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Establishment of start-ups in industrial markets for sustainable freight transportation
A study of FlexiWaggon AB in the Swedish Market

ELLEN FELIXSON OLIVIA LINDBERG
MATTIAS HULT  HAKAN LUNDBERG
NINVA KASSELIA VICTORIA WALLIN

Department of Technology Management and Economics
Chalmers University of Technology

SUMMARY

The transport sector today faces a number of challenges, with increasing demands
placed on environmental and sustainable solutions. This is a global issue that
attracts attention from many actors. For example, it has led to demands for technical
and efficient solutions from actors in the industry. In Sweden, a number of
companies have chosen to invest in the process of change where they work towards
a more sustainable society.

FlexiWaggon AB is one such company whose purpose is to manufacture trolleys that
enable intermodal transports to create a more sustainable transport alternative.
During its development, this start-up company has encountered problems
establishing itself in the industrial market.

The purpose of this bachelor thesis is to investigate how start-ups that have
developed sustainable innovations for the transport sector, such as FlexiWaggon
AB, can establish themselves in industrial markets.

The theoretical framework of the thesis is based on relevant research in industrial
markets such as networks, market strategies, establishment and strategies for start-
ups in such markets. The method of the study includes a study of freight transport in
Sweden and case studies of a number of potential customers for FlexiWWaggon.

The various actors revealed a common factor regarding intermodal transport,
resulting in an awareness of the problems with sustainability solutions within the
industry. But that is all based on time, flexibility and price. However, there are
differences in what it later means in practice for the different types of market players.

In conclusion, the economic factor is the most important issue for the actors, despite
the fact that sustainability, flexibility and time are important parameters when buying
transport. This means that FlexiWwaggon AB, in view of their position and resources,
should cooperate with infrastructure owners such as the Swedish Transport
Administration to create market penetration in the Swedish market. They should also
be flexible in being able to offer any additional services in order to sell and
strengthen their position on the market.

Keywords: market strategy, start-ups, industrial market, freight transport, intermodal
transport, railway, rolling highways, sustainable transportation, market introduction



Note: The report is written in Swedish.
SAMMANFATTNING

Transportsektorn star idag infor en rad utmaningar dar det stalls allt mer krav pa
miljo och hallbara I6sningar. Detta ar ett globalt problem som vacker uppmarksamhet
fran manga olika aktorer vilket till exempel har resulterat i att tekniska och effektiva
|6sningar efterfragas av aktorer inom transportsektorn. | Sverige finns aktérer som
har valt att satsa pa och investera i denna férandringsprocess dar man arbetar mot
ett mer hallbart samhalle.

FlexiWaggon AB ar en sadan aktor vars syfte ar att tillverka vagnar som mojliggor
intermodala transporter for att skapa ett mer hallbart transportalternativ. Detta start-
up har under sin utveckling stétt pa problem att etablera sig pa industriella
marknader.

Syftet med denna kandidatuppsats ar att undersoka hur start-ups som utvecklat
hallbara innovationer, for transportsektorn, likt Flexiwaggon AB, kan etablera sig pa
industriella marknader.

Det resulterade i att det teoretiska ramverket grundar sig i relevant forskning inom
industriella marknader som natverk, marknadsstrategier, etablering samt strategier
for start-ups inom sadana marknader. Metoden i denna uppsats bygger pa en
tvadelad studie som innehaller en initial del vilken beskriver och skapar forstaelse for
komplexa industriella marknader for godstransporter i Sverige. Metodens andra del
baseras pa en fallstudie dar potentiella kunder identifieras. Genom djupintervjuer i
fallstudien kunde vasentliga data samlas in for studiens andamal, dar fyra olika
aktérstyper var den bidragande faktorn.

De olika aktorstyperna visade pa en gemensam faktor betraffande intermodala
transporter, vilket resulterade i att det finns en medvetenhet kring problematiken med
hallbarhetslésningar inom deras bransch. Men att det hela grundar sig i tid, flexibilitet
och pris. Dock rader det skillnader kring vad detta senare innebar i praktiken fér de
olika aktorstyperna.

Sammanfattningsvis ar den ekonomiska faktorn den viktigaste fragan foér de olika
aktdrstyperna, trots att hallbarhet, flexibilitet och tid ar viktiga parametrar vid kép av
transport. Detta foranleder till att Flexiwaggon AB med tanke pa deras position och
resurser bor skapa samarbete med infrastrukturagare som Trafikverket for att skapa
marknadsintrang pa den svenska marknaden. De bor aven vara flexibla med att
kunna erbjuda eventuella kringtjanster for att salja sitt karnerbjudande och starka sin
position pa marknaden.

Nyckelord: marknadsstrategi, start-ups, industriell marknad, godstransport,

intermodal transport, jarnvag, rullande motorvagar, hallbara transporter,
marknadsintroduktion

Notera: Rapporten ar skriven pa svenska.






FORORD

Denna kandidatuppsats har skrivits under varen 2021 vid Institutionen for Teknikens
ekonomi och organisation vid Chalmers tekniska hogskola. Uppsatsen &r skriven av
civilingenjorsstudenter fran Industriell ekonomi och har en omfattning om 15hp. Under
arbetets gang har vi fatt handledning av Frida Lind fran avdelningen for Supply and
Operations Management.

Forst av allt vill vi rikta ett stort tack till just Frida Lind som guidat oss, trott pa oss
och inte minst av allt gett oss ovérderlig respons genom hela arbetet. Vi vill dven tacka
Jan Eriksson, VD for FlexiWaggon AB, som bade bidragit med information och enga-
gemang till var uppsats men ocksa for att han latit oss genomfora detta kandidatarbete
och anvinda fallet FlexiWaggon AB som utgangspunkt.

Vi vill ocksa rikta ett sort tack till alla de foretag som tagit sin tid att medverka och
gjort det mojligt for oss att genomfora arbetet. Insikten i de olika foretagen och deras
behov har varit ovirderlig. All den feedback och det engagemang vi fatt fran samtliga
inblandade har gjort det mojligt for oss att avsluta med en studie vi alla ir stolta dver.

Ellen Felixson
Mattias Hult
Ninva Kasselia
Olivia Lindberg
Hakan Lundberg
Victoria Wallin

Chalmers tekniska hogskola
Goteborg, 14 maj 2021






Innehall

1

Introduktion

1.1 Bakgrund . . . ... ... ...

1.2 Syfte och fragestdllningar . . . . . . ... ... ... ..........
1.2.1  Avgrdnsningar . . . . . . . ... ..o

1.3 Disposition . . . . . . . . . e e e e

Teoretiskt ramverk

2.1 Industriella marknader som nédtverk . . . . . ... ... ... ... ..
2.1.1 Natverksansatsen . . . . . .. .. .. ... ... ...
2.1.2 ARA-modellen . . . . ... ... ... ...

2.2 Marknadsstrategi pa industriella marknader . . . . .. ... ... ...
2.2.1 Utforma en marknadsstrategi . . . . . ... ... ........
2.2.2 Utformaetterbjudande . . . . . . ... ... ... .. .....
2.2.3 Positionering pa industriella marknader . . . . . ... ... ..

2.3 Etablering pa industriella marknader som start-up . . . . ... ... ..
2.3.1 Partnerskap och relationer . . . ... ... ... ........
2.3.2 Etablering pa industriella marknader . . . . . . ... ... ...
2.3.3  Marknadsstrategi for start-ups pa industriella marknader . . . .

Metod

3.1 Metodansatsochuppldgg . . . . . ... .. ... ... ... ...

3.2 Insamlingavdata . . ... ... .. ... .. .. ... ...
3.2.1 Litteraturgenomgang . . . . . . . . . .. .. it
3.2.2 Design och genomférande av intervjuer . . . . . ... .. ...
323 Analysavdata . ... ... .. ... ... ... ...

3.3 Kritiskdiskussion . . . . ... oL L oL

FlexiWaggon AB

4.1 Foretagsbeskrivning . . . . . . . . .. Lo
4.2 FlexiWaggon ABs tekniska losning . . . . . . . ... ..o
4.3 Hallbarhet och FlexiWaggon AB . . . . . ... ... ... .......
4.4 Konkurrerande 16sningar . . . . . .. ... ...

Beskrivning av godstrafik i Sverige

5.1 Godstransporti Sverige . . . . . . ... ..o
S5.1.1  Godstransport pAVAZ . . . . . . . ...
5.1.2  Godstransport pa jarnvag . . . . . . . . .. ..o ...
5.1.3 Intermodala transporter . . . . . . . . . ... ... ... ...
5.14 Valavtransportslag . . . . . . ... ... ... ... ... ..

