerbostadshuset har två 

beställare, Nevstens Fastighets AB och Tornahem AB. Entreprenaden utförs 

som en totalentreprenad av Skanska AB och kontraktsumman är på cirka 70 

miljoner kronor. Stomleverantören var Betonelements. 

 

 

 
Bild 11.2 Briggen 3 & 4 den 29/3 2012 
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Nya Svedala skola 

Den studerade byggnaden ligger i Svedala och det är en nybyggnad av en 

skola som besöktes våren 2012. Beställare till projektet är Svedala kommun. 

Entreprenör till projektet är Skanska AB och entreprenadformen är 

totalentreprenad. Kontraktsumman är 120 miljoner kronor. Stomleverantören 

var UPB. 

 

 

 
Bild 11.3 Nya Svedala skola den 29/3 2012 

 

 



    

   

 

 

61 

Magnus Stenbocksskolan  

Den studerade byggnaden ligger i Helsingborg och det är en nybyggnad av en 

skola som besöktes våren 2012. Beställare till projektet är Helsingborgs 

kommun. Entreprenör till projektet är Skanska AB och entreprenadformen är 

generalentreprenad. Kontraktsumman är 120 miljoner kronor. 

Stomleverantören var UPB. 

 

 

Bild 11.4 Magnus Stenbockskolan 30/3 2012 
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Bilaga 2 

 
Intervjufrågor till respondenter anställda på Skanska Sverige AB 

 

Inledning 

 Ge kort information om arbetet och vad intervjun kommer att handla 

om. Nämn arbetets avgränsningar. Fråga även om ljudupptagning får 

genomföras.  

 

1. Hur ser din bakgrund ut? 

2. Hur länge har du jobbat i branschen? 

3. Vad är dina huvudsakliga arbetsuppgifter? 

Internationella inköp 

1. Vilka är de främsta möjligheterna med ett utländskt stomköp? 

a. Jämför med lista över fördelar. Diskutera dessa. 

b. Hur ska man arbeta för att ta tillvara på dessa fördelar? 

2. Vilka är de vanligaste fördomarna mot utländskt stomköp som du 

kommer i kontakt med? 

3. Var läggs mest resurser när man ska börja ett samarbete med en 

utländsk leverantör? 

4. Hur skiljer inköpsprocessen sig vid upphandling av utländska stommar 

jämfört med svenska? 

5. Vilka kriterier anser du är viktigast att en utländsk stomleverantör 

uppfyller? 

a. Jämför med lista över kriterier. Diskutera dessa. 

6. Vilka är de främsta riskerna vid ett utländskt stomköp? 

a. Jämför med er lista över risker. Diskutera dessa. 

b. Hur kan man förebygga att dessa risker inte leder till problem? 

c. Göra en enkel riskanalys som vi tillhandahåller. 

7. Hur följer svenska jämfört med utländska YA säkerhetsregler? 

8. Är det lättare att vid brist av personal att få tillgång till utländsk 

arbetskraft än svensk? 

9. Är det svårare att i efterhand göra ändringar när man arbetar med 

utländska leverantörer och yrkesarbetare?  

10. Har det på grund av Betonelements tillkommit arbete eller moment som 

har ändrat Skanskas projekterade vinst? 

11. Anser du att det bör ställas några språkmässiga krav på att kranföraren? 
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12. Känner du att du eller dina kollegor skulle gjort bättre köp om ni hade 

fått mer utbildning inom ämnet av Skanska? 

a. Om ja. Vad hade varit viktigast att lära ut? 

b. Om nej. Vilken utbildning har gjort gett dig mest? 

13. Personspecifika frågor. (Se nedan) 

14. Om du hade varit med i ett identiskt projekt i framtiden, hade du då 

velat utföra något annorlunda? 

15. Hade du rekommenderat att i ett framtida projekt använda en utländsk 

stomentreprenör? 

a. Om ja. Varför? 

b. Om nej. Varför? 

16. Vad har du lärt dig av att arbeta med en utländsk stomentreprenad? 

 

Personspecifika frågor 
Frågorna nedan har utformats efter respondentens unika förutsättningar och 

bakgrund. 

