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Sammanfattning

| Sverige 6kar konkurrensen mellan byggbolagen och de kampar for att fa
projekt samtidigt som de maste utféra dem med god vinst. Situationen tvingar
foretagen att oupphorligt utvecklas och effektivisera sin organisation samtidigt
som de har hogt stallda mal inom miljo, arbetsmiljo, sakerhet och etik.

En wviktig del i arbetet med att effektivisera bolagen é&r att
inképsorganisationen utvecklas i den takt som forutsattningarna foréndras
eller till och med ligger steget fore for att kunna handla basta produkt till
lagsta mojliga pris. FOr att hitta den basta produkten till det lagsta priset kravs
det ibland att byggbolagen sOker sig utanfor den svenska marknaden. Gips,
kakel och natursten &r exempel pa material som lange har handlats utanfor
Sveriges granser men nu har de svenska byggbolagen &ven borjat handla hela
betongstommar utomlands och i synnerhet fran Baltikum. En prefabricerad
betongstomme svarar normalt sett for cirka 20 procent av byggkostnaden for
ett flerbostadshus. Med andra ord kan ett bra pris pa stommen bidra till en
hogre vinst for projektet och dédrmed hela organisationen. Men att kdpa en
stomme av en okand baltisk leverantér ar inte samma sak som att kdpa en
stomme av en svensk leverantor vilka har levererat stommar till foretaget i
manga ar. Att kopa stommen fran Baltikum medfor ofrankomligt risker.
Kommunikation, arbetsmiljo och ekonomi &r exempel pa risker som
forekommer vid kop av en baltisk prefabricerad betongstomme. Med
kommunikation avses sprakskillnader men aven kulturskillnader och olika séatt
att gora affarer. Arbetsmiljorisken innefattar exempelvis de skillnaderna i
sékerhetsmedvetenhet och anvéndande av skyddsutrustning for de baltiska
stommontorerna. Den ekonomiska risken harrdr i stor utstrackning till den
begransade insynen i det baltiska bolags ekonomiska situation samt de
skatteregler och dylikt som rader i leverantorens nation. Under arbetets gang
har det framkommit att specialistinkopare har en nyckelfunktion i utlandska
ink6p eftersom de besitter spetskompetens inom betongstommar och samtidigt
innehar en bred erfarenhet och insyn i det aktuella landet och leverantérens
ekonomi. Aven kunskapen om de kulturskillnader som ter sig vid upphandling
och avtalstecknande som specialistinkdpare har ar anvandbart. Vikten av att
inte komplicera i onddan samt att vara arlig och uttrycka sig tydligt och
konsekvent ska inte underskattas.

Nyckelord: Betongstomme, Baltikum, upphandling, inkdp



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



Forord

Detta arbete ar det avslutande momentet pa hdgskoleingenjorsutbildningen
inom husbyggnadsteknik vid Lunds Tekniska Hogskola pa Campus
Helsingborg. Arbetet har utforts under varen 2012 i samarbete med Skanska
Sverige AB, region hus syd, distrikt Malmo.

Forfattarna vill rikta ett stort tack till handledaren Stefan Petersson pa Skanska
Sverige AB som gjort det mojligt att genomfora arbetet pa foretaget och
bidragit med information och synpunkter samt viktiga kontakter inom
organisationen.

Professor Anne Landin pa avdelningen Byggproduktion vid Lunds Universitet
som varit handledare under arbetets fortlopande och gett manga goda rad och
synpunkter ska ha ett stort tack. Slutligen vill forfattaren tacka alla
respondenter som stallt upp pa intervjuer och pa sa satt bidragit med vardefull
information till denna studie.

Helsingborg, juni 2012
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

En bidragande orsak till den 6kade betydelsen for inkdp ar att inkOpen direkt
paverkar resultatet. En minskad inkopskrona &r alltid en vinstkrona under
forutsattning att allt annat ar oforandrat. Tyvarr finns det allt for manga som
forvaxlar detta uttryck med att en priskrona ocksa &ar detsamma som
vinstkrona. Ingeting kan vara mer felaktigt. Felaktigheter eller andra problem
med kopta produkter leder ndmligen till stora kostnader i produktionen eller
klagomal fran kunden (Gadde & Hakansson 1998, s.10).

Konkurrensen ékar inom byggsektorn och de stora aktdrerna maste leta efter
alternativa inkopsvagar och upphandlingsmetoder for att hédnga med i
utvecklingen. Den svenska materialmarknaden ségs vara oligopolisk och
skyddad av traditionella rabattsystem vilka ar svara att se igenom (Modig
2005, sl11). Svenska byggmaterialmarknaden har prishdjningar som é&r
vasentligt hogre an prisindex (Eklund & Sjodin 2010 s.116) Entreprendren
maste darfor lara sig att utnyttja alla de konkurrensmedel och inkdpsvéagar som
finns tillgdngliga och anvénda dessa som ett medel att anskaffa en tjanst eller
vara till allt lagre pris (Hansson & Pemsel 2011, s140). Det finns en stor
ambition att alltid forbattras och effektiviseras inom byggbranschen. Att
effektivisera upphandlingen av betongstommar kan fa stor inverkan pa
slutpriset da stomkopen omfattar en stor del av hela byggkostnaden. | de
projekt forfattarna till arbetet studerat och kommit i kontakt med har stommen
omfattat 15-25% av den totala byggkostnaden. For att inkdpsarbetet skall
fungera battre gallande upphandling av betongstommar maste det finnas
tydliga strategier hur dessa inkop skall géras samt hur inkopare skall hantera
de risker som forekommer. Under detta arbete skall darfor forfattarna
undersoka vilka risker som forekommer och hur dessa skall hanteras for att
basta mojliga resultat skall uppnas.

Att soka sig till internationella leverantorer tvingar fram en prisanpassning
aven hos den svenska marknaden och stimulerar da till en sund konkurrens
som kommer att gynna hela byggbranschen. Manga foretag véljer att inte byta
leverantdr under forestdllningen att foretaget darmed uppnar storst
transaktionssékerhet. Inkdparens uppgift skall inte vara att gora det bekvamt
for sig och andra utan uppgiften &r att kdpa en vara eller tjénst till det basta
mojliga priset men samtidigt bibehalla samma standard pa produkten och
utforandet. Darfor maste oprévade och nya metoder anvandas. Kostnaden for
bygg- och installationsmaterial svarar for upp emot 50 procent av den totala
entreprenadkostnaden vid uppférande av flerbostadshus, darfor ar det av stor



vikt att det gors bra och effektiva inkdp for att spara pengar (Modig 2005,
s12).

Men det ar inte endast for priset som ett foretag bor soka sig till nya
marknader och undersoka nya upphandlingsvdgar. N&r inkoparna letar sig
utomlands och skapar ett stérre natverk med manga leverantorer forsakrar
foretagen sig mot att inte behova tacka nej till projekt pa grund av brist pa
leverantérer. Aven bristen p& kompetent personal kan tvinga ett foretag att
avboja ett erbjudande om arbete samtidigt som det rader arbetsbrist i andra
lander med kompetent personal, denna skillnad maste foretagen ta vara pa.

Den forsta maj 2004 utvidgades EU med tio nya medlemslander, daribland
aven de baltiska staterna samt Polen. Det har nu bildats en mer internationell
arbetsmarknad och medlemslandernas invanare kan sjélva vélja var inom EU
som de vill ta anstéllning och driva foretag (Sveriges byggindustrier ss.1-2).
Detta har gjort att svenska byggbolag nu soker sig utanfor Sveriges granser
vid upphandlingar av byggnadsmaterial och arbetskraft for att hitta det basta
alternativet i fraga om pris och kvalitet. Men att gora upphandlingar utanfor
Sveriges granser kraver att inkOpsprocessen anpassas efter de forhallanden
som rader pa den internationella marknaden for byggnadsmaterial. Aven om
det & samma vara eller tjanst som skall upphandlas kravs det insyn 1 det
aktuella landets affarskultur. Det maste finnas tillgangliga riktlinjer for hur
utlandska entreprendrer ska upphandlas for att fordelarna skall kunna nyttjas.

“Vi har mycket att lara oss av foretag ute i Europa dar internationella kdp av
byggmaterial och arbetskraft gors flitigt, byggbranschen i Sverige har
fortfarande inte arbetat mycket med internationella ink6p men vi maste tanka
internationellt for att hanga med i utvecklingen. ” - (Distriktschef, Skanska)



1.2 Problemformulering

Foljande fragestallningar har utgjort underlag for rapporten.
e Vilka &r de storsta riskerna vid utlandska stomkop?

e Vilka atgarder bor vidtas for att undvika de storsta riskerna vid ett
utlandskt stomkop?
e Hur ska byggforetagen utfora lyckade utlandska stomkép i framtiden?

1.3 Syfte

Avsikten med arbetet ar att identifiera de risker som férekommer vid kép av
baltiska stommar till flerbostadshus och liknande byggnader. Vidare skall
undersOkas vilken strategi som bor tillampas for att skapa forutséattningar for
en internationell konkurrens vid upphandling av betongstommar.

1.4 Mal

Malet med arbetet ar att identifiera de risker som férekommer vid kép av
utlandska stommar. Vidare ar malet att utifrdn denna information kunna
foresla riktlinjer for hur de svenska byggforetagen skall ga tillvaga for att i
framtiden kopa utlandska stommar med storsta mojliga framgang.

Forfattarnas personliga mal ar att fa en okad insikt i amnet internationella
inkdp och inkop i allméanhet inom byggsektorn for att ha en bra grund att sta
pa infor kommande arbetsliv.

1.5 Avgréansningar

Amnesavgransning — Endast kop av utldndska stommar och stomentreprenader
kommer att behandlas i detta arbete. Anledningen till detta &r att arbetet annars
skulle bli for omfattande och tidskravande.

Geografisk avgransning — | arbetet undersoks inkdpsprocessen och
forutsattningarna for ett storre byggbolag som koper en utlandsk
stomentreprenad fran Baltikum till ett projekt i sodra Sverige. Dock &r
studiens resultat tillampbart aven for projekt i andra delar av Sverige men da
bor hansyn tas till transportstrackans skillnad for det aktuella projektet jamfort
med de i arbetet studerade projekten.

Metodisk avgransning — Undersékningen kommer utféras som en kvalitativ
studie inom ett utvalt foretag, vilket innebdr att den huvudsakliga
datainsamlingen kommer att besta av intervjuer och litteraturstudier.



1.6 Disposition

| det inledande kapitlet ges en introduktion till arbetet som innefattar en
kort beskrivning av amnen som beror studiens problemomrade. Kapitlet
innehaller aven en problemdiskussion samt en presentation av arbetets
syfte och fragestallningar. Avslutningsvis presenteras studiens
avgransningar och rapportens upplagg.

Kapitel tva innehaller en beskrivning av vilka metoder som anvénts och
hur arbetet har genomforts. Felkallor i studien tas &ven upp i detta
kapitel. Arbetets reliabilitet och validitet diskuteras ocksa i kapitel tva.
Kapitel tre ger en kort beskrivning av det studerade fOretagets
organisation och historia.

Kapitel fyra utgors av den teoretiska referensramen. Har presenteras ett
avsnitt om internationella inkép som beskriver mojligheter, férdelar,
risker och problemomraden.

| det femte kapitlet presenteras materialet fran intervjustudien.

| kapitel sex finns analysen av studien, dar materialet som inhamtas fran
studien pa foretaget sammanvavs med teorin som ligger till grund for
arbetet och analyseras. Har besvaras fragestallningarna och
rekommendationer kring problemomradet ges.

| det sjunde kapitlet redovisas slutsatserna som dragits. Dessutom
presenteras reflektioner kring studien och forslag pa fortsatt arbete.
Kapitel atta ar en lista éver begrepp och forkortningar som anvands i
texten.

Det nionde kapitlet ar en forteckning 6ver vilka kallor som anvénts i
arbetet.

Kapitel tio &r en forteckning 6ver studiens respondenter.

Kapitel elva bestar av arbetets bilagor.



2 Metod

Idén till detta arbete uppkom nér forfattarna uppméarksammade skillnaderna i
resultatet av tva till synes lika projekt. Skanska var totalentreprenor for bada
projekten och det var i bada fallen flerbostadshus som uppférdes med en
prefabricerad betongstomme fran Lettland. Det ena projektet fungerade bra
och héll angiven tid medan det andra drabbades av ett flertal olagenheter med
forseningar som konsekvens. En forsta tanke till ett &mne att skriva arbetet om
var att jamfora denna lettiska leverantér med Skanskas egen stomavdelning
och ta fram atgarder for att effektivisera kunskapsaterforingen vid denna typ
av projekt. Efter moten med handledare och beslutsfattare pa Skanska kom
forfattarna till insikt om att fragestallningen var for vid och reducerade den till
vad den ar idag. Det framgick dven vid ovan ndmnda moten att en jamforelse
av de tva leverantorerna inte var aktuellt da Skanskas Region Hus Syd beslutat
att denna typ av utlandskop ska fortsétta. Det som det dock fanns ett behov av
var en strategi for att med storsta framgang undvika riskerna och ta tillvara pa
de fordelar som finns i samband med att kopa en prefabricerad betongstomme
fran exempelvis Baltikum.

2.1 Initialstudie

For att erhalla en oversiktlig bild éver problemomradena inom utlandska kop
utfordes en initialstudie. Ett forsta steg i denna inledande studie var att utféra
ett flertal 6ppna intervjuer med personer i anknytning till inkdpsprocesser och
montage av prefabricerade betongelement. Parallellt med denna
intervjuperiod har litteratur studerats, detta i form av &mnesrelaterade
vetenskapliga publikationer, facklitterdra tidningar, bocker samt Skanskas
intrandt. Denna process sammanstalldes och reducerades ned med arbetets
problemformulering som resultat.



Intervjuer

Problemformulering

Figur 2.1 Illustration av initialstudien

2.2 Huvudstudie

Under huvudstudien var forfattarna stationerade pa ett platskontor pa en av
Skanskas arbetsplatser i Malmo. Detta gjordes for att ha tillgang till Skanskas
intrandt och nyckelpersoner for arbetet. Men inte mindre for att skapa nyttiga
kontakter inom Skanska och personer med anknytning till Skanska. Under
huvudstudien genomfordes ett flertal olika moment med varierande tidsatgang.
Manga av momenten har bearbetats parallellt och nedanstaende ordning ar
darfor endast ungefarlig.

