—

NULAGESANALYS: NARINGSLIVETS
CIRKULARA OMSTALLNING

— DET HALLANDSKA NARINGSLIVETS
POTENTIAL ATT GENOM INNOVATIV,
CIRKULAR OMSTALLNING OKA
RESURSERS PRODUKTIVITET OCH
MINSKA KLIMATPAVERKAN

SLUTRAPPORT
13 DECEMBER 2021

Pontus Lindstrom & Josefina Sallén

L. T=K kompetens

Skapar utveckling

f_ln)ﬂ



Nuldgesanalys: Naringslivets Cirkulara omstallning, december 2021

Sammanfattning
Det hallandska naringslivet bedéms ha en god potential att stdlla om relativt snabbt utifran behov
som finns, men det finns risker att beakta. Behovet av omstéllning behover bli tydligt for foretagen.
Valdigt fa upplever att det finns nagot yttre tryck som gor att det ar brattom och de som tagit initiativ
till cirkulara affairsmodeller har gjort det av en egen Overtygelse, bade av att det leder till battre
affdrer och att de vill vara med och bidra till en mer hallbar omstillning av féretagandet. An s& linge
har foretagen inte upplevt ett tryck fran kunder, varken i den privata eller i den offentliga sektorn. |
de stora féretagen och i offentlig sektor finns en aktiv diskussion och manga initiativ for att ta tillvara
jordens resurser. Begrepp som Taxonomi® och héllbarhetsredovisning &r an sa lange mest kint i
storre foretag eller bland personer i offentlig verksamhet som arbetar med fragorna. Det ar tydligt
att kundernas forvantningar pa vad som kommer att hinda, vilket kommer att beréra alla foretag, dn
sa lange inte natt VD for mindre foretag.

Behoven av att stodja foretagen i den cirkuldara omstaliningen finns darmed i nuldget framst inom
foljande omraden:

1. For det forsta att utifran foretagens position pa marknaden, deras produkter och det interna
nulaget ge rad om vilka som ar de mest lampliga stegen eller atgarderna att borja med.

2. For det andra, att genom information och upplysande radgivning gora fler féretag och
foretagare medvetna om den stora omstallningen av regelverk som kommer och hur stora
foretag kommer att stélla om, vilket utgér bade majligheter och hot for de relativt sma
foretagen som foretradesvis finns i Halland.

3. For det tredje att kdnda begrepp, metoder och arbetssatt kommer de halldndska féretagen
till del sa att de kan ligga i framkant pa sina respektive marknader. Det ar viktigt att
verktygen kommer till anvandning och att foretagen utvecklas med hjalp av dessa.

Det finns en mangd intressanta observationer gjorda i studien som &r svara att ta med har, men de
leder fram till viktiga konklusioner och rekommendationer. Nagra av dessa ar:

e Den cirkuldra omstallningen ar beroende av att foretagen ser potentialen for affaren,
antingen direkt genom 6kad Ionsamhet eller indirekt genom 6kad konkurrenskraft hos
kunder och potentiella anstéllda.

e \Viser att potential till cirkuldra affarsmajligheter i olika format inom olika branscher och
typer av produkter hos de intervjuade féretagen.

e Insatser bor utformas utifran foretagens situation. Om de kommit langt eller kortare i den
cirkuldra omstallningen och utfran deras digitala mognad.

e Digitaliseringen ar en mojliggorare for cirkuldar omstélining. Det finns ett behov av att forsta
mojligheterna som ges med den nya tekniken och 6verbrygga de hinder som finns for att
utnyttja den i den cirkuldra omstallningen.

e Det finns manga uppslag for det fortsatta arbetet dar en testbadd for cirkular omstéllning i
Halland skulle kunna bli en sammanhallande kraft.

1 Syftet med EU:s taxonomi ar att hjalpa investerare att identifiera och jamféra miljomassigt hallbara investeringar genom ett
gemensamt klassificeringssystem for miljomassigt hallbara ekonomiska verksamheter. (Regeringen.se)
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Nulagesanalys: Naringslivets cirkulara omstallning -
det hallandska naringslivets potential att genom innovativ,
cirkular omstallning 6ka resursers produktivitet och
minska klimatpaverkan

Om disruptiv innovativ cirkular omstallning
Drivkrafterna bakom cirkular omstallning kan sammanfattas med de fyra bilderna nedan.

Figur 1 Drivkrafter fér cirkuldr omstdéllning

2030 beraknas vi vara ytterligare 3 miljarder manniskor med i princip samma levnadsstandard som vi
i vastvarlden. Det innebar att resurserna i form av material inte kommer att racka till. Vi behodver 6ka
resursproduktiviteten med 5-8 ganger (kalla Mats Williander, RISE). Vi har fatt foraningar om vad
som kommer att handa nar det saknas material genom halvledarkrisen som pagatt under 2021. Nar
vi narmar oss gransen for vad som ar kritiskt for allt fler amnen som vi tar upp fran jorden sa kommer
liknande stérningar bli allt vanligare. Bilden med réken symboliserar utsldpp av vaxthusgaser. Utslapp
av vaxthusgaser har lange fokuserat pa energiproduktionen. Diverse olika rapporter fran bland annat
Material Economics och Sitra visar att mellan 45 och 70 % av vaxthusgaserna orsakas av
produktionen. Det gar inte att klara malen fér minskade utslapp av vaxthusgaser om vi inte samtidigt
angriper fragan kring var resursanvandning.

Det finns dven positiva drivkrafter. Bilden med en upplyst varld framfor en stad symboliserar
digitaliseringen. Genom digitaliseringen mojliggérs mycket av den cirkuldra potentialen som finns och
som tidigare varit svar eller kranglig att fa till. Med smarta uppkopplade produkter blir det mojligt att
dela pa ett helt annat satt an tidigare. Da kan anvandningsgraden av produkter 6ka och farre
produkter behdver produceras, vi kan ocksa spara produkter enkelt och billigt, lara oss mer kring
anvandningen av dessa och pa sa satt anpassa produkter och tjanster efter anvandarnas behov pa ett
helt annat satt, samtidigt som vi far underlag till att designa produkter och produktsystem utifran
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multipla anvandarcykler, smartare materialanvandning och atercirkulering. Bilden med kvinna
och barnet symboliserar medvetenhet och forandringar av varderingar. Allt fler inser att vi alla
behover gora nagot for att stalla om och kunna lamna efter oss en battre varld till vara barn och
barnbarn. Manniskor tar fler medvetna beslut och det blir en méjliggérare for den cirkulara
ekonomin.

Cirkular ekonomi handlar om vardebevarande och cirkulara affirsmodeller
om hur man skapar l6nsamhet i en cirkular ekonomi

For att forsta vad en cirkular affairsmodell ar behdver man ocksa veta vad begreppet affarsmodell
innebar. Ett foretags affarsmodell kan beskrivas som en bild eller ritning av foretagets grundlaggande
affarslogik. Med andra ord, hur verksamheten gor affarer. En affarsmodell speglar ledningens
hypotes om vardeskapande genom att I6sa potentiella kunders behov och genom att identifiera hur
man ska organisera, fa betalt for och gora vinst pa att leverera dessa varden (Foss & Saebi, 2015).

Cirkulara affarsmodeller ar ett uttryck for en lagerbaserad ekonomi, eller en ekonomi som bygger pa
en annan logik for vardeskapande an den linjara flodesbaserade ekonomin.

| cirkuldra affarsmodeller, vinst genereras genom att ge tillgang till ett lager av produkter, eller
genom nyttan som det lagret av produkter kan leverera. For att generera maximal [6nsamhet maste
detta lager vara attraktivt sa lange och fér sa manga anvandare, som mojligt.