W W N = =

O 3 NN L i

12
12
12
12
13
14
15

17
17
19
21
22



5.2 Infrastruktur inom godstransport . . . . . . . ... ... ... L. 27
5.2.1 Infrastrukturvig . . . ... ... . ... ... 27
5.2.2 Infrastruktur jarnvdg . . . . . .. ... oL 28
5.3 Akademins och Closers syn pa godstransporter . . . . . ... .. ... 29
5.4 Aktorer inom godstransport . . . . . . ... Lo 30
5.4.1 Aktorer inom végtransport . . . . . . .. ... 32
5.4.2  Aktorer inom jarnvagtransport . . . . . . ... ... ... 33
5.4.3  Aktorer inom intermodala transporter . . . . . .. .. .. ... 34
5.5 Potentiella kunder inom godstransport . . . . . .. ... ... .. ... 35
5.5.1 TransportkOpare A . . . . . . . . ... ... 35
5.5.2 Transportképare B . . . . .. ..o 37
5.53 Tagoperatdren . . . . . .. ... 38
5.54 Speditoren . . . ... 40
6 Analys 43
6.1 Analys av godstransport som ett ndtverk . . . . . .. ... .. ... .. 43
6.1.1 Kundbehov hos Transportkopare A . . . . . .. ... .. ... 44
6.1.2 Kundbehov hos Transportkbpare B . . . . . ... .. ... .. 44
6.1.3 Kundbehov hos Tagoperatéren . . . . . . .. ... ... .... 45
6.1.4 Kundbehov hos Speditéren . . . . . . . ... ... L., 45

6.1.5 Olika perspektiv pa utmaningar infoér framtiden for godstrans-
POTET . . . . . ot i e e e e 46
6.2 Utformande av marknadsstrategi for FlexiWaggon AB . . . . . . . .. 47
6.2.1 Samarbete och relationer med potentiella kunder . . . . . . .. 47
6.2.2 Utveckling averbjudande . .. .. ... ... ......... 49
6.2.3  Nitverksposition for FlexiWaggon AB . . . . . . ... ... .. 50
7 Diskussion 52
8 Slutsats 53
8.1 Rekommendation . . . . ... ... ... L L 54

Kiillforteckning 56



BEGREPPSLISTA

Ad hoc-transporter: Transporter som inte gar enligt en av Trafikverkets i forvig tilldelad
tidtabell.

Closer: En samverkansplattform som jobbar med att driva utveckling inom transport-
sektorn, vilket gors via partners.

FlexiWaggon AB: Ett start-up foretag som arbetar med en innovation for godstransporter.

FlexiWaggon: En innovation utformad av FlexiWaggon AB for att effektivisera forflytt-
ningen av végtrafik till jarnvigen.

Industriell marknad: En marknad dér foretag séljer produkter och tjanster till andra
foretag.

Innovation: En ny idé som &r anvindbar och har ett vérde.
Intermodal transport: Utnyttjandet av flera transportsitt vid transport av en godsenhet.

Kdrnerbjudande: Foretagets initiala erbjudande utan nagra extra viardeskapande aktivi-
teter.

Marknadsstrategi: Avser de strategier som beskriver hur ett foretag ska na ut till kund
och kommunicera till kund

Matartransport: Transporter, vanligtvis med lastbil, mellan terminal och mottagare eller
sdndare.

Speditor: Syftar till aktoren som tar hand om en transportkoparens hela transportbehov,
det vill séga hela kedjan fran dorr till dorr.

Start-up: Bolag med skalbara affarsmodeller och som befinner sig i ett tidigt skede i sina
verksamheter.

Systemtag: Nar ett helt tagset utnyttjas av en kund, till skillnad fran nér enskilda vagnar
nyttjas av olika foretag.

Tagoperator: Foretag som kor tag, antingen for sin egna verksamhet eller pa uppdrag
av andra.

Viirdeerbjudande: Hur foretag viljer att positionera sin produkt i forhallande till sina
konkurrenter.

Akeri: Foretag som kor transporter med lastbil.



1 Introduktion

Utsldppen av vixthusgaser okar konstant over hela vérlden och dr pa manga sitt ett
stort hot for det moderna samhiéllet. Forutom direkt paverkan pa klimatet riskerar des-
sa Okningar dven att leda till allvarliga konsekvenser for flera andra omraden sasom
matproduktion, vattentillgang och paverkan pa ekosystemet bade pa land, i sjoar och
hav (UNDP, 2020a). Aven om det finns minga bidragande faktorer till vixthuseffekten
identifieras forbrianning av fossila brinslen som den storsta bade internationellt och i
Sverige (Naturvardsverket, 2021).

Forutom transportsektorns miljopaverkan, paverkar sektorn ocksa ménniskors liv pa
andra sitt. Utdver luftfororeningar bidrar végtrafiken dven till hélsorisker for ménniskor
i form av buller som i ldingden kan leda till bade trétthet, nedsatt koncentration och pre-
stationsformaga. Och da fossila brénslen inte forbranns fullstdndigt bildas partiklar och
gaser, luftfororeningar som ar giftiga for bade minniskor och djur och kan ha allvarliga
konsekvenser for hilsan (Naturvardsverket, 2021). I och med att transportsektorn i stort
ar beroende av fossila brénslen i dagsldget blir detta saledes ett allt viktigare omrade
for sektorn. Diérfor letar sektorn standigt efter nya och effektiva 16sningar pa problemet,
inte minst tekniska losningar och nya innovationer som pa manga sétt kan ses som ett
maste for att sikra en hallbar framtid.

1.1 Bakgrund

I och med de stora problemen transportsektorn star infor géllande miljo och hallbarhet sa
blir nya, mer tekniska och effektiva l6sningar, allt mer relevant. Melander m. fl. (2018)
namner att Sverige ir ett av de linder som satsar pa detta, dir malsittningen bland annat
ar att ersitta de fossila brianslena med mer fornybara, men ocksa att minska trangsel i
stadsomraden. Ambitionen grundar sig inte enbart pa ovanstaende problem och pa att
kunna uppfylla nationella och internationella transportpolitiska mal, utan beror dven pa
strdvan att kunna skapa en framtida industriell konkurrenskraft inom transportsektorn.

Melander m. fl. (2018) pastar vidare att framtida konkurrenskraft 4r oerhort viktigt i och
med det som transportsektorn star infor, da det kommer att bli en mer konkurrensbaserad
bransch med kunder som kréver bittre service med snabbare tjidnster, och samhillen som
stravar efter mindre triangsel i stadsomraden. Transporten och dess konkurrenskraft dr
en viktig del i samhillet da det ocksa bidrar till ett okat BNP (Melander m. fl., 2018).
For att uppfylla de framtida mal som namnts krévs en utveckling inom transportsektorn.
Det édr darmed nodvindigt med en satsning inom R&D och en strategi med ett centralt
nyttjande av savil information som informationsutbyte mellan olika aktorer, det vill
sdga de foretag som dr verksamma inom transportsektorn, i ett nédtverk.

Strategier med samarbeten i nédtverk kommer att vara betydelsefullt eftersom externa



kunskaper spelar en stor roll for utveckling av nya satsningar (Aaboen m. fl., 2013).
Ytterligare viktiga aspekter inom strategi dr identifiering av kunder och deras likheter
i behov som gar att dra nytta av, samt ideér kring hur kunskapsdelning mellan olika
kunder kan uppmuntras. Kunskapsdelning mellan kunder kan leda till att det gar att
kringga de stora investeringar som kan komma att krivas for kunskapsutveckling. Det
betyder att implementering av ny teknik och nya samarbetsformer 4r viktiga pelare 1
stravan mot ett mer hallbart och effektivt transportsystem (Melander m. fl., 2018).

Ett start-up foretag som arbetar med en hallbar innovation for godstransporter r FlexiWaggon
AB. Ett start-up dr ett bolag med skalbara affarsmodeller och som befinner sig i ett tidigt
skede 1 sina verksamheter. Bakgrunden till idéen kring foretagets produkt FlexiWaggon

ar att bidra till ett hallbart transportsystem. FlexiWaggon &r en vagnlosning som ger
storre mojligheter att flytta vigtrafiken till jarnvdagen pa ett effektivt sitt, nagot som &r
tankt att leda till att befintlig infrastruktur kan utnyttjas i hogre grad (FlexiWaggon.,

u. a). Forhoppningen ér att ytterligare etablering av foretaget och dess 16sning ska leda

till att det i hogre grad gar att fa fordelarna av jarnviagens tempo pa transporter och laga
miljopaverkan tillsammans med lastbilens flexibilitet.

FlexiWaggon AB har dnnu inte etablerat sig pa marknaden men har férhoppningar om
att kunna gora det inom transportsektorn. Det dr ett faktum att hallbarhet har fatt ett
storre fokus inom manga branscher, dirmed skulle FlexiWaggon AB kunna vara en del
av nagon av dessa och hjilpa till att komma framat i utvecklingen. For att kunna bidra
till detta behover foretaget dock en tydlig strategi. Aaboen m. fl. (2013) menar dven att
det viktigt for ett start-up att finna den forsta kundrelationen for att kunna etablera sig,
didrav dr ett forsta steg for FlexiWaggon AB att identifiera vem som &dr vagnlosningens
kund.

1.2 Syfte och fragestillningar

Syftet med den hir studien &r att studera hur start-ups, som utvecklar hallbara innovatio-
ner for transportsektorn, kan etablera sig pa industriella marknader. Det gors med hjélp
av fallet FlexiWaggon AB dir deras potentiella introduktion av en hallbar 16sning for
intermodala transporter kommer att studeras.