Litteraturstudie

For att de kommande intervjuerna skulle ge basta mojliga resultat ansags det
att det erfordrades en ordentlig genomgang av befintlig litteratur inom &mnet.
Inledningsvis bearbetades bdckerna Inkdpsteknik och Professionellt inkdp
vilket &r litteratur som Oversiktligt behandlar upphandlings- och
inkopsprocesser. Skanskas intranat OneSkanska har funnits till vart forfogande
och gett oss tillgang till aktuell information om Skanskas riktlinjer for inkop
och import. Vidare lastes Foretagets utlandsaffarer, Bestallarens nycklar till
framgang och Stora importhandboken. Dessa bdcker innehaller konkreta
strategier inom upphandling och import vilket ar ytterst relevant for arbetets
fragestallning. Foljaktligen valdes mer amnesspecifik litteratur som var
inriktad mot byggbranschen sasom Att upphandla byggprojekt samt
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Byggprocessen. Diverse standardavtal sasom AB 04, ABT 06 och ABT-U 07
studerades och gav en bra bild éver hur entreprenadavtal utformas och vilka
reservationer som kan goras i dessa for att med storsta framgang upphandla en
utlandsk stomleverantor. Vetenskapliga publikationer inom arbetets
amnesomrade har dven studerats for att erhalla fler synvinklar pa problemet
men dven att ge forfattarna idéer om litteratur som var relevant for just denna
rapport. Aven branschtidningar sdsom Byggindustrin och Husbyggaren har
lasts for att fa mer insyn i aktuella problem och l6sningar angaende
internationella  upphandlingar.  Incoterms som dr internationella
transportklausuler och dess olika varianter och villkor har studerats vilket gav
bra material for att fora diskussioner om transportrisker och hur dessa kan
hanteras. Slutligen har tva avtal studerats for att se konkreta skillnader mellan
projekt.

Kvalitativ studie

Den kvalitativa studien har utférts i form av intervjuer med personer i direkt
anknytning till antingen inkop eller montage av utlandska prefabricerade
betongelement. Majoriteten av de intervjuade personerna har varit anstéllda pa
Skanska. Befattningar som intervjuades pa Skanska var Projektchefer,
Produktionschefer, Projektingenjorer, SpecialistinkOpare och en Distriktschef.
Den lettiska leverantdrens montageledare och deras tidigare sdljare har dven
intervjuats for att fa fler synvinklar pa problemen och pa sa satt komma fram
till battre 16sningar for bada parter.

Under arbetet med intervjuerna har en semistrukturerad intervjumodell
anvants for att inte lasa respondenten i forbestamda tankegangar.
Respondenten har under intervjun haft stor frihet att utforma svaren pa sitt
eget satt utifran hur de har uppfattat fragorna. Intervjufragorna har inte behovt
folja det monster som forst nedskrivits utan respondenten har sjalv kunnat
styra hur intervjun ska disponeras. Modellen att lata respondenterna sjalva
styra intervjun valdes for att budskapet med intervjun har varit tydlig. Fokus
har alltid legat pa att respondenterna skall komma med nya risker som sedan
skall diskuteras. Om respondenten inte kunde komma pa nagon risk har
intervjuledaren givit forslag pa risker som framkommit under tidigare moment
I undersdkningen. Samma metod har anvénts nér respondenten blivit ombedd
att ge forslag pa kriterier vid leverantorsval och fordelar med utlandska kop.
Respondenternas givna risker har utvarderats med arbetets riskanalys (Bilaga
5). Nar riskanalysen gjordes skrevs forst en risk ner sedan diskuterades vilka
problem risken kan leda till, darefter graderades risken pa en trestegad skala
for sannolikhet och konsekvens. Darefter diskuterades det fram lampliga
l6sningar och atgarder for att minimera riskens konsekvenser. Resultatet av
denna riskanalys presenteras i kapitel 5.3. Innan varje intervju har det sénts ut
kort information angaende arbetet (Bilaga 6 och 7). Vid start av varje intervju
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har det tydligt forklarats hur intervjun ar upplagd samt forklarat att en
djupdykning av problemen med utlandsk stomentreprenad kom senare i
intervjun. Samtliga intervjuer har spelats in for att underlatta
sammanstallningen av intervjuerna. Intervjuerna har varit mellan en och tva
timmar langa. Momentet att spela in samtliga intervjuer och sammanstalla de
senare har varit mycket tidskrdvande men samtidigt starkt arbetets
tillforlitlighet.

Fallstudie

En fallstudie ar en studie dar ett samtida fenomen undersdks inom dess
verkliga sammanhang nar granserna mellan fenomen och kontext inte &r
tydligt (Backman 1998, s.48).

Forfattarna till arbetet har valt att arbeta med Skanska Sverige AB och utfora
sin fallstudie pa detta foretag. Kriteriet for val av foretag att utfora fallstudie
pa var att foretaget anvander sig av prefabricerade betongstommar fran
Baltikum. Projekten som skall finnas representerade hos foretaget skall
omfatta en hel stomme till ett flerbostadshus eller liknande projekt. Forfattarna
har valt att utvardera flera projekt fran Skanska da dessa har haft liknande krav
och organisation bakom sig. For att fa mer insikt om baltiska leverantdrers syn
pa problem i upphandling med svenska bestéllare gjordes dven en resa till
Riga dar tva olika leverantorer intervjuades och en av fabrikerna besoktes.

Felkillor

Under arbetet med denna studie har forfattarna alltid varit kritiska till det som
horts eller skrivits, darfor har det alltid efterstravats att minst hitta tva kallor
som styrker samma sak. Manga av respondenterna har kéant varandra sedan
tidigare och troligtvis dven paverkat varandras uppfattning om utlandska
stomentreprenader. Detta faktum ser forfattarna som viktigt och har darfor
under intervjuerna efterstravat att sékerhetsstalla att det ar respondenternas
egna tankar som framkommer under intervjuerna. Respondenterna har ocksa
till stor del varit anstéllda i samma distrikt och de har da varit involverade i
samma projekt vilket gor att speciellt tva projekt blir mycket representerade
nar respondenterna bevarade fragorna, stor del av respondenternas
erfarenheter om utlandskt stommontage har varit fran ett fatal projekt. For att
underlatta vid sammanstéllningen samt att tolkningar av respondenterna inte
skulle goras vid intervjun valdes att samtliga intervjuer skulle spelas in, vilket
resulterade i att flertalet misstolkningar kunde elimineras. Nackdelen med att
intervjuerna har spelats in ar att det foreligger en risk att respondenten vinklar
svar for sin egen gagn. For att minimera denna risk har respondenten blivit
informerad att informationen inte presenteras personspecifikt.



Det har varit svart att finna &amnesspecifik litteratur och mycket av
undersdkningen har grundats pa litteratur som omfattar internationella kop
generellt istallet for inriktade pa just stomkop. Aven forfattarnas bristande
erfarenhet av byggbranschen kan ha bidragit till att fragorna har varit
felformulerade och kan ha missuppfattats av respondenterna.

For att uppna hogre trovardighet i arbetets slutsatser kan fler intervjuer utforas
och dven fler leverantorer utvarderas. Anledningen till att detta inte gjordes
var att tillganglig tid inte fanns tillgodo och att mangden intervjuer och
leveranttrer anda uppfyller tillrackliga mangder for att rapporten skall inneha
hog reliabilitet.

“Manniskor ar generellt radda for nya saker och nya arbetsatt, darfér blir det
ofta fel och information som kan stdrka fordomarna soks istallet for
information som kan stirka fordelarna”. — (Projekteringsledare, Skanska).

Tillforlitlighet och validitet

For att bevara hog tillforlitlighet pa arbetet har forfattarna varit neutrala i sin
inverkan pa resultatet. Forfattarna har tydligt forklarat hur de har gatt tillvaga
med exempelvis intervjuer sa att en likadan studie kan genomféras med
samma resultat. Forfattarna till detta arbete har varit noga med att den sokta
informationen skall aterfinnas pa minst tva olika kallor, resultaten har
“triangulerats” med andra kéllor for att sdkerhetskélla validiteten ater en ging
(Denscombe 2000, ss. 250-251). De intervjuade personerna har noga
utvarderats och samtliga intervjuer har spelats in for att missuppfattningar vid
intervjutillfallet inte skall aterspeglats i rapporten.
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3 Foretagspresentation

Skanska AB

Skanska &r ett av Sveriges storsta byggbolag och har verksamhet inom hus-
och anlaggningsbyggande. Skanska &r dven det foretag som har studerats i
fallstudien. | Sverige &r cirka 9400 medarbetare anstéllda och intékterna for
byggverksamheten uppgick 2010 till cirka 23 miljarder kronor. Skanska
efterstravar hallbara losningar och de har som mal att vara ledande inom
kvalitet, gront byggande, arbetsmiljo och etik (skanska.se).

Finland

Storbritanniég V4 ! AN Estland
f_-d Sverige
Danmark
Polen

Tjeckien Slovakien
Lo Ungern

“Latinamerika

Geografisk fordelning av intdkter

B Sverige, 23%

® Ovriga Norden, 16%
Owriga Europa, 28%
USA, 28%
Latinamerika, 5%

Figur 3.1 Geografisk fordelning av intakter.(Skanskas arsredovisning 2010)

Historik

Historian om Skanska startar 1887 nar Aktiebolaget Skanska Cementgjuteriet
bildades och borjade tillverka betongprodukter. Skanska utvecklades snabbt
till ett byggbolag och redan 1897 etablerade de sin forsta internationella
verksamhet. Under 1900-talet spelade de en stor roll i byggandet av Sveriges
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infrastruktur. Skanska byggde vagar, kraftanlaggningar men &ven kontor och
bostader. P& 1950-talet tog Skanska Cementgjuteriet ett ordentligt steg in pa
den internationella marknaden och under decennierna som féljde gick de in pa
nya marknader i bland annat. Sydamerika och Afrika. Ar 1965 listades
foretaget p& Stockholmsborsens A-lista som numera heter Large Cap. Ar 1971
tog foretaget ett stort kliv nar de steg in pa den amerikanska marknaden som
idag &r Skanskas storsta marknad. Skanska blev koncernens officiella namn
1984. | slutet av 1900-talet paborjade Skanska sin mest expansiva fas,
forsaljningen fordubblades pa bara nagra ar. Skanska har vuxit med hojd
forsaljning och manga framgangsrika uppkop pa véagen for att nu vara ett stort
globalt foretag. Sedan bdrjan av 2000-talet har dock deras fokus legat pa
I6nsamhet snarare an tillvaxt. Nu efter manga ar av konsolidering har bolaget
en stabil bas att std pd och inriktar sin affarsplan pa lonsam tillvéxt.
Verksamheten for Skanska ar koncentrerad till byggande och utveckling av
bostader samt projekt inom kommersiella fastigheter och infrastruktur pa
utvalda hemmamarknader i Europa och Amerika. ldag ar Skanska ett av de
storsta byggforetagen i varlden med drygt 52000 anstéllda (skanska.se).

Skanska Sverige AB

Skanska har strategiskt placerade kontor pa bra geografiska lage och har
lokaliserat dessa till Stockholm, Goteborg och Malm6. Skanska arbetar dock
med logistik och volymhandel i hela landet for att kunna pressa priserna sa
lagt som mojligt. Skanska arbetar ofta i hela vardekedjan, fran forsta idén om
att skapa ett projekt till dess att projektet 6vergar till forvaltning. Pa detta vis
har Skanska byggt hela sitt befintliga fastighetsbestand. Skanska har under
aren dven utvecklat en rad I6sningar for att processen och produkterna skall
vara sa miljovanliga som majligt. Alla kommersiella fastigheter som Skanska
utvecklar certifieras i enlighet med miljosystemet LEED (skanska.se).

Region hus Syd

Skanskas Region hus syd omsatter arligen cirka 2 miljarder svenska kronor
och har ungefér 700 anstéllda medarbetare. Regionens huvudort & Malmd och
regionchef & Magnus Persson.
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Koncernledning (Senior Executive Team)

Byggverksamhet Bostadsutveckling Kommersiell fastighetsutveckling Infrastrukturutveckling
Skanska Sverige Skanska Bostadsutveckling Skanska Kommersiell Skanska

Norden Utveckling Norden Infrastrukturutveckling
Skanska Norge
Skanska Finland
Skanska Poland Skanska Bostadsutveckling Polen Skanska Kommersiell

Utveckling Europa

Skanska (zech Republic
Skanska UK Skanska Bostadsutveckling UK
Skanska USA Building Skanska Kommersiell

Utweckling USA
Skanska USA Civil

Skanska Latin America

Figur 3.2 Skanskas organisation. (Skanskas arsredovisning 2011)

Skanskas inkop/leverantorer

Skanska staller hoga krav pa sig sjdlva nar det galler kvalitet, miljé och
arbetsmiljo och hur de skall uppféra sig. Dessa hdga krav vill de &ven att deras
leverantorer skall uppfylla. Skanskas mal &r att bli varldsledande inom
sékerhet, hélsa och miljo. Skanska skall alltid agera ratt mot egen personal och
affarspartners. LeverantOrerna som skall arbeta med Skanska skall ta del av
och stédja Skanskas vérderingar och deras uppforandekod(Code of Conduct).

Miljon &r ett prioriterat omrade for Skanska som standigt vill forbattra
miljotanket inom byggsektorn. For att detta skall kunna genomféras maste
leverantorerna dela ambitionen att bli ledande inom miljéfragorna samt att
folja de miljokrav som upprattas. Skanska arbetar med sina leverantorer for att
fasa ut farliga amnen fran byggnadsindustrin och endast anvanda de material
som ar tillatna. Skanska vill att alla pa deras arbetsplats skall trivas och att folk
skall k&nna respekt for varandra och komma hem med livet och halsan i
behall. Skanska har hoga krav pa sina arbetsplatser som de vill att alla skall
folja om de vistas pa arbetsplatsen (skanska.se).

Inom ramen for Skanskas affarsplan 2011-2015 skall det tas nya steg mot att
bli branschledande inom riskhantering. Forstarkningen innebédr att
riskhanteringen skall ge ytterligare fokus i alla affarsenheter. For att dessa mal
skall uppnas kommer det att ldggas stor tonvikt pa utbildning av medarbetare
kommande ar. Till de omradena med storsta sannolikhet for att problem kan
uppsta pa grund av bristande riskhantering raknas etik, miljo, arbetsmiljo,
sakerhet samt projektforluster. Riskerna skall balanseras genom att Skanska
skall arbeta i olika marknader och segment, bade privata och offentliga som
befinner sig i olika faser av konjunkturcykeln (Skanskas arsredovisning 2011,
516).
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4 Teori

Avsnittet ger en beskrivning av upphandlings- och inkdpsprocesserna i
byggbranschen. Har presenteras dven de risker och problemomraden som kan
uppkomma vid kop av en utlandsk betongstomme. En Gvergripande
beskrivning av byggbranschen lamnas. Internationella kdp och riskerna med
dessa behandlas ocksa. Avslutningsvis kommer ett kapitel om inkopstekniker
och hur ett byggbolag bor ga tillvaga nar de véljer en ny leverantor. Avsnittet
illustreras i figur 4.1.

Byggbranschen Upphandlingsprocessen

Teorikapitel

Internationella kop och Inkdpstekniker och val av
dess risker leverantor

Figur 4.1 Illustration av teoriavsnittet.

4.1 En kort beskrivning av byggbranschen

Oligopol, prissamverkan samt bristande importkonkurrens bidrar idag till att
Sverige har hogre byggmaterialpriser an forr. Aven den bristande
importkonkurrensen for byggmaterial anges som en av bovarna till att
omotiverad prishdjning pa byggmaterial som Overstiget prisindex markant.
(Byggkommissionen SOU 2002:115), SCB (Statistiska centralbyran). Bygg-
och projektutvecklingsverksamhet handlar till stor del om att hantera olika
risker, da alla projekt &r unika. Ett val genomfort projekt kan betyda att
marginalen i projektet kan 6ka nagon procentenhet och vinsten okar. Ett stort
forlustprojekt kan déaremot ha en negativ resultateffekt som ar betydligt storre
(Skanskas arsredovisning 2011).

