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Abstract

The furniture industry faces significant challenges related to sustainability, resource
consumption, and climate impact. To address these challenges, a transition to circular
and sustainable business models is required. This report analyzes and further
develops Materia's reuse concept re-loved, an initiative where old Materia furniture is
renovated and reused. The study was conducted as a qualitative case study, including
semi-structured interviews, observations, a literature review, and analysis of company
documents.

The Business Model Canvas was used as the primary analytical tool to create a clear
picture of the business model. Additional tools such as stakeholder mapping, process
mapping, cost analysis, and a SWOT analysis were applied to gain a more nuanced
understanding of re-loved. The results show that re-loved has potential to reduce
environmental impact and strengthen Materia’s sustainability profile. However, the
concept faces several challenges, including low customer loyalty, high labor costs,
insufficient information provided to customers during the original sale transaction, and
a pricing structure that in some cases makes new products cheaper than reused ones.

The analysis identifies several areas for improvement to enhance Materia’s business
model. Recommendations include standardizing work processes, improving initial
marketing of re-loved, and expanding the service offering to include complete
transportation solutions. Furthermore, the report highlights the need to restructure the
pricing of re-loved to make the service more attractive to customers.

This report demonstrates that with the right strategic measures, re-loved can be

developed into a competitive offering that contributes to both economic and ecological
sustainability in the industry.

Keywords; BMC, re-loved, circular economy, furniture industry



Sammanfattning

Méobelindustrin star infor stora utmaningar inom hallbarhet, resursférbrukning och
klimatpaverkan. For att bemdéta dessa utmaningar kravs en omstallning till cirkulara
och hallbara affarsmodeller. Denna rapport kommer att analysera och vidareutveckla
Materias aterbrukskoncept re-loved. Ett koncept dar Materias gamla mdébler renoveras
och ateranvands. Studien utfordes som en kvalitativ fallstudie med inslag av
semistrukturerade intervjuer, observationer, litteraturstudie och féretags dokument.

| rapporten anvandes analysverktyget Business Model Canvas for att skapa en tydlig
bild av affarsmodellen. Men verktyg som aktorskarta, processkarta, kostnadskalkyl och
SWOT-analys anvands for att fa en mer nyanserad bild av re-loved. Resultatet visar
att re-loved har potential att bidra till en minskad miljopaverkan men och starka
Materias hallbarhetsprofil. Men re-loved méter flera utmaningar som lag kundlojalitet,
hdga arbetskostnader, otillracklig information till kunden vid férsaljning och prissattning
som i vissa fall gér nya produkter billigare an aterbrukade.

Analysen visar att Materias affarsmodell har potential att starkas ytterligare.
Forbattringar som rekommenderas ar en standardisering av arbetsmoment, en
tydligare kommunikation av konceptet re-loved vid férsta kundkontakt samt ett utdkat
erbjudande som omfattar helhetslosningar for transport. Analysen poangterar aven
behovet att omstrukturera re-loveds prissattning for att gora tjansten mer attraktivt.

Rapporten demonstrerar att med réatt strategiska atgarder kan cirkulara affarsmodeller

sasom re-loved utvecklas till ett konkurrenskraftigt erbjudande som bidrar till bade
ekonomisk och ekologisk hallbarhet inom industrin.

Nyckelord; BMC, re-loved, cirkular ekonomi, mébelindustri
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1. Inledning

Inledningen presenterar hallbarhetsproblem inom maobelindustrin, dar d6kad
resursforbrukning och miljopaverkan driver behovet av cirkulara affarsmodeller.
Studien fokuserar pa Materias aterbruksprojekt "Materia re-loved” for att analysera hur
cirkulara lésningar kan implementeras och utvecklas for att starka hallbarheten och
hjalpa kunder na sina miljomal.

1.1 Bakgrund

Hallbarhet har fatt ett stort inflytande pa bade industriell verksamhet och individers
agerande for att bevara jordens resurser. Regeringskansliet presenterade 2023 en
vision om ett samhalle dar resurser anvands effektivt i giftfria cirkulara floden som
ersatter jungfruliga material, i linje med Agenda 2030 samt miljo- och klimatmalen
(Regeringskansliet, 2023).

Enligt United Nations (2024) foérvantas befolkningen pa jorden fortsatta 6ka under
kommande decennier. En vaxande befolkning medfér hégre krav pa resursutvinning
och ravaror. Om ingen férandring sker, riskerar vi att aventyra kommande
generationers mojligheter att tillfredsstalla sina behov. Manniskan maste alltsa
effektivisera sina system for att minska resursanvandningen och begransa
miljépaverkan.

Mdobelindustrin ar en resursintensiv bransch som kraver standig utvinning och
bearbetning av naturresurser. Enligt FN:s Internationella Resurspanel ar just denna
typ av resursutvinning en bidragande orsak till att cirka 90% av varldens biologiska
mangfald har gatt férlorad, och star for ungefar 50% av den globala klimatpaverkan
(Naturvardsverket, 2024).

Bakgrunden till denna utveckling ar komplex. En férdubblad varldsbefolkning och en
tredubblad materialutvinning under de senaste 50 aren ar tva centrala bidragande
faktorer (Regeringskansliet, 2023).

Maobelindustrin spelar i detta sammanhang en viktig roll. Den bidrar till hoga utslapp
och stora avfallsmangder. Sarskilt genom anvandning av tra, textilier, plast och metall,
i kombination med korta produktlivscykler och lag grad av aterbruk. Enligt RISE (2020)
beraknas produktionen av kontorsmabler i Sverige bidra till mer an 150 000 ton
koldioxidutslapp varje ar. Samtidigt slangs 6ver 10 miljoner ton av mdbler i den
Europeiska unionen varje ar (EEB, 2017).

En relevant fraga ar varfoér en omstallning mot cirkuldra och hallbara alternativ inte
redan skett. En mojlig forklaring ar att hallbara férandringar ar komplexa och kraver



kontinuerlig utveckling. En annan faktor ar foretagsledares kompetens, aven om
manga ar medvetna om problemen, saknar de ofta expertis om hur hallbara I6sningar
kan implementeras. Forandringen upplevs ocksa ofta som en kostnad snarare @n en
investering i foretagets framtid (Tillvaxtverket, 2014). | rapporten "Hallbart féretagande”
markerar Tillvaxtverket (2014) aven att bristande affarsnytta och avsaknad av offentligt
stdd ar de tva storsta hindren for hallbarhetsarbetet i de sma och medelstora foretagen.

For att méta mdbelindustrins 6kande behov av naturresurser kravs en omstallning till
mer hallbara affarsmodeller utan att paverka Idnsamheten negativt. Enligt Global
Market Insights (2023) forvantas mébelindustrin vaxa med en arlig tillvaxttakt pa 5,1%
fram till 2032, drivet av ©6kad disponibel inkomst, expansion av hotell- och
bostadssektorer samt innovationer inom mdobelindustrin. Detta innebar ett vaxande
tryck pa naturresurser, vilket gor det annu viktigare att satsa pa hallbarhet och cirkulara
affarsmodeller. Det ar ocksa viktigt att mer forskning och studier sker inom omradet,
da en omstallning till cirkular ekonomi skulle kunna anses vara en av de storsta
utmaningarna inom mdbelindustrin. Enligt RISE (2020) har cirkulara affarsmodeller
potential att halvera resursforbrukningen och minska klimatpaverkan med cirka 30%,
jamfort med dagens linjara system dar mobler ofta kasseras efter anvandning.

Manga mobelféretag stravar idag efter att bli mer miljdvanliga och har initierat olika
hallbarhetsatgarder som aterbruk, anvandning av miljomarkta material och cirkulara
affarsmodeller. Trots goda initiativ upplever manga féretag svarigheter med
[dbnsamheten.

Materia, ett varuméarke inom Kinnarps-koncernen, ar ett exempel pa ett foretag som
arbetar aktivt med dessa fragor. Genom aterbruksprojektet "Materia re-loved” forsdker
de forlanga livscykeln pa deras produkter och bidra till en battre miljé och hallbar
framtid (Materia, 2023). Aven andra aktorer i branschen har tagit liknande initiativ.
Garsnas arbetar exempelvis pa ett liknande satt som Materia med renovering och
reparationer for att forlanga livslangden (Garsnas, 2025).

Genom att analysera och diskutera Materias hallbarhetsatgarder kan vi battre forsta
hur cirkulara affarsmodeller kan implementeras i praktiken och se vilka utmaningar
samt mojligheter de medfér for mébelindustrin.

1.2 Syfte och mal

Syftet med studien ar att bidra med insikter som underlattar en utveckling av cirkulara
affarsmodeller for att battre mota framtidens hallbarhetskrav och kundbehov.

Malet med projektet ar att underséka Materias affarsmodell "re-loved” for att fa en
djupare forstaelse for den nuvarande situationen och identifiera méjliga forandringar
inom affarsmodellen. Genom att kartldgga det nuvarande flodet och utvardera majliga
hinder, stravar studien efter att hitta mojligheter som starker Materias cirkulara
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I6sningar och okar affarsmodellens ekonomiska hallbarhet. Studien drivs av den
vaxande efterfragan pa hallbara och cirkulara mobler, dar féretag som Materia kan
spela en central roll i omstaliningen till mer miljévanliga och langsiktiga affarsstrategier.

1.3 Avgransningar

Arbetet har avgransats till att endast folja det urval av produkter som omfattas av
aterbruksprojektet Materia re-loved. Det innebar att endast de aktorer och den process
som berdr produkterna i re-loved konceptet kommer analyseras. Studien kommer
ocksa att avgransas till att endast fokusera pa de viktigaste férandringarna for att
uppna ekonomisk hallbarhet.

1.4 Precisering av fragestallningen

e Hur ser det nuvarande flodet och processen ut for Materias koncept re-loved,
och vilka aktorer och aktiviteter ingar?

o Vilka faktorer maojliggor eller begransar en upptrappning av re-loved konceptet?



2. Teoretisk referensram

Kapitlet beskriver de relevanta teorier som star for grund i studien. Initialt beskrivs
definitionerna av linjara- kontra cirkulara affarsmodeller. Darefter forklaras de
modeller som anvants. Dessa inkluderar BMC, aktdrskarta, processkarta, SWOT och
kostnadskalkyl.

2.1 Overgangen fran linjara till cirkulara affarsmodeller

Linjar affarsmodell

| dagens samhalle domineras manga sektorer fortfarande av linjara affarsmodeller, dar
produkters livscykel foljer ett tydligt flode: ravara - produktion > anvandning > avfall.
Denna modell, ofta beskriven som "take-make-dispose”, ar ohallbar och bygger pa en
kontinuerlig utvinning av jungfruliga resurser (Knight, 2023).