FlexiWaggon har en stor potential for flera aktorer och ur olika perspektiv, inte minst ur
ett hallbarhetsperspektiv dér den kan bidra till en mer héllbar godstransport. Trots den
stora potentialen som finns kring produkten, har den inte fatt fiste pa marknaden. I dags-
laget har foretaget inte nagra kunder men forsok kring att implementera FlexiWaggon
pagar i flera lander och inom flera relativt separata kundsegment. Kortfattat r det pro-
blematiken som ett start-up star infor vid etablering pa industriella marknader som ska
brytas ned och undersokas - FlexiWaggon AB behover en strategi. Denna problematik
mynnar ut i foljande fragestillning:



* Hur ska FlexiWaggon AB etablera sig pa nya marknader?

For att kunna besvara fragestillningen kommer problemet att delas upp i delfragor, vilka
foljer nedan:

1. Hur ser marknaden for godstransport ut i Sverige idag, vilka aktdrer ingar och hur
forhaller de sig till varandra?

2. Vilka behov har potentiella kunder till FlexiWaggon AB?

3. Hur ska FlexiWaggon AB utforma en marknadsstrategi med tillhérande vérdeer-
bjudande for sin initiala etablering och hur bor FlexiWaggon AB samverka med
andra aktorer pa marknaden?

1.2.1 Avgrinsningar

I och med att foretaget FlexiWaggon AB #nnu inte etablerat sig pa nagon marknad kan
alla marknader ses som potentiella. Fallstudierna kommer dirav att viljas ut genom en
aktorskarta som identifierats i en inledande del av studien. I och med vagnarnas funk-
tion och dess grinssnitt mellan jarnvigs- och vigtransport kommer arbetet enbart avse
godstransport samt transportslag pa land. Vidare kommer studien dven att avgréinsas till
Sverige som geografisk marknad for att se till mojligheterna till en initial marknadspe-
netration dir.

1.3 Disposition

Rapporten &r strukturerad utifran atta olika kapitel. Nedan presenteras respektive kapi-
tels innehall for att ge en 6vergripande forstaelse kring hur rapporten dr disponerad.

Kapitel 1, inledning, innefattar bakgrund och presentation av FlexiWaggon AB och dess
tekniska 16sning. Vidare presenteras rapportens syfte, fragestéllning, delfragor och av-
grinsningar.

Kapitel 2, teoretiskt ramverk, kartldgger relevant teori for att ge en djupare forstaelse
kring fragestéllningen och de tre delfragorna. Teorin bygger pa de tre pelarna; industri-
ella marknader som nitverk, marknadsstrategi pa industriella marknader och etablering
pa industriella marknader som start-up.

Kapitel 3, metod, redovisar det tillvigaganssitt som har anvints for att samla in och
analysera data. Vidare motiveras urvalsprocessen och slutligen ges en kritisk diskussion
angaende de olika risker som kan patriffas vid insamling av data och hur dessa har
beaktats.

Kapitel 4, FlexiWaggon AB, presenterar FlexiWaggon AB mer ingaende och ger dir-
med en djupare foretagsbeskrivning och forklaring kring foretagets tekniska 16sning.



Avslutningsvis redovisas konkurrerande 16sningar som existerar pa marknaden idag.

Kapitel 5, beskrivning av godstrafik i Sverige, beskriver de olika godstransporterna pa
land i Sverige, det vill sdga jarnvdg och vdg, men dven intermodala transporter. For
respektive transportslag presenteras dess aktorer och infrastruktur vilket sedan resulterar
1 en aktOrskarta. Vidare redogors potentiella kunder till FlexiWaggon AB och deras syn
pa marknaden.

Kapitel 6, analys, avser att tolka och jamfora insamlad data. Kapitlet inleds med gods-
transport som ett nitverk. Det f6ljs av att kundbehov och olika perspektiv pa utmaningar
infor framtiden jamfors. Avslutningsvis utformas ett forslag rorande marknadsstrategi
innehallande relationer med potentiella kunder, utveckling av erbjudande samt nétverks-
position.

Kapitel 7, diskussion, avser att resonera framtidsutsikter och lirdomar fran fallet FlexiWaggon
AB.

Kapitel 8, slutsatser och rekommendationer, besvarar huvudfragestéllningen och de forsk-
ningsfragor som legat till grund for rapporten utifran analys och diskussion.



2 Teoretiskt ramverk

Foljande kapitel syftar till att kartligga relevant teori som d@mnar att ligga till grund
for att forsta industriella marknader, virdeerbjudanden och marknadsstrategi. Detta for
att i ett senare steg anvinda teorin for att analysera marknaden och Flexiwaggon ABs
position. Kapitlet redogor for olika synsitt pa industriella marknader och vidare gar det
mer djupgaende in pa de speciella omstindigheter som ror start-ups gillande relationer
och etablering.

2.1 Industriella marknader som nitverk

Auvsnittet nedan avser presentera teori rorande aktorer, resurser och aktiviteter bade pa
den aktuella marknaden men ocksa modeller kring hur dessa forhaller sig till varandra.
Det gors for att forsta hur marknaden kan ses pa utifran teorin. Med marknad avses i
detta avsnitt industriella marknader, vilket innebédr en marknad dir foretag séljer pro-
dukter och tjanster till andra foretag (Kindstrom m. fl., 2012). Dessa marknader kallas
ocksa “business-to-business” dér interaktion sker foretag sinsemellan.

2.1.1 Natverksansatsen

Nitverksansatsen innebér att ett foretags relationer illustreras 1 ett sammanhingande
nitverk. Det har blivit allt viktigare att illustrera relationer i en helhet och det har bland
annat sin forklaring i att affirsmarknaderna blivit allt mer komplexa (Kindstrom m. fl.,
2012). Den okade komplexiteten har kommit av en okad interaktion mellan foretag dir
anpassningar och investeringar gors i samband med varandra 6ver tid. An viktigare blir
det att illustrera relationer i ett nitverk pa industriella marknader i och med att dessa
generellt sett &r mer komplexa jamfort med pa konsumentmarknader.

Komplexiteten som finns i néitverket medfor att resultatet av en relation blir svar att
uppna for respektive part pa egen hand i och med att relationen blir unik (Hakansson &
Snehota, 1995). De uppkomna relationerna kan vidare hanteras i form av en kundportfol]
dér respektive relation anpassas i forhallande till varandra for att kunna se dem som en
helhet. Nir relationer sitts 1 en helhetsbild blir det littare att anpassa dem gentemot
varandra och skapa en strategi for att gora det sa fordelaktigt for foretaget som mojligt.

2.1.2 ARA-modellen

Inom nétverk utvecklas relationer som ett resultat av att linkar kopplas samman genom
aktiviteter, resurser och aktorer, vilket illustreras i figur 1. De tre parametrarna aktivite-
ter, resurser och aktorer dr byggstenarna for en affirsrelation och dessa skikt kan anvin-
das for att beskriva effekten av en relation (Hakansson & Snehota, 1995). De tre skikten
ar beroende av varandra vilket betyder att om dndringar gors pa ett stille kommer det



att paverka de andra skikten ocksa. Forstaelsen for hur sma foridndringar kan komma
till uttryck i de andra skikten stirker forstaelsen kring den dynamik som finns inom
relationer. Nitverk kan vidare kdnnetecknas av att nagon av de tre lankarna dominerar
och det kan bero pa vilken typ av marknad foretaget verkar pa. Det ér fyra parametrar
som kénnetecknar affirsrelationer som knyter samman foretag inom nétverket och det
ar att de &r kontinuerliga, komplexa, symmetriska och informella (Hakansson & Sneho-
ta, 1995). Forstaelsen for hur ndtverk dr uppbyggda, vilka fordelar som finns och vilka
begrinsningar det kan medfora dr mycket viktiga att forsta. Vikten av den overgripande
forstaelsen av nitverk kan vara viktigare dn att ha en vil utarbetad strategi i nitverket
(Hakansson & Ford, 2002).

Aktorer

Resurser Aktiviteter

Figur 1: ARA-modellen, aktorer, resurser och aktiviteter bygger upp affarsnétverk

2.2 Marknadsstrategi pa industriella marknader

Avsnittet nedan avser presentera teori kopplat till hur strategier och erbjudanden som
ar relevanta for ett foretags initiala etablering utformas i praktiken. Det innefattar teori
rorande marknadsstrategi, viardeerbjudanden samt positionering i forhallande till kon-
kurrenter.

2.2.1 Utforma en marknadsstrategi

Det fundamentala for att ett foretag ska kunna vara 16nsamt &r att de far sin produkt eller
tjanst sald. En viktig aspekt for att det ska ske dr att foretaget behover ha unika fordelar i
forhallande till sina konkurrenter for att potentiella kunder ska vélja foretagets erbjudan-
de framfor en konkurrents (Kindstrom m. fl., 2012). Det leder i sin tur till att foretaget
maste na ut med sitt erbjudande samt kommunicera varfor erbjudandet dr fordelaktigt.
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Marknadsstrategier syftar till de strategier som beskriver hur ett foretag ska na ut till
kund och kommunicera till kund. Det kan handla om att na ut som foretag eller att na ut
med ett specifik erbjudande, men oavsett bor fokus ligga pa att na ut med det potentiella
virdet foretaget kan skapa (Kindstrom m. fl., 2012). Strategierna kan dven svara pa mer
operativa fragestéllningar som hur foretaget forhaller sig till marknadsforingskampanjer
eller deltagande pa méssor.