Enligt statistik fran SCB (Eklund & Sjodin 2010 s.116) motsvarar bygg- och
installationsmaterial for upp emot 50 procent av den totala
entreprenadkostnaden vid byggande av flerbostadshus. Det i sarklass storsta
enskilda kostnadsstéllet vid denna typ av byggprojekt &r stommen som
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normalt motsvarar cirka 15-25 procent av den totala kontraktsumman for ett
flerbostadshus, vilket gor valet av stomentreprentr synnerligen viktigt for att
gora sa stor vinst som mojligt. Intresset for att 6ka vinsten i projekten har fatt
manga av de storre byggbolagen i Sverige att kopa stommar fran andra lander
och i1 synnerhet de baltiska landerna samt Polen. Men for att dessa samarbeten
skall fungera kravs det att leverantorerna i dessa lander ar val inforstadda vilka
utmaningar som byggbranschen star infér (Marcuson 2011, ss 68-69).

1800

1600

Gruppbyggda smahus
1400

1200 4
1 000
800 -
600

Konsumentprisindex
400 —

200 4

o +—+r-r-r-—rr—rrrr-r-r-rrr—-———rr-r-r---r-r-r-rrr+—r-r-r-r
1968 1971 1974 1977 1980 1983 1986 1989 1992 1995 1998 2001 2004 2007

Figur 4.2 Diagram Over byggprisindex jamfort med konsumentprisindex
(Eklund & Sjodin 2010 s.116).

4.2 Upphandlingsprocessen

FOljande text beskriver upphandlingsprocessens normala forfarande i
kronologisk ordningsfoljd. Beskrivningen ger endast en 6versiktlig bild av
processen och mindre aktiviteter sasom kontakt med myndigheter och
utredningar rorande exempelvis finansiering uteldmnas.

Upphandlingsprocessen bdrjar med att en bestéllare finner ett behov av att
uppfora nagon form av byggnadsverk. Behovet utvérderas och med hjalp av
detta kan ett dokument skapas med krav och 6nskemal for bestallningen i
fraga. Det kan vara en hel byggnad som ska upphandlas men &ven en mindre
del i hela byggprojektet i form av en underentreprenad pa exempelvis en
betongstomme, beroende pa vilken typ av projekt som ska upphandlas valjs
den upphandlingsform som ar mest lamplig. Det tas &ven stallning till om det
ska vara fast pris eller om debiteringen ska ske pa I6pande rakning.

| upphandlingsprocessen tas sedan ett forfragningsunderlag fram av
byggherren, antingen i egen regi eller av en inhyrd Kkonsult,
forfragningsunderlaget skall sedan ligga till grund for de tillfragade
entreprendrernas anbud. Detta forfragningsunderlag sands ut till utvalda
entreprendrer som sedan lamnar ett anbud innehallande ett pris och vad som
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ingar i detta pris samt vilka reservationer som galler. De anbud som inkommer
inom utsatt tid utvarderas och en entreprendr valjs ut. Sedan tecknas ett
entreprenadavtal som formaliseras i ett entreprenadkontrakt och undertecknas
av bada parter. Hur genomférandet av ett byggprojekt skall lyckas &r i hog
grad beroende av hur inkopare behdrskar att skriva avtal med leverantorer
(Soderberg 2010, s7). Entreprenadkontraktet utformas i enighet med Allméanna
bestammelser for gallande entreprenadform. Den mest generella for
entreprenader ar ABO4 men mer nischade finns for exempelvis
totalentreprenader och underentreprenader som betecknas ABT 06 respektive
ABT-U 07. Vid entreprenadtidens slut gors en slutbesiktning och innan
garantitidens slut gors en garantibesiktning. Det enda som aterstar nu é&r
brukning av den levererade produkten.

* Byggherrens 6nskemal och
krav

e Val av upphandlingsform

¢ Forfragningsunderlag

e Anbudsforfragan

¢ Entreprenadavtal

* Byggande
¢ Entreprenadtid

® Brukande
e Garantitid

Figur 4.3 Illustration av upphandlingsprocessen. (Sderberg 2005, s. 18)
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4.3 Internationella kop

Det &r inte endast en prismassig fraga som gor att foretagen bor soka sig till
nya marknader och underséka nya upphandlingsvagar. Nar foretaget
undersoker nya upphandlingsvéagar breddas mojligheterna for att finna nya
medel for att 6ka vinstmarginalerna. Nar foretaget skapar ett storre natverk av
leverantOrer forsékrar de sig att inte behdva tacka nej for att deras ordinarie
leverantorer ej har kapacitet for fler leveranser. Samtidigt som det rader
hogkonjunktur i Sverige kan det rada lagkonjunktur pa byggmaterial i andra
lander. En positiv synergieffekt av detta &r att konkurrensen 6kar och bidrar
till en sund prissattning pa byggmaterial i Sverige. Det finns leverantorer i
andra lander som har kompetent personal som garna tar hand om de nya
projekten och dessa mojligheter maste de stora byggforetagen ta vara pa.
Enligt byggkommissionens utredning (SOU 2002:115) rader det
konkurrenshammande inslag i den svenska byggsektorn idag sasom
dominerande foretag, fatalskonkurrens och bristande importkonkurrens detta
maste de stora svenska byggbolagen forandra.

En utlandsaffar, oavsett hur liten eller okomplicerad den fran borjan an tycks
vara, kommer aldrig att vara avslutad forran varan har mottagits och godkants
samt att betalning inte bara har skett fran kdparens sida utan aven kommit
saljaren tillhanda(Grath 2004, s7). Det som ndmndes tidigare med att personal
ofta kanner en osékerhet och mister sin trygghet nar de l&mnar en svensk eller
inarbetad leverantor &r ofta endast fordomar. Finner foretaget leverantorer i
andra delar av varlden &r de inte knutna att vélja material eller tjanster fran
just en leverantOr utan kan vélja det foretag som ar lampligt. De foretag som
har resurser att vid just den tidpunkten tillverka produkten eller utféra tjansten
till ratt pris skall darfor véljas. Att skapa ett stort ndtverk av leverantérer och
kontakter skapar mojligheter att utvecklas och vinna marknadsandelar. Men
riskerna som forekommer vid utldndska kop skall inte avfardas utan
utvarderas noga.

Det varsta som kan intraffa ar alltid att i efterhand, nar kontraktet ar
undertecknat, behdva konstatera att affaren inneholl risker som man fran
bdrjan ej var medveten om. Da ar det ofta for sent!(Grath 2004, s17).

4.4 Risker och problem med internationella kdp

Detta avsnitt belyser de risker som uppstar vid kop av en utlandsk leverantor,
nagra av riskerna kan i stort sett enkelt och effektivt arbetas bort medan andra
mer omfattande och invecklade risker helt enkelt inte kan elimineras pa ett
kostnadseffektivt vis. Dessa risker maste byggbolagen lara sig hantera och ta
stallning till potentialen i risken. Riskerna presenteras i detta avsnitt utan
inbordes ordning och analyseringen av dessa risker presenteras senare i
rapporten.
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Alla former av affarer eller affarsbeslut innehaller riskmoment, men nar det
galler utlandsaffarer far riskprofilen delvis en annan karaktar jamfort med om
affaren hade gjorts upp inom landet (Grath 2004, s15).

Arbetsmiljo

Att arbeta pa en byggarbetsplats kan i manga fall vara mycket farligt och
yrkesarbetare stalls dagligen infor risker som kan orsaka bestaende skador och
dven kosta liv. Enligt statistik fran arbetsmiljoverket anméaldes 13 olyckor per
1000 anstéllda under perioden 2008-2010 pa svenska arbetsplatser. Det har
lange varit ett stort problem pa svenska byggarbetsplatser med antalet olyckor
som har sin orsak i att skyddsutrustningen legat kvar i boden och att stressade
yrkesarbetare glommer att tdnka efter fore de agerar.

Tidskriften Byggarbetarens undersékning visar att den vanligaste
arbetsmiljobristen pa svenska arbetsplatser med utlandsk arbetskraft var just
bristande fallskydd. Just fallskydd &r en av de viktigaste sakerhetsatgarderna
som behdvs vid montering av stommar. Undersokningen visar ocksa att vissa
byggen ar pa svensk 1950-talsniva gallande sdkerhet och arbetsmiljofragor
(Christensen & Fransson 2007, s12).

De storsta svenska entreprenorerna satsar mycket pa sékerhetsutbildningar och
olika incitament for att 6ka anvandningen av skyddsutrustning. | exempelvis
Baltikum finns inte samma krav pa sakerhet och sékert beteende som den
svenska byggmarknaden i Sverige. Andra faktorer som gor att utlandska
arbetare ibland har sdmre sdkerhetstank &r att de inte har kunskaperna som
behovs for att utfora arbetet sakert. En faktor som &ven kan paverka
sakerheten ar att de utlandska arbetarna konkurrerar pa pris och att de da
tummar pa arbetsmiljon. Men aven om det finns tillgangliga sékerhetsselar
och hjalm pa arbetsplatsen &r det inte sékert att de anvands. En yrkesarbetare
som tidskriften byggnadsarbetaren har intervjuat sager att det finns tillgéangliga
sékerhetsselar och hjalm men att véljer att hdmta det nar han behover, arbetet
som bedrivs den dagen skedde pa fem meters hojd utan
sékerhetsselar(Christensen & Fransson 2007, s13).

Ekonomi

Att handla fran utlandet medfor finansiella risker pa sa vis att affaren inte
utvecklas i den takt eller pa det satt man vid projekteringen hade raknat med
(Grath 2004, s. 28). En svensk bestéllare har begrénsad insyn i de baltiska
foretagens ekonomi, den information som gar att fa tag pa ar bristfallig och i
vissa fall rent av missvisande. Men &ven om ekonomin ser bra ut i samband
med tecknande av avtal kan det vid leverans, som ofta ar flera manader efter,
se helt annorlunda ut och foretaget i fraga kan da ha en helt annan ekonomisk
situation. Till skillnad fran detta kan man inom Sverige snabbt och enkelt fa
en bra bild om hur en tillfragad entreprendrs ekonomi ser ut genom att bestélla

19



en sa kallad UC (www.uc.se). En annan orsak till att den finansiella risken latt
kan eskalera &r att leverantoren av prefab far ligga ute med pengar under en
lang tid. Fabriken skall kopa in ravaror for att sedan tillverka och lagerhalla
betongelementen. Efter detta skall de transportera elementen och forst nar de
ar monterade pa plats kan de skicka sin forsta faktura. Detta eftersom det vid
utlandsaffarer ofta anvands Incoterms leveransklausul DDP (Delivered Duty
Paid). Det kan ha en kraftig paverkan for likviditeten hos ett mindre foretag, i
synnerhet om det uppstar problem vid transporten som férsenar montaget och
da foljaktligen dven betalningen. Att inte géra noggranna kontroller pa hur
foretaget forvantas klara en forsening av tidplanen kan fa forodande
konsekvenser.

Om en leverantor skulle fa kraftigt forsamrad likviditet av ovan namnda
anledningar och da inte har tillrackligt med krediter hos sina leverantérer for
att kunna fortsatta produktionen av de bestallda prefabelement sa uppstar en
problematisk situation. Att helt enkelt inte betala eftersom leveranttren inte
levererat och monterat kan vid en forsta anblick av problemet ses som en klok
I6sning. Men prefabelement &r specialbestéllda och passar endast till den
byggnad de ar fran borjan bestéllda till och kan saledes inte saljas till en annan
kund vilket medfor att konsekvenserna av en helt utebliven betalning kan bli
att foretaget kommer pa obestand, speciellt nar affarer gors med mindre
aktorer.

Konsekvenserna av att stomleverantoren kommer pa obestand kan vara
forodande for ett projekt dven i ett tidigt skede och utan att nagon betalning
annu hunnit komma leverantdren tillhanda. Skall en ny leverantor upphandlas
kommer detta ta tid och manga leverantérer har langa leveranstider.
Bestallaren kommer i slutandan att fa ett forsenat projekt vilket kan skada
bestéllarens syn pa byggforetaget som tog an sig projektet, foljaktligen bidrar
detta till lagre vinster for byggentreprendren.

Kommersiella risker

Om motparten skulle komma pa obestand eller i forlangningen ga i konkurs
eller helt enkelt inte fullgora sina ataganden enligt avtalet anses det som en
kommersiell risk. Viktigt ar det att i god tid grundligt utvardera motpartens
ekonomiska stallning saval som dess ekonomiska framtid. Insynen och
kunskapen om landets ekonomiska saval som den politiska risken anses ocksa
bidra till storre fara for kommersiella bekymmer (Grath 2004, s. 20).

Kommunikation

Hela byggsektorn maste bli effektivare och battre i sin kommunikation, det
visar en undersokning som Svensk Byggtjanst publicerat. Kostnaderna for
kommunikationsbrister i byggsektorn uppskattas sta for 13 procent av den
totala investeringen inom bygg och anléggning i Sverige. Detta motsvarade
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under 2007 6ver 22 miljarder svenska kronor (Hellgvist 2008, s 21). De
intervjuade personerna till studien som Svensk Byggtjanst publicerat uppger
att den framsta orsaken till bristande kommunikation dar ofullstdndiga
projekteringsunderlag. Informationen i projekteringsunderlaget &r ofta
otillrackligt och paverkar hela kommunikationen i projektet negativt. Att
projekteringsunderlaget &r korrekt vid en internationell kontakt &r speciellt
viktigt da de inblandade parterna inte ar lika vana vid dessa forhandlingar
samt att kommunikationsspraket inte dr deras modersmal.

Att vilja en utlandsk stomleverantdr medfor kommunikationsrisker pa ett
flertal olika satt. Den fOrsta av dessa ar att det vid bestélining kan bli
missforstand dven om engelska anvéands och bada parter beharskar spraket val.
Detta beror pa att bada parter helt enkelt &r vana vid sin egen marknad och
tolkar darmed saker olika. Anvands utlandska yrkesarbetare vid montaget ar
det hogst sannolikt att kommunikationen mellan dessa och évriga personer pa
arbetsplatsen blir bristfallig, helt enkelt pa grund av att de inte har samma
modersmal. En annan risk inom kommunikationskategorin ar de
kulturskillnader som féreligger ndr yrkesarbetare med olika nationaliteter
arbetar pa samma arbetsplats. Sistnamnda risk forekommer aven i projektets
tidiga skede i form av olika syn pa kontaktsvagar och uppféljning av
exempelvis moten eller att stdmma av tidplanen med arbetets verkliga
fortgang.