Ett konkret exempel pa detta aterfinns inom mdbelindustrin, dar mobler traditionellt
tillverkas av rédmaterial som tra, ull och metall. Dessa resurser bearbetas till
komponenter och maébler som darefter séljs till kunder. Efter anvandning ansvarar
kunden sjalv fér hanteringen av moblerna, vilka ofta slangs och slutligen energi- eller
materialatervinns (RISE, 2020).

Cirkular affairsmodell

| kontrast till det linjara systemet vaxer intresset for cirkulara affarsmodeller, dar syftet
ar att behalla produkter, komponenter och material inom ekonomin sa lange som
mojligt. Inom cirkular ekonomi innebar detta att produkters livslangd férlangs genom
att etablera strategier som ateranvandning, reparation, renovering och i sista hand
atervinning.

Enligt Kans & Lofving (2024) har beskrivningen av cirkularitet utvecklats fran de
ursprungliga 3R-principerna, reduce, reuse, recycle, till mer omfattande ramverk som
battre fangar mangfalden av de strategier som existerar. Ett av de mest anvanda
ramverken idag ar 10R-ramverket.

10R-ramverket omfattar foljande strategier (Kirchherr et al., 2017):

Refuse — Avsta fran onddig konsumtion eller produkter.

Rethink — Omvardera hur produktens funktion kan uppnas

Reduce — Minska resursanvandning i produktion och anvandning.
Reuse — Ateranvand produkter i sin ursprungliga form.

Repair — Reparera produkter for fortsatt anvandning.

Refurbish — Aterstélla produkter till ett acceptabelt skick utan att helt demontera
dem.

Remanufacture — Industriellt aterstalla produkter till nyskick med garanti.
Repurpose — Ateranvand delar/material i andra typer av produkter.
Recycle — Materialatervinning av komponenter.

0 Recover — Energiatervinning genom férbranning.

2R e
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De tre Oversta strategierna fokuserar pa att minimera resursatgang redan innan en
produkt tas i bruk. De fem mellersta strategierna syftar till att forlanga produktens
livscykel, ofta genom underhall eller reparation. De tva nedersta strategierna innebar
att produkten inte langre kan anvandas i sin ursprungliga form, men att materialvardet
eller dess energi anda tas till vara (Kans & Lofving, 2024).

Tjanstefiering och produkt-tjanstesystem (PSS)

Ett effektivt satt att implementera flera av strategierna inom 10R-ramverket ar genom
tjanstefiering. Detta fenomen innebar att foretag kompletterar sin fysiska produkt med
tjianster for att skapa mervarde. Enligt Tukker (2004) ar produkt-tjanstesystem (PSS)
ett strukturerat angreppssatt pa tjanstefiering, dar "kombinationer av materiella
produkter och immateriella tjanster tillsammans tillgodoser ett specifikt kundbehov”
(Tukker, 2004).

PSS kan sedan delas in i tre huvudkategorier:

e Produktorienterade tjanster — har ar det stort fokus pa forsaljning av produkten,
men kompletteras med extra tjanster som till exempel underhall.

e Anvandningsorienterade tjanster — producenten behaller &gandet och erbjuder
produkten pa andra satt som leasing.

e Resultatorienterade tjanster — har ingar kunden och producenten ett avtal om
resultat, snarare an en fysisk I6sning.

PSS ar tatt kopplat till cirkulara affarsmodeller da dessa mojliggor livscykelférlangning
genom reparation, underhall och atertagningssystem. Tukker (2004) visar samtidigt att
alla PSS-modeller inte automatiskt leder till hallbarhet. Till exempel kan leasing leda
till mindre ansvarsfullt anvandarbeteende och i vissa fall 6kade miljdeffekter.

Inom mdbelindustrin finns det hursomhelst tydliga maojligheter att kombinera PSS med
cirkular ekonomi. Till exempel skulle leasingmodeller for mobler ge tillverkaren kontroll
Over produkters livscykel och mojliggora atertag, reparation och atertillverkning.

2.2 Business Model Canvas

Enligt Osterwalder & Pigneur (2010) beskriver en affarsmodell "the rationale of how an
organization creates, delivers and captures value.” For att tydligt och visuellt forklara
en affarsmodell kan verktyget Business Model Canvas (BMC) anvandas. Detta verktyg
anvands idag av flera stora internationella foretag som Ericsson och fungerar som ett
strategiskt sprak som underlattar diskussioner och hjalper organisationer att utveckla
sina affarsmodeller (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Modellen bestar av nio omraden och tacker de fyra grundstenarna i en
affarsverksamhet; kunder, erbjudande, infrastruktur och finansiell hallbarhet. De nio
byggnadsstenarna i BMC visas i figur 1, och bestar av kundsegment, vardeerbjudande,
kanaler, kundrelationer, intaktsstrommar, nyckelresurser, nyckelaktiviteter,
nyckelpartners och kostnadsstruktur (Osterwalder & Pigneur, 2010).



THE BUSINESS MODEL CANVAS

NYCKELPARTNERS NYCKELAKTIVITETER VARDEERBIUDANDE KUNDRELATIONER KUNDSEGMENT

NYCKELRESURSER KANALER

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

Figur 1: The Business Model Canvas, modifiering av Osterwalder & Pigneur (2010)

Kunder utgdér en central aktdr i en affarsverksamhet och omfattar omradena
kundsegment, kanaler och kundrelationer. Kundsegment beskriver de olika grupper av
organisationer eller personer som verksamheten har som mal att salja sin tjanst eller
produkt till. Har ar det viktigt att hitta deras behov och beteenden och forsiktigt valja ut
det kundsegment som foretaget vill fokusera pa. Det andra omradet skildrar hur ett
foretag kommunicerar och nar ut till sina kunder. Kanaler har som uppgift att informera
kunder om sina produkter eller tjanster, att hjalpa kunder kdpa produkter eller tjanster,
men ocksa erbjuda kundsupport efter sitt kop. Det sista omradet som ingar i
grundstenen kunder ar kundrelationer. Omradet beskriver hur féretaget skapar och
uppratthaller relationer med sina kundsegment. Enligt Osterwalder & Pigneur (2010)
ar det viktigt att foretaget tydliggor vilken typ av relation de vill ha med varje
kundsegment. Antingen ar relationen personlig eller s& kommer den vara baserad pa
automatiska system.

Den andra grundstenen i en affarsverksamhet ar erbjudandet och beskriver hur ett
foretag skapar varde for sina kunder. Erbjudandet maste skapa ett varde for kunden,
antingen genom att ldsa ett problem eller tillfredsstédlla ett kundbehov.
Vardeerbjudande ar den framsta anledningen till att kunder valjer ett féretag framfor
ett annat. Det finns idag manga olika typer av vardeerbjudande. Osterwalder & Pigneur
(2010) namner flera varianter av vardeerbjudande, daribland; innovation, prestanda,
anpassning, pris, effektivitet, varumarke, tillganglighet med flera. Vardeerbjudandet ar
sjalva hjartat i ett foretags affarsmodell och bor darfor tydligt adressera varfor kunder
ska valja just den produkten eller tjansten framfor konkurrenterna.



Den tredje grundstenen i en affarsverksamhet ar infrastrukturen, som omfattar
nyckelaktiviteter, nyckelresurser och nyckelpartners.

Nyckelaktiviteter avser de centrala processer som kravs for att affarsmodellen ska
fungera. Det kan handla om produktion, design eller distribution, men &aven
marknadsforing eller att underhalla kundrelationer. Inom konsultbranschen ar
problemldsning och kontinuerlig utveckling sarskilt viktiga nyckelaktiviteter.

Nyckelresurser utgor de centrala tillgangar som kravs for att affarsmodellen ska
fungera (Osterwalder & Pigneur, 2010). Dessa resurser kan vara fysiska, intellektuella,
finansiella eller manskliga. Fysiska resurser inkluderar exempelvis anlaggningar,
fordon och maskiner, medan Intellektuella resurser omfattar patent, varumarken,
samarbeten och programvara. Finansiella resurserna syftar till foretagets
kapitalstruktur och likviditet, vilket maojliggor investeringar och konkurrensfordelar.
Manskliga resurser ar sarskilt viktiga i kunskapskravande och kreativa branscher, dar
kompetens och innovation ar basen i féretagsframgang.

Nyckelpartners utgor det natverk av leverantérer och samarbetspartners som goér det
mojligt for affarsmodellen att fungera. | manga verksamheter ar samarbeten absolut
nddvandiga och gor det mojligt for bada parterna att utvecklas och blomstra.
Osterwalder & Pigneur (2010) identifierar fyra typer av partnerskap: strategiska
samarbeten mellan icke-konkurrenter, strategiska samarbeten mellan konkurrenter,
joint ventures samt samarbeten mellan foretag och deras leverantorer.

Den fjarde och sista grundstenen i en affarsverksamhet ar finansiell hallbarhet. |
finansiell hallbarhet ingar intaktsstrommar och kostnadsstruktur. Intaktsstrommar
representerar den vinst som foretaget genererar fran varje kundsegment och beskriver
hur féretaget tjgnar pengar. Vilken inkomstkalla anvander féretaget? Ar det
prenumerationer, licensavgifter, annonsintakter eller forsaljning av produkter? Det
finns ocksa olika typer av prissattningsmekanismer. Antingen valjer man ett férbestamt
fast pris som kan baseras pa olika variabler som volym. Det andra alternativet ar att
ha en dynamisk prissattning dar priset andras baserat pa marknadsfoérhallandena, till
exempel tillgang och efterfragan.

Fortsattningsvis ingar aven kostnadsstruktur i grundstenen finansiell hallbarhet.
Kostnadsstruktur har som uppagift att visa de huvudsakliga kostnaderna som ingar i att
driva affarsmodellen. Har definierar man vilka kostnader som ar de dyraste och vilka
nyckelaktiviteter som fungerar som hinder nar det kommer till kostnader. Osterwalder
& Pigneur (2010) anser att det ar betydelsefullt att skilja pa tva typer av
kostnadsstrukturer; kostnadsdrivande och vardedrivande. Vardedrivande
affarsmodeller ar mindre oroade 6ver kostnaden i sin affarsmodell och fokuserar i
stallet pa det varde som skapas. | denna kategori ingar bland annat lyxbilsmarken och
lyxhotellkedjor. Kostnadsdrivande affarsmodeller fokuserar till skillnad fran den
vardedrivande modellen pa kostnadsbesparingar. Har ingar lagprisflygbolag som
Ryanair, men ocksa detaljhandel och e-handel butiker som Walmart, Lidl och Amazon.

Tillsammans bildar dessa nio byggnadsstenar ett smidigt verktyg; The Business Model
Canvas, se figur 1. Kanvasen ar uppdelad sa att det kundrelaterade omradet ar till
hoéger, de interna omradena till vanster och vardeerbjudandet i mitten.