Ju langre tid varje enhet i lagret kan leverera nytta, desto hogre intdakt och vinst kan genereras.
Darmed ar det helt avgérande att designers har incitament att designa produkter som ar attraktiva
over tid. Darmed ar livslangd och att forlanga den tid som en produkt kan leverera nytta ett
nyckelfokus for forskning kring cirkulara affarsmodeller.

En extremsituation skulle vara att tillverkande foretag slutade producera, behdll dgandeskapet tills
produkterna inte langre kunde leverera nytta, och istallet bara saljer tillgangen till produkten, eller
dess prestanda. For ytterligare underlag kring hur man kan designa cirkuldra affarsmodeller kan vi till
exempel hanvisa till “The performance economy” av Walter Stahel, 2010.

Det finns en stor mdngd cirkuldra affirsmodeller

1) Affarsmodell for cirkular materialanvandning:

Dar sekundara material (t ex atervunnet material) anvands i stéllet for primara material (ravaror)
2) Affarsmodell fér dteranvandning:

Dar material dtercirkuleras (for ateranvandning) genom fornybar energi

3) Affarsmodell for langre produktlivscykel:

Dar produktens livslangd forlangs genom design som mojliggor ett andra liv (t ex reparation eller
atertillverkning)

4) Affarsmodell fér delning:
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Dar en 6kad anvdndning av produkter mojliggérs genom delad anvandning/tillgang/dgande
(ofta genom digitala plattformar)

5) Affarsmodell for Produkt som tjanst (Product as a Service, PaaS):

Dar kunder far tillgang till produkter (snarare dn genom dgande, t ex uthyrning)

3 dimensioner av cirkular ekonomi med fokus pa vardebevarande
Cirkular ekonomi kan definieras utifran 3 dimensioner. Livsldngd, nyttjandegrad och atercirkulering.
* Med livslangd avses att produkten ska leverera nytta och varde 6ver sa lang tid som mgjligt.

* Nyttjandegrad avser att nyttja antingen ingdende material eller sjdlva produkten sa mycket
som mojligt under denna livslangd.

e Nar produkten inte kan leverera nytta i ndgon form langre, forst da bor den atercirkuleras,
och da behéver den kunna gora det.

Livslangd ar bland det omrade som har storst betydelse ur klimatsynpunkt, kombinerat med
nyttjandegrad, for de produkter dar utsldppen ar storst i produktionstillfdllet. Se exempel pa detta
nedan:

Possible impact reductions for
‘ehicles, Furniture, Textile

.
i

o
-

Figur. Exempel pd ekologisk potential kopplat till produktens livsléingd. Kélla: RISE.

Innovation och innovationssystem

Innovation har alltid varit viktigt for naringslivet, framforallt for nystartade foretag eller foretag i
utvecklingsintensiva branscher. Det ar sannolikt att det blir allt viktigare dven i etablerade foretag
och mindre rérliga branscher. Vissa bedomare menar att vi gar fran en era av standig forbattring och
dar man kommit langt med sma steg. Nu i nasta fas behdver vi ha innovation som modell. Vi ser att

T=K kompetens
gl u 6 / 29 Skapar utvl:ckling

En del av IUC Sverige @



Nuldgesanalys: Naringslivets Cirkulara omstallning, december 2021

en cirkular omstallning forandrar den traditionella affairsmodellen som under lang tid och i de
allra flesta fall varit linjar.

Innovation och innovationssystem beskrivs exempelvis i ISO 56000 serien. Standarden kan vara ett
hjalpmedel for att systematisera arbetet med innovation. Bilden nedan ar en tolkning av den
standarden framtagen av konsultbolaget Hello Future.

Ledningssystem for innovation

Strategiskt

omrade Stnf";fég‘;sak‘ Ledning - utmaning, vision, strategi. kultur och system

Labb - insikter, idéer, koncept, prototyper, tester, utredning
Vision

Verkstad - team, bygga, skapa kunder, skala

Strategiskt
omrade %
Strategiskt
omrade % )

. Klande, ser for . anll

En r'l‘ﬁ“‘n?b?‘:h 2 ::\'f f:%r man Nt Va\ideradeal:f\:bm" Mal‘é‘&i‘g:' yanster

komPase caroetet K;‘ré att att Sp-ca%ng P casser o

utvec! o ssiyckas ratt gvs,mm

e

Figur 3 Modell fér innovation och innvationsledning. Kélla: Hello Future.

Utifran foretagets vision och strategiska omraden bor ledningen utarbeta en riktning som utgar fran
utmaningar, vision, strategi, kultur och system. Om riktningen &r cirkuldr ekonomi med fokus pa
vardebevarande behdver ledningen visa att man stravar mot det. Det ar viktig att testa idéer och
prototyper och utreda alternativa I6sningar vilket vanligtvis ar en iterativ process for att ta fram en
[6sning. Det saknas data om framtiden och det ar darfér man behdver innovationsverktyg snarare an
verktyg for standig forbattring nar man arbetar med nya omraden. Nar man har minskat kunskapsgap
genom tester och utredningar ar det dags att skala upp l6sningen. Hela processen ar en larprocess
dér lardomar matas tillbaka till den 6vergripande visionen och de strategiska omraden som man vill
utveckla.

Respektive omrade i affarsmodellen kan fordjupas med hjélp av Doblins en “Ten types of
innovation”. Detta kan ge inspiration och forstaelse for att identifiera potential.
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Network Process Product Channel Customer
. . System i Engagement
Connections Signature or How your offerings
with others superior Complementary are delivered to Distinctive
to create methods for products and customers and interactions
value doing your work services users you foster
Profit Brand
Model
Configuration Experience
Profit Model Structure Product Service Brand
Performance
The way in Alignment of Support Representation
which you your talent Distinguishing enhancements of your offerings
make money and assets features and that surround and business
functionality your offerings

Figur 4 Olika typer av innovation. Kdilla: Doblins, 2016

Ofta finns héga ambitioner i att samla flera aktorer for att samverka kring att skapa fornyelse och
innovation som svarar mot de samhalleliga behoven. | sadant arbete ar det en 6verhangande risk att
innovationsinsatser blir alltfor fragmenterade och episodiska vilket inte bygger den framtida
innovationsférmaga och langsiktiga effekt som dnskas. Innovationsledning i samverkan handlar om
att systematisk stodja samskapande och pa sa satt skapa en forflyttning fran en intention/avsikt till
ett reellt varde. Det innebar att hjdlpa aktorer att ersatta etablerade arbetssatt och system (tekniska
saval som organisatoriska) med nya arbetssatt och system med syfte att skapa nya och relevanta
varden. Systemférandringar som i sin tur kraver laroprocesser hos individer, grupper och pa
organisationsniva.

Disruptiv innovation

Disruptiv innovation handlar om att tanka bort alla sanningar som vi idag lutar oss mot for att
skapa idéer som omkullkastar den idag radande sanningen eller pa vilket satt vi agerar inom
ett teknikomrade, affarsomrade eller en bransch. Det finns olika 6versattningar av ordet
disruptiv dar ord som omvalvande, omstortande, upplésande eller sondrande anvands. Det
Iater kanske inte sa upplyftande och det férklaras enklare med historiska exempel. Om man
fragat nagon som arbetade med transporter i borjan av 1900-talet vad de skulle 6nska sig,
skulle de kanske svarat “en snabbare hast” eller "fler hastar” fér att kunna transportera mer
och fortare. Att byta ut hdstarna mot en motor och skapa bilar och lastbilar ar inte sa latt att
tdnka pa som lésning ndr man inte vet att de finns. Vi tror att en innovativ cirkular omstallning
till en del kommer att vara sa pass omvalvande att den kan benamnas disruptiv. Den stéller
dagens invanda satt att se pa affarer pa huvudet och vi behover finna nya I6sningar. Lésningen
behdver inte bara vara en teknisk innovation for att vara disruptiv. Bilar hade funnits en tid nar
Henry Ford introducerade T-Forden och genom nya produktionssatt och férsaljningskanaler
lyckades skapa en produkt for manga fler, an tidigare tillverkare lyckats med eller hade
ambition att gora. Cirkular omstallning for vardebevarande kan hamta kunskaper fran
forskning och branscher som redan tillampar cirkuldara modeller. Men f6r varje ny bransch,
affar eller produkt som genomgar forandringen sa blir det en disruptiv och darmed
omvalvande forandring i den branschen.
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Foretagsutveckling
Var erfarenhet nar det galler utveckling av foretag ar att det finns manga modeller och mycket stod
for att arbeta med strukturerna i foretaget. Forskningen har pa olika séatt visat att
framgangsfaktorerna ligger i en kombination av struktur (harda fragor) och kultur (humana fragor)
(Kotter, 1996). Nar féretagens innovationsférmaga bedéms gors dven en bedomning av
genomférandeférmagan som ofta ar kopplad till de mjuka fragorna, sasom kompetens (inte bara
kunskap och férmaga, utan dven vilja), kultur (inklusive varderingar och beteende) och
sjalvfortroende (ofta baserat pa tidigare genomfdrda insatser).

