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Sammandrag

Syftet med denna studie dr att hitta en 1dmplig prissdttningsstrategi vid introduktionen av
elektriska och sjdlvkorande transportlosning pa den svenska godstransportmarknaden pa vag.
Studien dmnade att undersoka hur olika aspekter av det nuvarande vérdeerbjudandet fran
transportorer varderas av transportkdpare for att applicera denna forstdelse for att vélja ritt
prissdttningsstrategi. Ett flertal djupintervjuer genomfordes med respondenter fran bade
kdpande och sdljande aktorer pa den svenska fraktmarknaden. Resultaten visade att majoriteten
av transportkdparna pa marknaden dr mycket priskénsliga men att det finns segment av
marknaden som vérderar en ekologiskt hdllbar transport hogt. Dessa upptickter indikerar att
en transporttjdnst med ett ldgre pris dn dagens snabbt hade kunnat fa en stor marknadsandel
men att det dven finns en mojlighet till en hogre prissatt tjanst genom att rikta sig mot kopare

men en hog efterfragan pa ekologiskt hallbar transport.



Abstract

The purpose of this paper is to find a suitable pricing strategy for introducing electric and
autonomous truck transportation in the Swedish freight market. The study aimed to investigate
how different aspect of the current value proposition from freight haulers is valued by
customers and to apply this understanding to decide upon the right pricing strategy. A number
of in-depth interviews were conducted with respondents from both selling and buying parties
in the Swedish freight-market. The results showed that the bulk of the buyers in the freight-
market are highly price sensitive and but that there are segments of the market that place a high
value on climate friendly transportation. These findings indicate that a transportation service
with a lower price point than the current would quickly gain market share but that there is also
a possibility for a higher priced service targeting buyers with a high demand for climate friendly

transportation.
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Ordlista

AET - autonoma och elektrifierade lastbilstransporter.

Commodity - en vara eller tjinst som dr helt utbytbar och enbart kan differentieras med pris.
EDI - electronic data interchange.

FTL - full truckload.

Konsolidering - samordning av smé sandningar till storre floden.

LTL - less than truckload.

Marginalkostnad - kostnaden for ytterligare en enhet.

Orderkvalificerare - en faktor som ett foretag méste uppfylla for att ens kunna konkurrera

med andra pa marknaden.

Ordervinnare - en faktor som gor att ett foretag vinner en order.

Transportarbete - fraktad vikt multiplicerat med fraktavstand, enheten dr tonkilometer.
Kopardiffusion - processen genom vilken en ny produkt accepteras av marknaden.
Inléirningseffekter - processen genom vilken produktivitet 6kar i takt med inlérningen.
Erfarenhetsfordelar - processen som okar produktiviteten till f61jd av hogre kunskap.

Kaskadeffekter - fordrojningar i indikationer pa efterfragan i virdekedjan.



1. Inledning

Lastbilstransportbranschen har ldnge brottats med lonsamhetsproblem och en stagnerande
teknisk utveckling (Arnis, 2014; Trafikverket, 2010; Yngvesson, 2014). Branschen lider dven
av en vixande fOrarbrist, samtidigt som behovet av transportarbete forvantas oka kraftigt under
kommande Aartionden (Transportforetagen, 2014). Industrins bidrag till den globala
uppvarmningen skapar dessutom ett 0kat behov av ekologiskt hillbara transporter. Dessa
utmaningar dr viarldsomspinnande och ett flertal aktorer utforskar mojligheten att Gvergé till
elektrifierade och automatiserade lastbilstransporter, en 16sning som besitter potential att
atgdrda branschens problematik. Den hir studien tar avstamp i en av dessa aktorers, AutoTruck,
kommersialiseringsprocess dédr en utmaning ar hur transporten ska prissittas. Deras typ av
transporttjanst skiljer sig mycket fran en traditionell lastbilstransport och en l[dmplig prissitt ar
central for att nd kommersiell framgéng. For att besvara hur transporttjdnsten bor prissittas
kartligger studien hur diverse faktorer i en transportors virdeerbjudande paverkar
transportkOpares betalningsvilja och kdpbeslut, samt vad detta far for strategiska implikationer
for AutoTruck.

1.1 Bakgrund

Industrin f6r godstransporter via vig omsatte globalt ar 2016 drygt 3800 miljarder USD och
har en forvintad arlig tillvéxt pa sex procent (Transparency Market Research, 2017), och enbart
i Sverige fOrvéntas transportarbetet 6ka med drygt 60 procent mellan 2012 och 2040
(Trafikverket, 2018). Trots branschens tillvixt lider ménga aktorer av lonsamhetsproblem
(Rementum Research, 2018). I en intervju med Ulric Langberg fran organisationen Sveriges
Akerier beskriver han dkeriniringen som hart prispressad och konkurrensutsatt, dir ménga
akerier har svirt att tdcka sina kostnader (personlig kommunikation, 8 mars, 2019). For aktorer
verkande inom en hart prispressad bransch ges begridnsat utrymme for utveckling och
innovation, vilket transportbranschen ar ett tydligt exempel pa enligt Trafikverket (2016).
Samtidigt har behovet av teknisk utveckling och héllbara transporter aldrig varit storre.
Godstransporter star for cirka sju procent av vérldens totala koldioxidutsldpp (International
Transport Forum, 2015) och for att undvika permanenta skador pa jordens ekosystem maéste
drastiska fordndringar ske inom hela transportsektorn (Intergovernmental Panel on Climate
Change, 2018). Ytterligare ett allvarligt problem &r branschens vdxande forarbrist och &r 2030
tros 40 000 yrkesforare saknas i Sverige (Gabrielsson, Frisk-Stahle, Jansson & Hortlund,
2017).



I Trender i transportsystemet lyfter Harrskog et al. (2018) automation och elektrifiering av
transporttjanster som ndgra av de omrdden med storst potential att bade effektivisera
transporter och minska dess miljopéverkan. Utvecklingen av sjélvkorande lastbilar dr i sin linda
och ledande aktorer inom transportbranschen likt Volvo Trucks och Tesla Inc. arbetar aktivt
for en Overging till AET, autonoma och elektrifierade lastbilstransporter (Su, J. B., 2018).
Utover dessa har har flera nya aktorer sett potentialen i autonoma och elektrifierade
transportlosningar och forsoker nu etablera sig pa transportmarknaden. Den hér studien gors i
samarbete med ett av dessa bolag, AutoTruck, en nyetablerad aktér som erbjuder AET. AET
medfor en ny kostnadsstruktur dir bade forar- och drivmedelskostnader i princip exkluderas,
till skillnad frdn traditionell lastbilstransport dir dessa tvd kostnadsposter utgér drygt 80
procent av de totala kostnaderna (Europeiska Kommissionen, 2014). En sadan radikal
kostnadsreducering skapar mojlighet att sitta ett betydligt ldgre pris 4n marknadsstandard.
Transporternas bidrag till det vdxande klimathotet kommer troligen dven fordndra hur
transportkdpare virderar ekologiskt hallbara transporter samt betalningsviljan for dessa.
AutoTrucks losning kan ses som en ny typ av tjinst ur ett marknadsforingsperspektiv, med
hénsyn till avsaknaden av forare och transportens minimala klimatpaverkan. Férdndringen av
tjansten och kostnadsstrukturen till foljd av AET medfor att AutoTruck stélls infor strategiska
végval géllande prisséttning, vilket skapar ett behov av att forsta hur transportkopare virderar

transporttjanstens olika faktorer.

Existerande litteratur inom val av transporttjanst behandlar prisets paverkan pa valet av
transportor, men belyser ocksd avsaknaden av information kring betalningsviljan for tjédnstens
andra element (Mesa-Arango och Ukkusuri, 2014). Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) anser
det dven finnas en tydlig vinning i att forstd betalningsviljan samt att det saknas en tydlig
beskrivning av attribut utdver pris. Studien &mnar att bidra med kunskap kring hur olika

faktorer pdverkar en transportkdpares kopbeslut och betalningsvilja.

1.2 Syfte

Studiens syfte &r att undersoka hur transportkdpare vérderar olika faktorer i
lastbilstransportorers  viardeerbjudanden for att bidra med underlag till hur en

marknadsintroduktion av AET bor hanteras ur ett prissattningsperspektiv.



1.3 Fragestillningar
Syftet kan brytas ner i féljande tva fragor:

- Hur paverkar olika faktorer i en transportors virdeerbjudande kunders betalningsvilja
och kopbeslut?
- Vad far detta for strategiska implikationer ur ett prissdttningsperspektiv for en aktor

som erbjuder autonoma och elektrifierade transporttjinster?

1.4 Avgriansningar

Urvalet av respondenter tillhor lastbilstransportorer och transportkdpare verkande inom
dagligvaru- och detaljhandeln, AutoTrucks identifierade kundsegment. Studien ar geografiskt
avgrinsad till den svenska marknaden dédr AutoTruck har sin bas och &r verksam i. Studien &r
dven avgrinsad i1 den mén att sociala och etiska aspekter gillande automatiseringens
konsekvenser for samhillet ej berors. Beslutet grundas i att omradet 4r mycket omfattande och

avspeglar en generell samhillsfordndring som ej &r specifik for transportindustrin.



2. Teoretiskt ramverk

Det hér kapitlet inleds med en redogorelse dver varfor tidigare forskning uttrycker ett behov
av vidare studier. Darefter foljer ett delkapitel om prissdttningsstrategier av nya produkter och
tjdnster. Det tredje delkapitlet beskriver kartliggning av virde. Kapitlet avslutas med
information om de faktorer som i tidigare forskning har visat sig ha en inverkan pa

transportkdpares val av transportdr och hur det avspeglas i priset.

2.1 Tidigare forskning om transportkopares kopbeslut och

betalningsvilja

Enligt Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) rader en brist pa forskning kring betalningsviljan for
faktorer relaterade till godstransport via vdg. De menar att tidigare studier framforallt har
fokuserat pd val och konkurrens mellan olika typer av godstransporter och dr av &sikten att det
finns begrdnsad information om konkurrens bland lastbilstransporter. Mesa-Arango och
Ukkusuri beskriver vidare att det vid forsta anblick kan verka som att transportkdpare enbart
véljer den billigaste transportdren trots att det finns bevis for att det inte alltid ar fallet. De
identifierar pris som den huvudsakliga drivkraften i valet av transportor, men de podngterar att
det nodvandigtvis inte dr det som &r avgorande i slutdndan och att det saknas en tydlig
beskrivning av ovriga faktorer. Mesa-Arango och Ukkusuri ndmner dven hur prisokning om en
procent kan minska sannolikheten for att bli vald med 21,4 procent. Samtidigt skriver Caplice
och Sheffi (2006) att transportkdpare i genomsnitt avstidr frdn 50 procent av potentiella
besparingar i direkta anskaffningskostnader av transport for att fa en béttre transportlosning
med hénsyn till transportkdparens krav pa tjdnsten. Kostnaden av dessa olika krav utgor i
genomsnitt sju procent av de arliga transportkostnaderna for transportkopare, darfor menar
Caplice och Sheffi att det dr viktigt att titta pa andra faktorer &n pris vid val av transportor.
Aven Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) lyfter ett antal fordelar med att vara inforstadd i
betalningsviljan for transporttjénster. De ndmner bland annat att transportorer skulle kunna dra
fordel av virdebaserade prissittningsstrategier istéllet for att anvénda traditionella tariffer eller

kostnadsbaserad prisséttning som dr dominerande idag.