Ett foretags marknadsstrategi bor enligt Anderson m. fl. (2009) dven vara titt kopplad
till dess verksamhetsstrategi. Generellt ska en marknadsstrategi svara pa tre fragor; ’vad
vet vi om marknaden?”, vad vill vi uppna?” och “hur ska vi uppna det?”. I och med
att en marknadsstrategi bygger pa verksamhetsstrategin 4r ett naturligt steg i att ta fram
en ny marknadsstrategi att se over verksamhetsstrategin. En del i det dr att foretaget bor
se till om det de vill uppna pa marknaden star i konflikt med verksamhetsstrategin, den
kan i sadana fall ocksa behdva uppdateras.

Gillande verksamhetsstrategier gar det att se en koppling till de tre monster Aaboen
m. fl. (2013) identifierat, vilka &dr; gemensamma fordelar, kunskapsdelning och mellan-
hinder, gillande resursutvecklandet. Dessa tre monster har sin grund i interaktion mel-
lan parter och genom att implementera dessa fordndringar i verksamhetsstrategin besva-
ras dels vad som r kidnt om marknaden och dels vad som vill uppnas i kombination med
hur det ska goras.

2.2.2 Utforma ett erbjudande

Ett erbjudande for ett foretag kan beskrivas som ett sitt att konkret visa pa potentiellt
virde som foretaget kan skapa for kund. Att ha ett attraktivt erbjudande dr grundldggan-
de bade vid introduktion pa en marknad likvil som for fortsatt verksamhet. Kindstrom
m. fl. (2012) ndmner att ett erbjudande kan delas upp i olika nivéer, dessa kan beskri-
vas enligt figur 2. Kérnerbjudandet &r grundnivan och kan ses som foretagets initiala
erbjudande utan nagra extra virdeskapande aktiviteter.



Figur 2: Kérnerbjudande och stodjande delar (Kindstrom et al., 2012, s.104)

Erbjudanden bor ha stark anknytning till kundbehov, bade i form av priméra och sekun-
didra behov. Det gor att en initial och viktig del for att kunna skapa ett erbjudande &r att
forsta bade kundens behov och dess syn pa virde (Kindstrom m. fl., 2012). Att utveckla
ett erbjudande bor dédrav borja med att ta fram behoven och dven se till hur mycket virde
det skapar, detta i form av vad kund kan ténka sig att betala for virdet. I detta steg &dr det
ar viktigt att vara precis och tydlig (Lanning & Michaels, 2000). Att veta vad kunderna
har for behov ger mojligheten att ga vidare till att segmentera och dela upp kunderna ef-
ter deras karaktidristik. Utifran segmenten kan foretaget sedan undersoka vilka segment
som det finns mojlighet att skapa och leverera virde till.

Vidare behover foretaget @ven kunna skapa det virdeerbjudande som de identifierat och
slutligen formedla virdet till kund (Lanning & Michaels, 2000). Virdeerbjudande hand-
lar om hur foretaget valt att positionera sin produkt i forhallande till sina konkurrenter. I
manga fall handlar framgéang inte om att ha det bista virdeerbjudandet pa pappret utan
att faktiskt ocksa kunna leverera virdet. Det leder till att varje del i produktionskedjan
maste jobba for att kommunicera och producera det virdet som ir intressant for kund.
La Rocca m. fl. (2013) ndmner att det i viss man #r osannolikt att ett start-ups erbjudan-
de i#r helt firdigutvecklat ur alla aspekter som ir viktiga for kunden. Aven om foretaget
sjilv och utvecklarna av produkten har en klar bild av vad de vill erbjuda &r det osan-
nolikt att det helt och hallet matchar vad kunden har behov av. Séledes ar det sannolikt
att det kommer att krivas anpassningar av bade produkt och erbjudande for att mota



potentiella kunders behov.

2.2.3 Positionering pa industriella marknader

Da ett foretag avser att etablera sig pa en befintlig marknad kommer de att vara tvungna
att ta hdnsyn till redan befintliga aktorer, det vill sdga konkurrenter. For att positionera
sig pa en marknad kan tre olika strategier identifieras med fokus pa just konkurrenter.
Dessa kallas Porters generiska konkurrensstrategier och &r; differentiering, kostnads-
ledarskap och fokus/nisch (Kindstrém m.fl., 2012). Vilken strategi som ett specifikt
foretag bor fokusera pa beror bade pa vilken marknad de vill verka pa samt vilken kon-
kurrensfordel de har.

De olika strategierna bygger pa att foretaget ska finna det som dr konkurrenskraftigt
med sin produkt eller tjdnst for att kunna fokusera pa det i sin kommunikation mot kund
och marknad (Kindstrom m. fl., 2012). En strategi som bygger pa differentiering syftar
till att lyfta fram det unika hos sitt erbjudande i forhallande till konkurrenter. En fordel
med differentieringsstrategi dr att det kan ge mojlighet till att hdja priset i forhallande
till marknaden. I motsats till denna strategi gar kostnadsledarskap ut pa att vara konkur-
renskraftig genom att erbjuda det ldgsta priset och erbjudandet har saledes ldgst kostnad.
Den sista typen av strategi, fokus/nisch, syftar till att istillet for att vinda sig till hela den
tankta marknaden fokusera pa en mindre del av kunder. Pa den utvalda delen av mark-
naden bor foretaget dock kommunicera ett erbjudande med antingen differentierings-
eller kostnadsledarskapsstrategi (Kindstrom m. fl., 2012).

Kindstrom m. fl. (2012) ndmner transaktionella relationer och hir kan en parallell dras
till Porters generiska konkurrensstrategier med utgangspunkt i kostnadsledarskapsstra-
tegin. Transaktionella relationer &mnar att 6ka andelen transaktioner, vilket gar i linje
med att implementera ett baserbjudande med ldgre pris och pa sa sitt tillimpa kost-
nadsledarskap som strategi pa marknaden. Ytterligare en parallell som kan dras mellan
relationer och konkurrensstrategi dr den relationella relationen, vilken beskrivs av Kind-
strom m. fl. (2012), och Porters nischade strategi. Den relationella relationen avser en
langre tidshorisont dir foretaget investerar mer tid och energi for att vdarna om relatio-
nen med kund. Det kan tolkas vid en mer nischad strategi dir foretaget fokuserar pa en
mindre kundbas och ddrmed erbjuder en mer skriddarsydd 16sning for slutkund.

2.3 Etablering pa industriella marknader som start-up

Auvsnittet nedan avser att presentera teori rorande relationer och hur start-ups kan se pa
bade partnerskap och relationer i forhallande till sin tilltdinkta plats i ndtverket. Vida-
re presenteras ytterligare teori rérande etablering och de speciella omstindigheter som
finns da ett foretag star for den initiala etableringen.



2.3.1 Partnerskap och relationer

La Rocca m. fl. (2013) argumenterar for att utvecklingen av den forsta storre kundrela-
tionen dr en avgorande faktor for ett nystartat foretag. Att hitta den forsta kunden innebér
ofta mycket mer 4n att endast fa igenom den forsta forsdljningen av foretagets produkt.
Det dr mer sannolikt att etablerandet av den forsta kundrelationen bestar av en komplex
process dir foretagets erbjudande, forsédljning och organisation utvecklas tillsammans
med kunden. Vidare menar La Rocca m. fl. (2013) att utvecklingen av ett nytt foretags
forsta kundrelation karaktériseras av tva delar. For det forsta dr det troligt att utveck-
lingen av ett nytt foretags erbjudande pa sitt och vis sker mellan foretaget och kunden.
For det andra dr det troligt att det nystartade foretaget kommer att stéllas infor svara
investeringsbeslut innan kundrelationen #r etablerad, da det inte &r pa forhand givet vad
som kommer att vara av viarde for kunden. Det forsvaras ytterligare av att ett nystartat
foretag inte alltid har erfarenhet av att utveckla kundrelationer (La Rocca m. fl., 2013).

Foretag som lyckas etablera en givande forsta kundrelation kan uppna ett flertal for-
delar fran det (Aaboen m.fl., 2013). Genom att lata den forsta kunden verka som en
utvecklingspartner kan foretagets produkt eller erbjudande formas pa ett séitt som &r
ekonomiskt hallbart och det kan sedan anvidndas som en grund nér nya kundrelationer
ska utvecklas. Utover detta dr det ocksa sannolikt att kunden redan har ett existerande
nitverk av affirsrelationer och det kan foretaget, som start-up, dra nytta av genom att dér
finna nya kunder och samarbetspartners. Pa sa sitt kan det vara en del i att ett start-up
finner en position i ett relevant nédtverk. Vidare kan den forsta kunden verka som refe-
rens for foretaget nir de soker nya kundrelationer. Det adr sdrskilt viktigt for nystartade
foretag da de inte dr kénda for malgruppen sedan tidigare och de kan dessutom sakna
resurser for bredare marknadsforing. Dessutom finns det en mgjlighet att en forsta kund
kan generera kapital och darmed minska behovet av extern kapitalisering for foretaget
vilket gor att mer tid och resurser kan laggas pa att utveckla nya kundrelationer (Aaboen
m. fl., 2013).