RATIONELL . Foretags-/affarsstrategi EMOTIONELL

Afférsplan

Vision
LN

Affarsmél Véarderingar (kultur)

Funktionella mél /

Gru, ";’:;nda klimat,
avdelningsmal pp ( )

|
Individuella attityder

Gru -Jch
e och beteenden

individuella m&l

' Resultat (prestationer)
Kélla: Kotter

STRUKTUR Kultur

Figur 5 Genom att samordna rationella och emotionella fragestdllningar nds bdttre resultat.
Kdlla: Kotter, 1996

Det ar viktigt att anvdanda expertkompetenser som inte enbart fokuserar pa strukturer utan dven far
med kultur och beteenden i leveransen till foretagen. Det ar viktigt att lyssna pa djupet avseende
foretagens forutsattningar kopplat till varderingar och beteende. En cirkuldr omstallning handlar om
varderingar och synsatt nar det géller att ga fran en linjar till en cirkuldr ekonomi i samhéllet och det
kraver mer an arbete med foretagens strukturer.

Kompetens Resurser Férvirring

Kompetens Foréindring

Resurser Angest

Gradvis
Falska

Figur 6 Forutsdttningar for framgdngsrik féréndring. Kélla: Amerikansk studie om
férdndringsarbete i ca 4000 férdndringsprojekt pg 1990-talet. Allmént vedertagen.
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Forutsattningar for framgangsrik forandring beskrivs ofta med ovanstaende modell. For
varaktig forandring har forskning och beprovad erfarenhet visat att dessa fem begrepp
behover finnas och hanteras. Vi har lyssnat efter féretagens forutsattningar for férandring
utifran dessa perspektiv. Malet var att fanga idéer och innovationsférmaga bade nar det galler
produkter, tjanster och affairsmodeller, samt att vardera foéretagens mojligheter att férverkliga
dessa.

Genomforande

Organisation for uppdraget

Uppdraget har genomforts av TEK Kompetens/ IUC Halland och RISE Sustainable Business.
Tillsammans har utférarna en valdigt god kompetens inom innovativ, cirkular omstallning grundat i
aktuell forskning pa omradet, parat med en god forstaelse for mojligheter och utmaningar for foretag
i att utveckla sina affarsmodeller liksom stark kinnedom om relevanta delar av det hallandska
naringslivet. Arbetet har stamts av |6pande med Region Halland dar Lindha Feldin, Peter Uppman och
Robin Rikardsson varit till stor hjalp i arbetet.

Pontus Lindstréom har en mangarig erfarenhet av utvecklingsarbete i féretag. Inom ramen for TEK/IUC
har Pontus deltagit i SMART Industri och genomfort behovsinventeringar i ett flertal foretag i
framforallt Laholm och Halmstad i samverkan med kommunerna. Pontus har dven genomfort ett
stort antal intervjuer for att undersdka hur foretag drabbats av Corona inom ramen fér Robotlyftet
samt ca 20 foretagsanalyser i projektet TEK Catalyst (2019-2021). Pontus har tidigare varit kvalitets-
och miljochef och VD for ett utvecklingsbolag inom marinelektronik. Pontus Lindstrém har manga ars
erfarenhet som konsult inom ledning och ledarskap och har varit projektledare for arbetet.

Josefina Sallén arbetar som coach med cirkular omstallning pa RISE. Hon har bland annat tidigare
arbetat som organisationsutvecklare och -konsult. Josefina har arbetat i ett 20-tal storre
forandringsprojekt, bland annat inom kemi- och tillverkande industri, samt inom tjanstesektorn.
Vidare ar Josefina en erkdnd expert inom cirkulara affairsmodeller och har ett mycket stort natverk
saval inom industrin som offentlig sektor och forskarvarlden och har nara till djup kunskap och
kompetens inom relevanta omraden. Josefinas erfarenhet kompletterad med metodik for intervjuer
och analys med koppling till forskning har varit ett starkt bidrag i arbetet. Josefina har varit
huvudansvarig fran RISE i projektet.

| projektet har dven Birgitta Lennermo fran TEK Kompetens och Susanna Winzenburg fran RISE
deltagit vid intervjuer och analys.

Referensgrupp

For att sdkerstélla kvaliteten pa arbetet tillsattes en extern referensgrupp for att reflektera 6ver
arbetet utifran egna erfarenheter och bidra med sakkunskap. Referensgruppen har ocksa en viktig
funktion i att fa en bredare férankring av nuldgesanalysen.

Referensgruppen sattes samman med kompetens kring

e Systemutveckling och innovation for cirkuldr omstallning

e Tjanstebaserad affarsutveckling for hogt vardebevarande

e Regional utveckling for naringslivets innovativa, cirkuldra omstallning
e Tjanstedesign och Al

e SMFs konkurrenskraft genom en industriell utveckling som ar hallbar
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Deltagare i referensgruppen var:

Barbro Lagerholm, RISE

Birgitta Nilsson, VGR

Thomas Nilsson, IUC Sverige

Peter Stigsson, RISE

Pontus Warnestal, Hogskolan i Halmstad

Urval av foretag utifran formaga till innovation och vardebevarande

Studien fokuserar pa foretag med innovationsférmaga och potential att ligga i framkant for att driva
den cirkuldra utvecklingen med fokus pa att bevara varde och leverera nytta over tid. | detta
sammanhang handlar det om att 6ka nyttan av jordens resurser genom att fa produkter att leverera
nytta under sa lang tid som majligt, att 6ka nyttjandegrad av produkter till exempel genom delning
och liknande samt att forsta vilka affarsmojligheter som finns kopplat till detta. Ytterligare ett satt
kan vara att tillvarata befintliga produkter och 6ka deras livslangd genom till exempel nya
anvandningsomraden, marknader eller uppgradering av olika slag.

Studien har fokuserat pa hallandska foretag med potential for innovativ, cirkular omstallning:

1. [forsta hand féretag som genom en innovativ, cirkuldr affarsutveckling kan borja stédlla om
produktion och erbjudande utifran cirkulara affarsmodeller for att erbjuda produkt-som-
tjdnst — sa att deras produkter anvands langre och mer.

2. landra hand féretag som mdjliggér en sadan cirkuldr omstallning:

e Genom att erbjuda tekniska l6sningar och intelligenta system som majliggor
automatisering och ger tillgang till ny information — viktiga operativa forutsattningar for
produkt-som-tjanst

e Genom att vara en "cirkular kund” och efterfraga produkt-som-tjanst

e Genom att ta tillvara produkter fran andras fléden och ha en affarsmodell som ser till att
produkterna fortsatter anvandas

3. Innovativa foretag. Innovationsperspektivet ar en viktig forutsattning och for att fa med
detta har vi utgatt ifran det som karaktdriserar innovativa bolag. Detta ar deras formaga att
kunna identifiera mojligheter for produkter, tjanster eller affairsmodeller genom rérelser och
trender i omvaérlden, agera pa dem och kunna lansera |6sningar snabbt och fa dem skalbara.
Inte bara en gdng utan gang pa gang over tid.