Enligt Randall, Defee och Brady (2010) &r lastbilstransporters virdeerbjudande idag ett
outforskat &mne. De menar pd att man bortom tids- och platsnytta knappt utforskat de virden
som lastbilstransportbranschen bidrar med. I deras studie belyser de att lastbilstransportorer

aktivt forsoker motverka commoditization da de insett de stora nackdelarna kopplade till att



enbart konkurrera med pris. For att gora detta fokuserar transportorerna pd positionering och
differentiering av sitt virdeerbjudande. Ett exempel pa att motverka commoditization ir att

utoka sitt erbjudande med immateriella fardigheter och kunskap (Randall et al., 2010).

Pettersen Strandenes (2013) beskriver olika tillvigagangssitt for hur transportorer kan
differentiera sina tjnster och priser. Hon menar att det finns manga olika typer av
prissittningsmodeller och att diskussionen kring dessa visar pd hur komplicerad
prissdttningsstrukturen av godstransporter kan vara. Vidare nimner hon bland annat att det kan
vara lampligt att tillimpa icke-linjdra prissdttningsmodeller som utnyttjar kunders olika
vérderingar av tjanster i syfte att ge upphov till ytterligare intakter. Utifran det belyser Pettersen
Strandenes (2013) prissittningsstrategier som speglar differentiering av olika leveransvillkor
dér leveransprecision eller hastighet kan vara aktuella som kvalitetsvariabler. Ett exempel pé
detta skulle kunna vara att sitta flera olika prisklasser beroende pd hur kort leveranstid som

Onskas, ett sitt att ta hdnsyn till de som &r kostnadskénsliga vad géller bade tid och transport

2.2 Prissattningsstrategier for nya produkter och tjanster

Spann, Fischer, och Tellis (2015) beskriver att prissdttning av nya produkter kan vara en stor
utmaning for foretag och prissittningsstrategiernas effekter har stor paverkan pa produktens
ekonomiska framgdng. Om priset sdtts for lagt s gar man miste om potentiella intékter
samtidigt som ett 1agt pris kan ha en negativ paverkan pa uppfattningen av produktens kvalitet.
Detta &r en av orsakerna till varfor det dr svart att det vid ett senare skede hdja priset. Vidare
beskriver Spann et al. (2015) att om priset istéllet sdtts for hogt sd kan det himma
képardiffusionen av den nya produkten. Ett hogt pris kan dven begrénsa inldrningseffekter och

hindra produkten att nd en kritisk volym.

2.2.1 Skumningsprissittning

Spann et al. (2015) beskriver skumningsprisséttning som en strategi som gar ut pa att ta ett hogt
pris vid introduktion pd marknaden och sedan successivt sdnka priset. Syftet med
tillvigagéngssittet dr att erhdlla s& mycket ekonomiskt dverskott som mdjligt genom att
utnyttja en monopolistisk position eller tidiga brukare med 14g priskénslighet. Kotler och
Armstrong (2012) beskriver skumningsprisséttning som mest 1dmpligt ndr det ror sig om

differentierade produkter dér foretag har ndgot som skyddar mot konkurrens.



2.2.2 Penetrationsprissittning

En penetrationsprissittning gér enligt Spann et al. (2015) ut pa att ta ett 1agt pris for att snabbt
vinna stora marknadsandelar. Med anvindandet av denna strategi efterstrivas utnyttjande av
skalfordelar eller erfarenhetsfordelar. Kotler och Armstrong (2012) menar att
penetrationsprissdttning &r att foredra vid priskénsliga marknader dir nya produkter moter stark
konkurrens kort efter marknadsintroduktion och dér det ror sig om mindre differentierade

produkter.

2.2.3 Viardebaserad prissdttning

Enligt Ingelbleek (2014) syftar vardebaserad prisséttning till vilken grad beslutsfattare baserar
pris utifrdn kundens upplevda virde av erbjudandets fordelar och hur kunden gor en avvégning
av dessa 1 relation till priset. Traditionellt sett soker verksamheter mdjligheter att maximera
sina vinster genom att prispressa sina leverantdrer och dérigenom reducera kostnader
(Anderson & Narus, 1998). Genom att tydligt formedla virdet som levereras kan detta problem
kringgds och Overtyga kunder att fokusera pa totalkostnaden istillet for enbart
inkOpskostnaden. For att astadkomma detta krdvs en tydlig forstéelse for vardet som levereras,

vilket motiverar en kartliggning av kundens upplevda virde (Anderson & Narus, 1998).

2.3 Kartlaggning av vérde

For att méta och definiera det viarde som erbjuds underlittar det att utforma en virdemodell dér
detaljnivan &r beroende av marknadens fOrutsittningar, tillgdng till data och kunders
samarbetsvilja (Anderson & Narus,1998). Anderson och Narus (1998) beskriver ett
tillvigagangssitt bestaende av tva steg for att utforma en viardemodell. Det forsta steget &r att
framstélla en omfattande lista av de olika vérdeelementen i erbjudandet. Virdeelement
innefattar allt som kan paverka kostnader eller virdeskapande i kundens verksamhet. Anderson
och Narus betonar vikten av att gora listan av virdeelement sd omfattande som mojligt for att
modellen ska vara trovirdig. Det andra steget vid utformandet av en virdemodell &r enligt
Anderson och Narus (1998) att samla data kring hur kdparen virderar respektive element. De
uppmanar till att tinka pa att det dr ett vanligt forekommande fenomen under

datainsamlingsprocessen att kunden inte vet att de besitter information som kan vara av virde.

Niér det kommer till en verksamhets forméga att mota marknadens krav géar det enligt Brown,
Bessant och Lamming (2013) att tala i termer om orderkvalificerare och ordervinnare. De

beskriver orderkvalificerare som de faktorer som ett foretag behdver uppfylla for att ens kunna



konkurrera med andra pa marknaden. Ordervinnare diaremot &r de faktorer som gor att
foretagets tjénst eller produkt blir vald av koparen vinner en order (Brown, Bessant &
Lamming, 2013). De menar att ett misslyckande med att uppfylla de orderkvalificerande

faktorerna kan leda till allvarliga konsekvenser for foretaget.

2.4 Transporttjdnstens vardeelement

Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) anser att f6ljande faktorer har inverkan pé transportkdpares
kopbeslut: pris, leveranstid, flottstorlek, lastbilsmodell, tidigare erfarenhet med transportdren,
transporttyp, service mellan start- och slutpunkt, flexibilitet och mdjligheter till
informationsutbyte och kommunikation genom EDI, electronic data interchange. Aven Fries,
Wichser, Abay, & Moreni (2008) lyfter pris och leveranstid, men ockséd leveransprecision.
Fries et. al. (2008) antyder bland annat att priset for en transport och dess leveransprecision har
storre betydelse for en transportkopare dn vad transporttiden har. De lyfter dven att vikten av
de olika faktorerna skiljer sig &t mellan olika grupper. Pettersen Strandenes (2013) lyfter

dessutom att palitlighet har en viss inverkan pa transportkostnader och priser.

Tabell 1. Sammanstéllning av de faktorer som enligt tidigare forskning har inverkan pa

transportkdpares kopbeslut.

Flexibilitet Leveranstid

Flottstorlek Pris

Informationsutbyte och kommunikation | Palitlighet

Kringtjénster Tidigare erfarenhet
Lastbilsmodell Transporttyp
Leveransprecision

Transportkdpare véljer ofta de transportorer som erbjuder flexibilitet vad géller till exempel
fordndringar av kapacitet (Mesa-Arango & Ukkusuri, 2014). Randall et al. (2010) beskriver
flexibilitet som formégan att svara mot de forédndringar som kunder efterfragar antingen innan
eller under sjédlva transporten. Enligt Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) maste transportorer
vara flexibla for att kunna konkurrera eftersom allt fler féretag som normalt sett har arbetat
med push-strategier borjar inkorporera pull-strategier i verksamheten, i syfte att hantera olika

aspekter av variation.



Enligt Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) foredrar transportkopare ofta transportdrer som har
en stor lastbilsflotta och nya lastbilar eftersom de ar relaterade till mer palitliga tjénster. De ser
dven att akerier har mdjligheten att kunna erbjuda ett hogre pris om de okar storleken pé sin
fordonsflotta. Nér det kommer till den genomsnittliga aldern pé lastbilarna i flottan foredrar de
flesta transportkdparna nyare modeller, men det forekommer dven fall ddr allt nyare modeller
minskar sannolikheten for att bli vald (Mesa-Arango & Ukkusuri, 2014). De podngterar dock
att samtidigt som det finns de som ér villiga att betala extra for nyare modeller finns det dven

de som till och med forvintar sig ett lidgre pris till f61jd av att nyare modeller dr mer effektiva

Enligt Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) foredrar transportkdpare ofta transportorer som
erbjuder EDI, vilket beskrivs som ett digitalt verktyg for informationsutbyte och
kommunikation. De menar att det forenklar processen vid aktiviteter som transportforfragan,

svar pa forfradgan, sparning av gods, betalning och fakturering.

Randall et al. (2010) menar att manga transportorer erbjuder kringtjdnster som en del av sitt
virdeerbjudande, dir de med kringtjinster syftar till tjanster utdver sjélva transporten.Vidare
anser de att transportdrer i1 studien uttryckte ett viarde i att kunna tillhandahélla totala 16sningar

och férmégan att kunna erbjuda logistiktjanster som lagerhallning och konsolidering.

En hog leveransprecision har enligt Fries et al. (2008) en positiv inverkan pa en
transportkdpares val av transportor. Aven Randall et al. (2010) beskriver virdet med god
leveransprecision och forklarar att det generellt sett &r vanligt att transportorer erbjuder ett
tidsfonster for leverans som en del av sitt grundldggande virdeerbjudande och att ju mer

specifikt tidsfonstret dr desto hogre ér priset for tjansten.

Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) forklarar att &ven om vissa transportkdpare foredrar en
snabb tjénst sd dr genomsnittliga leveranstider mer 6nskvirda av majoriteten da de &r relaterade
till synkroniserade verksamheter. De foreslar med utgangspunkt i deras undersokning att for
varje intjdnad leveransdag ir en transportkopare villig att betala lite mer. De ndmner dven att
en liangre leveranstid inte dr Onskvérd utan istdllet har en negativ inverkan pa valet av

transportor.

Enligt Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) minskar sannolikheten for att en viss transportor
skall bli vald nér priset for dess tjanst okar. Det har som Fries et al. (2008) uttrycker det, en

negativ inverkan pa en transportkdpares val av transportor.



Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) uttrycker vikten av palitliga transportdrer och menar att
transportkopare &r villiga att betala mer for en tjinst om det innebér att de kan undvika

transportorer som inte dr vana vid en viss rutt.

Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) beskriver att transportkdpare ofta viljer transportorer som
de har en positiv erfarenhet av. De hidvdar dessutom att transportkdpare med hoga intdkter ar
villiga att betala mer for att undvika transportorer som de har en otillfredsstillande erfarenhet
av an vad de dr for att betala for att behélla en transportér som de har en tillfredsstillande
erfarenhet av. For transportkopare med laga intékter &r forhallandet tvirtom (Mesa-Arango &
Ukkusuri, 2014).

Mesa-Arango och Ukkusuri (2014) pastér att transportkdpare foredrar direkttransporter framfor
konsoliderade transporter, speciellt vid transport av gods av hogt virde. Dessutom menar de
att konsoliderande transporter i hog grad konkurrerar om mindre dyrbart gods och att
transportkdpare forvantar sig att konsoliderande tjénster dr billigare &n direkttransporter. Desto
hogre virde godset som skall transporteras har, desto mindre ar sannolikheten att en

transportkdpare kommer att vélja en konsolideringstjanst (Mesa-Arango & Ukkusuri, 2014).