Logistik

Vem som ska sta for denna typ av risk ska tydligt framga i leveransvillkoren.
Transportriskerna ar ofta forsakringsbara, men manga risker kvarstar dock.
Om transportforsakringen avilar koparen men betalning ska ske efter leverans
kan ingen avgora vad som intraffar om koparen inte betalar, men heller inte
har tagit forsékring och godset i realiteten &r oforsakrat (Grath 2004, s. 18).
Nar prefabelementen ska transporteras fran Baltikum till Sverige skeppas de
over Ostersjon. Detta medfor i sig flera transportrelaterade risker, vid ovader
kan fartyget bli instéllt och forsenat men aven rederiet i sig kan ga i konkurs
eller raka ut for strejk. Nar elementen val ar i Sverige ar inte riskerna borta for
det. Lastbilarna kan bli stannade i tullen for att lasten inte &r lastad pa ett
sakert satt eller att de ar for tungt eller for hogt lastat. Aven Svenska
Betongforeningen kan vara orsak till forsening da de kan finnas pa plats i
hamnen for att kontrollera att de anldandande prefabelementen uppfyller
svenska normer och krav. Vidare kan lastbilen fa punktering eller vara med i
en trafikolycka men detta ar inte unikt for transporter fran utlandet och ar
saledes lika stor risk om foretaget valjer en svensk leverantor av sin stomme.
Orsaken till forseningarna uppges grundldaggande vara att bestéllaren &ar for
optimistisk i sin tidplan och dar inte tar hansyn till att det ofta uppkommer
storningar pagrund av vader och dylikt (Larsson 2008, s54).
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Produkt

Produktrisker &r de risker som antingen saljaren eller kdparen sjalv star for
genom sitt eget atagande i avtalet (Grath 2004, s. 17). Det kan vara kvaliteten
pa den levererade varan som inte uppfyller forvantningarna. | synnerhet da det
galler prefabelement da lander och dess olika leverantdrer kan ha vitt skilda
toleransnivaer vilket kan stélla till det ordentligt pa arbetsplatsen om detta inte
kommunicerats. Kulturskillnader och arbetsétt kan skilja markant mellan olika
lander. Numera finns Eurokod som skall gora att alla aktorer inom EU
dimensionerar utifran samma normer (Eurokod anvéndes inte i de studerade
projekten i rapporten). Risken finnas att foretag garna gor berdkningar som
foretaget tidigare gjort och inte anpassar sig till det som bestdmdes i avtalet,
darfor maste allting kontrolleras vilket kan skapa problem och osémja. En
annan produktrisk som foreligger just prefabelement &r att det inte &r mojligt
att dppna exempelvis en vagg for att kontrollera att saker sdsom eldosor och
ror inte ar av ratt kvalitet och ar monterade pa det satt som svenska bestéllare
kraver.

Valuta

Om bestallare och leverantér inte anvander samma valuta uppstar en
ekonomisk risk eftersom valutorna inte ar konstanta i forhallande till varandra.
Valutariskens omfattning styrs av marknadens aktuella samt framtida lage i
kombination med hur langt fram i tiden som betalningen ska ske. Vid mindre
kop dar bestéllning och betalning ligger néra varandra i tiden laggs ofta inte
mycket tid pa att l6sa valutarisken. Men om betalningen kommer att ske flera
manader eller ar efter att avtalet ar tecknat kan det vara en god idé om parterna
vid upphandling har klart for sig hur den foreliggande valutarisken ska
hanteras. Exempelvis Skanska valutasdkrar alla kép 6ver 300 000 kronor
genom att lasa kursen den dag da avtalet ar undertecknat av bada parter. Ett
annat vanligt alternativ &r att anvdnda en remburs. En remburs ar ett
ovillkorligt atagande fran en bank, oftast koparens bank, att betala saljaren da
sdljaren presenterar de dokument och uppfyller de villkor som &r angivna i
rembursen (Grath 2004 s. 51).

4.5 Inkopstekniker

"Det gar inte for dig som inkOpare att sitta pa din stol och tro att allt ordnar
sig om du bara fortséatter arbeta pa samma satt som du alltid gjort. Du maste
hanga med i utvecklingen och se till att bade du sjalv och foretaget standigt
utvecklar inkopsfunktionen pa ett satt som leder féretaget mot nya och hogre
mal. Du maste vara dynamisk och inte statisk i ditt arbete. Du maste vaga ta
nya steg. Om du tanker for lange pa nasta steg, kommer du att fa tillbringa
resten av livet pa ett ben ” (Rosell 2010, s 10).
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En bestdllare lever i symbios med sina leverantorer och &r beroende av
varandras framgang och lycka. Alla parter maste vara ndjda for att en
forhandling eller en affar ska kunna anses vara framgangsrik (Rosell 2010, s
10). Precis som nar det gors en attitydanalys hos kunderna bér det goras en
attitydanalys hos sina leverantorer. Ar leverantdren nojd kommer den fortsétta
att arbeta med dig och anstranga sig for att inte gora dig besviken.

Att pressa sina leverantorer for hart kan innebara att de inte har rad att
investera i utvecklingsarbete. Pressas leverantoren till 16ften om leveranser
och dylikt som de inte kan uppfylla foreligger risken att leverantren bdorjar
sprida illvilliga rykte om bolaget eller i varsta fall att de maste avveckla hela
sin verksamhet (Rosell 2010, s 12). Skulle leverantoren fa problem skall bada
parter i storsta méjliga man arbeta for att 16sa problemet som uppstatt.

For att inkdpsarbetet skall fungera tillfredstallande kravs det att bestéllaren har
ordning och reda pa det som avtalas och ar effektiv i hanteringen av papper
och dokument. Det samsta som kan goras i en forhandling ar att lagga nagot at
sidan for att sedan titta pa det en gang till vid ett senare tillfalle (Rosell 2010,
ss 23-24).

For att lyckas med ett bra inkop maste ink6pen kunna métas och utvarderas.
Det maste finnas tydliga mal som i foretaget skall uppnas inom inkop. Det
finns manga manniskor som fortsatter att arbeta vidare utan att faktiskt
reflektera hur det gar for dem, stravan maste alltid vara att utvecklas (Rosell
2010, s 25).

For att lyckas med ett bra inkop kravs det ocksa att inkdparen har formagan att
tanka kreativt. Det finns inte nagon forhandlingsteknik som fungerar pa alla
leverantorer, speciellt inte nér leverantdrerna &r internationella och andra
kulturer och rutiner skall beaktas. Som inkopare kravs det att vara kreativ och
alltid vélja det basta alternativet for varje projekt. Att vara kreativ innebér inte
att vara unik, utan att hitta I6sningar med hjélp av redan beprévade metoder
och tekniker. Att forsoka hitta nya losningar genom att studera hur andra har
gjort i tidigare projekt kan vara en god idé. Men inkoparen skall samtidigt inte
vara radd for att testa helt nya metoder (Rosell 2010, s 27).

”God leverantorsservice genererar ndjda leverantorer, vilket i sin tur ger

upphov till en effektiv organisation som i forlangningen leder till ndjda
kunder. Den goda cirkeln &r darmed sluten ”(Rosell 2010, s 31).
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Val av leverantor

Var skall man leta? Hur skall foretaget hitta ratt bland alla ténkbara
leverantorer? Dessa fragor ar inte enkla och det kan ta tid att finna just den
leverantoren som ditt foretag vill utvecklas med.

Vid en forsta kontakt med ett nytt foretag visar de ofta upp en fasad som kan
vara svar att se igenom, alla leverantorer vill sjalvklart gora ett gott intryck pa
bestallaren. Det bor darfor finnas inkdpare som har kulturell kompetens inom
foretaget som kan forhandla med de utlandska leverantérerna. De forstar hur
leverantOrerna dr vana att arbeta samt vilka faktorer som skall understkas
noggrannare (Jacobsson 2004). Att valja leverantor ar ett av de viktigaste
besluten som tas nar nya produkter och tjanster skall upphandlas. Kontakten
som skapas med en ny leverantor skall sedan vardas och bibehallas och inte
minst skall kontakten vidareutvecklas och forbattras for att ett langsiktigt
samarbete skall uppnas. Att ett langsiktigt samarbete skall framjas har
inneburit en okad betydelse for inkop och vilka fordelar det finns att vinna pa
ett djupare och mera langsiktiga samarbete med en leverantér (Gadde &
Hakansson 1998, s.11).

Kan foretaget vaxa tillsammans med en leverantor och vinna marknadsandelar
har foretagen mycket att vinna. Det kostar att standigt behdva vara kritisk till
allt en ny leverantor sdger och gora den forsta kontrollen av foretaget kostar
pengar och energi. Har bestéllaren en lang kontakt med en leverantor finns
vetskapen om hur leverantéren arbetar och behdver da inte bekosta den
djupgaende undersokningen annu en gang. Nar detta summeras kan det sagas
att nar fordelarna och nackdelarna vags mot varandra ar det viktigt att inte lata
snalheten bedra visheten.

For att lyckas med att hitta en bra leverantér behdver inkdparen inte uppfinna
hjulet tva ganger. Oftast ar det bast och billigast att kopa fran samma lander
som de flesta andra i din bransch redan koper fran. Det &r inte fult utan endast
larorikt att se hur andra konkurrenter agerar for att pressa sina priser (Rosell
2010, s 39). Alla leverantérer behdver inte passa for alla bestdllare och
storleken pa foretaget kan ha vasentlig betydelse beroende pa vilken stomme
som skall bestdllas. Sma leverantérer kan ha en kortare och snabbare
beslutsvdg medan stora leveranttrer ofta har en starkare ekonomi samt battre
kvalitetskontroller. Det finns inte generella tumregler som sdger att man som
inkopare skall bestdlla fran en stor eller liten leverantér utan detta maste
avgoras fran projekt till projekt. Under forhandlingstiden med de tankbara
leverantorerna ar det viktigt att det undersoks hur bra kommunikationen
fungerar. Utan en fungerande kommunikation okar risken att bestéllaren
kommer att uppleva fler problem &n tankt. Nar leverantdren ar vald maste
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foretaget ga vidare och gora en narmare kontroll av leverantéren. For att fa en
bra kontroll av foretaget kan deras fabriker exempelvis besokas och forstka
forsta hur de arbetar och att det som ar avtalat kan genomforas, vilket &r
nodvandigt for att en langsiktig relation skall utvecklas. Vissa foretag sager att
de Kklarar att genomféra allt men sedan ar verkligheten en helt annan. Det
maste finnas tillrackligt med kompetens for att utféra det som har bestéllts.
Det viktigaste ar dock att inte gora affarer med nagon som inte kénns
tillforlitlig. Personkemin behdver inte stdimma till etthundra procent men
samtidigt kan det inte vara en dalig relation (Rosell 2010, ss 47-48).
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5 Resultat

| detta kapitel presenteras vad som framkommit av studien. Har redogors
vilka mojligheter, fordomar och risker samt synpunkter pa hur byggforetagen
ska forbattra samarbetet med utlandska stomleverantorer.

5.1 Fordelar och mdjligheter med utlandska stommar

Lagre pris &r det forsta samtliga respondenter anger som fordel med att kopa
en prefabricerad betongstomme utanfér Sverige och exempelvis fran
Baltikum. De baltiska leverantérernas laga pris harleds till de laga I6nerna
samt lagre pris pa ravaror. Det hoga priset pa den svenska marknaden harleds
darigenom till just hogre loner och dyrare ravaror men ocksa den nara
obefintliga konkurrensen mellan de svenska leverantérerna av prefabricerade
betongstommar. Den svenska marknaden for prefabstommar &r ett oligopol
dar leverantorerna ofta & ensamma pa att lamna anbud pa entreprenader.
LeverantOrernas vetskap om detta gor att de i princip kan lamna vilket pris
som helst i sitt anbud. Genom att som bestallare vanda sig utanfor Sveriges
granser och valja billigare alternativ 6kar konkurrensen vilket medfor att de
svenska leverantdrerna maste sanka sina priser for att finnas kvar pa
marknaden. Detta ses som en positiv synergieffekt enligt tillfragade
respondenter. Om en bestéllare véljer att vanda sig till den internationella
marknaden har denne ocksa tillgang till fler leverantérer och det innebér att
det &r mer sannolikt att hitta en leverantér som i stérre utstrackning motsvarar
bestéllarens onskemal och krav. Dessa nya leverantorer kan aven tillféra nya
kunskaper till den svenska marknaden vilket ocksa anses av respondenternas
majoritet vara positivt bidragande.

De utlandska yrkesarbetarnas arbetsdagar i Sverige ar oftast langre &n atta
timmar och vanligtvis arbetar de dven l6rdagar. Under byggsemestern ar de
ideligen ocksa villiga att arbeta eftersom de &r i Sverige oftast endast for att
arbeta . | forlangningen bidrar detta till en kortare montagetid och i sin tur en
kortare etableringstid och det i sig ger lagre kostnader for bestéllaren.

Att byggbranschens intensitet kraftigt varierar Over tiden kan anses som
allmant kant. Men vad som fran respondenterna har framkommit &r att olika
l&nders marknadsintensiteter inte alltid ar korrelerade och detta kan inkdparen
utnyttja genom att kopa fran den marknad som for stunden har lagst intensitet.

5.2 Fordomar mot utlandska stommar

Den vanligaste fordomen mot utldndska stommar &r enligt respondenterna
tveklost att kvalitén ar samre, bade att deras produkter dr siamre samt att
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montaget ar samre. Det rader dven en forutfattad mening om att utlandska och
i synnerhet baltiska yrkesarbetare ar sémre med avseende pa arbetsmiljo och
sakerhet. Manga har ocksa fordomar om att det kommer uppsta brister i
kommunikationen i form av rena sprakskillnader eller att de utlandska
yrkesarbetarna inte har insett vilka krav som stéllts pa dem. Respondenterna
har dven tagit upp transporten som en fordom da manga har en forutfattad
mening om att de utlandska arbetarna skulle vara samre med att halla
tidsplaner och att elementen inte skulle levereras enligt den ténkta tidplanen.
Att det i storre utstrackning forekommer sa kallad kamaraderi vid anstéallning
av montageteam i exempelvis de baltiska landerna vilket medfor att
kompetensnivan pa viktiga poster kan vara bristfallig ar ocksa enligt
respondenterna en férekommande forutfattad mening. Manga av dessa
fordomar aterspeglas i installningen som personerna har till utlandska arbetare
och produkter och tyvarr & samtliga respondenter eniga om att det finns en
negativ attityd till nya och framforallt utlandska produkter och tjanster.

5.3 Baltiska leverantorers syn pa svenska bestallare

Vid intervjuerna av de baltiska leverantorerna har det framkommit att en av de
storsta riskerna leverantérerna ser med att arbeta med en svensk bestallare ar
att de inte kommer att fa hela kontraktsumman utan att en svensk bestallare
kommer halla en del av summan. Néar forfattarna talar om totalentreprenad
framkommer det att en svensk bestéllare och en baltisk leverantdr inte har
samma uppfattning om vad en totalentreprenad skall innefatta. Nar en svensk
bestéllare vill ha en totalentreprenad bestéller de en funktion medan en baltisk
leverantor ser det mer som att de skall svara pa vad de har att erbjuda. Saledes
kan skillnader uppkomma i vad som bestalls och vad som leverantdren ger
pris pa och samtliga delar till projektet inte ar medraknade. Nar forfattarna
belyser problemet med att kommunikationerna inte fungerar och att problem
uppméarksammas for sent haller bada leverantérerna med och sager att detta ar
nagot de maste bli battre pa och séger att anledningen till detta &r att de inte
vill gora sin bestéllare besviken. Problem som &ven har uppkommit nar
baltiska leveranttrer jobbar med svenska kranfOrare ar att de &r vana att sluta
jobba exakt klockan fyra och tar inte hansyn till om det star ett element kvar
fredag eftermiddag och da maste lastbilen sta kvar till mandag morgon. For att
kommunikationen skall fungera battre med svenska bestallare tycker bada
leverantOrerna att det skall vara tydligare och mer frekvent kommunikation
samt att alla korten laggs pa bordet. De vill arbeta som ett team istallet for tva
skilda parter.
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5.4 Risker med kdp av utlandska stommar

| detta avsnitt presenteras de risker vilka de tillfrdgade respondenterna anser
vara relevanta for arbetets avgransningar. Riskerna presenteras utan inbérdes
ordning med en sammanfattning med forslag pa hur respondenterna anser att
riskerna kan minimeras. Nedan presenteras resultatet av den riskanalys som
gjordes under intervjuerna.