2.3 Aktorskarta

Enligt Cadle et al. (2014) ar intressenthantering en av de viktigaste, om inte den
viktigaste faktorn for en verksamhets framgang. Att identifiera vilka aktérerna ar, samt
forsta deras roller och férvantningar, ar noédvandigt for att kunna driva projektet framat
med fortsatt stdd och relevans. En aktor definieras enligt Cadle et al. (2014) som en
person, grupp eller organisation som har ett intresse i eller paverkas av projektet. | en
generell kontext kan detta inkludera partners, kunder, leverantorer, medarbetare,
agare och konkurrenter.

En aktorskarta ar ett verktyg som anvands fér att visualisera och kategorisera
aktdrerna utifran deras grad av inflytelse och intresse i projektet (Cadle et al., 2014).
Syftet ar att skapa en forstaelse for vilka som ar involverade och hur de relaterar till
varandra.

| denna studie anvands aktérskartan som ett stod for att identifiera och tydliggora
aktorerna i aterbruksprojektet Materia re-loved. Genom att kartlagga relationerna
mellan bade interna och externa aktorer, far vi en 6kad forstaelse for det system
affarsmodellen verkar inom. Aktérskartan ar darmed ett bra verktyg for att se hur
affarsmodellen kan utvecklas vidare, och battre tillampa hallbarhetsaspekten samt 6ka
effektiviteten.

2.4 Processkarta

En processkarta ar ett analytiskt verktyg som anvands for att visuellt beskriva,
strukturera och kommunicera en produktions- eller en verksamhetsprocess. Syftet ar
att ge en oOversikt 6ver de aktiviteter, resurser och aktérer som ingar i ett fléde, fran
start till mal (Bellgran & Safsten, 2005). Genom att tydligt visualisera steg och
beroenden skapar processkartlaggningen en gemensam forstaelse for hur en
verksamhet fungerar i praktiken. Detta mdjliggor identifiering av ineffektiva moment
och forbattringspotential.

Enligt Vastra Goétalandsregionen (2024) boér en processkarta vara enkel att |asa,
kommunicera, rita och forvalta. Kartlaggningen ska tydligt visa de aktiviteter som ingar
i flodet och hur dessa relaterar till varandra, samt hur olika aktérer samverkar i
processen.

| denna studie kommer processkartlaggning att anvandas som en metod for att
analysera flédet inom Materias affarsmodell re-loved. Genom att kartlagga nulaget i
aterbruksprocessen skapas ett underlag for att identifiera forbattringsomraden och
eventuella hinder i det cirkulara affarsflodet. Processkartan ar darfor liksom
aktérskartan en central del for att forstd hur re-loved fungerar idag och hur
affarsmodellen kan vidareutvecklas for att bli mer hallbar och starkare finansiellt.



2.5 Kostnadskalkyl

Kostnadskalkyler ar ett grundlaggande verktyg inom foretagsekonomisk planering och
beslutsfattande. Syftet ar att skapa ett strukturerat beslutsunderlag for exempelvis
prissattning, produktion och investeringar (Skarvad & Olsson, 2006).

Enligt Andersson (1991) innebar en kostnadskalkyl att man i férvag uppskattar de
ekonomiska kostnader av ett specifikt beslut, sasom att tillverka en viss produkt eller
erbjuda en viss tjanst. Andersson (1991) lyfter fram kalkylens betydelse for att
synliggora bade fasta och rorliga kostnader, vilket bidrar till att valgrundade beslut
fattas.

| Resultat |

| FO, Forsaljningsomkostnader |

| AOQ, Administrationsomkostnader | g

| Speciella direkta kostnader | Sjalv- ‘E"

| TO, Tillverkningsomkostnader | e kostnad %

| DL, Direkta lonekostnader | kostnad L%

| MO, Materialomkostnader |

| DM, Direkta materialkostnader |

Figur 2: Kalkyltrappa med inspiration frén Andersson (1991)

Kostnaderna i en kostnadskalkyl presenteras ofta genom den sa kallade kalkyltrappan,
se figur 2. Kalkyltrappan ar en modell som anvands for att stegvis fordela kostnader i
en sjalvkostnadskalkyl. Den gor det majligt att identifiera och strukturera upp de
kostnader som ingar i verksamheten (Olsson & Skarvad, 2006).

Kostnadsslagen som ingar i en kostnadskalkyl &r bade direkta och indirekta kostnader.
De direkta utgdrs av DM, DL och speciella direkta kostnader. Enligt Andersson (1991)
avser DM ravaror eller komponenter som direkt kan kopplas till en viss produkt. DL
beskriver den ersattning som ges till personal som arbetar direkt med att tillverka
produkten, och speciella direkta kostnader avser till exempel verktyg som bara
anvands till en viss produkt.

Utover dessa tillkommer indirekta kostnader, aven kallade omkostnader som fordelas
enligt féljande: MO, TO, AO och FO. MO beskriver de indirekta kostnader som uppstar
vid materialhantering som lagerhallning, TO avser indirekta kostnader i produktionen
som underhall, AO bestar av kostnader for administration och FO kostnader for
marknadsforing, forsaljning och distribution.

Nar samtliga kostnader adderas, erhalls sjalvkostnaden for en produkt eller tjanst.
Kalkyltrappan fungerar darmed som ett viktigt verktyg for att forsta hur kostnader
uppstar och férdelas i en verksamhet.



2.6 SWOT

En SWOT-analys ar ett verktyg som anvands for att identifiera och analysera ett
féretags interna styrkor och svagheter, samt externa majligheter och hot. En SWOT-
analys visas ofta i en 2x2 matris som figur 3 visar.

4 N N

Strengths Weaknesses

. AN /
4 N )

Opportunities Threats

N AN /

Figur 3: SWOT-analysens format

Denna analysmodell har som funktion att ge en dverblick av organisationens position
i sin omvarld och fungerar som ett stdd i beslutsfattande och kontinuerliga foérbattringar
(Cadle et al., 2014).

Enligt Isaksson et al. (2022) ar SWOT-analysen sarskilt anvandbar i samband med
foretagsvardering, da den ger insikt i faktorer som kan paverka ett féretags framtida
utveckling, vardeskapande och konkurrensférmaga. SWOT-analysen strukturerar
interna och externa faktorer fér att skapa en helhetsbild som hjalper ett foretag att ta
strategiska beslut.

| denna studie anvands SWOT-analysen som ett stdd for att strukturera upp centrala
styrkor och svagheter i Materias aterbruksprogram re-loved, samt att kartlagga vilka
mojligheter och utmaningar som kan paverka affarsmodellens framtida utveckling.
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3. Metod

| féljande kapitel presenteras studiens metodologiska upplagg och genomférande.
Studien har en kvalitativ ansats med fokus pa en fallstudie av féretaget Materia och
dess aterbruksprojekt re-loved. Metoden ar explorativ och syftar till att skapa en
djupare forstaelse om foretagets cirkulara affarsmodell.

3.1 Litteraturstudie

For att fa en djupare forstaelse av cirkular ekonomi inom mdébelindustrin och kartlagga
den befintliga forskningen genomfordes en systematisk litteraturstudie. Syftet var att
identifiera och analysera tidigare forskning, relevanta teoretiska ramverk samt studier
med fokus pa cirkulara affarsmodeller i sma och medelstora féretag inom
mobelindustrin.

For att hitta relevant litteratur féljdes den strukturerade litteraturgenomgang som
rekommenderas av Safsten och Gustavsson (2023). Enligt forfattarna bor
litteraturgenomgangar praglas av systematik, transparens och relevans for att
sakerstalla forskningskvalitet. Processen inleddes med en precisering av studiens
syfte samt de fragestallningar som studien avsag att undersdka. Darefter identifierades
ett flertal 1ampliga s6kord i syfte att avgransa sokningen och sakerstalla relevanta
traffar. De sdkord som anvandes inkluderade “circular economy”, "SME”, *furniture”,
"actors” samt narliggande synonymer och relaterade begrepp.

Litteraturstudien genomfdrdes huvudsakligen via Chalmers Biblioteks digitala
resurser, med sarskilt fokus pa de vetenskapliga databaserna Web of Science och
Scopus. Endast vetenskapligt granskade artiklar och publikationer med hog relevans
for studiens syfte inkluderades i analysen.

3.2 Fallstudie

| detta avsnitt presenteras de metoder som anvandes for att samla in data.
Informationen samlades in genom intervjuer, observationer och dokumentstudier. Den
6:e mars genomfordes ett besdk pa Materias kontor, dar observationer gjordes av
verksamhetens praktiska processer kopplade till affarsmodellen re-loved.

Vidare genomférdes intervjuer med erfarna arbetare for att samla in bade kvantitativ
och kvalitativ data, det innefattade exempelvis procentsiffror, deras egna uppfattningar
om affarsmodellen och méjliga forbattringsatgarder for 6kad hallbarhet.

Intervjuerna och observationen kompletteras av en dokumentstudie som bestar av

datainsamling av Materias offentliga och interna dokument sasom produktionslayout,
kundorder och 6vrig statistik.
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3.2.1 Intervjuer

Den 20 februari inleddes det forsta motet med Materia, dar foretagets
hallbarhetsansvarig, design- och sortimentschef samt produktionstekniker deltog.
Motet genomfordes via ett digitalt videosamtal, dar syftet var att presentera den
overgripande idén och syftet med studien. Huvudmalet var att skapa en gemensam
forstaelse for foretagets aktuella situation kring re-loved och kartlagga Materias
onskemal gallande deras affarsmodell. Under detta mote planerades ocksa ett
studiebesdk pa Materias produktionsanlaggning i Tranas, vilket faststalldes till den 6
Mars.

Under studiebesdket mottog vi ett varmt valkomnande av hallbarhetsansvarig och
produktionstekniker, som guidade oss genom produktionsanlaggningen och férklarade
de olika stegen i produktionsprocessen. Pa eftermiddagen genomférdes en intervju
med VD Tobias Soder, tillsammans med hallbarhetsansvarig och design- och
sortimentschefen. Intervjun agde rum i konferensrummet, spelades in och varade i
cirka 2 timmar.

Infor intervjun utvecklades en intervjumall, dar fragorna utformades med utgangspunkt
i Business Model Canvas (BMC) och anpassades enligt riktlinjerna i Safsten och
Gustavsson (2023). | enlighet med deras rekommendationer formulerades fragorna
utifran flera typiska fragelinjer, sasom identifierade utmaningar och modjliga
forandringsatgarder.