3. Metod

3.1 Forstudie

Forstudien syftade till att utveckla kunskap om lastbilstransportsbranschen och AutoTrucks
utmaningar i samband med sin kommersialiseringsprocess. AutoTruck bidrog med allmin
information kring AET samt specifik information om deras tjdnst och den bakomliggande
tekniken. Direfter genomfordes ett antal intervjuer med omradesexperter for att fa en battre
forstaelse for branschen som helhet. Detta material anvéndes sedan som stdd i problemanalysen

och vid framtagning av studiens fragestéllning.

3.2 Val av metod

Vid valet av metod fordes en diskussion kring huruvida en kvalitativ eller kvantitativ metod
skulle anvindas. Utifran fragestillningens explorativa karaktir ansags en kvalitativ metod vara
mest ldmplig. Eriksson och Wiedersheim (2008) beskriver att en kvalitativ metod lampar sig
vil for att undersoka beteenden och beslutsprocesser. En kvalitativ metod kan dessutom anses
mer passande dd en kvantitativ metod enligt Blomkvist (2014) riskerar att forlora
komplexiteten i det som studeras. I en kvalitativ metod inhdmtas data vanligtvis genom
intervjuer alternativt enkdter dir respondenten far besvara fragor i beskrivande ordalag
(Eriksson & Wiedersheim, 2008). Det kvalitativa tillvigagéngssittet ger darfor utrymme att
identifiera resonemang kring hur och vad som paverkar betalningsvilja och kopbeslut, samt hur

det paverkar.

Vidare f6ll valet pa semistrukturerade intervjuer som datainsamlingsmetod. Enligt Justesen,
och Mik-Meyer (2011) lampar sig denna metod vél vid en studie av explorativ karaktér vars
syfte dr att bidra till ny kunskap samt nér studien utgar fran ett antal forutbestdmda teman. Med

avseende pa studiens syfte och utformning passar saledes semistrukturerade intervjuer val.

Utformning av intervjufragor gjordes utifran fragestdllning, identifierade védrdeelement och
respondentkategori. For att sdkerstélla att intervjun utformades och genomfordes pa ett

lampligt satt foljde studien Blomkvists (2014) intervjumetodik.

3.3 Urval av respondenter

Ett urval av respondenter gjordes utifrdn tva huvudkategorier; transportkopare och
transportorer. Transportkdpare delades vidare upp i aktorer inom dagligvaru- och detaljhandel,
10



AutoTrucks identifierade kundsegment. Transportorskategorin utgjordes av ékerier och
speditorer. Intervjuobjekten var personer med ansvar for transportupphandlingar och kdpbeslut
for att sikerstilla att de besatt kunskap och information som var anvindbar for att besvara

fragestéllningen.

3.4 Insamling och bearbetning av data

Majoriteten av intervjuerna utfordes Over telefon med tva eller tre gruppmedlemmar
ndrvarande. (Se Appendix B) Anledningen till att telefonintervju valdes var att det okar
svarsfrekvensen (Eriksson & Wiedersheim, 2014). I resterande fall genomf6rdes intervjuerna
genom fysiskt mote med respondenten. Samtliga intervjuer spelades in med respondenternas
medgivande, med undantag for tvd som foll bort pad grund av tekniska problem. Efter att
samtliga intervjuer genomforts transkriberades ljudinspelningarna ordagrant innan datan
anviandes for vidare analys. Inspelning och transkribering genomfordes for att underlitta

analysarbetet och sdkerstilla att ingen information gick forlorad.

3.5 Analys

En tematisk analys har genomforts vilket enligt Blomqvist (2014) ar lampligt for kvalitativ
data. D4 tolkning och analys av den kvantitativa datan ofta kan vara en subjektiv bedomning
har den genomforts med samtliga forfattare narvarande. Detta for att genom manga perspektiv
sakerstdlla att datan tolkas rétt och att analysen blir s& djup och nyanserad som mojligt. Empirin
har sorterats i kategorier fran dels identifierade virdeelement i litteraturen och dels fréan
kategorier som har vixt fram vid genomgang av intervjumaterialet. I enlighet med Blomkvists
(2014) beskrivning av tematisk analys har en reduceringsprocess genomgétts for varje kategori.
Material som ej bidrog till besvarande av fragestillningen exkluderades ddrigenom frén vidare
analys. Vid minsta tveksamhet kring huruvida nagot har varit relevant for studien har denna

data inkluderats for att genom diskussion ge klarhet i dess relevans.

Vissa av studiens intervjufragor har inte haft ett direkt bidragande till besvarandet av studiens
fragestéllningar men dnd4 varit nédvandiga for att kunna utfora en analys. Ett exempel pa detta
ar att intervjuerna inleddes med en fraga om vilka arbetsuppgifter och vilken roll som
intervjuobjektet har pa sitt foretag. Detta var en frdga som stélldes for att sdkerstilla att

intervjuobjektet ansdgs besitta den kunskap och information som efterstravades.

Under analysen anvidndes programvaran NVivo 12 som ett verktyg for att underlitta processen.

Med hjidlp av programvaran skapades kategorier for de vérdeelement som nidmns i1 det
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teoretiska ramverket, vilka de transkriberade dokumenten sedan kunde delas in i. I bdrjan av
analysen existerade enbart kategorier for de faktorer som identifierats i litteraturen. Den data
som ansdgs vara intressant men som inte passade under en befintlig kategori lades initialt 1
kategorin ovrigt, vilket senare utvecklades till nya kategorier. Det som var mer Oppet for
tolkning eller som var svart att forsta lades istdllet under kategorin osdkert, vilket senare
diskuterades mer utforligt i helgrupp. Tabell 2 visar tre exempel pd hur intervjuobjektens svar

har kategoriserats.

Tabell 2. Exempel pa hur ndgra utdrag frin transkriberingarna har kategoriserats.

Utdrag av transkribering Kategori

"Ja, men ndr lastbilen kommer sd dr det chaufforen som tar ut | Forare
godset. Vi far inte gad in i lastbilen och kora ut det. Det dr alltid
chaufforen som ansvarar for att kora ut godset om det dr loslast.
Om det dr en hel container sa har vi rdtt att ga in i containern och

tomma sjéilva"”

"Ja, de har ju utsldppskrav och ...da sdtter de ju krav pa det och da | Miljo & hallbarhet
far ju vi liksom tinka efter vilket brdnsle vi ska anvinda, men vi, vi

forsoker vara sa fossilfria vi kan."

"Sedan dr det ju okej, jag menar om du far problem att... det gar | Informationsutbyte
inte, jag far inte ihop det, att man meddelar i tid. Att man talar om | & kommunikation
att man har problem, sd att de hinner géra ndgonting dt det kanske
eller anlitar nagon annan eller kanske kollar om det gar att lasta
dagen efter och dnda hinna med i produktion och sd vidare sd att,
kommunikationen dr vildigt vildigt viktig for kunderna. Att man

meddelar vdildigt vildigt fort om det hinder nagonting."

Nir alla transkriberingar hade genomgétt datareduktion och kategorisering grupperades svaren
efter respektive respondent och kategori. Darefter sammanfattades samtliga svar i en eller flera
huvudpunkter som sedan kunde jamforas med resterande respondenter. For exempel pa

sammanfattning av ett svar, se tabell 3 nedan.

Tabell 3. Exempel pé hur ett utdrag har sammanfattats.
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Utdrag av transkribering

Sammanfattning

"Sedan dr det ju okej, jag menar om du fdr problem att... det gar
inte, jag far inte ihop det, att man meddelar i tid. Att man talar
om att man har problem, sd att de hinner géra ndagonting dt det
kanske eller anlitar ndagon annan eller kanske kollar om det gar
att lasta dagen efter och dndad hinna med i produktion och sa
vidare sd att, kommunikationen dr vdildigt vildigt viktig for
kunderna. Att man meddelar vdildigt vildigt fort om det hinder

ndgonting."

Vid avvikelse eller
problem é&r det viktigt

med snabb och tydlig
kommunikation. Da
hinner  kunden  fi

mdjlighet till tgirder.

I samband med analysen visade det sig att ndgra av de element som ndmns i det teoretiska

ramverket tycktes berora samma omride, vilket ledde till en sammanslagning av liknande

element. Analysen resulterade dessutom i att tva nya kategorier vixte fram: social och etisk

hallbarhet och varumdrke.

De forandringar som bor uppmérksammas vid genomgang av analysen dr som foljer:

- Tidigare erfarenhet handlar mycket om relationer och bendmns hidanefter som relation

och tidigare erfarenhet.

- Flottstorlek definieras hiadanefter som kapacitet pd fordonsflotta.

- Lastbilsmodell och transporttyp har slagits samman och benimns hiddanefter som

sdndningskapacitet och sdndningsfrekvens.
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4. Casebeskrivning av Autotruck

4.1 AutoTruck och deras tjanst

AutoTruck dr ett nyetablerat bolag som har utvecklat en AET. De har redan idag sin forsta
kommersiella transport i bruk och kommer inom de nédrmaste &ren vara redo att

kommersialisera sin tjdnst i storre skala.

AutoTruck berdknar kunna minska de rorliga kostnader for en transport med 70 procent jAmfort
med en konventionell lastbil. De 1dga rorliga kostnaderna gor ocksa att AutoTruck kan utnyttja
skalfordelar mer effektivt &n en traditionell transportor. Ett sjdlvkdrande fordon kan dessutom
anvindas under fler timmar pa dygnet och ddrmed uppnéd en hogre utnyttjandegrad. Utan
ménskliga faktorer mojliggdrs dven en mer effektiv ruttplanering och korsatt, vilket ytterligare
okar tjanstens produktivitet. AutoTruck har utvecklat en unik lastbilsmodell i den bemirkelsen
att den &r forarlos och saknar forarhytt. De har dven valt att dimensionera lastutrymmet mindre
an branschstandard. Lastbilen &r helt elektrifierad och kommer drivas pé fornyelsebar el, vilket

gor transporten helt klimatneutral.

Pa den marknad som AutoTruck riktar sig mot utgdrs virdekedjan traditionellt av ett flertal
led. Fordonstillverkare siljer sina lastbilar via aterforsdljare till transportséljare, som
utgorékerier och speditdrer. vanligen fordon av en dterforsiljare, for att direfter silja sina
tjdnster till en transportkdpare eller transportformedlare. Speditorer agerar vanligtvis
transportformedlare och erbjuder transportldsningar via en fordonsflotta som ofta utgors av ett
flertal dkerier kombinerat med egna fordon. Foretaget planerar att utmana den traditionella
virdekedjan genom att sjdlva utveckla fordon och erbjuda transporttjinsten direkt till
transportkoparen, vilket mojliggdr farre transaktioner och storre marginaler. Genom att rikta
sig direkt mot transportkOparen reduceras dven risken for kaskadeffekter, vilket utgors av
fordrojningar i indikationer pé efterfragan fran transportkdpare uppat i vardekedjan. AutoTruck

har till en borjan valt att rikta sig mot bolag verksamma inom dagligvaru - och detaljhandel.