 

1. När kontaktar man internationella leverantörer innan eller efter man 

lämnat anbud? 

2. Hur stor del av den slutgiltiga kostnaden för flerbostadshus brukar 

omfattas av stomentreprenaden?  

3. Hur säkerhetställs hållfastheten och kvaliteten vid leverans av 

prefabricerade betongelement från utlandet? 

4. För Briggen 1 & 2, hur mycket skilde priset i procent vid anbudsskedet 

mellan Betonelements och billigaste svenska alternativ? 

5. För Briggen 3 & 4, hur mycket skilde priset i procent vid anbudsskedet 

mellan Betonelements och billigaste svenska alternativ? 

6. För Briggen Svedala Skola, hur mycket skilde priset i procent vid 

anbudsskedet mellan Betonelements och billigaste svenska alternativ? 

7. Har en fabrik i Lettland samma myndighetskrav om utsläpp, 

tillverkning, arbetsmiljö och säkerhet som en svensk fabrik hade haft? 

a. Om nej. Hur ser Skanskas miljö- och arbetsmiljöpolicy på det? 
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Bilaga 3 
 

Intervjufrågor till respondent anställd på SIA Betonelements. 

 

Introduction 

 Strategies to succeed with a foreign purchase of a concrete frame. 

Identification of risks and possible solutions. 

 Boundaries: This report is limited to Skanska, the south regions 

purchases of foreign concrete elements. 

 Ask if audio recording may be carried out. 

 

1. What is your background regarding education and work 

experience? 

2. How long have you been working in the construction industry? 

3. What are your main duties? 

Main Interview 

1. What is the main difference between the Swedish and the Latvian 

construction industry? 

2. What do you think that the Swedish construction industry can learn 

from the Latvian? 

3. Is it easier to collaborate with a Latvian than a Swedish customer? 

a. If the result is different. Why is it so? 

4. How can you assure that the installation team has the required skills? 

5. How do we get Latvian workers to work safely and to wear proper 

safety equipment? 

6. Why could you not leave a bank guarantee? 

7. Do you think it was a failure that Betonelements accepted subsequent 

payments?  

8. What is the main reason for the delay at Briggen 1&2? 

a. Was there anything Skanska could have done to avoid this? 

b. Was there anything Betonelements could have done to avoid this? 

9. Regarding Skanska´s requirements for safety,  mounting, delivery and 

quality 

a. Should Skanska have been clearer about their demands? 

b. Should Skanska have followed up their demands better? 

c. Should Skanska have taken action on lack of safe behavior and 

the late deliveries? 
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10. Why did you not use the provided Swedish electrical components? 

11. Do you encounter any communicational problem such as linguistic or 

due to different culture? 

12. How do you think you could improve your cooperation with Swedish 

clients? 

13. Is it typical Latvian behavior to tell “white lies” such as “We are on 

schedule” when in fact sometimes you were not? 

14. What have you learned after working with a Swedish customer? 
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Bilaga 4 

 
Intervjufrågor till leverantörer i Lettland 

 

Introduction 

 Strategies to succeed with a foreign purchase of a concrete frame. 

Identification of risks and possible solutions. 

 Ask if audio recording may be carried out. 

 

Main Interview 

1. What is your yearly turnover? 

2. How many employees? 

3. How long have you been in the business? 

4. What is your capacity? Daily and yearly? 

5. What kind of project is the most common for you? 

6. Which have been your largest project? 

7. Do you have any specialties compared to other Latvian suppliers? 

8. How is your economy? 

9. Are you able to present a Bankguarantee in a deal? 

10. What risks do you see with doing business with a Swedish customer? 

11. What is the main difference between the Swedish and the Latvian 

construction industry? 

12. What do you think that the Swedish construction industry can learn 

from the Latvian? 

13. Is it easier to collaborate with a Latvian than a Swedish customer? 

14. If the result is different. Why is it so? 

15. Do you encounter any communicational problem such as linguistic or 

due to different culture? 