Konsekvens

0

Sannolikhet

0 1 2 3
Figur 5.1 Illustration av riskanalysens resultat
Risk Sannolikhet Konsekvens
Produkt 1,7 2,0
Finansiell 1,5 2,8
Logistik 1,9 1,9
Kommunikation 2,4 2,0
Arbetsmiljo 2,3 2,9
Kommersiell 1,1 2,5

Tabell 5.1 Tabell 6ver riskanalysens resultat
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Arbetsmiljo

En av fallforetagets fem nollvisioner &r noll arbetsplatsolyckor och detta
kommer enligt respondenternas majoritet vara omdjligt om utlandska
yrkesarbetare anvands savida omfattande atgarder inte vidtas. Pa
arbetsplatserna laggs idag mycket tid pa att kontrollera och tillrdttavisa
felaktigt anvandande av sékerhetsutrustning. Men enligt flertalet respondenter
ar det inte just sakerhetsutrustningen som ar det verkliga problemet utan sattet
att se pa de risker som forekommer pa en byggarbetsplats. Det hjélper inte att
vid upprepade tillfallen berétta att de maste anvanda ratt sakerhetsutrustning
utan nyckeln ligger i att fa dem att inse varfor de behdver sékerhetsutrustning
och sjdlva vilja anvénda det for sin egen skull. Inte heller ska det underskattas
vikten av att i forvdg planera sitt arbete och tdnka igenom de risker som detta
arbete kan utgOra. Respondenterna menar att vid byggstart ha en omfattande
sakerhetsutbildning pa montdrernas eget sprak dar de sjalva kan tanka igenom
de risker foreligger samt presentera hur de kommer arbeta fOor att undvika
dessa och varfor. Med andra ord bor bestallaren istéllet for att férsoka tvinga
fram ratt beteende uppmuntra och beltna sékert arbete.

Respondenter som har arbetat med stomleverantdren UPB berattar om hur
langt de har kommit med sitt sakerhetsarbete jamfort med andra baltiska
leverantorer. Innan de pabdrjar montaget av stommen gar UPB:s yrkesarbetare
forst en kort sakerhetsgenomgang som éar obligatorisk for alla som vistas pa
nagon av Skanskas arbetsplatser. Darefter spenderas hela dagen till att planera
det kommande arbetet och dess farhagor.

Ekonomi

Uppfattningen &r gemensam om att insynen i utldndska marknader &r
begrénsad och detta medfdor att man som bestéllare inte alltid vet exakt vilken
risk som tas. Med hjalp av specialistinkGpare med ursprung eller stor
erfarenhet av leverantorens affarskultur och marknadssituation kan manga
ekonomiska forutses och hanteras. Marknaden for prefabricerade
betongelement ar relativt begréansad vilket medfor att en inkdpare vilken &r
specialiserad pa just detta ofta har en bra uppfattning om vilka féretag som
Klarar en svensk bestéllares krav. Den stérsta oron inom den ekonomiska
kategorin ar att foretaget ska ga i konkurs eller att dalig likviditet ska orsaka
forseningar i form av exempelvis sena eller uteblivna leveranser. Detta ar skal
nog till att gora en ordentlig granskning av foretaget som &r tankt leverantor.
En sd kallad BusinessCheck kan enkelt bestédllas och &r en kreditupplysning
varvid kreditvardighet och dgarforhallanden redovisas. Dock visar siffrorna
inte det aktuella laget utan visar siffror som ar ofta mer &n 12 manader gamla.
For ett foretag som hanterar bestéllningar vilka &r stora relativt det egna
bolagets storlek kan siffrorna andras hastigt. | vissa fall kan det erhallas
rekommendationsbrev av leverantorens bank dér de styrker att leverantéren ar
att lita pa. Men for att det ska vara forsvarbart att fortsatta med en leverantor
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som inte kan uppvisa tillforlitliga dagsfarska siffror som intygar att foretaget
ar ekonomiskt stabilt sa finns det atgarder att vidta. Ett exempel pa en sadan
atgard ar att begara en bankgaranti. Finns det inte mojlighet att ge en
bankgaranti sa ar leverantdrens ekonomiska situation troligtvis inte sarskilt
stabil. Ett alternativ till bankgaranti kan vara att det presenteras en
moderbolagsborgen dar moderbolaget intygar att stalla upp som ekonomisk
sakerhet om dotterbolaget skulle komma pa obestand. Kan leverantoren heller
inte presentera en moderbolagsborgen bor affaren omedelbart upphora. Detta
innebdr att en ny leverantdr maste upphandlas vilket tar lang tid.
Leveranstiden pa en leveranttr av prefabricerade betongelement kan vara allt
mellan 6 och 18 manader. Detta innebar saledes forseningar och kostnader for
bestallaren. Dock &r dessa kostnader oftast hanterbara i jamférelse med om
affaren fortloper helt utan sékerhet och leverantéren gar i konkurs under
projektets gang. Men om alla rekommendationer trotsas och affaren fortloper
med en leverantdr som befinner sig i en dalig ekonomisk sits som dessutom
inte kan ge nagon som helst form av sakerhet sa maste bestéllaren inse
riskerna detta beslut medfér och redan i ett tidigt skede faststélla hur tdnkbara
scenarier ska hanteras. Med andra ord sa ska inte ett beslut tas som frangar alla
tidigare kriterier utan att ha en val utarbetad plan pa hur arbetet ska fortskrida
samt ha mojligheten att vara flexibel.

Kommersiella risker

Den kommersiella risken finns i storre utstrackning pa grund av att bestallaren
ofta har en begransad insyn i det aktuella landet och den nya leverantoren. Det
ar ocksa svart att veta hur den ekonomiska situationen ar i landet. En
prefableverantdr ligger ofta ute med stora belopp i forhallande till bolagets
egen storlek och om rantor skulle andras under denna period. Risken att detta
skulle intraffa ar relativt 1dg men det skulle medféra problem om det skulle
handa nagot. For att fa bukt med dessa problem skall hela organisationens
gemensamma tillgangar anvéandas. Fallforetaget har specialistinkopare for
prefabstommar som kontaktas vid upphandling av utldndska stommar. Det ar
bra om foretaget ocksa har specialistinkdpare som har baltiskt ursprung och da
garna fran det land som det skall handlas med. Kunskap om hur det aktuella
landet hanterar strejker, konkurser och dylikt skall redan innan upphandling
studeras. Nar nagot hander och en risk har blivit ett problem skall det redan da
finnas planer for hur det som uppkommit skall hanteras.

Kommunikation

Sprakskillnader mellan leverantdr och bestallare kan orsaka bekymmer da
motparten har missuppfattat exempelvis vem som ska géra vad och nédr och
hur mycket. Detta kan ske ndr det som bestallaren vill férmedla, forst ska
formuleras pa svenska sedan oOversattas till engelska och darefter tolkas pa
lettiska och tvartom. Pa den vagen kan sma saker som har stor betydelse
forsvinna och det ar da extra viktigt att redan innan nagon form av handlingar
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uppréttas att understryka vikten av tydlighet i kommunikationen.
Sprakskillnaden utgor inte bara ett problem vid projektering och tecknande av
avtal utan dven vid montering av de prefabricerade betongelementen. Pa
exempelvis en svensk arbetsplats vistas manga olika underentreprendrer som
for varandra utgor en potentiell risk. Nar personer pa arbetsplatsen inte kan
kommunicera med varandra kan det innebéra att manniskor utsatts for risker
som inte har férmedlats pa grund av de svarigheter som manga upplever for att
tala ett frammande sprak. Att kulturen mellan exempelvis en lettisk och en
svensk person skiljer sig at ar for de flesta uppenbart, exakt vad skillnaderna
innebér &r inte alltid lika uppenbart. Under intervjuer med bade svenskar och
letter har det framkommit att affarer gors pa olika sétt och 16ften halls i olika
utstrackning. Vid forhandling med lettiska manniskor &r det vanligt
forekommande att de lovar saker som de senare inte kan halla. Exempel pa
detta kan vara en betongelementfabriks kapacitet eller formaga att tillverka
avancerade detaljer. Letten intygar dyrt och heligt att det inte & nagra som
helst problem medan han i sjélva verket inte har en aning om hur problemet
ska losas. De gor inte detta for att lura nagon, utan de vill verkligen bara gora
kunden néjd. Detta skiljer sig mot vad svenskar normalt lovar i forhallande till
sin verkliga formaga och kapacitet. Det har &ven framgatt att lettiska
leverantorers ekonomiska svarigheter géarna inte kommuniceras forran
situationen har gatt langt och blivit kritisk. Aven om den ekonomiska
svarigheten beror pa den svenska motpartens felaktiga agerande. Sa for att
framgangsrikt genomfora en entreprenad erfordras det att kommunikationen
fungerar pa alla plan. Detta maste i ett tidigt skede tas upp som ett problem
och hur det skall hanteras. Det maste vara tydlig kommunikation.

Logistik

Respondenterna har haft olika asikter om hur de ser pa logistiken som ett
problem vid upphandling av utldndska stommar. Nar kontakter med nya
internationella leverantdrer knyts medfor detta att transporterna blir mer
komplicerade da ofta mer an ett tranportmedel skall anvéandas. Nar de
prefabricerade betongelementen kommer fran Lettland lastas dessa forst pa
lastbilar for att sedan koras pa en farja och transporteras vidare pa de svenska
vagarna. Néar flera transportmedel skall anvandas finns det flera stallen som
transportorerna kan stota pa problem. Farjorna kommer inte att kéra om det &r
mycket daligt vader. Vidare kan det aven ske prioriteringsproblem da
yrkestrafik inte prioriteras pa de lettiska batarna utan att vanligt folk skall kora
pa forst. Det gar inte manga turer fran Lettland och nar yrkestrafiken
prioriteras bort kan de fa véanta pa nasta bat och med otur maste de vanta till
nastkommande dag. Nar lastbilarna kommit dver Ostersjon kvarstar problemet
att allt skall vara lastat ratt och att de speciella krav som Svenska
Betongforeningen stallt upp skall foljas. Ar det nagot som har missats maste
transporterna bli staende for vidare utredning om hur lésningen ser ut vilket
ocksd tar tid. Aven olika hogtider och helgdagar kan stilla till det for
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transporterna i farjorna. Nar en leverantor véljs och denna leverantdr ocksa
ansvarar for transporten av varorna kan det uppsta problem om de inte har
likvida medel att betala leverantdrerna. Nar Incoterms 2010 DDP (Delivered
Duty Paid) anvénds ligger leverantdéren &ven ute med kostnader for
transporten och likviditetsproblem kan wuppsta. For att forebygga
likviditetsproblem pa grund av att leverantéren inte har rad att betala
tranportéren kan dessa avtal enkelt upphandlas av bestéllaren eller att
leverantoren skickar rakningarna pa transporterna direkt till bestallaren. Det
maste ocksa goras en narmare kontroll pa hur stor risken ar att det skulle bli
problem med leveranserna och att tidsplanen inte kommer féljas. Skulle det
uppsta problem med leveranserna kan bestallaren i forvag ha bestamt var
transporterna skulle kunna mellanlagra element, det ar svart att ta beslutet nar
det intraffar problem. Det ar battre om nagon har tankt pa hur risken skall
hanteras nar avvikelser uppstar. For att leveranserna inte skall krocka med
vara helgdagar och hogtider kan dessa dagar meddelas leverantorerna i ett
tidigt skede.

Produkt

Den framsta produktrisken enligt tillfragade respondenter ar uteslutande att
levererade betongelement inte & CE-markta eller uppfyller svenska normer
och standarder. En l6sning pa detta problem ar Eurokod som infordes 2011,
vilket ar for Europa gemensamma standarder for berékningsregler vid
dimensionering av barverk. Inforandet av Eurokod minskar risken for att
exempelvis fel mangd armering skulle anvéndas eller att tackskiktet inte &r av
ratt tjocklek. En stor fara innan inforandet av Eurokod var att vid
dimensioneringen av infastningen av de lyftéglor som anvénds vid montage av
prefab skulle vara underdimensionerade enligt svenska normer. Skillnaden
mellan den svenska och exempelvis den lettiska standarden var i det har
avseendet stor. Men dven om Eurokod anvands sa finns det enligt
respondenterna en risk att denna inte tolkas pa samma vis och att det pa denna
grund kan vara motiverat att kontrollera konstruktionshandlingar aven i
framtiden. Detta inneb&dr en merkostnad som dock inte ar jamforbar med de
konsekvenser som kan uppsta av en felaktigt dimensionerad stomme. For att
vidare forsékra sig om produktrisken kan vara att besOka fabriken innan
tecknande av avtal och se vad de faktiskt producerar jamfort med de
handlingar de har till grund. Det anses &ven vara motiverat att vid start av
produktion av bestéllda betongelement besdka fabriken och kontrollera att
betongelementen motsvarar stallda krav. Viktigt ar ocksa att se referensobjekt
for att forsékra sig om att slutprodukten kommer motsvara det som bestallaren
I projekteringen har forvéntat sig.

Media
De mediala effekterna av att handla med utldndska leverantorer ser inte
majoriteten av respondenterna som alvarligt. Dock uppger manga av de
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intervjuade att foljderna vid oegentligheterna med utldndska leverantOrer
skulle bli omfattande. De som arbetar i Sverige skall ha bra boende och kraven
skall vara mdjliga att kontrolleras av bestallaren. Viktiga aspekter att vdga in
ar att elementen tillverkas pa ratt satt i fabriken och att det rader god
arbetsmiljo samt att sakerhetsrutiner efterlevs. Aven de arbetare som kommer
till Sverige skall fa marknadsmaéssig 16n enligt vara svenska avtal sa att alla
konkurrerar pa samma villkor. For att sékerstélla att allt gar ratt till pa fabriken
maste den besokas och det skall kontrolleras att allt gar ratt till. Detta maste
goras mer an en gang och vid ett senare tillfalle kan bestallaren besoka
leverantdren nér produktionen av elementen ar igang och da se hur de foljer
arbetsmilj0 och sakerhetskrav. Yrkesarbetarna som arbetar i Sverige skall
skriva avtal med Byggnads for att det skall ga ratt till. Lonespecifikationer
fran de anstallda kan aven tas in for att det skall forsakras att de far den 16n
som &r avtalad. Det skapas en medial risk nér utlandska yrkesarbetare trotsar
de svenska val utarbetade foéreskrifterna och reglerna fér hur arbetet ska
fortlopa pa sakrast mojliga satt. Det forekommer ibland nyckelpersoner i
utlandska arbetsteam som av praktiska skél inte borde skicka hem. Detta
skulle fa forodande konsekvenser och troligen forsena hela byggnadstiden.
Byggforetagen maste stdlla samma hoga krav pa sékerhet vare sig de ar
utlandska eller svenska. Vidare ar det alltid viktigt att tanka pa att alltid ha alla
kort pa bordet och inte gora nagot som inte gar att sta for vid ett senare
tillfalle. Det kan ta manga ar att bygga upp ett gott rykte men det racker med
nagra fel valda handlingar och hela ryktet &r forstort.