Fran 300 till 30 foretag

Vi hade tillgang till en stor mangd féretag att géra urvalet ifran. Dels genom TEKs medlemsregister
och foretag som deltagit i olika projekt eller kompetensutvecklingsaktiviteter. Dels genom tidigare
arbete i Region Halland dar man identifierat innovativa féretag och féretag som platsar pa RISE
cirkuldra karta. Vi har en god allméan féretagskannedom i Halland genom vara organisationers
personliga natverk och kontakter. Féretagen valdes utifran att snabbt kunna komma igang med den
empiriska studien. For att valja ut foretag med potential utgick vi fran féljande urvalskriterier:

e Foretag som ar varumarkesagare, de star for utveckling av sin produkt och dger
konstruktionen, dvs de ar inte underleverantor eller legoleverantor

e Foretag med befintliga cirkulara erbjudanden, som identifierats i tidigare projekt

e FOretag med potential att paverka livslangd och nyttjandegrad fér produkterna

e FoOretag med forandringsformaga, ofta baserat pa var erfarenhet av foretagen.

T=K kompetens
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Foretag som &ger sitt varumarke kan paverka sin affar och sattet att gora affarer betydligt me
dn foretag som ar underleverantér och producerar nagon annans produkt. Vi valde ut
varumarkesagare utifran att de bedomdes ha en kortare startstracka och fler valmaojligheter inom det
cirkulara perspektivet. | tidigare projekt, till exempel den cirkuldra kartan, identifierades féretag som
redan kan anses vara cirkuldra. De kan ha gjort cirkulara affarer dar de gatt fran den traditionella
affarsmodellen att kopa delar, tillverka och montera, leverera och sedan inte se produkten mer, till
att hyra ut eller ta tillbaka produkter efter att kunder har anvant dem fardigt. Foretag kan ha
potential att paverka livslangd och nyttjandegrad, dels genom att de konstruerar produkterna, dels
genom att de kanner till eller kan ta reda pa hur mycket produkten anvands idag. Detta kan innefatta
utveckling av sensorer och/eller kommunikation med produkterna for att veta mer om produkten nar
den anvands. Ett bra exempel dr Scania som var tidiga med att kunna hamta data fran alla sina
levererade lastbilar. D3 blir det som att alla lastbilar blir en del av utvecklingslabbet och den
insamlade informationen kan anvandas bade for att utveckla battre produkter och for att forse
kunderna med information om hur de egentligen anvander produkten samt hur anvandningen kan
forbattras.

Genom langvariga relationer med halldndska foretag har vi erfarenhet av foretag som har en stark
formaga att foréndra sig. De har ofta en proaktiv ledning som gérna testar nya saker for att lara.
Genom att ha genomfort férandringar har de blivit duktiga pa att férdandra verksamheten och kan ta
till sig nya innovationer och affarsmodeller snabbare dn foretag som inte har tranat upp sin férmaga
till férandring.

Gruppering

Foretagen grupperades i kategorier dar malet var att hitta minst tva foretag i varje kategori. Vi utgick
fran foretagen i listan och skapade grupper utifran det. De grupper som utkristalliserades benamndes
enligt nedan.

e Produkt som tjanst dar tjansteinnehall kan skapas med hjalp av digitalisering
e Mindre industriutrustning och maskiner

e Stdrre semistationara installationer med lang livslangd

e Integrerade system

o Komplexa affarsekosystem, till exempel byggbranschen

e Produkter med hog grad av ateranvandning genom service eller pantsystem
e FoOretag som kan agera som mojliggorare.

Att erbjuda sin produkt som tjanst kan vara en motor for att fa den cirkuldra ekonomin lénsam for
foretag som har produkter med lang livslangd. Produkt som tjanst (PaaS, Product as a service) ar ett
vedertaget begrepp for att sdlja tjanster i stéllet for produkter genom att ta betalt fér den funktion
som tillhandahalls, snarare dn den fysiska varan. Digitalisering utgér ofta en viktig komponent for att
kunna félja anvandandet och darigenom koppla betalningen till anvandning snarare an till agandet av
den fysiska produkten. For storre fysiska produkter kan andra metoder och modeller blir n6dvandiga.
Genom att gruppera foretag utifran storlek och integrationsgrad (till exempel hissar som ar valdigt
integrerade i byggnaden) av utrustningen avsag undersoks om speciella forutsattningar galler for
dessa. | branscher med manga intressenter, bade i tillverkning och framtagningsled och i kundledet
blir affarsekosystet komplext. Byggbranschen ar ett exempel pa ett sadant system med manga
inblandade. Gar det att hitta cirkuldra affairsmodeller som fungerar i dessa miljoer? Fragan diskuteras
och analyseras genom nagra foretag. Ett helt annat affarsekosystem ar dar man pa ett naturligt satt
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och redan idag har en hog grad av ateranvandning eller cirkulering av produkter. Till exempel
verksamheter med utrustning som kontinuerligt servas for att uppratthalla funktionen, sasom
sagklingor, bor det vara naturligt med affarsmodeller som ar helt eller delvis cirkuldra. Hur ser
nuldget ut i dessa verksamheter och kan andra ldra nagot av branscher som ar vana vid att cirkulera
sina produkter? Den sista kategorin som undersokts ar mojliggérare. Det kan antingen vara storre
foretag som agerar som kund eller féretag som kan fungera som mellanhand och mojliggéra den
cirkuldra omstéallningen genom att tillhandahalla tjanster som goér att andra foretags produkter kan
bli del av en cirkuldr ekonomi.

Denna uppdelning av foretagen sdkerstallde att vi fick med olika typer av féretag for att se om det ar
nagon skillnad nar det géller att arbete med cirkuldar omstallning.

Intervjupersoner var huvudsakligen VD med nagon ur ledningsgruppen

De foretag och personer som deltog vid intervjuerna listas i Bilaga A. Nastan uteslutande intervjuades
VD i foretagen, ibland tillsammans med ansvarig for hallbarhet. | nagra av de stérre foretagen
intervjuades enbart hallbarhetsansvarig, men da har intervjuerna kompletterats med samtal med
affarsansvariga personer. Det visade sig att det var valdigt viktigt att intervjua de som ansvarar for
och arbetar med affarerna i foretagen da det var det som ar affarskritiskt och affarsnara for
verksamheterna som var malet att fa fram i studien. En annan ingang eller intervjuperson i foretagen
hade kunnat ge andra resultat. Samtliga intervjuer har genomférts digitalt via teams, se exempel i
Bilaga B. Intervjuerna har gett ett mycket bra underlag for analys av nuldget avseende cirkular
omstéllning i Halland utifran vardebevarande och sannolikt for liknande féretag, atminstone i Sverige
och Norden och kanske aven i Europa och resten av vérlden i ndgon grad.

For foretag som dnskade mer information sa togs en information fram och Region Halland och TEK
Kompetens informerade om uppdraget genom sina ordinarie kanaler. Informationsbladet aterges i
Bilaga C.

Genomforda intervjuer har gett en kansla av teoretisk mattnad, dvs att ytterligare intervjuer inte
skulle ge ndmnvart mer information att analysera. Nar det galler principer sa tror vi att intervjuerna
kan ge ett relativt sett generellt svar pa fragestallningen. Varje ny intervju har dven majliggjort
specifik analys av potentialen i respektive foretag. Varje foretag har analyserats enskilt medan de
generella slutsatserna blir en sammanstallning av en helhet.