4.2 Utmaningar och begransningar

For att realisera AET finns det en rad tekniska hinder att 6verbrygga, bland annat gillande
digital och fysisk infrastruktur. For obegransad mobilitet kridver fordonet ett utbrett nitverk av

uppkopplingspunkter baserat pa 5G-teknik och laddningsstationer. Forarlosa transporter
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behdver dven l10sa hantering av uppgifter traditionellt utférda av lastbilschaufféren, sasom
godshantering och viss kommunikation. Av legala skél fir foretagets transporter i dagslaget
enbart kdra pa forutbestdimda rutter och inom inhégnade omraden. Studien utgér dock fran att
AutoTrucks tjanst dr obegransad i samma man som en traditionell transport da det enbart dr en

tidsfrdga innan kraven pa infrastruktur méts och regleringarna lyfts.

De specifika attribut for AET som ndmnts ovan fordndrar virdeerbjudandet fran dagens
transporttjanster. En miljovédnligare och forarlos lastbil med ett mindre dimensionerat
lastutrymme skiljer AutoTrucks tjdnst nimnvirt frdn dagens konkurrenter och vad de erbjuder
transportkopare. Skillnader i erbjudandet i kombination med kostnadsreduceringen skapar stort

spelrum for hur AutoTruck bor utforma sitt virdeerbjudande och hur det skall prissittas.
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5. Resultat och analys

Detta kapitel redogor for det intervjumaterial som har samlats in och analyserats. Analysen
utgér frén de virdeelement som identifierats i det teoretiska ramverket och har kompletterats
med faktorer som har lyfts fram som betydande under datainsamlingen. Med avseende pé
studiens syfte inkluderas dven faktorerna forare, hdallbarhet och ny teknik. Resultatet har
analyserats och presenteras genom en sammanfattning av vad respondenterna har sagt om
respektive viardeelement. En sammanstdllning av samtliga behandlade faktorer framgar av

tabell 4 nedan.

Tabell 4: Sammanstdllning av de faktorer som behandlas i analysen.

1. Ekologisk hdllbarhet 9. Ny teknik

2. Forare 10. Pris

3. Informationsutbyte och kommunikation | 11. Palitlighet

4. Kapacitet pa fordonsflotta 12. Varumdrke

5. Kringtjdinster 13. Relation och tidigare erfarenhet

6. Leveransprecision 14. Social och etisk hallbarhet

7. Leveranstid 15. Sdndningskapacitet och sdndningsfrekvens

8. Flexibilitet

5.1 Ekologisk héllbarhet

Samtliga transportkOpare utom en anser att transportdrens miljoarbete édr en viktig faktor vid
kopbeslut, dock framst som orderkvalificerare. Hos ett fital transportkdpare paverkar dock
ekologisk hallbarhet betalningsviljan och agerar dirmed potentiell ordervinnare. Bilden
bekriftas av bade dkerier och speditorer som anger att de flesta av deras kunder stiller krav och
visar stort intresse for miljovénliga transporter. Flera speditorer menar att det framforallt ar

stora aktorer som har uttalade och detaljerade miljokrav.
“Men man ser ju det ndr de hdr stora aktorerna, nu behover jag inte sdga nagra namn

dd, men de stora aktorerna, transportkopare. De gdr ut och stdiller krav pd vilka oljor

du har i ddcken och vilken olja kér du pa, kor du pa HVO eller vanlig diesel, eller kor
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du pd ndgot annat eller kor du pa gas. Assa de krdver mer och mer.” - Respondenten

fran JTW.

I de flesta fall verkar dock miljokraven vara orderkvalificerare dir en viss ldgsta niva ska
uppnés for att en transportor ska bli aktuell som samarbetspartner men att transporter som &r
dnnu mer miljovénliga sdllan efterfrigas eller gér att ta betalt for. Ett antal transportkdpare
menar dock att de kan ténka sig betala mer desto mer miljovénlig en transport dr. I det ena fallet
dér respondenten dr H&M ar koldioxidutslapp tillsammans med kostnad de tva variabler som
de optimerar for i sitt logistikflode. Att koldioxidutsldpp dr s& pass viktiga beror enligt
respondenten pa att H&M har ett mal att bolaget ska vara koldioxidpositivt &r 2040. De andra
fallen 4r Apoteket och Ahléns som 4ven har uttalade miljémal och ir villiga att betala ett hogre

pris for en storre grad av transporter drivna pé fossilfria brinslen.

Den vanligaste typen av miljokrav som stélls pé transportorer dr vilken Euroklass fordonen ska
ha, och nagra respondenter ndmner dven specifika krav pa drivmedel. Apoteket har exempelvis
uttalade mal gillande fossilfria transporter och antal Euro 5-klassade lastbilar som anvinds,
vilket transportéren maste kunna redovisa for att vara aktuell for upphandling. Respondenten

fran Apoteket forklarar detta:

“Sen har vi orderkvalificerarna, om du ska bli en transportor till Apoteket sa mdste du
kunna exempelvis redovisa miljoeffekter till oss. Vi krdver det, du blir inte en
transportor till oss om du inte kan redovisa hur mdnga kilometer du kort fossilfritt vs.
inte fossilfritt, hur manga bilar du har som dr Euro 5-klassade eller inte, osv.” -

Respondenten fran Apoteket.

Flera transportorer uttrycker dock att méinga transportkdpare initialt stidller hoga krav pa
miljoarbete men att det i slutdndan &r svart att fa betalt for detta och att kunder ibland véljer
den transportor med lagst pris istéllet, vilket illustreras av foljande svar fran JTWs respondent
pa frdgan om transportkdpares betalningsvilja for miljovanlig transport

“Det dr ingen som vill betala for det. De vill ha kakan men de vill inte betala for den.”

- Respondenten fran JTW.

Respondenten frin Wiréns Akeri uttrycker att betalningsviljan for miljovinlig transport kan

skilja sig beroende pa transportkdparens storlek.
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“Det dr inte bara att sdga sd hdr att nu kor vi pa HVO sd nu vill vi har hogre betalt va.
Da finns det ju kunder som tycker att det hdr vill inte jag betala for, det ricker att ni
kor pd diesel. Men om ni kor pa diesel sd okar mitt koldioxidutslipp markant mot HVO,

“«“

men jaja mitt lilla foretag kan inte béira alla miljésatsningar. “ - Respondenten frn

Wiréns Akeri.

5.2 Flexibilitet

Det framkommer ingen tydlig bild kring flexibilitetens paverkan pa betalningsviljan hos
transportkOpare. Samtliga transportkOpare betonar dock vikten av flexibilitet och att de
védrderar mojligheten att fordndra planerade korningar och dven majligheten att ldgga till nya
oplanerade sandningar. Samtidigt visar svaren att majoriteten av transportkdpares sdndningar
ar planerade och en vildigt liten del 4r sista minuten-korningar. Samtliga akerier och speditorer
menar att flexibilitet i kombination med tillgdnglighet dr avgérande for att kunna hantera

kundernas behov.

“Alltsa 99,9 procent dr planerat.” - Respondenten fran Bergendahls.

Det framstér tydligt att transportkopare forvantar sig att en viss grad av flexibilitet, framforallt
géllande formégan att hantera fordndringar av planerade sdndningar. Scan kriaver exempelvis
en stor grad av flexibilitet gidllande volym dé deras kunder kan ldgga en obegransad bestillning
som forvédntas levereras ndstkommande dag. Merkostnaden som wuppstdr i samband
orderfordndringar forvintas vara medriknat i avtalet mellan transportkdpare och transportor.

Vilket tydliggors i1 foljande citat:

“Det dr vara kunders krav helt enkelt. De akerierna som kor dat oss dem vet om detta
och ndagonstans har de tagit hojd i priserna for den hanteringen.” - Respondenten fran

Scan.

Utover kraven pa att hantera fordndringar i planerade floden sa betonar dven flera transportorer
vikten att att kunna hantera oplanerade sindningar, sa kallade sista minuten-sdndningar. Vissa
transportdrer menar att formagan att hantera oplanerade transporter dr avgorande for deras
verksamhet d4 marginalerna pa denna typ av korning ér betydligt béttre, men att det samtidigt
ett risktagande att 1ata en lastbil vara utan korning. Majoriteten av transportkdparna menar att

de forsoker undvika de oplanerade korningarna just pa grund av att kostnaden for dessa i de
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flesta fall dr betydligt hogre. Nagra transportkdpare inom detaljhandeln betonar dock att de
vérderar en transportdr som har flexibilitet att hantera sista minuten-sdandningar. Respondenten
fran H&M menar att flexibilitet dr vildigt viktigt for dem da de behdver vélfyllda butikslager
och att det i slutdndan &r deras kunder som styr deras transportbehov. Respondenten fran
Ahléns forklarar att de inom detaljhandeln ofta har planerade siljstarter, och har det uppstatt
ndgon fordrojning 1 produktion dr det av stor vikt att deras transportdr dr flexibel och kan

hantera detta.

“Ndr det dr retail sd har vi ofta olika sdljstarter. Varje vecka sa dr det ndagon slags

sdljstart, sa dd dr det vildigt viktigt att man kan vara flexibel.” - Respondenten fran
Ahléns.

Flera respondenter verksamma inom dagligvaruhandeln menar att de har relativt statiska floden
sett till ett helarsperspektiv, men att behov av flexibilitet uppstér i samband med storhelger och
sdsongsvariationer. Respondenten fran Coop beskriver att de ger sin transportér en
medelvolym per vecka att planera utefter, men att de sedan krédver en viss flexibilitet fran dag
till dag. Aven respondenten frin Bergendahls understryker att de har en absolut majoritet
planerade floden och att behov av flexibilitet speciellt uppstér vid skiftande efterfrdgan under
vissa sdsonger och storhelger. Detta bekriftas dven av transportdrerna dér flera beskriver att
kunderna stéller krav pd att de skall finnas tillgdngliga dygnet runt {for att snabbt kunna hantera

fordndringar av bestéllningar, framst under sommarmanaderna.

“Vem som helst kan skota vilken kund som helst mellan september och pdsk, det dr inga
problem. Men det dr sen ndr peaken kommer pd godstransporterna, det dr da du maste
hdlla kvalitet, ddr du mdste vara flexibel och vara losningsorienterad. Och det dr vi for

vi har ju oppet 365 dagar om dret, dygnet runt.
Nordberghs Akeri

* - Respondenten fran Tommy

5.3 Forare

Forarens roll och de uppgifter den innefattar verkar agera orderkvalificerare och péverkar ej
betalningsviljan. Virderingen av foraren varierar dock avsevirt mellan respondenterna. Manga
av transportdrerna beskriver foraren som en virdefull lank mellan dem och deras kunder medan

flera av transportkdparna podngterar att foraren &r erséttningsbar forutsatt att arbetet utfors.
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En stor majoritet av &kerierna anser att lastbilschaufforens nirvaro bidrar till vérdefullt
relationsbyggande och uttrycker bland annat att foraren &r transportdrernas ansikte utat och att
deras intryck pd kunden &r viktigt. Bland transportkopare dr det bara nagra fa som lyfter ett

liknande resonemang och ingen av speditérerna namner aspekten.

Den absoluta majoriteten av respondenterna, bade transportkdpare och transportorer, belyser
att lastbilschaufforen utfor vitala uppgifter likt av- och palastning, men att detta nodvéndigtvis
inte behover utforas av lastbilschaufforen forutsatt att arbetet utfors. Respondenten fran
Apoteket foreslér till exempel hur foraren skulle kunna ersittas av ett vaktbolag for just det

dndamalet:

“Sd det dr vil det som hdnder om det blir forarlost. Det kan bli ndgon tilldggstjinst
hos viktarbolagen att da dr de inte bara ddr for att lasa upp och ldser, utan de kanske
dven bdr in gods som gor en del av det jobbet som chaufforen gor idag.” -

Respondenten fran Apoteket.