5.5 Lardomar av arbetet med en utlandsk stomentreprenad

Den samlade uppfattningen respondenterna har ar att projekteringen av projekt
med en utlandsk leverantor tar langre tid. Det ar viktigt att bestéllaren inte
hastar sig in i ett arbete med en ny utlandsk leverantor utan att projektet har tid
for att gora bra och valgrundade beslut. Vid arbete med en ny utldndsk
leverantOr ar det viktigt att det finns en strikt och mera utforlig tidplan med
tydliga avstdmningar. Det ar viktigt att dven g6ra en tidsplan Gver
granskningshandlingarna och att tidplaner maste hallas av bada parter, halls
inte tidplanerna fran bestallarens hall kan det inte forvantas att leverantoren
skall halla avtalade tider. Det kan fa storre konsekvenser for ett projekt om
tidsplanen inte halls an vad det verkar vid en forsta anblick. Det &r viktigt att
projektet planeras véal for att forseningar inte skall intraffa. Problemen som
intraffar maste tas upp tidigt och detta maste de utlandska arbetarna
informeras om, det maste finnas bestammelser om att det skall vara frekvent
rapportering om hur projektet fortskrider. Avtalen skall vara tydligare och det
skall finnas skarpa avgransningar om vem som ansvarar for vad.

For att kommunikationen mellan leverantor och bestallare skall fungera val
maste bada parter se till att samma sak diskuteras. Det ar viktigt att forsta att
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kulturen i andra lander fungerar olikt den i Sverige och hur det skall
forebyggas att missforstand inte uppstar. Vi kommunicerar olika inom olika
kulturer och detta maste foretaget ta fasta pa. Att anvanda sig av
specialistinkOpare ar ett maste vid dessa upphandlingar da dessa arbetar med
olika sorters inkop dagligen och vet hur leverantérerna ar vana att férhandla.
Specialistinkoparna kan hjalpa till sa att omfattningen av projektet uppfattas
lika av bestallare och leverantdr.

Nar bestallaren pressar en ny leverantor att ga med pa nagot som leverantoren
inte har kapacitet eller kunskap till kan inte utfallet bli annat dn negativt. Att
en person sdger “Ja det fixar vi” betyder inte att personen sakert kommer
genomfora detta, kulturerna ar olika och kulturskillnader maste bestallaren
skaffa kunskap om. For att elementen skall produceras rétt krdvs det att
personal fran bestédllaren aker ner och visar hur de exempelvis vill att
leverantdren skall hantera ingjutningsgodset. FOr att arbetet med en leverantor
skall fungera tillfredstallande maste en utforligare likviditetskontroll goras an
den som gors med en svensk leverantor, kontrollen av foretaget maste bli mer
utforlig. Det maste finnas forséakring i form av bankgaranti eller
moderbolagsborgen for att projektet skall fortskrida med en utlandsk
leverantor. Véljer foretaget att fortsatta arbeta med leverantéren maste risken
av en utebliven bankgaranti mycket noga utvarderas och strategier for hur
problemet skall hanteras maste uppforas.

For att en utlandsk leverantor dven skall montera betongstommen kravs det att
personalen kan uppvisa arbetsintyg samt garna att de har referenser fran
tidigare projekt i Sverige, bestéllaren bor aven kontrollera med facket att allt
ar i sin ordning innan yrkesarbetarna anlénder till platsen. Innan de baltiska
arbetarna skall hem bor stommen kontrolleras noga sa att de inte skall behova
aka fran Baltikum for att ratta till sma fel, att gora den transporten for att laga
nagot mindre kommer sannolikt inte att intraffa &ven om avtalet sdger annat.
Det ar viktigt att ha ett bra montageteam som fungerar. Nar yrkesarbetarna
kommer fran Baltikum har de ofta inte samma sakerhetsmedvetenhet som vi
har i Sverige, darfor &ar det viktigt att det gdrs mycket noggranna
sakerhetsgenomgangar och verkligen forsakrar sig om att montérerna har
forstatt vad som géller pa arbetsplatsen. For att forsdkra sig om att montorerna
forstar vilka sdkerhetsforeskrifter som rader skall sékerhetsutbildningarna
foras i montorernas modersmal. Montérerna skall inte endast lyssna pa nar
nagon pratar och sedan skriva under papper om att de har forstatt. Det
erfordras att den utlandska personalen sjalva far diskutera sakerhetsfragor sa
att de sjalva forstar vikten av att arbeta sakert. Nar forfattarna avslutningsvis
har intervjuat respondenterna fardigt och fragar om de skulle rekommendera
att anvanda en utlandsk stomme till ett projekt likt de studerade projekten i
arbetet, svarar samtliga att de &r positivt instéllda till att anvanda en utlandsk
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stomentreprenad om erforderliga kontroller gors samt att den projekterade
vinsten vid val av utlandsk leverantor ar betydande.

”Ja absolut rekommenderar jag att anvanda sig av en utlandsk
stomentreprenad, men det ska inte vara det enda alternativet, radande
konjunkturer i landerna kan skapa olika mojligheter som alla skall beaktas.
Utlandsk stomentreprendr ar inte enda véagen till framgang. ”

— Projektingenjor, Skanska.

5.6 Val av leverantor

| ett normalt byggprojekt dar ett flerbostadshus upprattas svarar stommen for
upp emot 25 % av kostnaderna. Av detta framgar det tydligt att priset pa just
stommen kommer att ha stor inverkan pa projektets totala kostnad. For att hitta
den billigaste stommen vander sig byggentreprentrer numera ofta utomlands.
Men pa grund av begransad insyn och kommunikationssvarigheter ar inte alla
leverantOrer lampliga for att leverera denna kritiska del av byggnaden. Vikten
av att valja réatt leverantor ar darmed hog.

Innan en utlandsk leverantor kan véljas maste de skillnader som forekommer i
inkopsprocessen jamfort med om en svensk leverantér hade valts identifieras.
Avstandet innebéar att det blir svarare att traffas for att samtala. Som ovan
namnt ar den ekonomiska insynen begransad vilket medfor att mer resurser
maste laggas pa att kontrollera leverantdrens finansiella status. Da manga
svenska bestédllare ar ovana att upphandla stommar fran utlandet och
exempelvis Baltikum sa kanner de darmed inte till deras kultur och satt att
gora affarer pa. Respondenter menar att vid kdp av utlandska stommar ar det
av yttersta vikt att i ett tidigt skede klargora for hur konflikter ska hanteras och
hur problem ska kommuniceras. Tydlighet och 6ppenhet genom hela afféaren
ar nyckeln till framgang menar respondenternas majoritet. Manga av de
namnda svarigheterna kan begransas och for vissa fall dven helt elimineras
med hjalp av specialistinkbpare med spetskompetens inom stomkdp och
samtidigt har stor k&nnedom om leverantérens marknad och dess kultur.

Att leverantoren &r ekonomiskt stabil och har en god likviditet i kombination
med att bestéllningen inte &r for stor i forhallande till leveranttrens storlek &r
viktiga kriterier for respondenterna. Vidare ar vikten av att leverantdren kan
uppvisa goda referenser mycket hog. Bestallaren maste vara kritisk till
referenser eftersom leverantéren véljer att presentera de referenser med lyckat
resultat. Att studera marknaden och lyssna pa vad andra bestallare har for
erfarenheter av leverantdren I6nar sig ofta. De respondenter vilka har direkt
anknytning till produktionen understryker att montageteamets kompetens &r
ett av deras framsta kriterium vid valet av leverantor for stommen.
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6 Analys och diskussion

| detta kapitel sammanvavs resultatet av litteraturstudien med fallstudien
vilken utfordes pa Skanska. Inledningsvis presenteras de fordelar och
mojligheter med att kopa en prefabricerad betongstomme fran Baltikum.
Darefter analyseras de risker som forekommer vid utlandska kép av stommar
samt hur de lampligen hanteras .

Figur 6.1 lllustration av analyserade riskkategorier.

6.1 Mojligheter med utlandska stomkop

Ett lagre pris var enligt respondenterna den framsta fordelen med att kdpa en
baltisk prefabricerad betongstomme. Endast en minoritet av respondenterna
angav konkurrensférdelar eller mgjligheterna med att ha fler leverantorer. Hur
de baltiska leveranttrerna kan ge ett lagre pris an de svenska forklaras med att
det ekonomiska laget i Baltikum for tillfallet ar daligt samt att de har lagre
Ioner i fabrikerna och lagre kostnader for material for tillverkning av
betongelementen. Enligt respondenterna kan det i vissa fall endast finnas en
eller ett fatal leverantorer vilket skapar en skev bild av hur bra det aktuella
anbudet dr. Fordelen med att ha flera leverantorer att skicka
forfragningsunderlag till &r att leverantorerna aldrig kommer att bli ensamma
med att lamna anbud pa entreprenaden och en naturlig konkurrens kommer
uppsta. Byggbranschen maste bli mer internationell och respondenterna &r
eniga om att det uppstar en positiv synergieffekt av en internationell marknad
som dven kommer gora att de svenska aktorerna kommer anpassa sig till den
radande prisbilden. En fordel med att ha montagepersonal fran Baltikum &r att
yrkesarbetarna ar arbetsvilliga och kan ofta tanka sig att arbeta mer an de atta
timmar som ar avtalat, &ven under helger, hogtider och semesterveckor kan de
tdnka sig att arbeta. Detta medfor att montagetiden blir kortare samt att
projektet blir fardigt tidigare. Att byggbranschens konjunktur kan svédnga
kraftigt anses som allmédnt kant och for att hantera och utnyttja dessa
svangningar maste dven internationella leverantérer och underentreprendrer
varderas. Nar ett byggforetag letar sig till en storre internationell marknad
forsékrar de sig mot de stora svangningarna i konjunkturen och kan istéllet ta
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tillvara pa mojligheterna som detta medfor. Det géller att hitta den leverantor
som inte har for mycket att géra men som samtidigt &r stabila. Det ar svart att
gora ett bra kop i en hogkonjunktur men a andra sidan forekommer det dven
svarigheter med att gdra ett bra kop i en lagkonjunktur da finansiella risker
maste utvarderas narmare. Att skapa nya kontakter &ar att skapa nya
mojligheter. Forfattarnas asikt ar att mojligheterna med utlandska leverantorer
vager tyngre an riskerna men att det samtidigt finns risker som bestéllaren
maste hantera och utvardera och dessa pressenteras nedan.

6.2 Risker vid utlandska stomkop

Arbetsmiljo

Figur 6.2 Illustration av arbetsmiljoriskens analyserade delar.

Av den genomforda riskanalysen framgick det att arbetsmiljo- och
sakerhetsrisken var den framsta och fick hela 2,3 pa sannolikhet och 2,9 pa
konsekvens av 3 mdjliga. Detta representerar respondenternas syn pa hur en
byggarbetsplats arbetsmiljo och sdkerhet fordndras nar baltiska yrkesarbetare
utfor stommontaget. De menar att nivan pa riskmedvetenhet och sékerhetstank
hos de baltiska yrkesarbetarna ar flera decennier efter den genomsnittlige
svenska yrkesarbetaren. Dock menar ingen respondent att varken svenska eller
baltiska yrkesarbetare ar felfria. Anvandningen av sakerhetsutrustning och
fallskydd ar ocksa i regel sémre bland baltiska yrkesarbetare. Detta ar dock
respondenternas uppfattning om baltiska yrkesarbetare som helhet. Forfattarna
har besokt tva projekt med samma lettiska stomleverantor déar sakerheten har
varit pa en betydligt hogre niva an svenska leverantorer. Detta ar enligt
respondenterna annu inte vanligt men att utvecklingen gar at ratt hall. En
undersokning fran 2007 av Christensen & Fransson framgar det att
undersokningens respondenter menar att sakerhetsnivan pa byggen som
anvander sig av utlandsk arbetskraft ar pa svensk 1950-tals niva. Antalet
olyckor som intraffar pa grund av utlandsk arbetskraft & av manga
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anledningar svart att faststalla da olyckan kan ha orsakats av flera olika
missgynnande sammantraffande. Om det pa en arbetsplats vistas personer med
olika modersmal utan engelskkunskaper &r spraket en risk eftersom om
yrkesarbetare inte pa ett enkelt satt kan kommunicera och informera varandra
om potentiella risker blir de extra farliga. Att informationen ska ga genom
arbetsledare till de olika nationaliteterna ar en 16sning som ar tidskrdvande och
endast fungerar i undantagsfall. Under intervjuerna kom det dock fram att det
inte ar spraket som &r den framsta sakerhetsrisken utan utlandska
yrkesarbetares brist pa att tdnka igenom vilka risker det arbete de ska utfora
medfér for sin  omgivning och sig sjadlva. Anvandningen av
sakerhetsutrusningen gar att forbattra genom att infora straff i form av
personliga och kollektiva loneavdrag eller utebliven bonus. Dock menar
forfattarna att nyckeln inte ligger i detta utan att tanka langre och fa personer
att inse riskerna och sjélva vilja folja sdkerhetsforeskrifter och att anvanda rétt
skyddsutrustning.

Bland de storre svenska byggbolagen har alla nagon form av mal om att
minska sina arbetsplatsolyckor. Exempelvis Skanska har fem nollvisioner déar
en av dessa ir “noll arbetsplatsolyckor”. Det stills hoga krav pa egna anstallda
och samma krav maste stallas pa utlandska yrkesarbetare. Dock menar flertalet
tillfragade respondenter att sa inte ar fallet. En yrkesarbetare som bryter mot i
detta fall Skanskas sakerhets regler ska tillrattavisas och om det upprepas aven
skickas hem. Enligt respondenter &r det inte helt enkelt att bara skicka hem en
person som vid upprepade tillfallen frangatt givna sakerhetsregler eftersom de
exempelvis kan ha for gruppen unika egenskaper. Personen i fraga kan vara
den enda engelsktalande eller den enda i gruppen med sarskilda erfarenheter
och kunskaper som kravs for att utféra arbetet med bésta resultat.
Respondenter menar ocksa att dessa personer “vet sitt virde” och gor lite som
de sjalva vill. Detta ar enligt forfattarna ett allvarligt problem som maste tas
upp 1 ljuset och arbetas bort. En I6sning kan vara att krdva av
stomleverantdren att de innan paborjat montage presenterar vilka risker som
kan uppstar vid montage av en betongstomme samt hur de kommer att arbeta
for att minimera dessa risker pa ett effektivt satt. Ett steg i ratt riktning ar
enligt forfattarna att gora som stomleverantéren UPB gér innan de paborjar
montaget av stommen. UPB:s yrkesarbetare gar forst en kort
sakerhetsgenomgang som é&r obligatorisk for alla som vistas pa nagon av
Skanskas arbetsplatser. Dérefter spenderas hela dagen till att planera det
kommande arbetet och dess farhagor.
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Ekonomi
Figur 6.3 Illustration av ekonomiska riskens analyserade delar.