Foretagen har en god spridning nar det galler bransch och geografisk hemvist i Halland. Det ar bade
foretag som tillhor en storre koncern och foretag som ar dgarledda. Storleksmassigt speglar de val
det Hallandska néaringslivet med nagra fa storre féretag och manga nischade mindre foretag.
Foretagen ar i huvudsak val etablerade och stabila foretag som har funnits lange pa sin marknad.
Skulle vi bredda urvalet ytterligare sa skulle det framst vara med ytterligare nagra storre féretag och
kanske nagra start-ups. De storre foretagen har varit svara att boka dar nagot av dem har tackat nej
och ndgot har varit svart att hitta ratt ingang eller kontaktperson. Start-ups har valts bort, i huvudsak
med anledningen att den stora potentialen ligger i att stalla om till cirkulara affarsmodeller i
befintliga foretag. Start-ups har ofta tankt pa den cirkuldra potentialen och produkt som tjanst redan
fran borjan, sa deras utmaningar ar mer att forverkliga en befintlig affarsmodell.
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Intervjumetoden har varit semistrukturerade intervjuer med fokus pa
affaren

Metodiken vid insamling av data i studien har varit semistrukturerade intervjuer. Intervjuerna
inleddes med presentation av deltagarna och en kort introduktion till cirkular ekonomi med fokus pa
vardebevarande utifran figur 7. Intervjuerna fokuserade darefter pa foretagens affarer.
Fragestallningarna i formularet i Bilaga D utgjorde grunden fér samtalen med foljdfragor utifran
intressanta omraden.

Uppdragets syfte har varit att underséka den cirkuldra omstéllningen med fokus pa vardebevarande.
Har definieras vardebevarande som att produkter anvands langre sa att det gar langre tid mellan
inkopstillfallen och att de anvands mer, det vill sdga att de nyttjas mer under anvandningstiden.
Behovet av en cirkuldr omstallning har diskuterats utifran de drivkrafter som presenterats i
inledningen av rapporten, samt utifran en sammanfattning om cirkular ekonomi enligt nedan.
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Boyer et al, 2021

Figur 7 Forklaringsmodell for cirkulér ekonomi. Kéilla: Boyer et al, 2021

Ovanstaende bild har anvants for att férklara cirkuldar ekonomi och affarsmodeller. Vi behéver
anvanda produkterna langre och oftare for att 6ka resursproduktiviteten. Nar det inte langre ar
mojligt att anvanda produkterna behover vi atercirkulera materialet och ta tillvara pa sa mycket som
moijligt. Har forlorar man alltid ett varde och ofta behdver man tillféra energi for att separera
ingaende delar och fa ut material fran uttjanta produkter. Denna studie fokuserar pa
vardebevarande, vilket visas i den ovre delen av figuren enligt definitionen i inledningen av avsnittet
och enligt uppdrag fran regionen.

Begreppen livslangd och nyttjandegrad diskuterades med koppling till foretagens nuvarande affarer.
Foretagsledarna beskrev med egna ord hur de gor affarer idag och manga féljdfragor handlade om
att forsta dagens situation pa ett djupare plan. Utifran detta blev det naturlig att diskutera
moijligheter for foretagen att utvecklas. Hur de arbetar med innovation och deras formaga att
genomfora forandring diskuterades for att forsta foretagens formaga att forverkliga idéer och
omsatta dem i praktiken till verklig utveckling. Intervjuerna i sig 6kade ofta forstaelsen fér vad en
cirkular omstallning skulle kunna innebara fér det egna foretaget och vilka mojligheter foretaget kan
ha framover. Utifrdn det kunde vi dven pa ett naturligt satt vava in vilka behov av stod utifran som
foretaget tror att de kan behova for att mojliggéra och snabba pa omstéllningen.
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Samtalen med foretagen har utgatt fran fragorna i fragemallen, se Bilaga D.
Sammanfattningsvis har foljande fragor berorts

e Vilken livslangd har era produkter? Vet ni hur ofta de nyttjas?
e Hur arbetar ni med innovation?

e Hur ser ert erbjudande ut om 5-7 ar?

e Vad skulle ni behdva for att jobba mer cirkulart?

Nagra exempel pa fragestallningar ar:

Vad ar potentialen till att radikalt 6ka graden av vardebevarande?

o Vilka mdjligheter finns?
e | vilken grad nyttjas potentialen idag?

Vad kravs for att frigéra den potential som finns?
e Hur kan man hjilpa féretagen att frigéra potentialen, mer, snabbare?
e Vilka hinder finns for att potentialen frigors?
e Inre faktorer sasom kompetens, tid, styrning, resurser
e Externa faktorer i form av stod, hjilp, kompetens
e Policies och lagstiftning?
e Marknad och leverantorer

Hur arbetar foretagen med innovation:
e Analys utifran modell i upphandlingsunderlag

Sker en omstallning och i vilken takt?
e Vad skulle kravas for att 6ka takten pa omstallningen?
e Inre faktorer sdsom kompetens, tid, styrning, resurser
e Externa faktorer i form av stéd, hjalp, kompetens
e Policies och lagstiftning?
e Marknad och leverantoérer

Forutsattningar for larande mellan féretag
e Samverkar de idag med andra angaende cirkularitet eller innovation?
e Hurinitierades det?
e Var ligger dessa foretag?

Inom vilken bransch? Samma/angransande eller helt annat?

Aggregerad niva — generellt for det hallandska naringslivet

e Mojligheter, utmaningar och behov pa en aggregerad niva
e Rekommendationer for det fortsatta arbetet med att framja innovativ, cirkuldr omstallning
av det hallandska naringslivet.

Enligt ovan fragade vi om foretagens innovationsformaga. De flesta tanker mest pa innovation av
produkter, men inom varje omrade i affairsmodellen finns det potential att utveckla och arbeta
strukturerat med i foretagets utveckling. | intervjuerna utgick vi fran det faktum att
framgangsfaktorer ofta finns genom att kombinera struktur (harda fragor) och kultur (humana
fragor). En viktig bedémning var foretagens genomforandeférmaga som ofta ar kopplad till
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kompetens (kunskap, férmaga och vilja), kultur (varderingar, symboler och beteende) och
erfarenhet (baserat pa tidigare genomforda insatser).

Analys av underlaget
Analysen bestod i ett antal aktiviteter for att komma fram till generella slutsatser. Varje intervju
dokumenterades i [6pande text och delvis sorterad under rubrikerna i fragemallen. Det gav ett
mycket bra underlag for vidare analys av respektive foretag. Vid analys av slutsatser per foretag
fylldes féljande rubriker pa:

e FoOretagsbeskrivning

e Grupperingar/typf6retag

e (Cirkulart redan idag

e  Cirkuldr potential

e  Styrkor

e Utmaningar

e Paverkande trender i omvarlden

e Andra utvecklingsmojligheter

e Stodbehov
Efter att ha fatt fram slutsatser per foretag granskades innehallet for att hitta case som beskriver vad
vi vill fa fram samt att hitta citat som belyser detta. Vi granskade dven slutsatserna for att identifiera

generell potential och generella behov.
Vid analysen identifierades féljande grupper genom att gruppera slutsatser med beréringspunkter:

e Behov
e Affarsmodellpotential
e Livsldngd/nyttjandegrad
e Lagstiftning/policyers/trender
e Hinder
e Stod som fungerat/efterfragan pa stod
e Offentlig upphandling/kundefterfragan
e Samverkansmodjligheter
e Branschskillnader
o Affarsekosystemets roll
e Frikoppla varde fran produkt / cirkular innovativ potential
e Digitaliseringsgrad och mdjligheter
e Innovation
Foretagen grupperades utifran olika kriterier for att identifiera ytterligare monster:

e Typer av foretag kopplat till affarsmodeller
e Kluster av foretag med kund-leverantorsforhallande
Vid analysarbetet anvandes en digital whiteboard i form av Mural.