Respondenten fran Intersport berittar att avsaknaden av en forare inte méste vara ett problem
men att de i sddana fall skulle behova utfora arbetet pd egen hand eller alternativt ta hjilp av

en robot:

“Sd linge varorna egentligen kommer fram i uttalad tid och man har liksom, ett
systemstod for att ersdtta foraren tror jag inte det skulle vara ndagot stérre problem.
(...) Sd visst, det gar sdikert att [osa att automatisera transporter men dd dr det mer vi

som behéver géra jobbet eller nagon form av robot”. - Respondenten fran Intersport.

Déaremot forekommer det olika syn pa huruvida av- och palastning bor inga i tjénsten eller ej.

Respondenten frdn Gunnar Davidssons Akeri beskriver det till exempel pa foljande sitt:

“Att man lastar och lossar bilen, det dr kutym att transportérer gor idag. Sa det har

man redan bjudit pd.“ - Respondenten fran Gunnar Davidssons Akeri.
Respondenten fran Scan forklarar sin syn pa utférandet av av- och palastning:

“Det dr en ren praktikalitet att det dr alltid dem som skoter det. Egentligen spelar det
inte roll men dd hade transporten fatt vara x antal hundralappar billigare om vi skotte

lastningen.” - Respondenten frdn Scan.
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Respondenten frdn Cloetta beréttar att de sjdlva ansvarar for av- och palastning och vilket
illustreras av foljande citat en osdkerhet i svaret pd frdgan om det gor att transporten blir

billigare:

“Ah, det tror inte jag. Jag vet inte. Men det dr ju.., det dr inget som vi har intresserat

oss for eftersom vi sjdlva vill géra det... “‘- Respondenten fran Cloetta.

Aven lastbilschauffrens roll som en kommunikationskanal mellan transportér och
transportkdpare virderas olika. Nér det kommer till kommunikation och information gillande
transporten uppger ungefir hélften av akerierna uttryckligen att kunderna har kontakt med
transportforetaget istillet for foraren medan det bara dr nagra av transportkdparna som lyfter
detta. Respondenten fran Apoteket berittar att kontakten med kundcenter ar det viktigaste och

forklarar att de sdllan har kontakt direkt med foraren, vilket illustreras av foljande citat:

“Vi har sdllan kontakt direkt med foraren, vi har oftast kontakt med ett kundcenter som
i sin tur har kontakt med foraren. Det kan finnas undantag frdn det men det normala

dr att vi inte har kontakt med foraren.” - Respondenten fran Apoteket.

5.4 Informationsutbyte och kommunikation

Informationsutbyte och kommunikation lyfts fram som en viktig faktor dér snabb och personlig

kontakt verkar kunna paverka bade kdpbeslut och betalningsvilja.

Flertalet respondenter belyser frimst vikten av att kunna kommunicera avvikelser och problem
da det kan vara avgdrande for att en atgird skall kunna sittas in i tid. Respondenten fran Ahléns

beskriver vikten av att informationen kommer fram pa foljande sitt:

“Man mdste vara bra pa att kommunicera. Om det hinder nagonting pd vigen sd dr
det det viktigaste. Informationen ska fram, for da hinner vi agera. Ndr vi vet att en order

Gr forsenad sd kan vi flytta pd sdljstarten.” - Respondenten fran Ahlens.

Vikten av kommunikation bekriftas dven av transportdrerna, vilket kan illustreras av foljande

svar fran DFDS respondent:

“Att man talar om att man har problem, sd att de hinner gora ndgonting dt det (...)
kommunikationen dr vildigt vdildigt viktig for kunderna. Att man meddelar vildigt

valdigt fort om det hinder ndgonting.” - Respondenten fran DFDS.
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Majoriteten av respondenterna uttrycker att de ser ett viarde i GPS-relaterade kringtjinster for
att fa information om var godset befinner sig men att det inte nddvandigtvis behdver handla
om en exakt position i realtid. Respondenten frin Gunnar Davidssons Akeri forklarar att

foretagskunder inte dr intresserade av att veta exakt position i realtid pé foljande sétt:

“Nej jag tror inte att foretagen dr speciellt intresserade for att, om du tdnker dig, vi kan pd
vart kontor se vart alla vara lastbilar dr och skulle ndgonting hédnda forutsdtter kunden att
vi meddelar att den lastbilen kommer inte vara i tid. Och dd far de den informationen utan

’

att behdva gora, ldgga ner ndgon energi sjdlv pad att titta pd detta.” - Respondenten fran

Gunnar Davidssons Akeri.

Négra berittar dven hur kunden inte alltid sjélva har tillgang till sparningssystemet utan att de
istdllet kan ringa och frdga transportoren om det. Respondenten frdn Scandinavian Shipping
and Logistics framhéver hur informationsutbytet ar en slags orderkvalificerare och att det &r

ndgot som det forvantas mer och mer av samtidigt som det inte gar att ta mer betalt for det:

“Alla vill veta exakt vad dr det dr som hdnder, eller ndgonting va sd att informationen dr
Jju rdtt mycket, men skall ingad liksom. Man skall ha mycket information.” - Respondenten

frén Scandinavian Shipping and Logistics.

Flera transportorer lyfter fram tillgdnglighet som en viktig faktor. Respondenten fran Pall
Cargo berittar till exempel att 90 procent av deras kunder kraver att de &r tillgéngliga dygnet
runt. Detta dr dock inget som framgar av transportkOparna som varken uttalar sig om nagot

krav eller virde med tillgénglighet.

5.5 Kapacitet pa fordonsflotta

Av datan framgér det att det finns en varierande syn pé betydelsen av en transportors kapacitet.
En del respondenter beskriver det som en trygghet med en storre transportér medan andra
betonar storre mojlighet till en hog service och nidra samarbete med en mindre. Kapaciteten
tycks kunna paverka transportkdpares kopbeslut men det framkommer inte om det har inverkan

pa deras betalningsvilja.

Ett flertal respondenter ndmner att trovérdigheten att transportoren kan hantera det
transportbehov som de efterfragar 4r mycket viktigt. Vissa ndmner hur de vill att nigra f storre
transportorer ska técka i princip hela deras floden medan andra berittar att de anvénder flera
mindre dér var och ett ansvarar for ett specifikt omrade. Det sistndmnda kan illustreras av

foljande citat:
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“Vi vet att vissa dkerier dr duktiga inom vissa omrdden. Sa vi har geografiskt gett

dkerierna omrdaden som de dr extremt duktiga i. Sin hemmaplan sd att sdga.” -

Respondenten fran Scan.

Respondenten fran H&M menar att de inte stdller ndgot krav pa en viss storlek s linge som

transportoren kan mota deras behov:

“But you know we don't say we won't work with anyone who's not a certain size or so.
We will work with anyone if the company is viable and can meet our need.” -

Respondenten fran H&M.

Négra transportkopare uttrycker hur ett samarbete med en transportér med stor kapacitet inger
en Okad kénsla av trygghet och bekviamlighet vad géller till exempel transportplanering, vilket
talar for att de ser ett vérde i att véinda sig till storre transportdrer. En transportkdpare uttrycker

till exempel f6ljande om anledningen till att anvdnda en storre speditor:

“Ja, det blir firre kontaktytor och minskar behovet av administration och det ger en
overskddlighet och ger mdjligheter till samtaxering med samma speditor och sd vidare

och sa vidare.” - Respondenten frdn Modegruppen.

En annan lyfter att det skulle innebdra mer administration och planering att arbeta med mindre

akerier istillet for deras nuvarande storre speditor:

“Vi har ju liksom en variation i det men vi behéver inte direkt planera for det for var
transportor loser det dt oss. Sa kan man vdl sdga. Om man kollar da pa att kanske
anvinda mindre dkerier, ddr stdiller de hégre krav pd vdra prognoser dd.” -

Respondenten fran Intersport.

Samtidigt ser ménga respondenter ett samband mellan en stor kapacitet och ett lite hogre pris
for transporttjdnsten, vilket av intervjuerna att doma 1 manga fall kan ha sin forklaring i den
marginal som speditdrer lagger pa mot kund for att betala de akerier som kor for dem. En av

transportkdparna uttrycker det till exempel enligt foljande:

“Den lite mindre speditéren har bdttre priser, jag tror att det arvodet de tar inte dr lika
mycket som den andre speditéren gor.” (...) “Annars tycker jag att den lille speditiren

har lite béittre priser dn den stora” - Respondenten frin Ahlens.

Att vinda sig till mindre transportdrer framhévs istéillet vara forknippat med mer personliga

relationer.
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5.6 Kringtjdnster

I empirin framkommer att kringtjinster kan ha stor paverkan bade pd kopbeslut och
betalningsvilja for en transporttjanst. Ett flertal transportkdpare lyfter lagerhdllning och
terminalrelaterade uppgifter likt konsolidering som de kringtjédnster de anser vara
virdeadderande. Respondenten fran Modegruppen, en av transportkdparna, uttrycker sig enligt

foljande:

“ 1

..., det dr arbetet i terminal som dr virdeadderande.” - Respondenten fran

Modegruppen.

Samma respondent fortsétter att belysa vikten av exempelvis konsolidering och menar att det
bade resulterar i ett lagre fraktpris samt besparingseffekter i senare led. Utifran detta
totalkostnadsperspektiv ndmner respondenten fran Modegruppen att de &r villiga att betala ett
hogre pris for sjdlva transporttjinsten fOrutsatt att konsolideringen medfor
kostnadsbesparingar. Ett antal transportkdpare virderar dock ej dessa tjénster alls pa grund av
diverse anledningar, déribland korta ledtider och 6nskad kontroll 6ver flodet. Respondenten
fran en av transportdrerna, Tommy Nordberghs Akeri, diskuterar fordelarna med att ha ett brett
utbud av logistiktjdnster, likt speditorer. Déribland ndmns hur ett utdkat virdeerbjudande har

positiva implikationer pd priset ur ett siljperspektiv.

5.7 Leveransprecision

Leveransprecision framtrdder som en relativt viktig faktor vid transportupphandlingar men
verkar inte ha stor padverkan pa betalningsviljan. De flesta av transportkdparna uttrycker att de
stiller krav pa en leveransprecision pa mellan = 10-60 minuter. Bilden bekréftas av de

transportorer som intervjuats ddr samtliga vittnar om liknande krav frin sina kunder.

Ett par kerirespondenter menar att de kan ta extra betalt for en hog leveransprecision, medan
en speditorrespondent understryker motsatsen. Ett fital respondenter sdger att
leveransprecision kan bli ordervinnare vid upphandlingar. Det &r bara en respondent som menar
att de hade sett virde i en storre leveransprecision @n vad de fir i dagslidget. En annan
respondent menar att de inte har ndgra krav alls kring precisionen sa linge de far adekvat
information frén transportéren. En tredje transportkdpare vittnar om att deras kunder stiller
krav pa en viss leveransprecision och att det darfor blir viktigt for dem att deras transportorer

har rétt precision.

Leveransprecisionens betydelse verkar vidare variera beroende pa vilken typ av gods som

transporteras. Ar det till exempel gods som inte ska vidare in i produktion utan exempelvis ut
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i butik verkar leveransprecisionen vara av mindre vikt. En respondent pa en stor svensk mode-
och detaljhandelskoncern uttryckte sig pd foljande vis som svar pd frdgan om

leveransprecisionens betydelse.

“Alltsa det dr klart att det har en betydelse men eftersom vi inte hdller pa med
produktion och vi riskerar inget stillestand genom att vi har slut pa muttrar sd dr det
sd att vi ser att det dr ganska homogent vad det giller transporttider i de olika

’

ndtverken om man dd kollar pa vigburet in.” - Respondenten fran Modegruppen.