2.3.2 Etablering pa industriella marknader

Synen pa marknader som nitverk spelar allt storre roll vid etablering. Enligt Aaboen
m. fl. (2013) gor en plats i ett nitverk och samarbete med andra foretag det léttare att
bibehalla kunder och relationer som spelar en viktig roll vid etablering. For att kunna ta
del av fordelarna med ett nédtverksfokus krivs det att de aktorer som valts att samarbeta
med kan hjélpa till att utveckla det nya foretagets formaga att expandera och effektivt
na ut genom nitverket.

Annu en viktig aspekt vid etablering ir enligt Blank och Dorf (2012) att sitta upp en
sa kallad kundrelationshypotes. En sadan hypotes bor preciseras innan etablering for
att na de forsta kunderna. Initialt nas kunder av information genom betald samt obetald
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reklam. Vidare finns det totalt fyra steg en potentiell kund passerar innan foretaget kan
rakna den som en faktisk kund. Steg ett och tva innefattar att kunden blir medveten om
produkten samt far ett intresse av att ta reda pa mer om den. Steg tre och fyra innefattar
att den potentiella kunden overvéger ett kop och slutligen att en transaktion sker. Efter
att den forsta transaktionen har skett menar Blank och Dorf (2012) att ett start-up bor
fokusera pa ytterligare tva aspekter:

1. att frimja framtida transaktioner fran samma kund och
2. att mojliggora och ge incitament for kunden att hinvisa nya kunder till foretaget.

Aaboen m. fl. (2013) har identifierat ytterligare tre stycken aterkommande monster som
anses viktiga for start-ups vid etablering. Alla tre monster relaterar till interaktion i nét-
verk och mellan olika aktorer samt till problemet med begrinsade resurser. De identifi-
erade monstren dr gemensamma fordelar, kunskapsdelning samt mellanhéinder. Genom
att identifiera gemensamma fordelar, sirskilt vad géller kunders behov, och ldra sig hur
de kan utnyttjas pa ett bra sitt kan utveckling av relationer framjas samtidigt som skal-
fordelar kan nyttjas. Kunskapsdelning avser hur kunskapen sprids mellan kunder. En
hog kunskapsdelning medfor att det krdvs mindre satsningar fran foretagets hall for att
de ska fa en stark position i nédtverket och kunna bredda resursbasen. Anvindandet av
mellanhédnder dr liksom kunskapsdelning ett sitt att stiarka positionen i nétverket, men
innebdr dven en mojlighet att expandera kundbasen. Det kriver dock att foretaget maste
utforska potentiella partners som kan ta rollen som mellanhand for affdrer och kontakt
med kunder.

2.3.3 Marknadsstrategi for start-ups pa industriella marknader

Det 6vergripande syftet med detta kandidatarbete dr att studera hur start-ups som ut-
vecklat hallbara innovationer kan etablera sig pa industriella marknader. Baserat pa ti-
digare avsnitt och den presenterade teorin kan slutsatsen dras att det &r viktigt att forsta
strukturen av marknaden som &r av intresse. Vidare bor fokus ocksa ligga pa att skapa
och underhalla relationer for att veta vad kunder vérdesitter och dirmed kunna skapa
erbjudanden.

Sammantaget identifieras foljande tre aspekter vara av storst vikt vid start-ups etable-
ring pa industriella marknader; (i) forstaelse av marknaden som ett nitverk av sam-
mankopplade aktorer, (ii) utveckling av samarbete och relation med potentiella kunder
samt identifiering av omraden kring kunskap- och resursutbyten och (iii) forstaelse for
kundrelationens betydelse for utveckling av erbjudande.
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3 Metod

I foljande avsnitt kommer den kvalitativa metoden att presenteras. Metoden kommer
att ligga till grund for hur studien ska utforas vilket i sin tur kommer hjélpa till att
komma fram till en analys kring FlexiWaggon ABs etablering. Kompletterande till detta
kommer en kritisk diskussion gillande metodvalet att presenteras.

3.1 Metodansats och uppligg

Studien har gjorts genom en kvalitativ fallstudie. Kvalitativa studier ldmpar sig nir vér-
den vill fangas upp som inte har en ren teknisk eller medicinsk koppling, samtidigt som
en djupare forstaelse av subjektiva fenomen idr av intresse (Wallén, 1996). Fallstudier,
dar fatal konkreta fall studeras, dr lampligt att anvidnda sig av i foljande studie dir det &r
svart att fa en forstaelse for systemet med dess ingaende faktorer och grinser (Eriksson
& Wiedersheim-Paul, 2008).

Explorativa studier anvinds for att forsta orsakssamband och ga till botten med proble-
mets vad, nédr och hur (Wallén, 1996). I och med studiens syfte att mynna ut i ett forslag
pa marknadsstrategi har denna haft ett explorativt uppligg eftersom det kravts en god
forstaelse for marknaden. Studien har for att kunna skapa denna forstaelse varit tvadelad
med en initial del med syfte att beskriva och skapa forstaelse for den komplexa indust-
riella marknaden for godstransporter. Den andra delen bestar av en fallstudie dér po-
tentiella kunder identifierats utifran tidigare beskrivning av marknaden och intervjuats
med syfte att forsta kundrelaterade viarden. For att dra slutsatser utifran den inhdmtade
datan har ett abduktivt arbetssitt anvénts. Det beror pa att ett sadant arbetssétt innebér
att sannolika samband dras utifran orsaker till det som observerats (Wallén, 1996).

3.2 Insamling av data

Foljande kapitel avser att beskriva hur information och data har samlats in under studi-
ens gang. Datan som syftas giller framst litteratur samt data insamlad vid intervjuer till
fallstudien.

3.2.1 Litteraturgenomgang

For att gora en storre utredning eller forskningsuppgift behdver en referensram for tidi-
gare litteratur och forskning goras (Eriksson & Wiedersheim-Paul, 2008). Detta for att
skapa en litteraturdversikt som ska ligga till grund for den fortsatta studien och hjélpa
till med att vidare analysera resultaten. Studien genomfordes genom inldsning av ve-
tenskapliga artiklar och facklitteratur. Den insamlade litteraturen lag till grund for bade
det teoretiska ramverket och den empiriska beskrivningen. Artiklarna himtades via till-
gingliga databaser, diribland Scopus, Google Scholar samt Chalmers Library. Vidare
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anvindes forutbestimda nyckelord for att hitta relevanta artiklar, men dven handledare
hjilpte till med identifiering av anvéndbar litteratur. De huvudsakliga nyckelorden som
anvindes vid litteratursokningen var business networks, strategizing, market segmenta-
tion, networking, market management, godstransporter, jdrnvdg, vigtransport och kart-
ldggning av godstransporter.

3.2.2 Design och genomforande av intervjuer

Vid intervjuerna med de potentiella kunderna har en semistrukturerad intervjuteknik an-
vints. Vid en semistrukturerad intervju finns ett antal forutbestamda teman som ska tas
upp, men respondenten, vilket dr den person som intervjuas, har stor frihet att utforma
svaren pa eget sitt (Bryman, 2018). Denna form av uppldgg dr lamplig vid kvalitati-
va undersokningar som denna, da det krivs ett visst matt av flexibilitet i intervjuerna
for att kunna na fram till vad respondenterna anser vara relevant for just deras foretag.
Uppligget gav samtidigt en struktur som underlédttade och forbittrade mojligheterna att
jamfora de potentiella kundernas intervjusvar med varandra. Intervjuerna som har ge-
nomforts visas i tabell 1, alla har varit videointervjuer via Zoom alternativt Microsoft
Teams.

= P Respondentens R
AKktor Namn (ev. fiktivt) et Datum Tidsatgang
Industri Flexiwwaggon AB VD 28 feb 2021 53 min
Akademi Chalmers Forskare 11 mars 2021 59 min
Samverkan Closer Projektledare 25 mars 2021 1h
Transportkdpare “Transportkpare A’ Sli,s;sgggg':y 7 april 2021 38 min
Tagoperator "Tagoperatéren” F°’;a2$:g;°h 23 april 2021 1h
Transportkdpare Transportképare B” ~ Transportchef 29 april 2021 50 min
Speditor ”Speditéren” Managing director 29 april 2021 1 h 11 min

Tabell 1: Genomforda intervjuer

Urval av respondenter

Urvalet av respondenter till studien har gjorts via ett malstyrt urval dér respondenter har
valts utifran dess position pa marknaden. Den initiala studien som behandlar marknaden
for godstransporter 1ag till grund for att forsta sig pa nétverket och dess aktorer och dér-
igenom gora genomtinkta och motiverade val gillande respondenterna till kund-casen.
Det gjordes genom intervjuer med personer fran Chalmers tekniska hogskola samt Clo-
ser. Dessa respondenter mojliggjorde en mer generell och bredare kunskap kring mark-
naden till skillnad fran intervjuerna med de potentiella kunderna. De olika intervjuerna
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gjorde att flera olika perspektiv kunde erhallas i och med de intervjuade foretagens olika
marknadspositioner. Med avseende pa detta har specifika fall identifierats for att kunna
besvara forskningsfragorna, vilket &r typiskt for ett generiskt malstyrt urval (Bryman &
Bell, 2017).