Klustring for att finna monster
For att hitta fler infallsvinklar att dra slutsatser fran i analysen har féretagen lagts in i en matris for att
kunna klustras utifran olika omraden.

Det kan dels vara grunddata for att se om det finns monster som visar sig pa den nivan:

e Omsattning
e Anstillda

T=K kompetens
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e Ort
e Lokalisering

Det kan vara omraden som mer specifikt handlar om férutsattningarna for cirkuldra affarsmodeller:

e Kategori (se avsnitt Gruppering ovan)
e Llivslangd
e Anvandningsgrad

Det kan handla om féretagets position och marknad samt erbjudandets utformning:
e Marknadsposition
e Marknad
e Exportandel
e Serviceavtal
e Digitala produkter
o PAAS%

Det kan slutligen handla om innovation och férmaga att forandra och férnya:
e Produktinnovation

Affarsmodellinnovation

e |nnovationstyp

e Forandringsformaga

Ett satt att klustra féretag med liknande behov var att titta pa potential att bli mer cirkuldra jamfért
med hinder att uppna detta. Vi kunde da se att foretagen hamnade i fyra principiella grupper och
nagra hamnade lite utanfor i en sub-grupp, se figur 8. Placeringen skapades bade utifran fakta fran
intervjuerna och var subjektiva bedomning av féretagen.

Observationer
Vi ser stor potential som inte ar realiserad

De som kommit langst med cirkuldra affarsmajligheter har ett fardigt affarserbjudande. De behover
arbeta externt med marknaden for att férklara och sélja in erbjudandet och de behdver arbeta inat,
framfor allt med séljorganisationen for att skapa 6kad forstaelse. De som kommit langst har
identifierat en affarspotential och agerat pa den. De har vanligen fatt hjalp av nagon extern part att
se pa affdren pa ett nytt satt, till exempel genom Almi, Connect, High Five, TEK/IUC projekt eller RISE.

Radande affarsmodell ar att sdlja kvalitetsprodukter med lang livslangd
| princip samtliga intervjuade foretag sager sig ha mycket lang livslangd pa produkterna.

”De hdller mycket ldnge, inte hért om de avyttrar utrustningen i fortid, men om de skulle géra
det, sd skulle de ga till skroten, for det dr sG hégt skrotvdrde. Det dr ndgon utrustning som slutar
anvdndas innan de dr slut, men da for att de gdtt i konkurs. D@ kanske de sdljs i andra hand.”

De flesta av de som intervjuats sager att de har mycket Iang livslangd pa sina produkter, samtidigt
som de tjanar pengarna pa att sdlja nya produkter, ibland ocksa till nya kunder.

“De flesta képer utrustning som sitter ddr i 15 dr. Vi kan ta inbyte, men det dr férsvinnande lite
och vi kbper inte tillbaka efter 15 dr. Byter man efter 5 dr sa dr det vdrt att ta in dem och sdlja
som begagnat. Vi kan se de som dr ute pa blocket, de sdljs direkt.”

“Forsta anldggningarna gick ut pG 70 talet och vi sdljer fortfarande reservdelar till dessa. Ndr det
blir fér dyrt att byta ut delar sG kasserar kunderna produkten.”
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Merparten av foretag ser lonsam affarspotential med cirkulara
affairsmodeller, men inte lika manga agerar pa det

Merparten av foretag vi intervjuat har sin storsta omsattning fran forsaljning av nya produkter.
Daremot kan [6nsamheten ibland vara lika bra eller battre pa andrahandsforsaljning, renovering,
service. Manga foretag har planer pa eller ar i fard med att forsoka salja mer serviceavtal, da detta
ger l6nsamhet och knyter narmare band med kunden.

Foretag med mer komplexa produkter har samma eller battre l6nsamhet pa
uppgradering/renovering jamfort med nyforsaljning. De ser potential till god I6nsamhet i att ta
tillbaka, renovera, atertillverka, sélja begagnat eller hyra ut.

Aven om och nédr man ser en stor affarspotential kan det vara svart att fa de nya affirsmodellerna att
flyga. Flera foretag har provat pa andra affairsmodeller i viss utstrackning, men fa har satsat
helhjartat pa dessa.

“Det finns méjlighet till serviceavtal pa vissa produkter vilket bidrar till produktens livsldngd. Vi
har hyrutrustning for att testa om behovet finns och vad som dr bdsta sdttet att anvinda
utrustningen. Kunder hyr for att testa anvéndningen och ofta tillfélligt innan investeringsbeslut.
Kan normalt vara upp till ndgot dr hos kunderna och sedan sdljs nya anléggningar. Kunderna far
egentligen hyra sd ldnge de vill och kunden kan dven képa utrustningen efter en tids hyra. Hyr vi
ut i 2-3 ar gar affdren runt och vi tjdnar lite. Om kunden vdljer en anvénd utrustning drar vi av
halva hyran. Det har varit mest i Sverige, men kan vara utomlands.”

Foretagen har en relativt liten andel service och reservdelar. Har finns sannolikt en stor
affarspotential. Ett foretag som sticker ut sager att:

“Har alltid jobbat med att skapa vérde 6ver tid. En liten del av fértjdnsten ligger i nyférsdljning
sd man mdste se pa affdren 6ver en ldngre tid. Vi har tagit bort provisionssystemet for ca ett ar
sedan. Det blir konstigt att formedla budskapet med hdllbarhet genom att ta hand om produkter
Over tid samtidigt som man premierar nyférsdljning. Det fanns dven annan problematik som
férsvann ndr vi tog bort provisionerna. Det dr tillverkarna som trycker ut produkter. De trycker
pd och mdter Gterférséljare pd de KPI'2:er som visar pd nyférséljning.”

Ett annat fortag sdager féljande om andrahandsmarknaden:

“Det finns en fin andrahandsmarknad pd produkterna, det dr ddr vi gér vdra riktigt fina affdrer.
Kopte en stor anldggning ddr bolaget kursat, ska frakta hem det till Sverige, den gdr till en ny
kund.” Sagt av ett foretag med stora komplexa produkter som gar pa langvaga export.

“Vi har inga take-back-avtal. Det kan vi ta till 0ss.”
“Lossnade ndr vi byggde ett service/underhdllsavtal och fick ett helt annat paket. D4 blev det att

omrddet kom igdng.”

Citaten visar vikten av att borja jobba strukturerat pa nagot satt med eftermarknaden for att fa bade
den egna organisationen och kunderna att forsta vikten och maojligheten med att arbeta med service
och underhall av produkterna vilket forlanger livslangden och skapar affarer.

Vissa av foretagen uttrycker att det ar valdigt positivt for affarerna att arbeta med hallbarhet
generellt sett och tror att det cirkuldara kommer att vara viktigt.

“Ndr vi fokuserar pa dessa fragor sa forstdrker det varumdrket och det ger fortsatt fértroende”

2 KPI, Key Performance Indicator
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De fa som erbjuder en cirkuldr affirsmodell ser snabbt logiken i att arbeta
pa det sittet

De foretag som fatt det cirkuldra synsattet och ser vardet av att erbjuda nytta istallet for en produkt,
de har |att att se nya affarsmojligheter och hittar fler kopplingar till den utveckling som sker, hur
deras roll kan utvecklas framover, vardet av starka relationer med olika aktorer, vill nyttja teknikens
mojligheter, ser andra branscher och vill lara.

De behover inte ha den cirkuldra affairsmodellen som en dominerande del av verksamheten, utan det
kan vara en mindre del, men att man har testat och darmed har lattare att se konsekvenserna pa
manga olika plan av ett sadant affarsupplagg.