5.8 Leveranstid

Leveranstiden (kallas ledtid av ndgra respondenter) kan paverka kdpbeslut och betalningsvilja

hos vissa kunder.

Ett antal transportkdpare séger sig ha sérskilt hoga krav pd kort leveranstid. I det ena fallet,
Apoteket, grundar det sig i att de fran konsumentsidan har hogra krav pé korta leveranstider I
det andra fallet, en stor svensk detaljhandelskoncern inom mode, handlar det om att minska sitt
likviditetsbehov genom att omsétta sina varor i butik s& snabbt som mdjligt samt minska det

svinn som kan uppsta pa grund av korta produktlivscykler.

“Varje dag dr ju virdefull, oavsett om dem har langa betalningsterminer fran vara
tillverkande leverantérer sa dr ju fakturan utstdlld ndr godset ldmnar och varje dag

man tappar dr ju en dags likviditetsbrist sd fort man inte har produkter pd marknaden.’

- Respondenten frdn Modegruppen.

Flera transportkdpare inom livsmedelsbranschen uttrycker dven att korta leveranstider dr en

orderkvalificerare da en stor del av deras varor har kort livslangd.

Transportérerna uttrycker att leveranstid ofta diskuteras som en orderkvalificerare vid
upphandlingar och maste dverensstimma med kundens krav. Enligt en respondent frin en av
speditorerna sa vill manga producerande foretag boka en transport sé sent som mojligt for att
kunna producera en tillricklig médngd for att kunna optimera lastutrymmet. Respondenten fran

Scandinavian Shipping and logistics visar det i f6ljande citat:

“De vill gdrna boka sd sent som mojligt vill la dem dad. Det uppskattar ju kunderna

valdigt mycket for dad kan de hdlla pd och producera mer, lite mer varor med samma
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’

transport och dd far ju, lite héja virdet och sdndningen sd att sdga.” - Respondenten

frén Scandinavian Shipping and Logistics.

Flera respondenter fran speditiorskategorin menar att de ofta kan ordna kortare ledtider @n det
normala, men att kostnaden for en sddan tjénst &r betydligt dyrare. Respondenten fran DFDS
forklarar att om en kund vill ha ndgot levererat snabbare dn den normala leveranstiden kan de
vinda sig till deras expressavdelning som till exempel kan skicka en tom lastbil en stricka,

eller sitta in en extra fOrare i lastbilen for att minimera vilotider.

“Om vi har kommit 6verens med en kund att det hdr dr priset for en leverans till
London, det dr fyra dagar. Vill du ha det snabbare sd kan man anvinda var
premiumavdelning, expressavdelning dr det egentligen dda. Och dd kan de sdtta tva
chaufforer i bilen och sa kér de runt tillsammans och levererar en dag snabbare till

“

exempel. Och da tar vi ju mycket mer betalt for det, givetvis. “ - Respondenten fran

DFDS.

5.9 Ny teknik

Att en transportdr anvinder sig av ny teknik framtrader inte som en ensamt viktig faktor bland
respondenterna och verkar varken paverka kopbeslut eller betalningsvilja. Ett flertal
respondenter uttrycker dock intresse for de fordelar som ny teknik kan fora med sig i form av
minskad klimatpdverkan eller minskade kostnader men vilken teknik som anvénds dr inget som

de lagger sdrskilt stor vikt vid. Respondenten fran Apoteket uttrycker sig pa foljande sétt:

“Jag ldgger egentligen ingen virdering pd vilket sdtt en transport dr fossilfri, det viktiga
dr att den dr fossilfri. Sen om du kér med flytande gas eller om du kér med miljédiesel eller
ndgonting annat som el. Fossilfritt dr mer digitalt, antingen sd dr det fossilfritt eller sd dr

det inte fossilfritt.” - Respondenten fran Apoteket.

En respondent uttrycker emellertid ett intresse for att samarbeta med mindre startups for att ta

del av innovationer.

5.10 Pris

Priset dr en viktig ordervinnare och har stor inverkan pa kopbeslutet for majoriteten av
respondenterna. Bade transportkdpare och transportérer menar att pris ofta ar det som avgor

vem som vinner en upphandling nér de grundldggande kvalitetskraven dr uppfyllda. Samtliga
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transportorer menar att transportkOpare dr mycket intresserade av priset pa transporten.
Respondenten fran Gert Stahlgards Akeri kor mycket for de stora svenska livsmedelsbutikerna

och uttrycker sig pa detta vis:

“Sen dr det ju dven sd att det dr marknadspris som rdder. Man mdste ju vara lite bdttre
for att kunna ta ut en hégre.. och det dr inte alltid det funkar och da kan man ju sdga
det att de som dr vdrst det dr de stora drakarna. Det dr bara pris. “* - Respondenten fran

Gert Stahlgérds Akeri.

Samtidigt menar ett flertal respondenter bland transportkdparna att priset pa transporten &r
sekundért eftersom de optimerar for den totala kostnaden i logistikflodet. For att nd ldgsta
totalkostnad méste hdnsyn tas till ett flertal variabler vilket till exempel illustreras av detta citat

fran en respondent pa fragan vad som &r viktigast for dem nér de koper transporttjénster:

“Forstads sa handlar det om kvalitet forst, pris sedan. Det dr inte alltid det har varit sd,
det har pendlat fram och tillbaka men i takt med att vara interna kostnader for
hantering av gods i lager stiger sa har kvaliteten i transporterna och dess utformning
tagit overhanden fran sjdilva prisbaserade tariffen” - Respondenten fran Modegruppen.
Ytterligare en aspekt som paverkar prisets betydelse dr godset virde. Respondenten fran Toll
Global Forwarding berittar att vid transport av hdgvardesgods dr det inte lika manga kunder
som fokuserar péd transportpriset utan fokus ligger snarare pa totalkostnad, vilket kan

mdjliggora hogre transportpriser. Detta illustreras av foljande citat:

“En grej som styr kan ofta vara vad du skickar for produkt. Skickar du
ldgvdrdesprodukter fdr du ofta knappt nagon marginal over vilket gor att frakterna sldr
valdigt hart pd den totala prisbilden. Skickar du ddremot nagon hégvirdesprodukt sd
dr bara frakten en brdkdel av sjdilva totalkostnaden och da dr det inte generellt lika

madnga som fokuserar pd prisbilden.” - Respondent fran Toll Global Forwarding.

5.11 Palitlighet

Transportorens palitlighet har framkommit som en viktig faktor for respondenterna och kan
potentiellt paverka bade betalningsvilja och kdpbeslut Flera respondenter anvédnder sig av

begreppet leveranssdkerhet nir de syftar till leverantorens palitlighet.

Flertalet transportkdpare uttrycker att pélitlighet &r en av de viktigaste faktorerna eftersom

uteblivna eller felaktiga leveranser stéller till med stora problem i deras logistiksystem. Flera

27



respondenter uttrycker att om godset som fraktas ar kritiskt for produktion blir leveranssékerheten
annu viktigare. Respondenten pa Cloetta betonar vikten av palitlighet fran deras transportorer
dd deras fabriker har vildigt sma lager och leveransen kommer direkt fran produktion, och
dyker inte bilarna upp stannar produktionen. Flera transportkdpare har hoga krav pa pélitlighet
frén sina egna kunder, vilket leder till att de i sin tur tvingas stilla hoga krav pé sin transportor.
Vilken typ av gods som transporteras kan dven paverka leveranssdkerheten, det menar
respondenten pa Gunnar Davidssons Akeri. Gods med ett hogt virde, exempelvis mediciner,
har generellt hogre krav pa leveranspalitlighet vilket dven avspeglar sig pa priset.

Respondenten beskriver:

“Alltsa du har ju den parametern alltsd om ndgonting behovs i produktionen en viss tid dd
behdver den ju inte vara sd dyr men da stannar ju produktion och dd kostar det vildigt

’

mycket ddir.” - Respondenten fran Gunnar Davidsson Akeri.

Béde speditorer och ékerier uttrycker att leveranspalitlighet ar véldigt viktig i relationen med
transportkdpare och att ett misslyckande att mota ett kunddtagande kan fa konsekvenser for
den framtida relationen. Respondenten fran Scandinavian Shipping and logistics &dr av
uppfattningen att leveranssdkerheten &r den absolut viktigaste parametern vid val av

transportor, forutsatt att prisbilden &r relativt lika mellan transportdrerna:

“Palitligheten dr nog storsta kvaliteten, ndr man kommer och lastar och ndr man
kommer och levererar det. Att det stimmer med vad man har sagt, just att de kan lita
pd dom uppgifterna de fdar ddr.” (Respondent frdn Scandinavian Shipping and
Logistics)

5.12 Varumairke

Transportérens varumérke framtrider inte som pdverkande pa varken betalningsvilja eller
kopbeslut. Uppfattningen gillande varumérkets paverkan péd valet av transportor skiljer sig
dock mellan de olika respondentsegmenten. Majoriteten av transportkdparna anser ej att

varumirket hos transportdren ir visentligt. Ahléns respondent uttrycker sig enligt foljande:

“Jag tycker inte att det dr sa viktigt om det dr kdnt varumdrke eller inte. Vissa tycker
Jjag har blivit sd att de tror att de dr bra bara for att de jobbar pa ett sant foretag och

forsoker representera det foretaget. Men i sjilva verket dr de inte alls bra. “ -

Respondenten fran Ahlens.
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Respondenten fran Apoteket anser att varumdrket adr av vikt ndr de distribuerar ut till sina
kunder, men att det inte spelar ndgon roll for interna transporter. Transportorerna dr ddremot
generellt av uppfattningen att deras varumérke dr av vikt nir deras kunder véljer transportor.
En akerirespondent belyser svarigheten att attrahera kunder som ny aktoér med ett helt oként
varumirke. Svérigheterna understryks dven av Gunnar Davidssons Akeris respondent som

menar att ett oként varumarke kan ha implikationer pa prisséttningen:

“..generellt tror jag att det dr sa att han som dr ny pa marknaden maste vara billig

annars far han svdrt pd en sadan hédr marknad.” - Respondent fran Gunnar Davidssons
Akeri.

5.13 Relation och tidigare erfarenhet

Relationens karaktirsdrag samt tidigare erfarenhet uppges vara betydelsefull vid valet av
transportdr. Vérdeelementet verkar dock inte pdverka betalningsviljan. Samtliga av de
intervjuade transportkdparna arbetar idag utefter avtal som stricker sig mellan ett till tre ar,
vilket ofta motiveras med en strdvan efteren partnerskapsrelation. Respondenten fran

Bergendahls forklarar vikten av relation och tidigare erfarenhet pa foljande sitt:

“Vi maste kunna lita pd varandra. Jag mdste kdnna en trygghet i de transportorerna
som jag vdljer. Lita pa dem. Och de jag jobbar med just nu, de har jag en historik med
sedan tidigare i mitt arbetsliv. Jag har jobbat med logistik i 20 dr nu, och kdnner mycket

vdl till de transportérerna som jag har valt.” Respondent fran Bergendahls

Ahlens respondent belyser dven utmaningarna i ett transportdrsbyte som en bakomliggande

anledning:

“Det dr ju vdldigt tufft att byta ocksa. Sd jag vill gdrna vilja en bra som jag kan

samarbeta med linge...” - Respondent fran Ahlens.