Leverantdrens likviditet ar det problem som har haft stérst negativ inverkan pa
de studerade projekten i rapporten. Nar rapporten skrivs befinner Baltikum sig
i ett problematiskt ekonomiskt lage med lag sysselséttning. Detta medfor att
leverantorerna fran Baltikum &r angelagna att fa varje jobb de ger anbud pa.
Det ar ur en inkdparens synpunkt mycket fordelaktigt att gora en upphandling
da motstaende part &r i desperat behov av att fa jobbet. Men att gora dessa
upphandlingar kréaver att bestéllaren utfér en grundlig analys av dess
finansiella situation. Det ar svarare att gora en upplysning pa ett foretag fran
utlandet da de inte riktigt redovisar den finansiella situationen pa samma vis
som inkoparna fran Sverige ar vana vid, darfor ar det av stor vikt att foretaget
har tillgang till specialister som endast sysslar med dessa typer av analyser. En
stomleverantér som tillverkar betongelement utan att betalning har skett
utsatter sig for en stor risk pagrund av att de kontinuerligt maste betala
leverantOrer och transportorer. Det &r viktigt att nédr bestéllaren gor dessa
upphandlingar sétter sig in i leveranttrens situation och vilka eventuella risker
som leverantdren kan komma att utsittas for. Riskerna som leverantéren
utsatts for kan paverka dig som bestéllare och saledes ar dessa risker av stor
betydelse. ~ Den framsta konsekvens som uppstar med anledning av
leverantérens daliga likviditet ar att bestallda betongelement inte levereras.
Risken kvarstar dock att om stomleverantéren kommer pa obestand kommer
detta vara mycket forédande for projektet i sin helhet, &ven om nagon
betalning inte hunnit komma leverantdren tillhanda. Skall en ny leverantor
upphandlas kommer detta att ta lang tid och manga av leverantorerna har
langa leveranstider pa prefabstommar. Vidare kommer bestéllaren i slutandan
att fa ett forsenat projekt som kommer bekostas av byggforetaget i form av
vite. Aven om bestillaren gor en si kallad "Business Check” visar resultatet
gamla uppgifter och det kan vara svart att géra en nulagesbeskrivning med
hjélp av dessa uppgifter. Viktigt att tdnka pa vid upphandlingen ar att om
foretaget har kapacitet i sin fabrik att producera de betongelement som
kommer att bestéllas. Sitter leverantoren i en svar ekonomiskt situation finns
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det stor sannolikhet att leverantoren tar sig an jobbet &ven om de varken har
kapacitet eller kunskap. Det finns goda skal att kontrollera leverantorens
orderstock samt att se hur stort projektet ar i forhallande till bolagets storlek.
Skulle projektet vara stort i forhallande till deras omséttning kan sma
forseningar eller forédndringar skapa problem for leverantéren vilket
bestallaren bor ha insikt i. Skulle daremot projektet vara litet i forhallande till
bolagets storlek kan projektet nedprioriteras for att leverantoren har stérre och
viktigare kunder. Det &r saledes viktigt for bestallaren att skapa sig en
forstaelse for hur stort projektet ar for leverantdren och vilka risker som kan
uppsta pa grund av leverantorens attityd till projektet.

Det ska i kontraktet kravas att leverantdren kan presentera en bankgaranti for
projekt av denna karaktar. N&r leverantdren ansbker om en bankgaranti finns
sedan ett beslut om leverantorens ekonomiska situation fran banken. Skulle
inte leverantoren fa en bankgaranti finns det sékerligen orsaker till detta.
Bankerna som ger ut bankgarantin har utvarderat deras ekonomiska situation
och kommit fram till att den inte uppnar bankens krav. Ett alternativ till en
bankgaranti i ett mindre foretag men &gs av ett stérre &ar att krédva en
moderbolagsborgen, vilket menas med att moderbolaget garanterar en
ersattning om dotterbolaget inte fullféljer sina ataganden.

Kan leverantdren varken uppvisa en bankgaranti eller moderbolagsborgen bor
affaren omedelbart upphora och bestéllaren far ta forlusten som uppkommer
for att en ny leverantor skall upphandlas. Har leverantéren inte kunnat lamna
en bankgaranti tror inte banken pa deras ekonomiska situation och kan sedan
inte moderbolaget stalla sig i borgen tror moderbolaget inte de pa sitt
dotterbolag vilket verkligen skall uppméarksammas. Skulle arbetet med
leverantoren fortskrida trots mycket stora risker skall det uppréattas en vl
detaljerad plan pa hur arbetet skall fortskrida samt vilka risker som kan
uppkomma och hur dessa risker skall hanteras. Forfattarnas asikt ar att det &r
battre att vaga ta en mindre forlust &n att arbeta vidare utan vetskap om vad
utgangen kommer bli.
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Kommunikation

Figur 6.4 Illustration av de kommunikationsrelaterade riskerna.

Kommunikation ar viktigt overallt och hela tiden och inte minst nér ett hus ska
byggas. Mellan bestéllare och leverantérer kan det pa oandligt manga séatt
uppstd problem som kan relateras till brister i kommunikationen och
problemens dignitet varierar kraftigt. De problem som relateras till
kommunikationsbrister kan i manga fall bli kostsamma och enligt Svensk
Byggtjanst undersokning star dessa problem for 13 procent av den totala
investeringen inom bygg och anlaggning i Sverige. Enbart under ar 2007
motsvarade detta cirka 22 miljarder svenska kronor (Hellgvist 2008, s 21).
Enligt vissa respondenter i undersokningen ar den framsta orsaken till
bristande kommunikation &r att projekteringsunderlaget inte &r av 6nskvérd
kvalitet. En anledning till brister i kommunikationen kan vara att leverantor
och bestéllare har skilda nationaliteter och darmed olika modersmal och
engelska maste da anvandas. Manga i den svenska byggindustrin ar av den
aldre generationen och har ofta bristfalliga kunskaper i engelska vilket
forsvarar ett utlandskt stomkdp under hela processen. Nér bada parter val
kommit Gverens om vad som ska bestallas kan det uppstd problem med
ritningarna som &r pa olika sprak och kan ha olika upplagg. Hanteras
ritningarna digitalt, vilket de numera nastan uteslutande gors uppstar en ny
risk. Anvands inte samma program av bada parter kan det bli svart att hantera
och granska ritningarna. Enligt respondenter i denna studie kan det dven vara
en sakerhetsrisk nar yrkesarbetare pa en byggarbetsplats kan kommunicera
genom tal utan att det maste ga genom platsledningen. Denna omstandighet
kan enligt samma respondenter leda till att personer inte orkar varna varandra
for potentiella farhagor. Men &aven normer foér konstruktion kan hamma
kommunikationen da det bli svarare att kontrollera berékningar. 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 ar att om de personer som &r inblandade i
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upphandlingen inte har bred erfarenhet av att handla 6ver granser och med det
inte har kunskap om hur personer fran andra kulturer gor affarer. En bra
I6sning till detta ar specialistinkdpare som exempelvis besitter spetskompetens
inom prefabricerade betongelement och samtidigt har bred erfarenhet av att
handla med baltiska leverantorer. Dessa specialister har storre mojlighet att pa
ett effektivt vis kommunicera med en baltisk bestallare da de kéanner till den
radande affarskulturen samt vilka foretag pa den baltiska marknaden som ar
bra att samarbeta med. Sjélva syftet med specialistinkbpare &r att
platsledningen inte har tid och mojlighet att besitta dessa kunskaper samtidigt
som de utfor sina dagliga arbetsuppgifter pa ett effektivt vis. En
nyckelfunktion som specialistinképare ocksa medfor ar enligt arbetets
respondenter att de pa ett effektivt sétt aterfor kunskap mellan projektens
platsledningar om vad som bor kannas till ndr en utlandsk stomleverantor
anvands. Ytterligare en férdel med specialistinkOpare ar att eftersom de just ar
specialister pa stommar kan de ofta bidra med véardefull information om
alternativa billigare och enkla lésningar menar manga av de tillfragade
respondenterna. Under intervjuerna har det dven framkommit att lettiska
leverantorer ogarna medger att de har stétt pa problem som pa ett eller annat
satt kan paverka framskridandet av stommens montage. Denna form av
odrlighet beror inte pa illvilja eller dylikt utan pa att de till varje pris inte vill
goOra en bestallare besviken. | forhandlingar har det vid ett flertal tillfallen skett
att lettiska leverantorer har lovat produkter utOver sin egen kompetens och
kapacitet. Aven forseningar har formedlats, eller rattare sagt inte formedlats
under liknande omstandigheter. Lettiska saval som svenska respondenter anser
att detta ar ett stort hinder for framtida kop av lettiska betongstommar och att
detta problem maste i ett tidigt skede belysas och hanteras gemensamt mellan
leverant6r och bestéllare.

Logistik

Figur 6.5 Illustration av logistikriskens analyserade delar.

Det skall tydligt framsta i avtalet vem som skall sta for leveranserna och
darmed &ven for riskerna. Nar prefabelementen skall transporteras over
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Ostersjon tillkommer det ett flertal olika mindre risker. Vid starkt ovader kan
farjorna bli installda och lastbilarna far sta kvar pa land och vénta till ovéadret
har gatt dver. Det finns dven en O6verhangande risk att lastbilarna som skall
med farjorna inte blir prioriterade och personbilar far kéra pa fore, detta
innebar i praktiken att under semesterveckor skall transporterna vara lagda sa
att det finns utrymme for vissa forseningar. Transporterna maste ocksa vara
organiserade sa att inte helgdagar och dylikt inverkar pa transporterna. Det
skall finnas goda leveransplaner och planeringen skall vara gjord lang tid fore
leveransen skall utforas. Néar lastbilarna har kort av farjan kan de bli stoppade
och kontrollerade sa att de uppfyller de svenska kraven pa CE markning och
dylikt. Problem som hur elementen ar fastspdnda kan uppkomma och de
utlandska transportorerna maste vara val inforstadda vilka krav som Sverige
har géllande sa kallad “’siker transport”. Den framsta orsaken till problem med
leveranser kan till storsta del harledas till att tidplanen som parterna kommit
dverens om inte halls. Detta ar ett kommunikationsproblem som foretaget
maste lara sig att hantera. Speciellt i vissa kulturer intraffar det svarigheter i
upphandlingarna pa grund av att leverantérerna gar med pa alldeles for snéva
tidsplaner som de sedan inte kan leva upp till. Bara for att bestallaren lyckats
att pressa leverantdren till snéva tidsplaner behover inte dessa vara mdojliga att
utfora. For att logistiken skall fungera pa ett sa bra satt som mojligt kréavs det
att bestallaren &ar pa plats for att sékerhetsstalla att tillverknigen av
betongelementen fortskrider som planerat. Skulle det bli problem med
leveranserna och att detta starkt paverkar projektet bor det finnas en alternativ
lagringsplats for elementen som redan &r forutbestdamd. Meningen och
malsattningen skall alltid vara att leveranserna fungerar som avtalat men
skulle det uppkomma brister borde en alternativ lagringsplats redan vara
forutbestamd och saledes snabbt kunnas tas i bruk.
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Figur 6.6 Illustration av produktriskens analyserade delar.

Under intervjustudien har respondenter uppgett att den frdmsta fordomen mot
utldndska och i synnerhet baltiska stomentreprenader &r att produktens kvalitet
inte forvantas motsvara en svensk leverantdrs kvalité. Trots detta menar
respondenternas majoritet att de har blivit positivt Overraskade samt att
kvaliteten har motsvarat svenska leverantorers produkter. Dock har det under
intervjuerna framkommit att lyftoglor i betongelementen i ett fall varit
dimensionerad enligt lettiskt standard vilket innebdr att de var
underdimensionerade enligt svenska BKR. Detta missforstand korrigerades
utan storre komplikationer. | 6vrigt har tillfragade respondenter varit nojda
med kontrollerade berékningar och dimensioneringar av betongelementen.
Respondenter menar ocksa att det gemensamma och nyligen inforda
konstruktionsnormerna Eurokod kommer i framtiden att underlatta samarbetet
med utlandska leverantérer. Dock menar dven respondenter att det foreligger
ett behov att till en borjan kontrollera berakningar och dimensioneringar till
dess att leverantdren visat sig vara tillforlitig och inneha erforderlig
kompetens. Problemet med just prefabricerade betongelement &r att i
efterhand ar mojligheten att kontrollera att tackskikt ar adekvata samt att
erforderlig mangd armering har anvants. Tillfragade respondenter menar att
det skulle vara en bra lésning att i avtalet specificera vem den ansvariga
konstruktéren skall vara. Vidare menar aven respondenterna att ett forsta
projekt med en helt ny leverantér inte bor vara avancerat med detaljer vilka
kan utmana leverantorens tekniska kompetens. Det ar enligt respondenter av
stor vikt att besOka leverantdren for att sékerstalla att betongelementen
tillverkas enligt tillhandahallna dokument. For att underlatta ett nyligen
initierat samarbete kan det enligt studiens respondenter vara befogat att
bestallaren placerar en tekniskt ansvarig person vilken kan leda och instruera
arbetet och samtidigt forsakra bestéllaren att de levererade produkterna ar
tillverkade pa ratt vis. Nér en ny leverantdr ska valjas granskar bestallaren i
regel leverantdrens lamnade referenser men respondenterna menar att det kan
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vara motiverat att soka egna referenser eftersom leverantoren kommer med
storsta sannolikhet att presentera referenser som endast uppvisar goda resultat.
Genom att da stka egna projekt kan en mer rattvis bild av leverantoren
erhallas. Flertalet av ovanstaende problem kan hanteras och aven i vissa fall

helt elimineras genom att anvanda sig av specialistinkOpare, anser
respondenternas majoritet.
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7 Slutsats

| detta kapitel redovisas de slutsatser som forfattarna har dragit efter att allt
material har sammanstallts och utvarderats. Kapitlet ar uppdelat sa att det
tydligt skall besvara fragestéllningen. Forst pressenteras en beskrivning av de
framsta riskerna vid utlandska stomkop och hur dessa risker skall hanteras.
Vidare ges en summering av vad forfattarna anser att foretagen skall gora for
att i framtiden genomfdra utlandska kop av prefabricerade betongstommar
med storsta mojliga framgang.

7.1 De framsta riskerna vid utlandska stomkop

Efter avslutad studie har forfattarna enats om fem risker som byggforetagen
bor lagga storst vikt att undersoka vid upphandling av utlandska stommar.

Foljande fem risker skall bestallaren noga utvardera:
e Leverantorens finansiella situation.

e Kommunikationsvagar samt hur konflikter skall hanteras.
e Arbetsmiljo och sakerhetsmedvetenhet vid montage.

e Leverantorens leveranssakerhet och tidhallning.

e Produktkvalité samt personalkompetens.

Varje risk for sig kan skapa forodande konsekvenser och &ven utlésa nya
problem, darfor ar det viktigt att noga utvardera samtliga risker.