Foretagen kopplar inte samman digitalisering med affarsmojligheter

e Digitalisering har generellt i |ag grad anvénds for att utveckla affarsmojligheter eller
affarsmodeller.

e Mojligheten till data och kundkontakt genom digitalisering anvands bara i de fall dar man har
en digital produkt eller tjanst.

Potentialen inom digitalisering finns men féretagen verkar inte koppla samman digitalisering med
affarsmojligheter.

”Péd en vdra produkter har vi méjlighet till 6vervakning/sensorer, se statistik pd hur det
anvdnds. | framtiden kan vi anvdnda det mycket mer, for att férsta ndr vi ska géra insatser pa
utrustningen fér att den ska hdlla Iéingre. Det hanterar flak och containers med open top. En
litet dyrare produkt, men skulle kunna bygga in i annan utrustning. Det beror pd
komplexiteten fér kunden om det blir dyrare. En liten hamn har kanke ett ok och den hanterar
man éver en viss tid. | en stérre hamn kan det vara vért att ha koll pad sin utrustning. Det dr
inte sa férdyrande att sdtta in. Utrustningen fér att lagra etc finns redan. Info finns i
styrsystemet, handlar om. kan ge ett mervdrde fér oss ocksd, en kund ddr vi foljt dem fér att
se hur manga cykler de gér, mdste se duration pa arbetsplatser, dd skulle vi kunna bygga
produkter som ér mer anpassade fér deras miljé.”

Samma foretag sager nagot senare

”Ndr vi talar digitalisering talar vi in house, en sak dr vara produkter, annat att bli av med alla
papper internt, lagra digitalt istdllet, det dr den stora delen, det gér oss mer effektiva och gér
det mer dtkomligt dn en pappershég.”

Var erfarenhet fran tidigare insatser ar att detta ar ett fenomen som ar relativt vanligt. Féretag ser
inte att information i styrsystemet har med digitalisering att gora. Detta gor att man missar den
affdren.

Det finns troligen outnyttjad cirkular potential i samverkan mellan foretag tvars
branscher och roller

Cirkulara affarsmodeller skapar enligt tidigare forskning ofta nya granssnitt och roller mellan féretag.
Vi har dven identifierat att det finns cirkular affarspotential i samverkan mellan féretag tvars bransch
och roll, inte nédvandigtvis enbart ur symbiosperspektiv utan for kundpaverkan,
beteendefordandringar och gemensamma affarsmodeller. Foretagen har sjalva svart att identifiera
denna potential, men under intervjuerna identifierades flera sadana samband och féretag har parats
ihop utifran detta.
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Mycket fa ser direkt kundefterfragan pa en alternativ affirsmodell om den
inte erbjuds, och potentialen inom cirkular offentlig upphandling/efterfragan ar
i princip outnyttjad

De tillfragade féretagen ser varken att offentlig sektor eller privata kunder efterfragar cirkulara
I6sningar dven om det vore majligt och lampligt. Det kan finnas flera orsaker till att man inte ser
efterfragan dven om den finns. Om man har starka aterforsaljare sa ar det dessa som har den direkta
kundkontakten och det ar inte sakert att all information fors vidare. Da blir man en producerande
enhet som far svart att paverka affaren. Detta kan galla bade med privata och offentliga kunder.
Intervjuade foretag valkomnar en konsolidering och en omstrukturering av branscher som ser ut pa
detta satt.

”Pa sikt dr det intressant att dga hela ledet. Varfér gar Volvo till att ha bilen som en tjdnst? Kan
man introducera andra koncept och sdlja direkt? Det kan vara intressant pa sikt.”

En annan orsak kan vara att de kontaktytor man har mot kunden inte kanner till att det pagar en stor
forandring internt. Da géller det att ha fler ingangar till kunden och ofta pa en hogre niva dn de man
normalt kommunicerar med. Det kan vara svart for de mindre foretagen att hitta dessa ingangar.

Foretagen upplever pris som i stort sett allenaradande framfor allt inom offentlig upphandling och
hallbarhet eller livslangd inte efterfragas.

“Sverige har extremt mycket att Iéira om upphandling. Systemet i Sverige dr att man ska handla
upp billigt med kvalitet, men systemet gér att man képer dyra produkter av dalig kvalitet.
Dessutom sorteras kunskap och kompetens bort. Har jobbat indirekt mot den brittiska marknaden
och det fungerar mycket bdttre. Vi har halkat efter i det hdr landet och det skulle inte behévas, vi
skulle kunna vara i véirldsklass men gar inte, helt pG grund av upphandlingssystemet.”

“Vi vill leverera med hég kvalitet, de som bara kollar pa priset far hégst poéing pa upphandlingen,
de vill dndd gdrna ha vara grejer fér de har hég kvalitet.”

Har ni provat andra satt att salja?
”Kan man g6ra sa? Till exempel hyra ut med en manadskostnad? Kan det vara en vdg in?”

Efterfragan pa tjanster som forlanger produkternas livslangd ar inte heller tydlig &nnu och det kan
finnas andra hinder hos kunderna beroende pa vad det &r for produkt.

“Vi har inte sett reparations- eller underhdllskrav eller behov én sa ldnge. De flesta ser det som
personliga produkter. Det kan vara svdrt att fG medarbetare hos kunderna att acceptera
begagnade produkter. ”

Manga ser potential om den offentliga upphandlingen premierar lang livslangd. Region Hallands
ansvarige for upphandling beskriver det som att regionen jobbar mer 6vergripande an med uttalade
krav.

” Regionen stdiller inte krav utan stéttar genom dialog. Dérefter tar man in det i upphandlingen.
En utmaning dr att det dr svdrt att fa det att stdimma med lagarna avseende transparens och
likabehandling.”

“Arbetet mdste naG de som dr experterna i organisationen och man behéver hitta vérdet for dem.”

Det galler att gora det sa att det blir smidigare for de som jobbar i verksamheten. Att hitta en battre
I6sning i stallet for nagot som blir jobbigare och da kommer det att vara svart. Flera féretag ser andra
moijligheter om offentlig upphandling var mer cirkular i form av nya affarsmojligheter, tjanster och
produkter som anvands inom nya omraden.

Man kan delvis anvdnda livslangd som saljargument, men upplever inte att det ar ett argument som
paverkar offentlig upphandling. Nagra olika uttalanden:
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“Vi har 90 % privata kunder idag. Kreativieten dér i det offentliga.”

“Vi skulle gdrna se upphandlingar som handlar om funktion och inte om pris.”

“Vi vill gdrna leverera en tjiinst, men det har inte efterfragats pd dessa marknader. Vi vintar pa
att det ska bérja synas i upphandlingar.”

Det finns nog en hel del fordomar eller enstaka upplevelser som gor att man uttalar sig negativt om
offentlig upphandling. De som till storsta delen har offentlig sektor som slutkund har sannolikt vant
sig eller lart sig hantera affarslogiken, men manga har blivit skramda av daliga upplevelser nar de har
forsokt komma in pa offentlig sektor. Det finns dven exempel pa nar det upplevs som att det
fungerar.

“Produkterna anvdnds ofta till de dr helt slut. Kunden vet att vi dr dyrare dven om det ibland inte
dr sant. Vi har vunnit upphandlingar pa livsldngd och livscykelkostnad och vi skulle vilja fé fram
sdlimaterial som visar pa detta. Ett sdtt hade varit att ta fram tester pd i samverkan med
kunderna och den kommunikationen skulle kunna hjdlpa till i omstdllningen.”

Innovation idag fokuserar framst pa produktinnovation snarare an
affirsmodellinnovation

Merparten tanker produktinnovation snarare an affarsmodellinnovation nar begreppet innovation
tas upp.