Ett antal respondenter ndmner dven exklusivitet och personlig service som aspekter som tas i
beaktning vid val av transportor, hur detta uppnas varierar dock. Vissa av transportkdparna vill
enbart arbeta med de storsta speditdrerna, medan andra vill etablera sig som en storre spelare
hos mindre transportdrer for att erhalla en mer skraddarsydd service likt Intersports respondent

forklarar:
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“Det vi ser pd nu dr alternativa uppldgg och att anvinda mindre transportorer for att
ddrmed bli en starkare spelare och kunna bygga mer personliga relationer. (...)
“Jag tror man fdar lite extra liksom. Som ett samtal, att ha den hdr mer personliga
relationen, vilket kan gora att leverantoren i sig anstrdinger sig lite mer for att losa vara
problem, spdra en sdndning eller vad det nu kan vara. Se till att det verkligen kommer

fram, i och med att man blir viktigare for deras affdr.” - Respondenten fran Intersport.

Flertalet av transportdrerna anser att tidigare erfarenhet ar av stort virde for kund, att man
bevisat att man nar upp till kundens krav, nigot som delvis bekriftas av ett antal
transportkopare. Enligt respondenten frdn Scandinavian Shipping and Logistics saknar dock
tidigare relation paverkan pd priset, utan bidrar framst till att man behaller kunden. En annan
speditor berittar istdllet om hur personen man forhandlar med har en inverkan pa priset da

inkopare ofta fokuserar pa priset medan en manager eller logistikchef har en helhetsbild.

5.14 Social och etisk hallbarhet

Fa respondenter lyfter fram social och etisk hallbarhet som en viktig faktor vid valet av

transportor eller i betalningsviljan {for deras tjanster.

Négra respondenter menar att lastbilschaufforers arbetsforhillanden 4r en form av
orderkvalificerare vid en upphandling och att det d4 oftast handlar om att sidkerstilla att svensk
lagstiftning f6ljs vad géller till exempel vilotider. Intervjuobjektet pa Cloetta beréttar om sina
specifika krav vid upphandlingar gillande arbetsforhdllanden for chaufforer. Det handlar till
exempel om att chaufforer inte ska Overnatta i lastbilar pa icke-inhdgnade omraden. Scan ser

kollektivavtal som en kvalitetsaspekt vid transportkop.

Respondenten fran DFDS vittnar emellertid om stringa krav pé arbetsforhéllanden frén en av
sina storsta kunder, ett svenskt multinationellt mobelforetag. Kunden genomfor en arlig
granskning pa plats hos DFDS for att se till att de lever upp till foretagets krav pd arbetsmiljo.
Respondenten fran Tommy Nordberghs dkeri ndmner att de utbildar sina chaufforer och att det

ar uppskattat bland deras kunder:

- “Viutbildar ju ocksa de som kommer gratis dd i svenska. Dd har vi anstdllt en
engelsk-svensk-ldrare dd. De som kom, de som kom hit hdr i slutet pa 2016, ja,
de pratar ju skanska idag. Sd att, vi gor lite for samhdillet ocksd. Och det gillar

kunderna, framforallt de stora...” Respondent frain Tommy Nordberghs dkeri
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En respondent frn Pall Cargo séger dock att dven om de flesta bryr sig och vérderar social

hallbarhet och etik sa dr kraven véldigt 1aga:

“Ah, jag skulle siiga, alla har ju krav om.., ih, ja, ménskliga réttigheter skulle man vil
mer eller mindre kunna sédga det. De har vdildigt, det ser vdildigt fint ut ndr de gdr ut
med det hdr, men om du far ut sdadant utskick till dig sd dr det mer eller mindre att du
inte ska ha slavarbetare. De stdiller en vdildigt lag standard pd det. Och hdr i Sverige

dr det inte sd svart och efterleva.” Respondent frdn Pall Cargo.

5.15 Séndningskapacitet och sandningsfrekvens

Preferenser géllande séndningskapacitet och dess implikationer for sédndningsfrekvensen
varierar mellan respondenterna, dock verkar dessa preferenser ha en relativt marginell

betydelse vid bopbeslut. Vardeelementet har dock potential att paverka betalningsviljan.

Av de respondenter som diskuterar sdndningkapacitet och sdndningsfrekvens foredrar
majoriteten farre sdndningar med storre kapacitet. Anledningar som lyfts fram &r Okade
kostnader, miljopaverkan och kontroll dver logistikflodet. Apotekets respondent uttrycker det

enligt foljande:

“Det gdr snarare at andra hallet att vi vill fa fdrre transporter till butikerna. Bdade av
miljoskdl, att vi vill kontrollera floden sd att vi inte behéver ha manga transporter till
samma punkt samma dag. Men ocksd for enkelheten i butiken, att man har att jobba
med fdrre inleveranser per dag, sd att de fdr alla sina varor samtidigt.” - Respondent

fran Apoteket.

Aven respondenten frin Modegruppen understryker problematiken med mer hogfrekventa
leveranser genom att belysa kostnaden for att ta emot leveranser. Respondenten frdn Tommy
Nordberghs Akeri menar att en minskad sindningskapacitet och den Okade
sandningsfrekvensen detta skulle medfora resulterar i 6kade kostnader, nagot respondenten
anser att transportkOpare ej ar villiga att betala for. En av transportkdparna, respondenten fran
H&M, anser dock att de kan ténka sig vara flexibla gillande sdndningskapaciteten. Vidare
menar respondenten att detta fOrutsitter att butikers efterfrigan motsvaras samtidigt som

reduceringen av sédndningskapaciteten ej medfor restriktioner géllande godsets utformning.
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6. Diskussion

I detta kapitel tydliggors viardeelementens struktur och samverkan utifran befintlig teori och
insamlad data om vérdeskapande element pa godstransportmarknaden. Kapitlet beror
skillnader och likheter mellan teori och empiri samt dverldgger strategiska implikationer for

marknadsintroduktion av AET.

6.1 Vad sédger resultatet om elementens paverkan pa kopbeslut?

Det virdeelement som framkommer som den frimsta ordervinnaren vid transportkop ér priset.
Béde transportkdpare och transportorer framhdver priset som en mycket viktig faktor vid
transportupphandlingar. Detta indikerar att transporttjanster skulle kunna vara en commodity,
nagot som &dven diskuterats i teorin. Resultatet visar dock, likt teorin ocksa antyder, att detta
inte stimmer helt och att det finns andra differentierade och vdrdeadderande element i ett
transporterbjudande utdver priset. Generellt dr att samtliga transportkdpare ser transport och
logistik som ett omrdde dir man har bdde stridvar efter och har mojligheten till att
kostnadseffektivisera. Detta behdver dock inte innebdra att en kdpare viljer den transportor
som erbjuder ligst pris. Det finns minga sétt en transportdr kan hjélpa sin kund att minska
kostnader, exempelvis genom att erbjuda konsolidering och sortering av gods som underléttar

vidare hantering i logistikkedjan.

En annan upptiackt som motsdger att transporttjanster i hog grad &r en commodity ar att samtliga
transportkOpare har avtal med sina transportorer som stricker sig dver flera ar. En forklaring
till detta dr sdkerligen att transportkdpare vill uppna en hog pélitlighet i transportflodet,
eftersom det dr ett virdeelement som framtrétt som mycket viktig. Samtidigt uttrycker minga
respondenter att de ldnga avtalen mojliggdr en hog grad av relationsbyggande, dér ett nédra

samarbete okar vardet genom Okad effektivisering av flodet genom dmsesidiga anpassningar.

Analysen visar att minga virdeelement under vissa omstdndigheter dr orderkvalificerare. Ett
typexempel &r kringtjanster sdsom mojligheten att transportera tempererat gods. Att kunna
erbjuda tempererade transporter blir ndr godset som ska fraktas krdver det, en ren
orderkvalificerare. For en kund som inte kréver tempererade transporter tillfor det dock inget
virde i1 att kunna erbjuda tjdnsten. Denna typ av rena orderkvalificerare dr antingen helt
nddvéndiga for att en kund ska Overvéga ett transporterbjudande eller saknar helt vérde i de
fall en kund inte har behov av dem. Andra kringtjinster som konsolidering och omforpackning

av gods ar inte nodvéndigtvis orderkvalificerare utan kan addera tilltagande virde utifrdn hur
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vél de passar kundens behov och det kan skilja hur vél olika leverantorers viardeerbjudande
passar en specifik kund. De har darfor potentialen att bli ordervinnare om de tillgodoser

kundens behov pa ett tillfredsstéillande vis.

Manga virdeelement dr orderkvalificerare under vissa omstidndigheter och for vissa kunder
men inte for andra. Leveranstid kan till exempel utgora en orderkvalificerare for en kund som
fraktar gods med kort hallbarhetstid medan den utgor underlag for férhandling for en annan. 1
de fall som kunden ser ett virde i en kortare leveranstid samtidigt som den ocksé &r villig att
acceptera en lingre sddan forutsatt att det till exempel innebér ett lagre pris dr leveranstid

saledes ingen orderkvalificerare .

Teorin tar upp ett flertal faktorer de pdstir har inverkan pd valet av transportdr och dess
prisséttning. Ménga av dessa togs upp under intervjuerna men en del verkade det inte finnas
ndgot intresse for alls. I princip ingen av respondenterna i denna studie betraktar /astbilsmodell
som en viktig faktor vid val av transportor. Det pratas mycket om kapacitet 1 Ovrigt och
formagan att transportera last, men utformningen pa lastbilen verkar vara av lite intresse.

Intresset for lastbilen dr nistan endast kopplat till miljoaspekter.

6.2 Motstridiga resultat

Ett virdeelement som visar motstridiga resultat dr miljo och héllbarhet. I princip samtliga
transportkdpare ndmner miljo och héllbarhet som en mycket viktig faktor vid kdp av transport.
Denna bild bekriftas dven av transportdrer som menar att det bland kunder finns stor
efterfrdgan pa héllbara transporter. Ddremot menar flera transportorer att kunder i slutdndan
véljer transportor utifran andra faktorer sdsom pris och att det &r svart att ta extra betalt for
héllbara transportlosningar. En forklaring till detta skulle kunna vara att milj6 och héllbarhet
for manga transportkdpare dr en form av orderkvalificerare dir en miniminiva behdver uppnés
for att en transportor ska fa delta i en upphandling men att hallbarhet 6ver denna miniminiva
inte adderar virde ur ett transportkdparperspektiv. Detta speglas i resultatet da respondenter

ndmner att det finns krav pa vissa Euroklasser med milj6 och hallbarhet som argument.

Ett undantag fran tidigare resonemang &r respondenten pd H&M som uttrycker att de ser
ytterligare vérde i en transport ju lagre koldioxidutslédpp den har. I detta fall verkar det finnas
en tydlig koppling till att H&M har ett koncernmal om att vara koldioxidpositiva ar 2040 och
att de som dr ansvariga for transportinkdp har tydliga krav och incitament att minska
transporternas koldioxidutslépp. Ytterligare ett undantag dr respondenten pa Apoteket -

Apoteket har en policy att klimatkompensera sina transporter, vilket innebér att transportorer
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som kan erbjuda en transport med laga utsldpp genererar en kostnadsbesparing for Apoteket

eftersom de dé slipper klimatkompensera sjilva.

Troligtvis finns en inneboende motsittning hos transportkdpare, som normalt ldgger stor vikt
vid att minska kostnaderna och optimera resursanvindandet i logistikflodet, i att fokusera pé
mjukare virden som miljovinster ndr de fattar kpbeslut. Finns det ddremot tydliga krav inom
organisationen pa ansvarig inkdpare att minska klimatpaverkan verkar detta 6ka bendgenheten

att betala mer for en miljovéanlig transport.