En semistrukturerad intervju valdes som metod for att mojliggoéra en dppen diskussion
och for att fa en djupare forstaelse for hur respondenten uppfattar och tolkar olika
aspekter av re-loved-konceptet (Bryman, 2016). Denna metod ansags sarskilt lamplig
for att koppla de teoretiska perspektiven fran BMC till praktiska insikter och foretagets
nuvarande situation. Genom att kombinera strukturerade fragor med utrymme for
Oppna svar kunde vi utforska affarsmodellens uppbyggnad, identifiera styrkor och
svagheter, samt fa en detaljerad inblick i hur Materia anvander sig av re-loved idag.

3.2.2 Observation

Under studiebesOket genomférdes en rundvandring i produktionsanlaggningen.
Observationen var icke-deltagande, direkt och ostrukturerad (Safsten & Gustavsson,
2023). Vi var inte involverade i de aktiviteter som studerades, men tid och rum for
observator och det som observerades sammanfoll, och observationen
dokumenterades genom anteckningar. | samband med studiebesdket stalldes aven
relevanta fragor som uppkom, detta for att fokusera pa omraden som behdvde vidare
observation.

Observationen genomférdes huvudsakligen i produktionsanlaggningen dar vi
observerade produktionens stationer (Gustafsson, 2025). Tygbaserade produkter
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genomgick tre stationer: skarning av tyg, sy ihop tyg och tapetsering av tyget pa
mdbeln. Mdbelns bas monterades i ett separat flode och transporterades sedan ftill
tapetsering for sammansattning med det fardigstallda tyget (Gustafsson, 2025). Utover
produktionsstationerna observerades aven lagerhantering och hur Materia arbetar
efter kundorder.

| samband med studiebesotket visade aven Amanda Djerf (2025) runt i fabrikens dvriga
utrymmen, dar kontorsarbete och konferensverksamheten dgde rum. | samband med
detta presenterade Materia ocksd deras showroom, dar foretagets sortiment
demonstrerades och forklarades.

Det bor noteras att sjalva re-loved processen inte observerades under studiebesoket,
da ingen re-loved produkt hanterades vid observationstillfallet. Bedémning av re-loved
projektet baseras darfor pa information fran intervjuer och dokument, samt pa
jamférelser med det linjara produktionsfldode som observerades. Enligt
produktionstekniker Gustafsson (2025) ar de grundlaggande momenten i re-loved
liknande de i ordinarie produktion, men med vissa tillagg sasom demontering,
beddmning av skick och lite storre variation i arbetsmomenten.

3.2.3 Foretagsspecifika dokument

Under studien har vi tagit del av flera offentliga och interna féretagsspecifika dokument
for att samla in data och forsta foretagets processer. Externa dokument, sasom
information fran Materias hemsida, anvandes for att skapa en grundldggande
forstaelse for foretagets affarsmodell och syfte.

De interna dokumenten har hjalpt oss att fa en 6verblick 6éver produktionssystemet,
foretagets prislistor och hur arbetsorderna gar till. Vi har aven tagit del av dokument
som beskriver fabrikens layout och kostnader som ar relaterade till konceptet re-loved.

Dessa interna dokument har gett oss en 6verblick pa hur féretagets verksamhet
bedrivs i dagslaget. Samtidigt hur re-loved konceptet ar strukturerat till viss del. Det
har bidragit till att skapa en helhetsbild och hjalper till att uppmarksamma de delar av
re-loved som behdver mer dokumentation.

Det ar dock viktigt att notera att tillgangen till interna dokument gallande re-loved var
begransad, vilket kan ha paverkat mojligheten att fullt ut kartlagga alla aspekter av re-
loved konceptet.

3.3 Metod for analys

Efter data samlats in genom litteraturstudie, intervjuer, observationer och granskning
av foretagsspecifika dokument genomférdes en systematisk analys i syfte att besvara
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studiens fragestallningar. Enligt Safsten och Gustavsson (2023) bor analysarbetet ske
strukturerat och i enlighet med studiens syfte samt valda forskningsansats for att
sakerstalla trovardighet och kvalitet i resultatet.

Rapportens analys inleddes darfér med en tematisk genomgang av det insamlade
materialet, dar aterkommande teman identifierades. Bade interna och externa kallor
granskades med fokus pa att identifiera faktorer som paverkar projektet re-loved.
Microsoft Excel anvandes som verktyg for att uppratta en dverskadlig kostnadskalkyl.
Detta mojliggjorde en visuell och kvantitativ jamfoérelse mellan olika scenarier och
alternativ.

Vid framstallning av figurativa element i rapporten, exempelvis fldodesscheman, BMC
och aktdrskarta, anvandes det grafiska designverktyget Canva i samband med samlad
information. Sammanfattningsvis baserades analysen pa en kombination av kvalitativ
informationsbearbetning och kvantitativ kalkylering, i linje med studiens explorativa
syfte.
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4. Nulagesanalys

| detta kapitel redovisas nuldgesanalysen i affarsmodellen re-loved. Affarsmodellen
beskrivs med utgangspunkt i Business Model Canvas teorin och kompletteras med en
aktdrskarta, processkarta, kostnadskalkyl samt en SWOT-analys.

4.1 Presentation av konceptet re-loved

Materias koncept re-loved ar ett relativt nytt initiativ inom Materias héllbarhetsarbete,
det representerar foretagets satsning pa cirkular ekonomi och aterbruk. Syftet ar att
forlanga produktens livslangd och minska behovet av nyproduktion for att bevara skog
och naturresurser. Konceptet gar ut pa att Materia tar tillbaka begagnade Materia
mobler fran kunder, for att sedan aterstalla dem genom framfor allt nytapetsering. |
vissa fall byts aven skummet och stommen ut.

Efter renoveringen férses varje mdbel med en gron tagg som tydligt skildrar att
produkten ingar i Materias aterbruksprogram. For att starka trovardigheten och ge
kunden trygghet omfattas re-loved produkterna dessutom av samma femariga garanti
som nya Materia produkter ocksa tillges.

Det framgar inte pa Materias hemsida vad re-loved kan kosta, men webbsidan
uppmanar att kontakta relevanta kontaktpersoner for information och prisuppgifter.

Enligt produktionstekniker Mikael Gustafsson (2025) kan Materias produkter idag
kategoriseras in i tre produktgrupper baserat pa hur de ar tillverkade. Dessa ar
tapetserade produkter, tapetserade produkter med lim, samt produkter som inte ar
tapetserade alls. Re-loved konceptet fokuserar i nulaget enbart pa den forsta
kategorin, det vill sdga, produkter som ar tapetserade utan lim. Detta beror framst pa
att dessa maobler ar enklare att demontera och arbeta med i aterbruksprocessen.

4.2 Business Model Canvas

For att skapa en dvergripande forstaelse for affarsmodellen re-loved, har vi tagit fram
en Business Model Canvas (BMC). Modellen sammanfattar de centrala delarna i
affarsmodellen pa ett strukturerat satt och hjalper till att identifiera bade styrkor och
svagheter. | féljande delkapitel analyseras varje komponent i modellen mer ingaende.
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MATERIA RE-LOVED - THE BUSINESS MODEL CANVAS

NYCKELPARTNERS NYCKELAKTIVITETER VARDEERBIUDANDE KUNDRELATIONER KUNDSEGMENT

NYCKELRESURSER KANALER

Spill Sociala medier
Kvalitativt material Aterférséljare

Egen forfragan

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

Figur 4: Business Model Canvas pé& Materia re-loved
4.2.1 Kundsegment

Inom re-loved finns idag tva tydliga kundsegment, som &ven utgdér deras
forsaljningssegment i deras linjara flode. Det ar B2B kunder och offentlig sektor (Soder,
2025). Soder (2025) papekar att foretag har visat storst intresse for re-loved, da de
generellt &r mindre priskansliga och lattare att forhandla med. Offentlig sektor ar a
andra sidan mer restriktiv med sin budget, vilket foérsvarar férhandlingarna. Dessutom
ar det i dagslaget dyrare att lata produkter ga igenom re-loved programmet an att kdpa
nya produkter, vilket bidrar till det minskade intresset fran den offentliga sektorn.

Materia skulle troligtvis gynnas av en mer detaljerad segmentering av sina
kundgrupper for att battre forsta vilka delar av marknaden som visar storst intresse for
re-loved. Finns det exempelvis delar inom offentlig sektor som ar mindre priskansliga
eller mer benagna att investera i re-loved? Om sa ar fallet, hur mycket ar dessa delar
av offentlig sektor villiga att betala?

Hittills har mest intresse visats av foretag, men vad som inte framkommer ar vilken typ
av foretag som har varit intresserade. Ar det exempelvis internationella foretag som
visar stort behov av underhall eller ar det svenska féretag?

En viktig fraga att undersdka vidare ar varfor féretag ar mindre priskansliga an den
offentlig sektorn. Ar det enbart for att de generellt har mer flexibla budgetar och &r
|attare att forhandla med, eller kan det bero pa miljodirektiv som féretag foljer eller krav
pa att redovisa CO2-utslapp i sina hallbarhetsrapporter, vilket skulle kunna oOka
efterfragan att investera i aterbrukade produkter.
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Genom att fortydliga vissa fragor och utveckla en mer detaljerad kundsegmentering sa
blir det aven lattare att anpassa erbjudandet till kunder och maximera vinning (Jobber
& Ellis-Chadwick, 2020). Olika kundsegment har skilda behov och efterfragar saledes
olika saker. Genom att fa en djupare forstaelse for kundlandskapet och storleken pa
utvalda segment kan man fokusera pa nyckelsegment.

4.2.2 Vardeerbjudande

Re-loved erbjuder en cirkular 16sning inom maobelindustrin som gor det mgjligt for
kunder att minska sitt miljdavtryck genom aterbrukade kontorsmaobler. Affarsmodellens
varde ligger i affarsmodellens hallbarhetsalternativ, dar kunder ser re-loved som ett
satt att konkret bidra till de globala malen i Agenda 2030 och starka sin miljoprofil.

Enligt VD Tobias Soder (2025) valjer kunder framst re-loved for att starka sin
hallbarhetsprofil och tydligare kommunicera sitt hallbarhetsarbete snarare an
prisfordelar. Genom att anvanda aterbrukade kontorsmdbler i sin verksamhet
signalerar de att hallbarhet ar en del av hela foretagets DNA, och inte bara i den
produkt eller tjanst de saljer. Materia re-loved erbjuder darmed inte bara en cirkular
I6sning, utan aven en strategi for att forbattra kundernas hallbarhetskommunikation
och starka deras varumarke.

Vidare poangterar Sdder att malet med affarsmodellen ar att spara skog och material
genom att forlanga livscykeln pa befintliga resurser och minimera avfall. Ett tydligt
exempel pa detta initiativ ar deras "Spill kudde”, dar déverblivet material fran produktion
anvands for att skapa en ny produkt som har varde for kunder som efterstravar hallbara
alternativ.