Genomférande av intervjuer

For att sidkerstilla att ingen lasning skett vid ett visst perspektiv har intervjuerna ge-
nomforts av olika personer vid varje tillfédlle. Intervjuerna har spelats in. Att spela in
intervjuer erbjuder flera fordelar vid kvalitativa intervjuer (Bryman, 2018), exempelvis
att:

De intuitiva och omedvetna tolkningar som gors av intervjupersonen kan kontrol-
leras

* En noggrann analys av vad som har sagts underlittas

» Upprepade genomgangar av respondentens svar forenklas

Sekundéranalys mojliggors

Eventuell bias kan identifieras eller uteslutas

Den insamlade informationen kan ateranvindas utifran eventuella nya eller dnd-
rade analytiska strategier

Anteckningar har tagits under intervjuernas gang. Anteckningarna har senare granskats
och stimts av mot den inspelade intervjun. Detta for att sdkerstdlla att det inte fanns
nagon bias och att svaren uppfattats pa ett samstammigt sitt.

3.2.3 Analys av data

Den analysmetod som anvints for arbetets kvalitativa studie dr modellering. Modelle-
ring innebir att flera begrepp tas fram och analyseras mot varandra dér likheter och
skillnader diskuteras for att sedan kunna mynna ut i en modell eller ett resonemang som
kan forklara fenomenet (Fejes & Thornberg, 2015). Det gjordes bland annat vid “be-
skrivning av godstrafik i Sverige”, dédr den framtagna datan resulterade 1 aktorskartor for
de transportslag som studien behandlar. De framtagna aktorskartorna var viktiga for att
kunna forsta kontexten och se helheten av marknaden samt fa en uppfattning av poten-
tiella kunder till FlexiWaggon AB. Analys av datan skedde iterativt och parallellt med
datainsamlingen. Exempelvis paborjades analys av kund-casen samtidigt som intervju-
processen fortfarande var igang. Det gjordes for att inte glomma av viktiga detaljer och
for att undvika den sa kallade “sudden death-effekten” (Eriksson & Wiedersheim-Paul,
2008).
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3.3 Kritisk diskussion

Den genomforda studien bestar av tva olika delar; en initial del som dmnar till att forsta
godsmarknaden i Sverige och en senare del innehallande en fallstudie dir potentiella
kunder har behandlats. I och med att de tva delarna har haft olika syften har studien fatt
en okad bredd da delarna har kompletterat varandra. For att sikerstilla en hog kvalitet
genom studien har mdéjliga risker och forhallningssitt till dem beaktats. Bryman och
Bell (2017) menar att den framsta kritiken kring kvalitativa undersokningar bygger pa
att de tenderar att bli for subjektiva. Det kan ddrmed leda till resultat som inte grundar
sig i det mest relevanta och betydelsefulla, utan att stor vikt istillet lagts pa de personliga
forhallanden som utformats med respondenterna. Vid intervjuerna har respondenterna
dven blivit informerade om studiens syfte och de har fatt vilja om deras medverkan ska
goras anonym eller inte. Det har gjorts for att sékerstélla en god etik genom studiens
gang, da ett grundlaggande etiskt krav vid undersokningar ir att den inte ska gora nagon
skada (Wallén, 1996). Eriksson och Wiedersheim-Paul (2008) har beskrivit ytterligare
ett antal fallgropar som kan uppsta vid kvalitativa studier. Nagra av dessa fallgropar
har tagits 1 sirskild beaktning: “social errors” dédr hinsyn tas till andra faktorer hos
intervjuaren, exempelvis hur det ser ut i rummet eller vad personen i fraga har pa sig,
“vérderingar i fragan”, “att stélla flera fragor samtidigt” och “Gverlastade fragor”. For att
bemdota fallgroparna har dessa belysts bland medlemmarna i gruppen och utformningen
av intervjufragorna har gjorts noggrant. Det har lagts stor vikt vid att frigorna dr neutralt
stdllda och att de inte dr for komplexa. Det faktum att f6ljande aspekter tagits i beaktning
har medfort att validiteten pa studien har stéirkts, i och med att insamling av relevant
information har gjorts.

Vidare beskriver Bryman och Bell (2017) att kvalitativa studier kan bli diffusa i och
med att fragestéllningar i rapporten ofta preciseras utmed arbetets gang, till skillnad
fran kvantitativa studier dr fragestillningarna ar tydliga redan fran start. Det kan dér-
for bli mer otydliga samband mellan litteratur och fragestillningar i en kvalitativ studie
jamfort med en kvantitativ studie. For att undvika den typ av problem har diarfér mycket
fokus lagts pa att forskningsfragorna ska vara sa tydliga de kan vara tidigt in i arbetet.
Krishnaswami och Satyaprasad (2010) belyser dven risken att samla in sekundérdata
eftersom den i ett initialt skede samlats in i ett annat syfte dn studiens, nagot som kan
vilseleda. Litteraturgenomgangen har darfor lésts kritiskt och granskats kontinuerligt for
att reda ut eventuella forvirringar. Vidare har dven flera sekundirkéllor jamforts for att
stdrka tillforlitligheten och arbetets reliabilitet. Anledning till att den kvalitativa meto-
den valts trots kritik beror pa studiens omfang och systemets otydliga grianser. Studien
behandlar dven subjektiva uppfattningar diar exempelvis virden diskuteras, vilket ocksa
gor en kvalitativ metod mer lamplig. Till skillnad fran en kvalitativ metod sa kriver en
kvantitativ metod en storre datainsamlingsmidngd och metoden passar dven bittre vid
objektiva uppfattningar (Wallén, 1996).
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Vid urvalet av respondenter finns en del risker som tagits i beaktning. Den framsta risken
som finns med ett malstyrt urval &r att respondenterna har valts pa forhand vilket medfor
att resultatet inte bor generaliseras (Holm, 2018). Den risken ansdags dock overkomlig i
och med att malet med intervjuerna var att ta fram respondenter med olika karakteristika.
Vidare gav intervjuerna en god forstaelse for respektive foretags behov vilket dven det
vigde upp for urvalsprocessens negativa aspekter.
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4 FlexiWaggon AB

I foljande kapitel kommer foretaget FlexiWaggon AB och dess verksamhet presenteras.
Vidare kommer @ven en genomgang av FlexiWaggon ABs produkt och hur den kan bidra
till ett hallbart samhélle samt en presentation av vissa idag pa marknaden existerande
konkurrerande produkter goras.

4.1 Foretagsbeskrivning

FlexiWaggon AB ir ett svenskt publikt aktiebolag med site i Ostersund. Bolaget bil-
dades ar 2000 och har som syfte att utveckla, tillverka och marknadsfora vagnar for
jarnvagstransport. Utdver detta ska dven vagnar hyras ut, bedriva egen trafik samt un-
derhall av dem siljas (FlexiWaggon, 2020a). Grundaren och huvudigaren Jan Eriksson
ar verkstéllande direktor och styrelseledamot i bolaget. FlexiWaggon AB har inga egna
produktionsfaciliteter utan foretagets nollvagn legotillverkas hos WTJ Produktion AB
i Arbra. Legotillverkning innebér att ett foretag tillverkar eller bearbetar produkter pa
uppdrag av ett annat foretag. WTJ Produktion &r en relativt ny samarbetspartner, da den
tidigare tillverkaren forsattes i rekonstruktion i samband med coronapandemin ar 2020.
Detta gjorde att fiardigstdllandet av den senaste prototypen inte kunde slutforas under
hosten 2020 som planerat vilket ledde till att avtal istédllet slots med WTJ Produktion
AB (FlexiWaggon, 2020b).

Foretaget har som malsittning att bygga upp ett internationellt nitverk av partners inom
tillverkning, underhall, forséljning, service samt bedrivning av egen trafik pa de markna-
der de vill etablera sig pa (FlexiWaggon, 2019). Enligt J. Eriksson, VD pa FlexiWaggon
AB, (personlig kommunikation, 28 januari 2021), jobbar idag FlexiWaggon AB omfat-
tande med att etablera sig pa intressanta marknader men har under denna process sttt pa
olika problem och utmaningar. Dessa utmaningar har skilt sig mellan olika marknader
och foretaget jobbar idag med ett flertal projekt dér planen ér att de ska leda till vidare
etablering. Foretaget har identifierat ett antal fokusmarknader, som illustreras i figur 3,
dir det finns en kombination av vil utbyggt jarnvigsnét och begriansningar i lastbilstrafik
pa viag. Begrinsningarna kan vara med avseende pa infrastruktur, hallbarhet och arbets-
miljo. I dagslédget har avtal tecknats med ett flertal aktorer pa dessa marknader for att i
framtiden kunna starta upp tillverkning och forsiljning av FlexiWaggon ABs produkter
pa plats. Ett exempel pa en samarbetspartner dr Rail Propulsion Systems i Kaliforni-
en som foretaget samarbetar med for att fa sitt koncept att komma in pa marknaden, i
detta fall i hamnen i Long Beach. Under varen 2020 startades ocksa ett helédgt dotterbo-
lag, FlexiWaggon America inc, 1 Kalifornien 1 USA med syfte att etablera FlexiWaggon
AB pa den amerikanska transportmarknaden (FlexiWaggon, 2020b). Ett annat exempel
pa internationella samarbetspartner dr National Steel Car i Kanada med vilka foreta-
get har en avsiktsforklaring angaende tillverkning och forsiljning av FlexiWaggon ABs
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produkter pa de Nord- och Sydamerikanska marknaderna. Foretaget har dven sedan
2019 ett MoU (Memorandum of Understanding) med turkiska TUDEMSAS angdende
forséljning, tillverkning och marknadsforing av FlexiWaggon ABs produkter i Turkiet
(FlexiWaggon., u. ). TUDEMSAS ir ett statsigt foretag som #r den storsta leverantoren
av jarnvagsvagnar till den turkiska jarnvédgen och kringliggande lidnder.