Ett annat virdeelement med motstridiga resultat dr flexibilitet. Nést intill alla transportkdpare
som intervjuats uttrycker att det dr viktigt for dem att kunna foridndra planerade kdrningar och
lagga till nya sdndningar. Samtidigt har majoriteten av de intervjuade transportkdparna en stor
andel planerade korningar och de oplanerade korningarna utgor endast nagra fa procentenheter
av den totala arsvolymen. En mdjlig forklaring till detta som framkommit &r att méinga
transportkdpare har en sdsongsbunden efterfrdgan som nér sin maximala niva i samband med
storhelger som jul och midsommar. Detta dr dock inte en helt tillfredsstillande forklaring
eftersom dessa sdsongseffekter borde ingd i de planerade korningarna d& de foljer samma
monster fran ar till ar. Eftersom transporter med kort varsel i regel dr dyrare kan det ocksa gora

att transportkdpare strivar efter att halla ner de volymerna.

Ytterligare en forklaring for den till synes otillborligt stora vikt som transportkdpare verkar
lagga pa flexibilitet skulle kunna vara det att vid de tillfdllen kunden vill dndra eller ligga till
en transport ror det sig ofta om en transport som ar av véldigt stor vikt. Kanske &r det gods som
behovs for att undvika ett kostsamt produktionsstopp eller en order frén foretagets viktigaste

kund och konsekvenserna av att inte kunna fa i vig dessa forséndelser ér stora.

Av de element som identifierats i tidigare forskning visar den hér studien pé att leveranstid
endast péverkar kopbeslut eller betalningsvilja i de fall som godset kriaver det eller nir
transportkdparen &r i desperat behov av att fa ividg en transport som vid fordrojning riskerar

kostsamma produktionsstopp.

6.3 Strategiska implikationer for AutoTruck

En av AutoTrucks framsta differentierande faktorer och ddrmed ndgot som bor tas i beaktning
vid prisséttning dr dess reducerade klimatpaverkan (se kapitel 4) i férhallande till en traditionell
transportlosning. FEkologisk hallbarhet lyfts fram som ett viktigt element av samtliga
transportkdpare men betalningsviljan varierar. Forutsatt att de minimikrav som efterfragas
uppnés uppvisar flertalet respondenter en avsaknad av betalningsvilja géllande miljé och
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hallbarhet. De aktorer som optimerar med avseende pa exempelvis koldioxidutslépp pavisar

ddremot en stark betalningsvilja for reducerad miljopaverkan, oavsett niva.

Ytterligare en faktor som AutoTruck behdver ta hdnsyn till vid prisséttning av tjdnsten ar
avsaknaden av forare. Resultatet visar att foraren oftast hanterar av- och palastning av godset.
Avsaknaden av forare kommer innebér att dessa arbetsuppgifter kommer behova ombesdrjas
av en automatiserad l9sning alternativt personal hos transportkoparen och séledes innebéra en
merkostnad. Detta dr nigot som kommer behdva kompenseras fOr i prissdttningen av

AutoTrucks transport.

Trots att sdndningskapacitet och sdndningsfrekvens ar av marginell betydelse for majoriteten
av transportkoparna kan AutoTruck tvingas ta hénsyn till dess inverkan pé betalningsviljan.
Transportorerna efterstrivar generellt farre och storre leveranser, medan AutoTruck erbjuder

det motsatta vilket kan ha negativ inverkan pa betalningsviljan for AutoTrucks AET.

Med utgidngspunkt i betalningsviljan hos transportkdpare gillande de element dir AutoTrucks
tjanst differentierar sig fran en traditionell transportldsning finns potential att anviinda bade en
skumningsprissdttning och penetrationsprissdttning. Eftersom delar av marknaden uppvisar en
hog betalningsvilja for ekologiskt hallbar transport kan AutoTruck vilja att introducera tjinsten
med ett pris som initialt &r hogre dn konkurrenternas. Priset kan sedan gradvis sénkas for att na
andra delar av marknaden som vérderar ekologiskt hallbar transport ldgre. Samtidigt visar
analysen att stora delar av marknaden dr mycket priskinslig vilket talar for att en ny aktor
snabbt hade kunnat vinna stora marknadsandelar genom att vilja en penetration pricing strategi

med ett pris som dr ligre dn rddande marknadspris.
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7. Slutsats

Detta kapitel inleds med ett sammanfattande avsnitt gillande studiens praktiska implikationer
for AutoTruck, vilket 4ven avspeglar hur olika faktorer paverkar en transportkdpares kopbeslut
och betalningsvilja. Kapitlet avslutas sedan med ett kapitel om studiens bidrag till den

existerande teorin inom valet av transportor.

7.1 Praktiska implikationer f6r AutoTruck

Utifrdn genomford analys finns mojlighet for AutoTruck att anvdnda skumningsprisséttning

savdl som penetrationsprisséttning.

Empirin visar att det finns transportkdpare med hog betalningsvilja for en ekologiskt hallbar
transport. Med en skumningsprissittning hade AutoTruck kunnat sitta ett pris 0ver marknadens
for utnyttja denna grupps betalningsvilja. Betalningsviljan for ekologiskt hallbara transporter

kommer troligtvis ocksé oka i framtiden pa grund av den globala klimatkrisen.

Det framkommer samtidigt att majoriteten av transportkopare dr mycket priskdnsliga och en

penetrationsprissdttning hade darfor ocksa kunnat tillimpas med framgang.

Vid prisséttning behdver hinsyn tas till att AutoTrucks AET saknar forare och har mindre
sandningskapacitet 4n konkurrerande I0sningar. Detta 4r nagot som kommer skapa

merkostnader for transportkOpare och darfor paverka deras betalningsvilja negativt.

7.2 Bidrag till teori

Studien bidrar till teorin i form av en utokad forstaelse av hur transportkdpare resonerar kring
olika faktorers inverkan pd kopbeslut och betalningsvilja. Studien bidrar &ven med nya insikter
och resonemang kring vilken pdverkan aspekter som forare, ekologisk hallbarhet och ny teknik
har vid val av transportor vilket édr av stor vikt vid introduktion av AET. Studien stérker tidigare
forsknings indikationer om att priset har storst paverkan vid val av transportor, men att bilden
ar mer nyanserad och att andra faktorer i ménga fall har stor inverkan. Hur 6vriga faktorer
paverkar valet av transportor dr vildigt fallspecifikt och ett enhilligt svar pd faktorernas vikt

gir ej att ge.

Gillande vidare forskning finner vi savél viarde som intresse i att underska hur samhillet kan

komma att péverkas rent ekonomiskt vid introduktion av AET. Ytterligare ett relevant
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forskningsomride utgdrs av de etiska aspekterna i att ersitta lastbilschaufférer med autonoma

transporter och vilka for- och nackdelar det kan ha ur ett samhillsperspektiv.
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Appendix

Appendix A - Generell intervjuplan
Allmént:
- Kan du beritta lite kort om dina ansvarsomrdden och hur ldnge du arbetat hir?

- Har ni sjdlva ansvar Over transportplanering? Vet ni hur flodena ser ut for era

leveranser? (Enbart till transportkdpare).
- Vilka typer av gods transporterar ni?

- Hur ser fordelningen ut mellan era planerade standardtransporter och era mer

oplanerade sista minuten transporter?
Virdering av virdeelement:
- Till transportkdpare: Vad ér viktigt for er nér ni kdper transport?
- Till transportdrer: Vad ar viktigt for er kund nér de kdper transport?
- Foljdfragor till alla virdeelement:
- Avspeglar sig det pa priset?
- Kan du ge ett exempel?

- Om en transportor hade kunnat erbjuda en tjdnst som presterade bittre
med avseende pa specifik faktor, hade ni varit villiga att betala extra for

detta?
- Skulle du klassificera detta som en orderkvalificerare?
- Varfor?
- Skulle du klassificera detta som en ordervinnare?

- Varfor?

- Om faktorerna ej berorts tidigare, frdga om de specifikt.
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- Leveranstid.

- Leveransprecision/Leveranspélitlighet.
- Leveranssékerhet.
- Leveransfrekvens och leveransstorlek.
- Tidigare relation.
- Leveransflexibilitet.
- Kapacitet pa fordonsflotta.
- Kringtjinster.

- Lagerhéllning.

- Konsolidering.

- Kommunikation.

- Specifik kontaktperson.

- Forare

- Direktkommunikation
Arbetsforhéllande.
- Av-/ pélastning.

Tillhandahélla information.

Hantering/ansvar av vérdefullt gods.

Sdkerhet for gods.

- Transportdrens varumirke.

- Lastbilsmodell.

- Hur gor ni bestéllning av transport idag?
- Internt system, automatiseringsgrad vs manuellt administrativt arbete
- Extern bestéllning, interface vs direktkontakt med transportor

- Hur ser ni pa automatisering och digitalisering av bestéllning?
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- Drivmedel.
- Ekologisk hallbarhet.
- Specifika miljokrav.

- Hur ser ni pa autonoma elektriska transporter?
- Hur ser mojligheten ut for er att implementera autonoma transporter i ert

logisitkflode? (Enbart transportkdpare).
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Appendix B: Intervjuer

Davidssons Akeri)

Foretag Respondent | Roll Typ av
verksamhet

Apoteket AB Olle Carls IT & Logistics Director Detaljhandel

(Apoteket)

Axfood AB (Axfood) | Daniel Utvecklingschef Transport Dagligvaruhandel

Benett

Bergendahl & Son AB | Andor Déme | Transportchef Dagligvaruhandel

(Bergendahls)

Cloetta AB (Cloetta) Ann Hens Indirect Procurement & Dagligvaruhandel

Sourcing Manager

Coop Sverige AB Erik Chef KAM, Strategi och Dagligvaruhandel

(Coop) Andersson Leverantorsutveckling

DFDS Logistics AB Orjan Briten | Business & Operations Speditor

(DFDS) Manager

Gert Stahlgérds Akeri | Morgan VD Akeri

AB (Gert Stahlgards Stahlgard

Akeri)

Gunnar Davidssons Bengt VD Akeri

Akeri AB (Gunnar Davidsson
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H&M Hennes & Chris Hall Global Transport Manager Detaljhandel

Mauritz AB (H&M)

HKScan Sweden AB Johan Logistikchef Dagligvaruhandel

(Scan) Rosvall

Intersport AB Johan Supply Chain Controller Detaljhandel

(Intersport) Cedergren

Orkla Foods Sverige Zoran Logistics Manager Dagligvaruhandel

AB (Orkla Foods) Jorgovanov | Transportation

Pall Cargo i Linda VD Akeri

Kungsbacka AB (Pall | Lithander

Cargo)

Toll Global Daniel National Sales Manager Speditor

Forwarding AB (Toll | Bergstrom

global Forwarding)

Tommy Nordberghs Jonas VD Akeri

Akeri AB (Tommy Réstedt

Nordberghs Akeri)

Modegruppen* Supply Chain & Wholesale Detaljhandel
Manager

Scandinavian Shipping | Kenneth Direktor pa Unitrans som Speditor

& Logistics AB Andersson nyligen kopte upp

(Scandinavian Scandinavian Shipping &

Shipping & Logistics) Logistics
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Wiréns Akeri AB Rickard VD Akeri
(Wiréns Akeri) Sjolund

JTW Transport AB Tony Walter | VD Akeri
ITW)

Ahlens AB (Ahlens) Katja Miller | Head of Transportation & Detaljhandel

Customs
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