Produktionstekniker Gustafsson (2025) papekar aven re-loveds férmaga att erbjuda
kunden ett nytt utseende. Aterbruksprogrammet kan anvéandas vid sma férandringar
som fargbyten pa tygets mobler. Nagot som i dagslaget uppskattas stort av Materias
kunder.

4.2.3 Kanaler

Materia anvander framst sociala medier och aterférsaljare for att sprida information om
re-loved programmet till potentiella kunder. Aterférsaljarna spelar en viktig roll genom
att pa plats informera om atertagningsprogrammet fér Materia produkter som gor det
mojligt att frascha upp och ateranvanda deras befintliga Materia produkter. Pa sociala
medier marknadsfors re-loved i begransad mangd, tillsammans med en
informationssida om re-loved pa féretagets hemsida (Séder, 2025).

Det féorekommer ocksa enstaka kunder som pa eget initiativ efterfragar tjansten. Da
brukar Materia kommunicera att den finns och erbjuda den, med sarskilda undantag
for internationella féretag langt ifran Sverige (Soéder, 2025).

Re-loved programmet har idag valdigt laga volymer i forhallande till de nyproducerade

maoblerna. En bidragande faktor till den begransade mangden kundorder ar att Materia
inte tydligt kommunicerar tjansten vid férsaljning samt att marknadsféringen pa sociala
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medier ar nastan icke-existerande. Orsaken till den minimala marknadsféringen beror
pa att Materia ar ovetande om exakt vad meriterna och innebérden av en 6kad volym
skulle vara for foretaget. Med andra ord, rader en viss osakerhet om det finns tillrackligt
starka affarsmassiga skal att satsa pa projektet re-loved.

For att hantera osakerheten kan det vara fordelaktigt att gradvis skala upp
marknadsféringen. Detta for att f& en inblick pa kundbehovet och se till att det kan
hanteras. Detta kan genomféras genom att anvanda de kanaler som finns i dagslaget
mer eller introducera helt nya kanaler. Exempelvis skulle Materia kunna kontakta
tidigare kunder for att uppskatta behovet och intresset.

4.2.4 Kundrelationer

Materias kundrelationer ar anstrangd och praglas av lag lojalitet, nagot som Sdder
poangterar (Soder, 2025). Vaga och nastan obefintliga kundrelationer goér re-loved
programmet till en utmaning eftersom det kravs tidigare kunder for att utfora tjansten.

Materia som ingar i Kinnarps koncernen, upplever samtidigt en sorts intern konkurrens
da kunder ofta letar efter det mest prisvarda alternativet. Séder menar att det inte ar
ovanligt att kunder gar till andra tapetserare som kan utféra en liknande tjanst, och
Kinnarps som aven kan underhalla Materias produkter och har kontakt med manga av
Materias kunder blir séledes en intern konkurrent till Materia (S6der, 2025).

Detta innebar att re-loveds kundrelationer som redan praglas av lag lojalitet har
dessutom hdg intern och extern konkurrens. Orsaken till mdbelbranschens generellt
laga lojalitet skulle kunna bero pa att man endast gor ett fatal moébelkoép pa spannet av
manga ar. Det blir sdledes ovanligt att skapa ett langsiktigt partnerskap, da foretag
valjer utifran vem som uppfyller deras behov vid inképstiden.

Avslutningsvis betyder aven detta att det finns majligheter att fanga kundbasen genom
att utforma ett erbjudande som framjar lojalitet, nagot som hade passat re-loved
programmet.

4.2.5 Intaktsstrommar

Enligt intervju med vd Soder (2025) genereras intakter inom konceptet re-loved
huvudsakligen fran tva kallor. Den forsta ar direktforsaljning av tjansten re-loved, dar
kundens befintliga produkt aterstalls och uppgraderas enligt behov for fortsatt
anvandning. Den andra intaktsstrommen utgérs av en indirekt effekt, dar kunder som
efterfragar re-loved konceptet atervander till Materia, vilket i sin tur kan leda till kép av
helt nya produkter.
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4.2.6 Nyckelresurser
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Figur 5: Nyckelresurser i affirsmodellen re-loved

For att Materia ska kunna leverera sitt vardeerbjudande ar re-loved beroende av flera
nyckelresurser som tillsammans utgér grunden for affarsmodellen. Dessa resurser kan
delas in i fysiska, intellektuella, manskliga och finansiella tillgangar.

Affarsmodellen ar for det forsta beroende av en valfungerande produktionsanlaggning.
| produktionsanlaggningen maste det finnas lagringsutrymme for material och fardiga
produkter. Det maste ocksa finnas produktionsutrustning sdsom maskiner och verktyg
som ar anpassade for reparation av de produkter som ingar i re-loved-konceptet.
Vidare behovs ocksa olika typer av tyger, skum och mdébelramar.

Genom affarsmodellen belyser Materia deras starka varumarke "Materia re-loved”. For
varje produkt som aterbruks appliceras en sarskild produktméarkningen, en tagg, vars
syfte ar att markera produktens ursprung och koppling till aterbruk. Vilket skapar ett
mervarde for kunden. Taggen visar tydligt upp kundens hallbarhetsatgarder och satter
dem i en bra situation i deras hallbarhetsrapporter saval som visuellt pa kontoret.

Bakom de materialistiska resurserna finns aven ett team med djupgaende kompetens.
Re-loved ar beroende av praktiskt kunniga arbetare som problemfritt kan aterskapa en
anvand mdbel till nyskick. Lika viktiga ar designerna, produktionsteknikerna och
forsaljningsteamet som genom sin individuella expertis tar Materia till nya nivaer inom
hallbarhet och aterbruksarbete. En arbetsmiljé dar standig utveckling och innovation
foresprakas mojliggor nya satt att forlanga livslangden pa maobler och bevaringen av
jordens resurser.

Fortsattningsvis behdéver den cirkuldara affarsmodellen en stabil ekonomisk grund.

Finansiella resurser ar ndédvandiga foér att kbpa in material, investera i personalens
kompetens och expandera verksamheten.

4.2.7 Nyckelaktiviteter

En nyckelaktivitet for att re-loved ska vara majligt enligt VD Tobias Séder, ar att man
utformar produkter fran start pa ett satt som maojliggor det underhall som erbjuds i re-
loved (Soder, 2025). Det innebéar att produkterna ska vara separerbara och det inte
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anvands lim pa produkten. Limfri mébeltillverkning ar en nédvandig férutsattning for att
re-loved programmet ska fungera.

Atertagning- och retursystemet ar ocksé en nyckelaktivitet i re-loved. | dagslaget ar det
utformat sa att kunden star for transporten till Materia, medan Materia star for
transporten fran dem till kund.

Grunden till dagens atertagnings och retursystem beror sannolikt pa att projektet ar
relativt nytt for Materia och det var en bra 16sning for att minimera kostnaderna.

Med detta sa tillkommer aven mdjligheter, man kan utveckla nyckelaktiviteter for att
Oka kundvardet. Med transporten sa kan man exempelvis kolla om det hade varit en
fordel att Materia arrangerar hela transporten, men inte star for hela kostnaden. Da blir
det smidigt for kunden att anvénda re-loved och man erbjuder mer av en helhetstjanst.
Dar kunden betalar for tjansten och i tjansten, sa ingar transport och re-loved.

4.2.8 Nyckelpartners

For att mojliggora och effektivisera genomforandet av re-loved kravs flera strategiska
samarbeten med nyckelpartners. Dessa partners spelar en avgoérande roll i att
uppratthalla bade den operativa funktionen och den langsiktiga hallbarheten.

En central del utgdrs av logistiksamarbeten, dar avtal med speditérer anvands for att
sakerstalla smidiga och kostnadseffektiva transporter, vilket ar nédvandigt for att re-
loved ska vara attraktiv for bade Materia och dess kunder. | linje med Materias
hallbarhetsarbete prioriteras aven leverantorer i naromradet, i syfte att minska
transportrelaterade utslapp och darigenom minimera klimatpaverkan (Materia, 2025).

Aterfoérsaljare utgdér en annan betydande nyckelpartner. En aterforséljare som
Kinnarps har en viktig roll i att hjalpa Materia fa kunder i den ordinarie
forsaljningsverksamheten, och hjalper saledes Materia att fa nya potentiella kunder till
re-loved. Ett utvecklingsforslag vore att aterférsaljare kommunicerar re-loved
erbjudandet redan vid forsta forsaljningstillfallet. Pa sa vis skulle kunden redan fran
bdrjan informeras om Materias aterbruksprojekt, vilket starker bade kundrelationen
och féretagets marknadsposition.

Det bor dock beaktas att aterforsaljare som Kinnarps i vissa fall sjalva erbjuder tjanster
for underhall av Materias produkter, vilket i detta fall skapar intern konkurrens med
Materias aterbruksprojekt. Detta gor att samarbetsformerna med aterférsaljare maste
vara tydligt definierade for att sakerstalla gemensamma intressen och sa att re-loved
inte motverkas av andra aktorer.

Vidare ar underleverantorer en viktig nyckelpartner da de tillhandahaller material som
till exempel textilier. Enligt Sdder (2025) samarbetar Materia med leverantdrer som
uppfyller hogt stallda hallbarhetskrav, vilket ar av sarskild vikt i en affarsmodell med
cirkular inriktning. Foretaget ar certifierat enligt ISO 9001, 1ISO 14001 och ISO 45001,
och arbetar aktivt med att kontrollera att reglerna féljs. Materia ar dessutom FSC-
certifierat, vilket garanterar att traet i méblerna kommer fran ansvarsfullt skogsbruk dar
biologisk mangfald och manskliga rattigheter skyddas.
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Slutligen ar produkterna markta med Maobelfakta, en tredjepartscertifiering som
omfattar miljomassiga, kvalitativa och sociala kriterier for hela produktionskedjan
(Mobelfakta, 2024). Denna markning kraver att samtliga leverantérer och
underleverantorer uppfyller strikt definierade krav. Dessa certifieringar och
partnerskap sakerstaller att materialforbrukningen sker pa ett miljdmassigt ansvarsfullt
satt och att re-loved produkterna lever upp till de krav som stalls i en cirkular och hallbar
affarsmodell.

4.2.9 Kostnadsstruktur

| en intervju med produktionstekniker Mikael Gustafsson (2025) delades information
om de huvudsakliga kostnader som ingar i re-loved konceptet. Det framkom att en av
de storsta kostnadsdrivarna ar arbetskraften. Orsaken till detta ar att varje moébel som
aterfors till Materia genomgar en individuell process for kontroll, underhall och
eventuell reparation, vilket i sin tur kraver kvalificerad personal for att utféra arbetet.
Det saknas aven standardiserade rutiner, vilket medfér att varje arende bedéms och
hanteras fran grunden. Standardiserade rutiner skulle underlatta for arbetarna att
jobba mer effektivt bade tidsmassigt och gallande resursanvandningen (Liker, 2004).