Projekt som foretaget jobbar med 1 Sverige inkluderar ett samarbete med Storuman
kommun, Inlandsbanan och Norvik hamn dér det finns mojligheter att anvéinda sig av
vagnlosningen. Enligt Eriksson (2021) behover foretaget dock generellt etablera sig bre-
dare och oka sin kundbas for att kunna véixa och hitta nya marknader att ta sig in pa. En
viktig del i detta dr att finna strategier for att kunna ta sig 6ver hinder sasom kulturella
skillnader mellan olika marknader, gamla ménster och mentaliteter inom transportsek-
torn.

N

Figur 3: Av FlexiWaggon AB identifierade fokusmarknader

FlexiWaggon AB har sedan starten erhallit cirka 80 MSEK i kapitaltillskott genom ut-
vecklingsbidrag och utvecklingslan samt genom nyemissioner (FlexiWaggon, 2020a).
Finansidrer dr bland annat Energimyndigheten, Lansstyrelsen i Jimtland, Lansstyrelsen
1 Visterbotten, Region Jimtland Héirjedalen, Saminvest AB, Green Cargo och ICA AB.
Trafikverket beviljade under varen 2020 ett bidrag om 325 000 SEK for test och godkén-
nande av foretagets senaste prototyp. Ett antal nyemissioner har genomforts sedan fo-
retaget grundades. De tva senaste genomfordes hosten 2019, da narmare 3,8 MSEK in-
bringades, samt sommaren 2020, da drygt 1,9 MSEK inbringades (FlexiWaggon, 2020b).
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Bolaget befinner sig idag i ett tidigt kommersiellt skede. De senaste fyra verksamhetsa-
ren har foretaget inte uppvisat nagon omséttning och i dagslidget saknas betalande kun-
der helt.

Patentportfoljen FlexiWaggon AB innehar ses av Eriksson (2021) som en nyckelresurs
for etablering pa nya marknader. Med patent avses en lagbunden ensamritt att dra kom-
mersiell nytta av en uppfinning under en viss tid. For FlexiWaggon AB finns tva in-
ternationellt beviljade strategiska patent pa vagnens tekniska 16sning i dagsldget. Dessa
patent dr skyddade i 15 respektive 23 liander i Europa, Nordamerika, Afrika, Sydamerika
och Asien for att skapa storre mojligheter att ta sig in pa nya marknader (FlexiWaggon,
2020a). Ytterligare patentdrenden avseende FlexiWaggons tekniska funktioner dr under
behandling. Foretaget identifierar detta som en viktig del av den affirsmodell de arbetar
med idag. Utover dessa strategiska patent dr d@ven namnet FlexiWaggon ett registrerat
och skyddat varumérke inom tre varumérkesklasser avseende transport, fordon och jéarn-
vigsvagnar. Detta for att stirka foretagets kontroll 6ver dess immateriella tillgangar.

4.2 FlexiWaggon ABs tekniska losning

Figur 4: FlexiWaggon

Idéen bakom FlexiWaggon ir att kunna flytta trafik i form av lastbilar, bussar, bilar
och andra fordon fran végen till jirnvigen genom att anvéinda sig av vagnar, sa kalla-
de FlexiWaggons (FlexiWaggon., u. a). En FlexiWaggon visas i figur 4. Konceptet att
transportera lastbilar pa jarnvéag kallas “Rolling Highway” och FlexiWaggon ABs pro-
dukt marknadsfors som “The Mobile Truckstop”. Fordelen med vagnldsningen &r att
enskilda vagnar kan lastas av och pa individuellt samt att lanseringslosningen gor att
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av- och palastningen kan ske i princip var som helst. Sjédlva av- och palastningen sker
horisontellt och chaufforen kan styra den sjédlv via tva knappar pa vagnen. De enda krav
som stills for att kunna lasta av eller pa vagnen ar saledes att taget star still samt att
marken som omger rilsen dr hardgjord och klarar av vikten av fordonen som ska lastas
pa eller av. Detta skapar enligt FlexiWaggon. (u. 4) en okad flexibilitet géllande var de
kan sidnda gods ldngs tagrilsen. Den sammanlagda av- eller palastningen av ett helt tag-
set kan ske pa sju minuter. Idag gar det att kora FlexiWaggon i en hastighet upp till 120
kilometer i timmen men framtida planer &r att kunna 6ka hastigheten till 160 kilometer
i timmen for att fullt ut kunna utnyttja tagets férdelar.

En annan teknisk aspekt som é&r viktig for FlexiWaggon AB och som ir en stor fordel
med den aktuella vagnlosningen &r att vagnarna inte dr beroende av extern elforsdrjning
i och med att vagnen anvénder sig av axelgeneratorer som sitter pa boggin. Dessa tar
tillvara pa energin som frigors nir tagsetet bromsar och omvandlar denna till elenergi
som sedan lagras i ett for varje vagn separat batteripack. Skulle laddningen av batteri-
packen vid inbromsning vara otillricklig for det aktuella behovet finns ocksa mojlighet
att ladda batterierna under gang via samma axelgeneratorer (Eriksson, 2021). Eftersom
vagnen dr sjalvforsorjande pa el gar det att anvinda samma vagn pa samtliga for fore-
taget aktuella marknader utan att behdva modifiera for det lokala elnitet (FlexiWaggon,
2019). Da varje vagn har ett individuellt batteripack finns ocksa mojlighet att uppriitt-
halla vagnens alla funktioner dven om det skulle bli stromlost ute pa sparet. Saledes gar
det att falla ut vagnens ramper och lasta pa eller av vagnen dven da extern stromforsorj-
ning saknas. Vagnarna dr ocksa forsedda med eluttag som kan anvéndas av lastbilarna
under férd, exempelvis for att forsorja kylaggregat, motorvirmare eller batteriladdare. I
och med att vagnen mojliggor att chaufforerna kan befinna sig pa sin hemort, forbittras
denna arbetsgrupps arbetsmiljo (FlexiWaggon., u. ).

Den forsta generationens FlexiWaggon togs fram och testkdrdes 6000 kilometer med en
60 ton tung lastbil med en semitrailer ombord i Sverige 2008. Efter tester av vagnen samt
aterkoppling och respons fran transportsektorn gick det att se att det fanns ett intresse,
men att vagnen krdavde vissa justeringar och designforidndringar for att kunna séttas i
drift. Arbetet med att omdesigna och vidareutveckla vagnen har bland annat resulterat i
en design med firre komponenter och ldgre produktionskostnader (FlexiWaggon, 2019).
Den andra generationens vagn berdknas fardigproduceras under hosten 2021 och ska
dérefter TSD-certifieras (Teknisk Specifikation for Driftskompatibilitet). Under utveck-
lingsprocessen har flera prototyper designats och producerats. Detta arbete har resulterat
i ett antal fordndringar och forbittringar av vagnens design och teknik. Exempelvis har
ett detekteringssystem for att uppticka varmgang i vagnens hjullager tagits fram och
implementerats i designen och ett nytt dragkoppel for sammankoppling av vagnarna
har utvecklats. En flexibel standard vagnsboogi anvénds, vilket minimerar de vibra-
tioner jarnvigsgodsvagnar utsitts for, nagot som minskar slitage och skyddar lasten.
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FlexiWaggon AB ser ocksa en mojlighet att anvinda denna mjuka boogi i utvecklandet
av andra jarnviagsvagnar (FlexiWaggon, 2019). Tva ytterligare modeller, Rescue Wagon
och Multipurpose Wagon, befinner sig i designstadiet. Dessa vagnar syftar till att fylla
behov for raddningstjénster och reparationsarbeten.

4.3 Hallbarhet och FlexiWaggon AB

I september 2015 beslutade Forenta Nationernas medlemslidnder att anta Agenda 2030.
Syftet med Agenda 2030 dr att avskaffa extrem fattigdom, minska ojamlikheter och
orittvisor i vérlden, framja fred och rittvisa samt att 16sa klimatkrisen innan ar 2030
(UNDP, 2020b). Detta skall uppnas med hjélp av 17 uppsatta mal, kallade FN:s glo-
bala mal for hallbar utveckling. For att uppna malen krévs att regeringar, privat sektor,
civilsamhille och medborgare samarbetar (ForumCiv, 2020).