16. How do you think you could improve your cooperation with Swedish 

clients? 

17. Is it typical Latvian behavior to tell “white lies” such as “We are on 

schedule” when in fact sometimes you were not? 

18. What have you learned after working with a Swedish customer? 
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Bilaga 5 

 
Blankett för riskanalys vid intervju. 

 

Sannolikhet   Konsekvens 
1. Inträffar någon enstaka gång  1. Ej betydandet/avhjälpbart 

2. Inträffar vid ett fåtal tillfällen  2. Betydande 

3. Inträffar vid ett flertal tillfällen  3. Betydande/bestående 

                   

Risk          Sannolikhet    Konsekvens  
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Bilaga 6 

Strategier för att lyckas med ett baltiskt köp av 
en betongstomme 

- Identifiering av risker och förslag på åtgärder. 

Problemformulering   
Följande frågeställningar har utgjort underlag för rapporten. 

 Hur ska ett svenskt byggbolag utföra ett lyckat utländskt stomköp? 

 Vilka är de största riskerna för ett svenskt byggbolag vid ett utländskt 

stomköp? 

 Vilka åtgärder bör vidtas för att undvika de största riskerna vid 

utländskt stomköp? 

Syfte 

Syftet med arbetet är att identifiera de risker som förekommer vid Skanskas 

köp av utländska stommar till flerbostadshus. Studien syftar till att undersöka 

behovet av en ändrad inköpsprocess vid utländska stomköp. 

 

Mål 

Målet med arbetet är att fastställa de risker som för ett svenskt byggbolag 

förekommer vid köp av utländska stommar. Vidare är målet att utifrån denna 

information kunna föreslå riktlinjer för hur ett svenskt byggbolag ska gå 

tillväga för att i framtiden köpa utländska stommar med största möjliga 

framgång. Författarnas personliga mål är att få en ökad insikt i ämnet 

internationella inköp och inköp i allmänhet inom byggsektorn för att ha en bra 

grund att stå på inför kommande arbetsliv. 

 

Avgränsningar 

Geografisk avgränsning – Arbetets fokus kommer att ligga på svenska 

byggbolag i södra Sveriges utländska stomköp. Behovet av riktlinjer för att 

med framgång genomföra ett utländskt stomköp är aktuellt för alla svenska 

byggbolag som importerar prefab. 

 

Ämnesavgränsning – Endast köp av utländska stommar och stomentreprenader 

kommer att behandlas i detta arbete. Anledningen till detta är att arbetet annars 

skulle bli för stort och tidskrävande. 
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Bilaga 7 
 

Strategies to succeed in a Baltic purchase of a 
concrete frame 
               - Identification of hazards and possible solutions. 
 

 

Problem 
The following issues have been the basis for the report. 

• How should Swedish construction companies conduct a 

successful foreign purchase of a concrete frame? 

• What are the biggest risks to Swedish construction companies at a 

foreign purchase of a concrete frame? 

• What steps should be taken to avoid the biggest risks to foreign purchases of 

concrete frames? 

 

Purpose 

The purpose of this study is to identify the hazards present at Swedish 

construction companies’ purchases of foreign shells for apartment 

buildings. The study aims to examine the need for a revised procurement 

process at foreign purchases of concrete frames. 

 

The reports targets 
The objective of this study is to determine the risks of Swedish construction 

companies occur when buying foreign foundations. Furthermore the 

goal that from this information to suggest guidelines for how Swedish 

construction companies should proceed in the future to buy foreign bodies 

with the greatest possible success. The authors' personal goal is to gain 

insight on the topic international purchasing and procurement in general in the 

construction sector to have a good foundation for future work. 

 

Boundaries 
Geographical demarcation - the thesis will focus on the purchasing process at 

foreign purchases of concrete frames at construction companies in the south of 

Sweden. The need for guidelines to successfully implement a 

foreign purchase  is relevant for all Swedish construction companies. 

 

Topic Definition - Only purchases of foreign bodies will be addressed in this 

thesis. The reason for this is that the process would be too great and time 

consuming. 

 