Utdver arbetskraft utgdor materialkostnaden en central kostnad i affarsmodellen. Det ar
i forsta hand textilier som byts ut under re-loved processen, och enligt Gustafsson
(2025) ar tyget ofta den dyraste komponenten i Materias mobler. | vissa enstaka fall
kan ytterligare komponenter utdver textilen aven behdva bytas ut, vilket 6kar bade
materialatgangen och kostnaderna.

Materia tillampar ett klassificeringssystem for textilier, dar tygerna rangordnas fran A
till F. Klass A representerar det billigaste alternativet, men ocksa det med hogst
vinstmarginal, medan klass F ar det mest kostsamma och har darmed lagst
vinstmarginal (Gustafsson, 2025). Valet av tygklass paverkar darmed |6nsamheten i
varje enskilt re-loved arende.

En annan betydande kostnad ar transport. Nuvarande |6sning innebar att kunden

ansvarar for transporten till Materia, medan féretaget star for kostnaden for att skicka
tillbaka den renoverade produkten.
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4.3 Aktorskartlaggning

Aktorskarta

Materia re-loved
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Figur 6: En aktbrskartldggning pé Materia re-loved

For att forsta hur Materia re-loved ar konstruerat i praktiken kravs en helhetsbild 6ver
de aktorer som ingar i aterbruksprocessen. Dessa intressenter bidrar mer eller mindre
till att skapa ett effektivt, hallbart och vardeskapande flode. Bade interna och externa
aktorer ingar i aktérskartan.

Inom Materia finns ett internt samarbete mellan olika avdelningar som tillsammans
driver konceptet framat. Forsaljningsteamet fungerar som en lank mellan kund och
produktion, och kommunicerar erbjudandet kring re-loved till bade nya och befintliga
kunder. Ledningen har en betydande roll i att utforma strategin for hallbarhetsarbetet
och att sdkerstélla att aterbruksprojektet prioriteras och far de resurser och initiativ som
behdvs for att na de mal som efterstravas. Samtidigt utgor logistiken, lagerpersonalen
och produktionspersonalen viktiga moment i den praktiska delen. De tar emot, plockar
isar, renoverar och kvalitetssakrar produkterna.

Moderbolaget Kinnarps fungerar ocksa som en viktig intressent, da Materia ingar i
Kinnarps koncernen och darmed kommer moderbolagets strategiska beslut och
satsningar paverka konceptets utveckling.

Utanfor Materia finns ocksa flera externa aktérer som ingar i aterbruksprocessen. For
det forsta star kunderna i centrum, da det ar deras val och engagemang som driver
efterfrdgan pa aterbrukade mébler. Aterférsiljare har ocksd en viktig roll i det
nuvarande flédet, da dem kan skicka ut budskapet, identifierar behov hos mdjliga
kunder samt skickar vidare férfragningarna till Materia.
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For att produktionen ska kunna ske kravs aven palitiga materialleverantérer som
forser aterbruksprojektet med tyg, skum och andra nddvandiga komponenter.
Transportpartner ar har ocksa en nédvandig aktér som skoter hamtning och leverans
av moblerna fran och till kund, och utgér darmed en stor del av kundupplevelsen.

En annan viktig extern aktér som paverkar re-loved-konceptet ar Mobelfakta, som
genom sina riktlinjer och certifieringskrav satter ramar for vad som betraktas som
hallbart. Slutligen ingar ocksa konkurrenter i de externa aktorerna, da de bidrar till att
forma en konkurrenskraftig marknad for hallbara moébelalternativ.

Aktorsflode

Materia re-loved

&

ARKITEKT
MATERIAL —
= —_——
LEVERANTOR MATERIA KUND
8 [+]
KOMPONENT
LEVERANTOR
UTESALJARE/MARK
NADSFORING

Figur 7: Ett simplifierat aktérsflode for re-loved

| figur 7 visas ett simplifierat aktorsflode for hur re-loved konceptet fungerar. Materia
samarbetar med designers, materialleverantérer och komponentleverantorer for att
uppna kundens krav och mal. Kunden nas antingen genom utesaljare eller
marknadsféring, och kan sedan pa eget initiativ kontakta Materia om re-loved. Ett
annat alternativ ar att kunden kontakter en arkitekt som genom deras erfarenhet
foreslar Materia och konceptet re-loved. En detaljerad processkarta om hur flédet gar
till presenteras i nasta delkapitel.
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4.4 Processkartlaggning
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Figur 8: En processkarta pa Materia re-loved

Processkartan visar flodet fran kundkontakt till fardig produkt, och inkluderar bade
interna arbetsmoment och kundinteraktioner. Flodet bdrjar med att en forfragan fran
kund initieras, antingen genom aterférsaljare eller uteférsaljare, via sociala medier eller
genom direktkontakt fran kund. Efter forsta kundkontakt ar gjord, utférs en forsta
beddémning dar Materia avgér om produkten ar [ampad for aterbruk, baserat pa skick
och typ av mdbel.

Nar kundférfragan bedéms som genomfdrbar planeras upphamtning dar mdbeln
transporteras till Materias anlaggning i Tranas. Pa plats sker en noggrann inspektion
och isar plockning. | detta steg identifieras vilka komponenter som kan behallas och
vilka som behdver bytas ut.

Darefter pabdrjas sjalva aterstallningen, som kan innehélla flera olika typer av
atgarder. | majoriteten av fallen genomférs en omkladsel dar nya tyger appliceras for
att ge produkten ett frascht och uppdaterat utseende. Vid behov byts aven mdébelskum
och stomkomponenter ut for att sakerstalla komfort och hallbarhet.

Nar renoveringsatgarderna ar fardigstallda genomfors en noggrann kvalitetssakring,
med syfte att sakerstalla att produkten haller samma standard som en nytillverkad
modbel. Mdbeln forses darefter med Materias grona re-loved tagg.

Slutligen levereras den fardigrenoverade produkten tillbaka till kunden, redo for att
gbra om samma process nar tiden ar inne.
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4.5 Kostnadskalkyl

For att analysera affarsmodellens ekonomiska position har en kostnadskalkyl for
produkten Monolite upprattats. Syftet ar att identifiera kostnadsdrivare och bidra med
underlag for mojliga  férandringar.  Kalkylen  féljer  principerna  for
sjalvkostnadskalkylering enligt Andersson (1991) och bygger pa kalkyltrappan.

Kostnadskalkylen bygger pa produkten Monolite SA630, som ar en av Materias mest
salda produkter. Monolite SA630 ar en modulsoffa, 3-sits med hog rygg, designad for
att méta kundens behov (Materia, 2025). Monolite SA630 har valts att representera re-
loved programmet i kostnadskalkylen pa grund av dess hoga efterfragan.

Informationen ar baserad pa ungefarliga siffror utlamnade av Materia. De har valt att
inte ldmna ut exakta siffror pa grund av sekretess, sa rimliga uppskattningar pa
kansliga siffror har utférts. Enligt Mikael Gustafsson (2025) bestar majoriteten av alla
re-loved atgarder av tygbyten. Kunder valjer ofta att ge produkten ett nytt utseende
genom att byta farg pa tyget. Vi har darfor valt att géra en kostnadskalkyl pa nar bara
tygen byts ut, och en kostnadskalkyl nar stomme, skum och tyget byts ut.

Monolite stomme, skum & tyg BYTS Pris Kostnad Monolite BARATYG Pris Kostnad
Tyg 200kr/m 1160 Tyg 200kr/m 1160
DM exkl. tyg 3000 DM exkl. tyg 0
Lagring 0 Lagring 0
Transport 1300 Transport 1300
Timlon 6,6 krimin 759 Timlon 6.6 kr/min 660
Tidsatgang ca 115 min Tidsatgang ca 100 min
Maskiner & El a0 Maskiner & El a0
AFFO 50% direkta | 2459,5 AFFO 50% direkta| 910
Totalen 6219 Totalen 3120

Figur 9: Kostnadskalkyl pa soffan Monolite i re-loved

Utifran interna uppagifter fran Gustafsson (2025) kostar tyg i kategori A cirka 200 kronor
per meter, och eftersom soffmodellen kraver 5,8 meter tyg uppgar tygets totala kostnad
till cirka 1 160 kronor. Utover detta tillkommer direkta materialkostnader, exklusive
tyget, pa omkring 3000 kronor. Dessa omfattar komponenter som stomme och stativ
(Gustafsson, 2025).

Lagringskostnader har valts att inte inkluderas i berdkningen, da dessa beddémts vara
forsumbara. Nar det galler frakt saknar re-loved i dagslaget ett fast transportavtal till
foljd av laga volymer. Kunden ansvarar fér transporten till fabriken, medan Materia
bekostar returfrakten. Denna frakt hanteras via aktérer som DHL och Schenker, och
beraknas utifran Monolite soffans dimensioner, kosta ungefar 1 300 kronor (DHL,
2025).

Arbetskostnaden varierar beroende pa typ av arbetsmoment, och har i kalkylen satts
till 6,6 kronor per minut. Till detta tilkommer kostnader for maskinanvandning och el,
vilka uppskattas till cirka 50 kronor per enhet, enligt Gustafsson (2025). Gustafsson
papekar aven att administrativa- och férsaljningsomkostnader star foér 50 procent av
de totala direkta kostnaderna.

25



For att uppskatta den genomsnittliga kostnaden for re-loved produkter har vi utgatt fran
interna uppgifter gallande historiska kundorder. Enligt Gustafsson (2025) bestar cirka
20 procent av samtliga re-loved bestallningar av ett fullstandigt utbyte av stomme,
skum och tyg, medan resterande 80 procent enbart innefattar tygbyte.

Den genomsnittliga kostnaden har darfor estimerats enligt foljande formeln:

Genomsnittlig kostnad = 0,2 x kostnad (stomme, skum & tyg) + 0,8 x kostnad
(tyg)

Utifran de insamlade kostnadsuppgifterna uppgar den genomsnittliga kostnaden till
3740 kronor per re-loved order. Forsaljningspriset har framtagits enligt Materias
priskatalog for 2025 och sedan justerats utifran intern konfidentiell information. Pa
grund av konfidentialitet i Materias interna prissattningsstrategier kan de enskilda
komponenterna i forsaljningspriset inte redovisas i detal.

For att berakna vinstmarginalen har formeln nedan tillampats, enligt Isaksson et al.
(2022):

Vinstmarginal = (Forsaljningspris — Kostnad) / Forsaljningspris

e (20692 -3740)/20 692 = 83,2% exklusive moms.
e (16554 —3740) /16 554 = 77,4% inklusive moms.