Den globala transportsektorn star infor ett flertal utmaningar om den skall kunna bidra
till att uppna de globala malen. Inte minst 4r forbranning av fossila branslen med med-
foljande utsldpp av koldioxid och andra klimatpaverkande gaser till atmosfiren ett stort
problem. FN:s globala mal nummer 13 handlar om att bekdmpa klimatforandringarna.
Att som FlexiWaggon AB arbeta for att forenkla anvindning av jarnvédg vid godstrans-
porter kan vara ett sitt att bidra till att minska klimatpaverkande utsldpp och dirmed
bidra till uppfyllandet av detta mal.

Utover fordelarna kopplade till minskade utsldpp av koldioxid och andra klimatnegativa
gaser genom flyttandet av godstrafik fran vig till jarnvig, gar det dven genom anvind-
ning av FlexiWaggon att minska lokala utsldpp och slitage pa vigar. Mindre slitage pa
vigar leder till minskade partikelutsldpp i ndrmiljon, vilket &ven minskad anvindning
av lastbilarnas forbrinningsmotorer bidrar till. Den 6kade flexibiliteten vid anvindning
av FlexiWaggon jamfort med traditionella tagtransporter leder ocksa till ett reducerat
behov av gods- och omlastningscentraler och ddrmed minskad andel av transportstric-
kan som behover ske pa vig. Farre ekipage pa vidgarna leder sannolikt till farre olyckor
och dodsfall i trafiken. Sammantaget kan dessa effekter bidra till att uppfylla det globala
malet nummer 3 - God hilsa och vilbefinnande, med dess delmal 3.6 - Minska antalet
dodsfall och skador 1 végtrafiken samt 3.9 - Minska antalet sjukdoms- och dodsfall till
foljd av skadliga kemikalier och fororeningar.

En minskad andel végtransport och motsvarande andel okad jarnvégstransport kan leda
till 6kad energieffektivitet vid transporter. Detta dr inte minst viktigt da flera utveck-
lingslander star infor 6kade transportbehov i samband med att utvecklingsnivan okar.
Skulle FlexiWaggon AB kunna bli en aktor pa dessa marknader finns en mojlighet att
bidra till det globala malet nummer 9 - Hallbar industri, innovationer och infrastruktur,
med dess delmal 9.A - Friamja utveckling av hallbar infrastruktur i utvecklingsliander.

FlexiWaggon AB har ocksa potential att bidra till det globala malet nummer 12 - Hallbar

21



konsumtion och produktion. En stor del av konsumtionens miljo- och klimatpaverkan
kommer fran transporten av varorna som konsumeras. Utsldppen fran dessa transporter
behover minska for att nd malen till &r 2030 (Naturvérdsverket, 2021). Aven om kon-
sumtionsmonster i sig kan behova fordndras, sa dr miljomaéssigt hallbara transporter en
nodvindighet for att uppna en hallbar konsumtion vilket FlexiWaggon AB kan bidra
till.

Som namnts ovan syftar Agenda 2030 utdver miljo- och klimatmaissig hallbarhet dven
till social hallbarhet. Som ett led i detta dr det globala malet nummer 8 - Anstindiga
arbetsvillkor och ekonomisk tillvixt med dess delmal 8.1 - Hallbar ekonomisk tillvixt
uppsatt. FlexiWaggon AB har potential att forbéttra arbetsmiljon for lastbilschaufforer
och samtidigt effektivisera transporterna da obligatoriska viloperioder kan ske medan
lastbilen fraktas pa jarnvdg. Detta kan i sin tur leda till en mojlig hallbar ekonomisk
tillvaxt.

4.4 Konkurrerande losningar

Det finns ett antal konkurrerande produkter som erbjuder olika 19sningar pa samma
problem. En svensk 16sning dr CarConTrain som bygger pa en transferenhet som kan
overfora containrar horisontellt mellan tagvagnar eller mellan tagvagn och lastbil. Car-
ConTrain kriaver dock en mindre terminal dir transferenheten kan anvindas, men med
fordelen att det sparar tid och energi jimfort med kranar och liknande 16sningar, samt
fungerar under stromférande ledningar (Jarnvigsgrupp, 2013).

En mer direkt konkurrent ar Kockums Megaswing, som i likhet med FlexiWaggon las-
tas genom att vagnens overdel kan vridas horisontellt for att mojliggora lastning fran
sidan av sparet. Lastningen kriver inte speciella terminaler eller nagon typ av hantering
mellan tag- och lastbilstransporten; det enda som krdvs dr mark runt sparet som klarar
lasten (Jarnvagsgrupp, 2013). Till skillnad fran FlexiWaggon ér det bara trailern som
fraktas istillet for kompletta lastbilsekipage. Pa- och avlastning sker med hjélp av spe-
cialtruckar och da dragbilen inte &r kopplad till trailern under transport kan det antas att
av- och pakoppling av trailern till dragbilen innebér en ldngre tid for pa- och avlastning
jamfort med FlexiWaggon.

I Centraleuropa har sedan borjan av 1980-talet en transportlosning kallad Rollende
Landstrasse anvints. I detta uppldgg fraktas hela lastbilen pa tagset som lastas pa och av
framifran eller bakifran vid sirskilda terminaler (RailCargoGroup, 2021). Detta medfor
att hela tagsetet maste lastas pa och av samtidigt vilket i sin tur medfor en lagre flexibi-
litet jimfort med FlexiWaggon ABs produkt som kan lasta varje vagn individuellt.

Modalohr &r en fransk transportlosning, tillverkad av LOHR Group, som introducerades
pa marknaden 2005 (LOHR, 2016). Lastning och lossning sker vid speciella terminaler
med hjilp av terminaltruck. Systemet innefattar en omfattande infrastruktur som sérskilt
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under vinterforhallanden kraver underhall for att fungera tillfredstéllande (Krason m. fl.,
2016).

Cargospeed ér en svensk produkt som har en 16sning som i mycket paminner om Mo-
dalohr. En skillnad dr dock att vagnsgolvet lyfts upp med hjilp av en hydraulkolv vid
lastning och lossning (CCT, 2013). Aven denna 16sning kriver speciella terminaler och
terminaltruckar for att fungera.. Cargospeedvagnar klarar 38 tons last och kan koras 1
120 km/h, men som i fallet med Kockums Megaswing fraktas d@ven hér endast trailern
eller dragbilen, inte kompletta ekipage.

Cargobeamer ir ett tyskt foretag som har en 16sning dér lastbilen kor upp pa ett speciellt
flak vid sidan om sparet varefter flaket skjuts sidledes ombord pa tdgvagnen (CargoBea-
mer, 2021). Av- och pélastning kan ske simultant och ett helt tagset kan lastas pa 20
minuter. Dock kriver dven denna l6sning speciella terminaler vilket ger en dyrare och
mindre flexibel 16sning jamfort med FlexiWaggon AB. Cargobeamer har terminaler i
Tyskland, Frankrike, Italien och Polen (CargoBeamer, 2021).
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S Beskrivning av godstrafik i Sverige

Det hir kapitlet beskriver transportsektorn for att illustrera den potentiella marknaden
och dess aktorer. Beskrivningen utgor grunden for senare analys av marknaden som ett
affarsndtverk och hur en ny aktor kan positionera sig pa marknaden, och vad i nitverket
en sadan har att forhalla sig till. Transportsektorn i Sverige som helhet tas upp till en
borjan for att dérefter fokusera mer pa de olika segment och aktdrer som finns inom
branschen.

5.1 Godstransport i Sverige

De transportslag som finns att vilja mellan ir sjo-, flyg- viig- och jirnvégstransporter.
Under tidigt 2010-tal stod vig-och jiarnvégstransporter for cirka 40 % av transportarbe-
tet, vilket innebér den forflyttning av gods en transport utfort, vardera i Sverige (Tra-
fikverket, 2020). Fran 1962 till 2017 6kade utfort transportarbete i Sverige med 142 %,
dir végtransporter dubblat sin andel samtidigt som jarnvigstransporter minskat sin an-
del nagot under samma period. Sett till absoluta tal har dven jarnvigstransporter okat
och antalet tonkilometer, som &r den enhet som anger transportarbete for godstrafik, har
mer idn fordubblats trots minskad andel da marknaden som helhet har vixt (Trafikverket,
2020).

5.1.1 Godstransport pa vig

De friamsta fordelarna med végtransport dr dess flexibilitet, tillforlitlighet, laga godsska-
derisker och omlastningskostnader (Sundin, 2017). Flexibiliteten, i bade tid och rum,
tillater att trafikfloden stindigt kan anpassas utifran godstransportkdparnas efterfragan.
Flexibilitetsaspekten kan anses vara viktig for produkter som innebir stora osdkerheter
vad giller efterfragan eftersom trafikslaget snabbt kan anpassa sig vid sadana fluktu-
ationer (Lindgren & Vierth, 2017). For att undvika storningar i logistikkedjan éar till-
forlitlighet viktigt, vilket innebér att komma inom ett bestdmt tidsintervall for leverans.
Att besitta en sadan formaga innebdr bade besparingar i tid och pengar, exempelvis i
form av forseningskostnader. Tillforlitlighet &r sirskilt betydelsefullt for de foretag som
producerar just in time. Annu en fordel #r vigtransportens 1dga godsskaderisker som en
vixande fordel, na