For att sakerstdlla leverantorens finansiella situation skall det utforas
noggranna utvarderingar kring leverantdrens ekonomi samt fa en forstaelse for
vad projektet betyder for leverantéren. Skulle det uppkomma problem vid
bankgaranti eller moderbolagsborgen finns det stor risk for att leverantdrens
ekonomi ar mycket bristfallig och en ny leverantor skall upphandlas och en
eventuell forlust skall tas.

For att kommunikationen skall fungera pa ett tillfredstallande vis skall det
redan i ett tidigt skede uppforas planer pa hur kommunikationen skall
hanteras.  Det &  viktigt att ndr  byggforetagen  hanterar
kommunikationsproblem i Baltikum inse att vara lander har olika kulturer och
olika tillvagagangssatt vid affarsuppgorelser. Bade under projekteringen och
under montaget finns det goda skél att undersdka leverantorernas mojlighet att
fullfolja sina ataganden. Kulturen i Baltikum ar att allt gar att l6sa enda till
dess att motsatsen har bevisats, for att komma runt detta problem skall det fran
bestallarens sida forklaras att problem maste komma upp i ljuset for att
kostnaden da blir lagre for bade bestallare och leverantr. Det maste aven

47



goras tydliga kontroller om foretaget kan producera de elementen som de
lovar och detta bor géras genom att de beskriver hur de tdnkt gora samt att de
kan uppvisa fullgoda exempel pa tidigare utforda projekt. Aven besok hos en
ny leverantor ar starkt motiverat for att upphandlingen skall fa ett lyckat utfall.

Det ar viktigt for byggforetagen att montaget fungerar och att inte nagon
forsening uppkommer pagrund av icke kompetent personal. Det har funnits
vasentliga skillnader pa sakerhetsmedvetenhet hos de olika leverantérerna och
projekten som studerats. Det maste vid ett tidigt skede i projekteringen stéllas
krav pa leverantoren att endast anvanda sig av kompetent personal med de
certifieringar som kravs for arbetet. Vidare skall monteringspersonalen
genomga de sedvanliga sakerhetsreglerna samt sjalva beskriva hur de hanterar
olika situationer samt hur de arbetar med sakerhet. Finns det mojlighet att
studera tidigare projekt skall detta goras samt att bestéllaren foreslar att
monteringspersonal fran det tidigare projektet skall anvandas.

Gallande leveranssékerhet finns det delade uppfattningar huruvida risken skall
hanteras av bestallaren eller leverantoren. For att forsdkra sig om att inte
betala for nagot som inte &r bestallaren tillhanda skall klausulen Incoterms
DDP (Delivered Duty Paid) anvandas. Vidare skall transporten av
betongelementen kontrolleras sa att de foljer svenska lastkrav och att vagen
for transportéren ar bestimd sedan tidigare sa att risken att kora in i
exempelvis viadukter inte existerar.

For att sakerstdlla att bestdllaren far den produkt de bestédllt med de
specifikationer och egenskaper som ar beskrivna i forfragningsunderlaget
galler det att tydligheten ar hog. Kvalitén pa produkten har forfattarna funnit
ar likvardig svensk kvalité. Problem med produkten skall 16sas med besok pa
fabriken samt att personal fran Sverige instruerar hur de forsta elementen skall
utforas. Aven kvalité pd ritningar och dimensioneringar har varit bra och
kommer sékerligen forbattras efter inforandet av Eurokod. Viktigt ar dock att
bestédllaren forsakrar sig om att leverantdren har formagan att producera
elementen samt att det finns kapacitet for projektet i fabriken, affarskulturen
”vi loser det” kvarstér.
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7.2 Forslag pa fortsatt arbete

Det finns alltid forbattringar som kan utforas och inget ar nagonsin fullandat.
Forfattarna till detta arbete anser att det finns utrymme for att studera huruvida
dagsfarska rapporter fran Baltiska foretag kan inhamtas. Forfattarna anser
aven att storre vikt vid mojligheterna av konjunktursvangnigningar skall tas
tillvara pa och att dven nya marknader med andra forutsattningar skall
studeras. Det finns dven utrymme for att gbra noggrannare kartldggning av
andra landers affarskulturer. Vidare kan det undersdkas hur internationella
leverantorer uppfattar svenska bestéllare och vad de internationella
leverantrer anser som risker att handla med svenska bestdllare, mer
omfattande dn vad som gjorts i rapporten.
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8 Begrepp och forkortningar

Byggherre — | de flesta fall ar byggherren bestallare av hela byggprojektet.
Det ar byggherren som far bygglov och som ansvarar for att lagstiftningen
foljs. Byggherren kan vara en enskild person eller juridisk person det vill sdga
ett foretag, en organisation eller en offentlig férvaltning.

Prefabelement — Ar en forkortning av prefabricerade betongelement. Dessa
betongelement kan vara fardiga vaggar, trappor och bjalklag som tillverkas i
en fabrik och monteras pa byggarbetsplatsen.

Totalentreprenad — Ar en upphandlingsform dar bestéllaren vander sig till en
part som i sin tur far infordra anbud pa projektering och produktion fran saval
konsulter som entreprendrer. Vilken gransdragning som gors mellan dessa ar
totalentreprendrens sak.

Generalentreprenad — Ansvarsform dar en enda entreprendr star i direkt
ansvarsforhallande till bestallaren och dar bestallaren i forhallande till
entreprendren svarar for projekteringen.

Oligopol — Marknadsform som kénnetecknas av att ett fatal foretag beharskar
marknaden. Oligopolisk prissattning bygger i hog grad pa antaganden om hur
de andra foretagen reagerar vid en prisférandring.

Eurokod — Eurokoder &r samlingsnamnet pa standarder for berékningsregler
for dimensionering av barverk.

Bankgaranti — En bankgaranti &r en borgensforbindelse dar banken i en
affarsuppgorelse gar in och ar betalningsgarant for sin kund. En bankgaranti
ldmnas ofta vid entreprenadarbeten samt import- och exportaffarer men dven
vid andra tillfalle.

Moderbolagsborgen — Det innebdr att om ett dotterbolag tecknar en
moderbolagsborgen gar deras moderbolag in och betalar om dotterbolaget
kommer pa obestand.

Delivered Duty Paid (DDP) — Ar en klausul fran Incotems som betyder att
saljaren star for samtliga risker och kostnader till dess att godset &r levererat
till 6nskad plats. Inte ndgon betalning kommer ske forran mottagaren fatt sitt
gods.
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Bilaga 1

En kort beskrivning av de studerade projekten

Briggen 1 & 2

Den studerade byggnaden ar ett flerbostadshus som ar placerat i
Véstrahamnen i Malmo, omradet som fastigheten ligger pa heter Fullriggaren.
Totalt &r det 150 l&genheter som byggdes. Bestallare till projektet har varit
Stena Fastigheter och Briggen. Entreprentr till projektet &r Skanska AB.
Entreprenaden utfors med totalentreprenad och kontraktssumman pa projektet
ar cirka 170 miljoner kronor. Stomleveranttéren var Betonelements.
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Bild 11.1 Briggen 1 & 2 den 29/3 2012
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Briggen 3 & 4

Den studerade byggnaden &r ett flerbostadshus som ar placerat i
Véstrahamnen i Malmo, omradet som fastigheten ligger pa heter Fullriggaren.
Har byggs det ett flerbostadshus med 71st lagenheter. Flerbostadshuset har tva
bestéllare, Nevstens Fastighets AB och Tornahem AB. Entreprenaden utfors
som en totalentreprenad av Skanska AB och kontraktsumman &r pa cirka 70
miljoner kronor. Stomleverantdren var Betonelements.
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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 &r en nybyggnad av en
skola som besoktes varen 2012. Bestéllare till projektet ar Svedala kommun.
Entreprendr till projektet ar Skanska AB och entreprenadformen &r
totalentreprenad. Kontraktsumman ar 120 miljoner kronor. Stomleverantéren
var UPB.

Bild 11.3 Nya Svedala skola den 29/3 2012
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Magnus Stenbocksskolan

Den studerade byggnaden ligger i Helsingborg och det &r en nybyggnad av en
skola som besoktes varen 2012. Bestéllare till projektet ar Helsingborgs
kommun. Entreprentr till projektet & Skanska AB och entreprenadformen ar
generalentreprenad. Kontraktsumman &r 120 miljoner kronor.
Stomleverantdren var UPB.

Bild 11.4 Magnus Stenbockskolan 30/3 2012
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Bilaga 2

Intervjufragor till respondenter anstéllda pa Skanska Sverige AB

Inledning
e Ge kort information om arbetet och vad intervjun kommer att handla

om. Namn arbetets avgransningar. Fraga dven om ljudupptagning far
genomforas.

1. Hur ser din bakgrund ut?
2. Hur lange har du jobbat i branschen?
3. Vad ar dina huvudsakliga arbetsuppgifter?

Internationella inkdp
1. Vilka &r de framsta mojligheterna med ett utlandskt stomkop?

a. Jamfor med lista 6ver fordelar. Diskutera dessa.
b. Hur ska man arbeta for att ta tillvara pa dessa fordelar?
2. Vilka &r de vanligaste férdomarna mot utlandskt stomkdp som du
kommer i kontakt med?
3. Var laggs mest resurser ndr man ska boérja ett samarbete med en
utlandsk leverantor?
4. Hur skiljer ink6psprocessen sig vid upphandling av utlandska stommar
jamfort med svenska?
5. Vilka kriterier anser du &r viktigast att en utlandsk stomleveranttr
uppfyller?
a. Jamfor med lista 6ver kriterier. Diskutera dessa.
6. Vilka ar de framsta riskerna vid ett utlandskt stomkop?
a. Jamfor med er lista Over risker. Diskutera dessa.
b. Hur kan man forebygga att dessa risker inte leder till problem?
c. Gora en enkel riskanalys som vi tillhandahaller.
7. Hur foljer svenska jamfort med utlandska Y A sékerhetsregler?
8. Ar det lattare att vid brist av personal att fa tillgang till utlandsk
arbetskraft &n svensk?
9. Ar det svarare att i efterhand g6ra andringar nar man arbetar med
utlandska leverantorer och yrkesarbetare?
10.Har det pa grund av Betonelements tillkommit arbete eller moment som
har andrat Skanskas projekterade vinst?
11.Anser du att det bor stallas nagra sprakmassiga krav pa att kranféraren?
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12.Kanner du att du eller dina kollegor skulle gjort battre kép om ni hade
fatt mer utbildning inom d&mnet av Skanska?
a. Om ja. Vad hade varit viktigast att lara ut?
b. Om nej. Vilken utbildning har gjort gett dig mest?
13.Personspecifika fragor. (Se nedan)
14.0m du hade varit med i ett identiskt projekt i framtiden, hade du da
velat utfora nagot annorlunda?
15.Hade du rekommenderat att i ett framtida projekt anvanda en utlandsk
stomentreprendr?
a. Om ja. Varfor?
b. Om nej. Varfor?
16.Vad har du lart dig av att arbeta med en utlandsk stomentreprenad?

Personspecifika fragor
Fragorna nedan har utformats efter respondentens unika forutsattningar och
bakgrund.

1. Nar kontaktar man internationella leveranttrer innan eller efter man
lamnat anbud?

2. Hur stor del av den slutgiltiga kostnaden for flerbostadshus brukar
omfattas av stomentreprenaden?

3. Hur sdkerhetstalls hallfastheten och kvaliteten vid leverans av
prefabricerade betongelement fran utlandet?

4. For Briggen 1 & 2, hur mycket skilde priset i procent vid anbudsskedet
mellan Betonelements och billigaste svenska alternativ?

5. FOr Briggen 3 & 4, hur mycket skilde priset i procent vid anbudsskedet
mellan Betonelements och billigaste svenska alternativ?

6. FoOr 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 utslapp,
tillverkning, arbetsmiljo och sdkerhet som en svensk fabrik hade haft?

a. Om nej. Hur ser Skanskas milj6- och arbetsmiljépolicy pa det?
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Bilaga 3

Intervjufragor till respondent anstélld pa 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
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construction industry?

What do you think that the Swedish construction industry can learn
from the Latvian?

Is it easier to collaborate with a Latvian than a Swedish customer?

a. If the result is different. Why is it so?

How can you assure that the installation team has the required skills?
How do we get Latvian workers to work safely and to wear proper
safety equipment?

Why could you not leave a bank guarantee?

Do you think it was a failure that Betonelements accepted subsequent
payments?

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?
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?



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?

13.1s 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?

65



Bilaga 4

Intervjufragor till leverantorer i Lettland

Introduction
e Strategies to succeed with a foreign purchase of a concrete frame.

Identification of risks and possible solutions.
e Ask if audio recording may be carried out.

Main Interview
1. What is your yearly turnover?

How many employees?

How long have you been in the business?

What is your capacity? Daily and yearly?

What kind of project is the most common for you?

Which have been your largest project?

Do you have any specialties compared to other Latvian suppliers?

How is your economy?

. 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?

13.1s it easier to collaborate with a Latvian than a Swedish customer?

14.1f 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?

17.1s 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?

©OoNoO Ok WD
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Bilaga 5

Blankett for riskanalys vid intervju.

Sannolikhet

1. Intraffar nagon enstaka gang
2. Intraffar vid ett fatal tillfallen
3. Intraffar vid ett flertal tillfallen

Risk

Konsekvens

1. Ej betydandet/avhjélpbart
2. Betydande

3. Betydande/bestaende

Sannolikhet Konsekvens
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Bilaga 6
Strategier for att lyckas med ett baltiskt kop av
en betongstomme

Identifiering av risker och forslag pa atgarder.

Problemformulering
Foljande fragestallningar har utgjort underlag for rapporten.
e Hur ska ett svenskt byggbolag utfora ett lyckat utlandskt stomkop?

o Vilka &r de storsta riskerna for ett svenskt byggbolag vid ett utlandskt
stomkop?

e Vilka atgarder bor vidtas for att undvika de storsta riskerna vid
utlandskt stomkop?

Syfte

Syftet med arbetet &r att identifiera de risker som férekommer vid Skanskas
kop av utlandska stommar till flerbostadshus. Studien syftar till att undersoka
behovet av en &ndrad inkodpsprocess vid utlandska stomkaop.

Mal

Malet med arbetet ar att faststalla de risker som for ett svenskt byggbolag
forekommer vid kop av utlandska stommar. Vidare & malet att utifran denna
information kunna foresla riktlinjer for hur ett svenskt byggbolag ska ga
tillvaga for att i framtiden kopa utldndska stommar med stérsta mojliga
framgang. Forfattarnas personliga mal ar att fa en 6kad insikt i amnet
internationella inkdp och inkop i allménhet inom byggsektorn for att ha en bra
grund att sta pa infor kommande arbetsliv.

Avgransningar

Geografisk avgransning — Arbetets fokus kommer att ligga pa svenska
byggbolag i sédra Sveriges utlandska stomkdp. Behovet av riktlinjer for att
med framgang genomfora ett utlandskt stomkdp ar aktuellt for alla svenska
byggbolag som importerar prefab.

Amnesavgransning — Endast kop av utlandska stommar och stomentreprenader

kommer att behandlas i detta arbete. Anledningen till detta &r att arbetet annars
skulle bli for stort och tidskréavande.
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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.
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