Dessa resultat visar att re-loved uppvisar en mycket hog vinstmarginal, vilket indikerar

att affarsmodellen har god ekonomisk styrka. Detta tyder pa att affarsmodellen inte
bara ar hallbar ur ett miljéperspektiv utan aven har stark ekonomisk potential.
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4.6 SWOT

For att analysera affarsmodellens styrkor, svagheter, mdjligheter och hot har en
SWOT-analys genomférts, se figur 10. Analysen belyser saval interna styrkor och
svagheter som externa faktorer som paverkar aterbrukskonceptets marknadspotential
och langsiktiga utveckling.

Ett satt att behalla och nyttja befintlig
kundbas

Starkt hallbarhetsfokus - hjalper kunder
profilera sig gront

Fernarig garanti

Certifieringar: FSC, ISO, Mobelfakta
Visuell halloarhetsprofil via gron tagg

Hogre pris jamfort med nya produkter
Bristande marknadsforing och synlighet
Svag kundrelation och I&g lojalitet

Lag forsaljningsvolym

Intern konkurrens fran Kinnarps

Inte standardiserat arbetssatt
Transportansvar till fabriken ligger pa

En ny intaktsstrom for Materia (nya kunden
kundbehov bemots) » Begransad malgrupp (endast produkter
utan lim)
RE-LOVED

Prispress och konkurrens fran andra
aterbrukstjanster
Okade material- och lonekostnader

Okat fokus pa hallbarhetskrav
(lagstiftning, rapportering)
Erbjuda helhetslésningar (Lex.

transportpaket) + Risk att Kinnarps lockar bort potentiella
+ Identifiera och bearbeta nya kundgrupper re-loved kunder _
+ Samarbeta med Kinnarps istallet som « Vid Iagkcniunktur kan kunder prioritera
konkurrent pris over hallbarhet

Starka marknadsféring och synlighet Risk for lag volym och I6nsamhet

Figur 10: SWOT-analys av Materia re-loved

Re-loved 6ppnar upp en ny dorr genom att erbjuda Materia ett effektivt satt att behalla
och vidareutveckla relationen med befintlig kundbas. Ett tydligt hallbarhetserbjudande
moéter marknadens okade efterfragan pa miljomassigt ansvarstagande och hjalper
kunden att visa upp sitt hallbarhetsengagemang. Den femariga garantin och de starka
certifieringsmarkningarna starker trovardigheten och fortroendet ytterligare. En tydlig
styrka ar den gréna taggen, som pa ett konkret satt visualiserar kundens miljdinsats.
Re-loved representerar aven en kompletterande intaktsstrom for Materia, dar nya
kundbehov kan métas i en cirkular affarsmodell.

Trots dess styrkor star re-loved infor flera interna utmaningar. Den framsta ar ett hogre
pris jamfort med nya produkter, vilket forsvarar forsaljning i aterbruksprojektet. Vidare
ar dagens marknadsfoéring otillracklig da tjansten ar svagt exponerad pa bade hemsida
och sociala medier. Forsaljningsvolymen ar dessutom lag och beskrivs i nulaget som
ett nollsummespel, vilket minskar incitament for intern prioritering (Soéder, 2025). Det
finns aven en intern konkurrenssituation med moderbolaget Kinnarps, som erbjuder
egna servicealternativ for Materias produkter. Ytterligare svagheter inkluderar svag

27



kundlojalitet, ostandardiserade arbetsprocesser och att transportansvaret for aterbruk
till fabriken ligger hos kunden.

A andra sidan innebér det dkade regulatoriska och marknadsméssiga fokuset pa
hallbarhetslésningar att re-loved har goda mdjligheter att vaxa. Genom att forbattra
kundsegmenteringen och rikta erbjudandet till de féretag och delar av offentlig sektor
som ar minst priskansliga och mest hallbarhetsdrivna, ar det magjligt att stegvis oka
marknadsandelarna i sektorn. Materia skulle ocksa kunna gora aterbruksprocessen
enklare och attraktivare for kunden genom att inkludera logistik som en del av tjansten.
Det kan ocksa vara fordelaktigt att skapa incitament for aterforsaljare att aktivt
marknadsfora re-loved samt skapa strategiska samarbeten med Kinnarps snarare an
konkurrens.

Det finns aven vissa hot med re-loved konceptet. Prispress och konkurrens fran andra
aktorer inom maobelaterbruk ar ett faktum, sarskilt de som kan erbjuda billigare tjanster.
Den interna konkurrensen fran Kinnarps utgor ocksa ett hot. Re-loved paverkas ocksa
av stigande material- och I6nekostnader, vilket kan paverka vinstmarginalen.
Sammantaget innebar dessa faktorer en 6kad risk for 1ag affarsvolym och Iénsamhet
om inte affarsmodellen utvecklas vidare.
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5. Analys och rekommendationer

| féljande kapitel analyseras och beskrivs de rekommendationer som féreslagits till
re-loved affarsmodellen.

Matrix Diagram

Materia re-loved

Rekommendationer

@ standardisering av arbetssitt 10 *

. Ringa upp utvalda kunder

. Identifiera malgrupper E °
Informera om re-loved vid 2
forsta kdp; inkluderai o g
kontrakt b7
(o]
. Reviderad prisséattning .
e 4@
Sociala medier B
o ¢
@ samarbete med Kinnarps &
2 L
Transportpaket -
. Fortydliga kostnadsalternativ o
0 2 4 6 8 10
Utdka re-loved .
sortiment Insats (10 = mest krévande)

Figur 11: Matrix Diagram pa re-loved rekommendationer

Figuren ovan skildrar en matris som syftar till att visualisera och analysera olika
rekommendationer for vidareutveckling av re-loved affarsmodellen. Matrisdiagrammet
visar varje rekommendations prioritet pa y-axeln, dar 1 innebar hogst prioritet, i
forhallande till den insats som kravs pa x-axeln, dar 10 motsvarar den mest kravande
insatsen.

Varje punkt i diagrammet motsvarar en specifik rekommendation, fargkodad enligt
rangordningen till vanster. Sammantaget erbjuder matrisdiagrammet en strukturerad
oversikt 6ver rekommenderade insatser for att vidareutveckla re-loved konceptet.

5.1 Beskrivning av rekommendationer

| delkapitlet beskrivs de rekommendationer som angivits i figur 11.
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Standardisering av arbetsprocesser:

For att uppna en mer effektiv och kvalitetssakrad verksamhet behéver re-loved
implementera standardiserade arbetssatt inom flera omraden. Detta omfattar saval
den externa kommunikationen med kunder, exempelvis gallande priser, kontaktvagar
och uppfdljning, som de interna arbetsrutinerna i produktionen. Det ska finnas tydliga
riktlinjer for hur arbetsmomenten ska genomféras i fabriken, sa att medarbetarna har
en gemensam forstaelse for processens olika steg. Ett konkret exempel ar
beddmningen av mobler: Det bor finnas tydliga beslutskriterier for om endast tyg ska
bytas eller om aven stomme och skum behdéver bytas ut. Utdver detta vore det
fordelaktigt att undersdka mojligheterna till en mer strukturerad och standardiserad
hantering av transporter.

Sociala medier (6ka synligheten):

Idag finns det inte mycket marknadsféring av re-loved, vilket innebar att manga
potentiella kunder inte kanner till konceptets existens. Detta ar en missad mojlighet,
da det kan vara ett satt att marknadsféra sitt hallbarhetsfokus for andra féretag. Det ar
aven en mojlighet att attrahera nya kundgrupper och starka relationen till befintliga
kunder genom narvaro och kommunikation.

Informera om re-loved vid forsta kop; inkludera i kontrakt:

Genom att inkludera information om re-loved i kdpeavtalet vid nyforsaljning av mdbler
kan foretaget sakerstalla att kunden redan fran bdrjan ar medveten om tjanstens
existens. Detta skapar en viktig framtida kontaktpunkt och majliggér en mer langsiktig
relation till befintliga kunder. Det ar dock inte ndédvandigt att inféra nagon form av
betalningsskyldighet i detta skede; snarare bor avtalet innehalla en informativ del dar
kunden upplyses om mdjligheten att nyttja re-loved i framtiden. Ett exempel kan vara
att kunden blir kontaktad efter ett visst antal ar med en paminnelse om
aterbrukstjansten.

Ringa upp utvalda kunder:

Att ringa upp utvalda befintliga kunder erbjuder flera strategiska fordelar for Materia.
Eftersom Materia har tillgang till historik dver vilka kunder som har kopt vilkka mobler
och vid vilken tidpunkt, kan denna information anvandas for att sakerstalla bade
kontroll dver volym och typ av mébler som aterfoérs in i systemet. Denna form av
direktkontakt fungerar ocksa som en viktig kontaktpunkt, vilket starker kundrelationen
och uppratthaller Materias narvaro hos kunden.

Uppringning av befintliga kunder hjalper Materia aven att forsta vilka kundsegment
som visar storst intresse for re-loved. Denna kunskap hjalper Materia att fokusera pa
den mest lukrativa kundbasen.
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Reviderad prissattning:

| dagslaget erbjuds re-loved till ett dyrare pris an vid inkdp av en ny produkt, vilket kan
skapa fragetecken for vissa kunder. For att 6ka konceptets konkurrenskraft vore det
strategiskt att arbeta mot en prisstruktur dar re-loved framstar som det mer
ekonomiska alternativet.

Transportpaket:

Smidighet och enkelhet av en tjanst ar ofta avgoérande. For att underlatta for kunden
bor ett standardiserat transportpaket inféras som en integrerad del av tjansten. En
sadan l6sning bidrar inte bara till en mer positiv kundupplevelse, utan aven till en mer
forutsagbar och effektiv hantering av returer.

Skapa ett samarbete med Kinnarps:

Att inga i samma koncern som Kinnarps kan vara en stor férdel om det nyttjas pa ratt
satt. Kinnarps ar en valetablerad aktor med omfattande kapacitet inom underhall,
forsaljning och logistik. Att inleda ett mer strukturerat samarbete med Kinnarps kan
vara fordelaktigt for hela koncernen. Det kan Oka effektiviteten och samtidigt starka
koncernens samlade hallbarhetsarbete och synlighet.

Fortydliga kostnadsalternativ for kunden:

En utmaning for re-loved ar att det i dagslaget rader osakerhet kring kostnaden for
tjansten, bade for kunden och for Materia. Detta beror framst pa att omfattningen av
underhall kan variera fran fall till fall, vilket gor det svart att lamna exakta prisuppgifter
i forvag. Genom att i stallet erbjuda kunden ett prisintervall, med en angiven lagsta och
hdgsta majlig kostnad, skapas en storre transparens kring vad tjansten kan komma att
kosta och varfor. Detta kan Oka kundens fortroende och vilja att nyttja tjansten.
Samtidigt innebar en sadan prisstruktur en administrativ férdel for Materia, da det
minskar behovet av att genomfdra tidskravande individuella bedémningar i varje enskilt
fall.

Identifiera malgrupper:

Att identifiera relevanta malgrupper ar en central del i utvecklingen re-loved. Genom
att kartlagga vilka kundsegment som har stérst intresse for konceptet blir det mojligt
att anpassa erbjudandet efter deras specifika behov och krav. Detta bidrar inte bara till
Okad kundnojdhet och traffsdkerhet i kommunikationen, utan sakerstaller aven att
Materias resurser anvands dar de ger storst effekt.
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Utokning av re-loved sortimentet:

En framtida utdkning av re-loved sortimentet kan underlatta for Materia att erbjuda
aterbruksprojektet till en bredare kundkrets. En sadan utdkning skulle dock forutsatta
att det befintliga produktsortimentet och affarsmodellen forst har anpassats och
stabiliserats. Darfor bor sortimentsokningen betraktas som ett strategiskt
utvecklingssteg pa langre sikt, snarare an en omedelbar prioritering.

5.2 Helhetslosning med transport och tjanst

Inom re-loved finns en tydlig potential att vidareutveckla erbjudandet till en mer
omfattande helhetslésning, dar kunden inte enbart képer aterbrukade maobler, utan
aven far tillgang till tillhérande tjanster sasom transport och service pa plats. Denna
modell bygger vidare pa foretagets befintliga affarsmodell, men differentierar sig
genom att integrera ett service- och logistikpaket som 6kar kundvardet och darmed
attraktionskraften.

En central komponent i denna helhetslosning ar logistiken. For att underlatta hantering
av re-loved mobler foreslas att Materia erbjuder ett transportpaket, dar kunderna kan
fa sina mobler hamtade, levererade och vid behov aven aterbrukade pa plats. Vid
mindre reparationer eller anpassningar kan servicepersonal genomféra atgarder direkt
hos kunden, vilket dels minimerar servicetiden och reducerar klimatpaverkan fran
transporter.

Genom att samarbeta med Kinnarps, som ar moderbolaget i koncernen och en av
Europas ledande leverantér av kontorsmobler, finns det goda mdjligheter. Kinnarps
har redan etablerad infrastruktur i form av blaa lastbilar som har férmagan att reparera
mdbler oberoende av plats. Det innebar att logistiklésningen skulle kunna skalas upp
med relativt lag investering. Detta starker inte bara hallbarhetsprofilen for Materia, utan
aven effektiviteten i affarsmodellen. Enligt Amanda Djerf (2025), hallbarhetsansvarig
pa Materia, sker dessutom 98% av alla 6vriga transporter utanfor re-loved via Kinnarps
lastbilar, och dar betalas ingen frakt.

Utifran ett affarsstrategiskt perspektiv kan denna helhetslésning positionera re-loved
som en cirkular tjansteaktor. Det skapar goda forutsattningar for Okade
marknadsandelar, 0kad kundlojalitet samt nya intaktsstrommar kopplade till service
och transport.

5.3 Prioriterade rekommendationer

For att framja en langsiktig och hallbar utveckling av re-loved har tre centrala
rekommendationer identifierats.
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5.3.1 Standardisering av arbetssatt

En central rekommendation ar att infora en systematisk standardisering av arbetssatt
inom delar av affarsmodellen re-loved. Det galler produktion, marknadsféring,
kundrelationer och logistiken. Faststallda och lattillgangliga rutiner minskar behovet av
reflektion for medarbetare av varje enskilt moment vid re-loved ordrar, vilket minimerar
antalet icke vardeskapande aktiviteter for foretaget.

Standardiserade processer ger foretaget 6kad kontroll dver verksamheten och skapar
forutsattningar for systematiskt forbattringsarbete. Detta skildrar Liker (2004):
"standardized tasks are the foundation for continuous improvement and employee
empowerment”. Liker betonar aven att standardisering ar en forutsattning for bade
effektivitet och kvalitet. Skapandet av dessa standarder bor ske i nara samarbete med
berérda medarbetare. Detta eftersom de besitter framst den kunskapen om de
relevanta operativa processerna.

Om Materia har ambition att vidareutveckla re-loved bor darfor standardisering ha en
hdg prioritet. Tidigare historiska lean-implementeringar visar att produktiviteten i
enskilda processer kan 6ka med upp till 83% (Liker, 2004). Aven om detta kan anses
som ambitiost, sa visar avsaknaden av nuvarande standarder att det finns betydande
forbattringspotentialer. Okad effektivitet skulle sedan i sin tur kunna méjliggdra
prissankningar, starka vinstmarginaler och 6ka kapaciteten att hantera storre volymer
(Liker, 2004).

Implementeringen kan da inledas med att nuvarande arbetsmetoder kartlaggs och
dokumenteras (Liker, 2004 ). Darefter forsdker man hitta det "basta sattet” i samarbete
med personalen. Da kan standarder faststallas och spridas som tydliggér vad som ska
utféras, av vem och nar. Standarderna som etableras ska aven betraktas som
kortvariga da standiga forbattringar ska efterstravas och att starten endast ar en
startpunkt.

5.3.2 Marknadsforing

For att re-loved ska na sin fulla potential och bidra till Materias tillvaxt ar en strategiskt
utformad marknadsféring av hogt varde. En effektiv kommunikation kring aterbrukets
varde kan utmarka varumarket Materia som en innovativ och miljomedveten aktér inom
mobelbranschen. Enligt Jobber och Ellis-Chadwick (2020) ar marknadsforingens
karna att skapa kundvarde genom att méta och évertraffa kunders behov battre an
konkurrenterna. Foér att goéra detta mojligt, presenteras fyra centrala
marknadsfoéringsatgarder som  kan  framja re-loveds  genomslagskraft:
malgruppsidentifiering, personlig kontakt, sociala medier samt informationsspridning
vid koptillfallet.

En grundférutsattning for framgangsrik marknadsforing ar att identifiera och forsta
malgruppen. Genom att kartlagga kunders varderingar, behov och beslutsprocesser
kan budskapet anpassas for att skapa hogre relevans och mottaglighet (Jobber & Ellis-
Chadwick, 2020). Utdver bred kommunikation kan riktad kontakt med sarskilt
intressanta kundsegment skapa mervarde. Genom att ringa upp utvalda befintliga
kunder och presentera re-loved konceptet 6kar sannolikheten for ett langsiktigt
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engagemang och samarbete. Enligt Jobber och Ellis-Chadwick (2020) ar
direktmarknadsforing, som telefonsamtal till utvalda kunder, en viktig del av
relationsmarknadsforing, dar syftet ar att bygga langsiktiga och l6nsamma
kundrelationer.

Vidare erbjuder sociala medier en kostnadseffektiv kanal for att sprida information och
skapa engagemang kring re-loved. Enligt Jobber och Ellis-Chadwick (2020) ar sociala
medier en perfekt plattform for att sprida idéer och engagemang i realtid. Ett visuellt
och inspirerande innehall kan na nya malgrupper och starka kannedomen om
varumarket.

Ett ytterligare tillfalle att marknadsféra re-loved ar vid kundens forsta koptillfalle.
Genom att inkludera informationsmaterial om re-loved, exempelvis i form av en
broschyr eller digitalt utskick, kan kunden pa ett tidigt stadium fa kdnnedom om re-
loved. Det hade ocksa varit mojligt att erbjuda nagon sorts av abonnemang dar
kundens produkter var femte ar far genomga re-loved tjansten. En abonnemangstjanst
som maijliggor lojala och aterkommande kunder.

Sammanfattningsvis ar marknadsféring en viktig komponent for att skapa medvetenhet
och efterfragan kring re-loved. Genom att kombinera olika marknadsforingstekniker
kan Materia effektivt kommunicera vardet av aterbruk och starka sitt varumarke.

5.3.3 Reviderad prissattning

Ett hinder for en vidareutveckling av re-loved ar att nuvarande prissattning dverstiger
priset for nyproducerade mdbler. Detta skapar en paradox dar den cirkulara 16sningen
framstar som ekonomiskt mindre attraktiv, trots dess miljomassiga fordelar. For att 6ka
incitamenten for kunder att valja re-loved framfér nyproduktion rekommenderas darfor
en Oversyn av prissattningsstrategin, med malet att gora re-loved produkter mer
konkurrenskraftiga.

Kostnadsanalysen, se avsnitt 4.5, visar att re-loved generar hdga vinstmarginaler,
vilket innebar att det finns ett ekonomiskt utrymme att justera forsaljningspriset nedat
utan att affarsmodellen forlorar sin Idnsamhet. Att inféra en prissankning, exempelvis
i form av en hallbarhetsrabatt, skulle inte bara framja forsaljningen av re-loved, utan
aven forstarka Materias position inom hallbarhetsalternativ i mébelindustrin.

Genom att erbjuda ett lagre pris an nyproducerade alternativ, sands en tydlig signal till
kunderna om att hallbara val ska I6na sig, inte bara ur ett miljdperspektiv, men aven
ekonomiskt.
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6. Slutsatser

Studien visar att féretag som erbjuder hallbara tjanster behéver beakta flera avgérande
faktorer. For det forsta ar en konkurrenskraftig prissattning central, tjansten maste
framsta som ekonomiskt fordelaktig i jamférelse med mindre hallbara alternativ for att
attrahera kunder. For det andra ar effektiv logistik viktig i ett aterbruksflode. | fallet med
Materia innebar detta inte bara leverans till kund, utan aven en fungerande
returprocess. Bristfallig logistik kan annars leda till 6kade kostnader och en férsamrad
kundupplevelse.

En hallbar affarsmodell kraver ocksa langsiktig planering och integration i hela
vardekedjan. | Materias fall borjar detta redan i produktdesignen, dar mdjligheten till
underhall och aterbruk maste finnas inbyggd. Dessutom férutsatter modellen en
forlangd kundrelation, dar féretaget inte enbart saljer en produkt, utan ocksa
kontinuerligt erbjuder service och stdd. Detta skapar forutsattningar for bade 6kad
kundlojalitet och langsiktigt affarsvarde.

Vidare forskning bor rika in sig pa empiriska studier som understker marknadens
faktiska intresse och mottaglighet for aterbrukstjanster inom olika branscher som
mobelindustrin. Det finns ett behov av att tydligare kartlagga vilka drivkrafter och hinder
som paverkar foretags och kunders vilja att delta i cirkulara affarsmodeller. Dessutom
ar det angelaget att studera statens roll och mdjliga incitamentsstrukturer, sasom
subventioner — for att framja aterbruk och starka cirkulara initiativ. Eftersom aterbruk
och tjanstefiering sannolikt kommer spela en allt viktigare roll i framtidens hallbara
ekonomi, ar fortsatt forskning inom detta omrade bade aktuell och nédvandig.
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