” Vi har en nyfikenhet att anvdnda ny teknik. Man ska inte vara réddd att snappa upp saker fran
andra. Man ska ta hjélp fran de som kan. Vi sdger ofta ja till att vara med i projekt och att ta
tillvara pa kontakter som kommer upp fér vi dr ganska hjdlplésa sjdlva dven om vi har ménga
idéer. Vi har ett 6ppet klimat i bolaget dédr man uppmuntras att géra saker och om man gér fel
sd dr det OK. Vi behéver ha muskler att kunna ga pa lite smdllar.”

Innovation sker ofta nara kunderna och tillsammans med kunderna. Fa utvecklar in produkt eller en
tjanst till en marknad eller fran en teknisk idé.

“I utvecklingsprojekt gér man ofta tillsammans med en kund som har jobbat pa snarlikt sétt med
innovation. Vi jobbar dd med ”high-end” kunder och ldr tillsammans med dem. Andra férséker ge
sig pa saker sjidlva men misslyckas oftast.”

Flera foretag satsar pa snabbhet och innovationsférmaga snarare an patent, till exempel ett av
foretagen sager “Vi har haft patent men sldppt dem av kostnadsskdil, det dr dyrt att underhdlla. Det
dr smartare att ligga ett steg fére och utveckla, ha nyare teknik.”

Det finns exempel pa kombinationer av affairsmodellinnovation och produktutveckling som adven
leder till forutsattningar for mer cirkuldra affairsmodeller. Ett féretags mal ar att 50 % av tillvaxten ska
komma fran den traditionella affaren och att 50 % ska komma fran tjanster eller PAAS. Genom den
uppkopplade 16sningen kan man samla in data fran den egna utrustningen och fran anvandarna. Man
har utrustning som ar lamplig for en cirkular affarsmodell, for den har en lang livslangd. Genom
tjanster vill man utveckla upplevelsen och nyttjandegraden. Det ar allt fran relativt enkla saker som
att larma for nar det bérjar bli slut i magasin till samarbeten med avancerade tjdnster for sparning
och statistik. Tidigare har det varit den som képer en utrustning, som varit kund och nu blir det
tydligare att kundens kund ocksa blir viktig och kanske till och med en direktkund. Varfor blir dessa
innovationer en del av en cirkuldr omstallning? Det blir mindre viktigt att salja ny utrustning och det
blir mer viktigt att den utrustning som finns lever sa lange som mojligt. Tjansterna ar viktiga for att
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driva affaren och 6ka foretagets forsaljning och vinst for att utveckla nya och dnnu béttre
[6sningar som kommer annu narmare kunderna.

“Vi hdller pd att omforma vdrt DNA ndr vi gdr fran att leverera produkter till att leverera
tiéinster. Tidigare var platschefen var viktigaste kontakt och hen dr fortfarande viktig, men med
tjidnster som vénder sig bade till den som dger anldggningar och till de som beséker den blir vara
kontaktytor och vdra partners sG mdnga fler.”

“Ett nytt vdrde som man far del av dr att man har en massa insamlade data. Det behévs avtal
om dgande och anvédndande och personuppgiftslagar behéver féljas, men ndr man I6ser det sa
har man information som dr vérdefull fér manga. Att veta hur utrustningen anvdnds och vad
som brukar ga fel dr vdrdefullt fér den egna utvecklingen. Information om mdngden produkter i
arbete och i olika lager i hanteringsutrustningen kan ge information om hur stora kvantiteter
som behdéver képas in. Anvédndningen kan ge vdrdefull information till tillverkarna i form av
slitage och livsldngd. Det kan dven ge information om nér man bér beséka anléiggningen fér att
sdlja nytt. Slutkunder kan fa information om vilka tider som anldggningen dr mer eller mindre
vdlbesékt och genom det arbeta med erbjudanden fér att fG en jémnare beldggning eller locka
nya mdlgrupper. Anvédndarna kan fa information om hur mycket de trénar och om man kopplar
paG andra tjdnster kan de dven fa information om hur de utvecklas. De kan fa trdningstips eller
uppmaningar om att det dr dags att tréna. Nér man samlar data fran en stor médngd
anléggningar kan man géra analyser med en vdldigt stor méngd data och dra slutsatser och
jémfora till exempel regioner, Iéinder eller virldsdelar.”

Radande branschlogik kommer ofta att forandras om foretagen staller om, och

kan utgora ett hinder eller mojlighet
Tidigare forskning visar att affarsekosystemet har stor paverkan pa potentialen med cirkulara
affarsmodeller. Vi identifierar nagra exempel pa det i intervjuerna:

Aterforsaljarnas roll ar central att forsta vid férandringar av affarsmodell. Maktfordelningen kan se
olika ut i olika affarsekosystem beroende pa olika orsaker sdsom storlek pa foretag och traditionella
roller. Ett foretag uttryckte att

“Den egna marginalen dr 25 % och dterférséljarnas ér 55 %. Det ér en snedvridning som inte kan
hdlla.” Ett annat exempel: “90 % av affdrerna dr offentlig sektor via Gterférsdljare. Det ér ménga
intressenter och aktérer som samverkar i branschen.”

Radande branschlogik satter spelreglerna. | en global marknad med olika kostnadsstrukturer kan man
ibland skada sin marknad om andrahandsprodukter kommer ut pa marknaden och konkurrerar.
Enskilda aktorer ser det som svart att dndra pa detta om de inte har en mycket stark roll. Ett exempel
pa det ar ett foretag ddr man ar generalagent av ett slags fordon.

“Forst finns det en ekonomisk avskrivning pa 8 dr, de anvidnder dem kanske i 12-15 ar, sedan vill
de inte sdlja dem, fér dé kommer det andra aktérer in pd marknaden med Ildgre kvalitetskrav och
billigare. Da stdller de hellre av dem pd gdrden och de képer nytt. Skulle de avyttra detta till
Polen, sa skulle polska aktérer sedan kunna komma och konkurrera for att de har billigare
utrustning.

A andra sidan ar detta ett exempel pa att man skulle kunna méta lagpriskonkurrensen genom att
salja produkt som tjanst, anvanda takebackldsningar eller sélja abonnemang, sa att 4gandet kvarstar
hos tillverkaren. Pa sa satt skulle de sjalva kunna styra 6ver marknaden pa ett helt annat satt, nagot
som exempelvis truckbranschen observerat och agerat pa. Pa detta satt skulle man ocksa enklare
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kunna skydda sig mot konkurrens fran lagkvalitetstillverkare. Men den affarsmojligheten har
inte foretaget observerat eller 6vervagt.

Marknadslogiken fordandras 6ver tid i manga branscher och en trend har varit att mellanhdnder
forsvinner. Detta dr nagot som manga grossistforetag upplever som ett hot. De traffar sina kunder pa
samma massor i varlden och darifran ar inte steget langt till att borja gora affarer sjalva utan
grossistledet. Ett féretag som omdefinierat sin roll uttryckte att det var svart att halla uppe
I6nsamheten gentemot sina kunder och ville hitta nytt varde for sin affarsmodell. Man har arbetat i
sex ar for att svianga om affaren vilket till exempel gjort att man inte langre har kvar sin storsta kund
fran den tiden. Hallbarhet i alla aspekter var en drivkraft for att fordandra affarsmodellen. Man har da
tagit sig ifran affarer déar i princip bara priset dr avgorande till att fa in andra varden. Det gor att man
har gatt fran lagre pris till hdgre pris. Man har gatt mot leverantérer ndrmare den skandinaviska
marknaden och till att valja battre material. Féretaget jobbar med att goéra battre val i hela
sortimentet. Man har dven tittat pa aterbruk och ska kunna ta emot mobler och sélja eller hyra ut
dessa som en ny del av affarsmodellen i framtiden. Férandringen har kravt férandringar, daven av
organisation och ledarskap och i samférstand med en tidigare VD som drivit affarerna mer
traditionellt kom man 6verens om att ga skilda vagar. Foretaget ar mer marknadsstyrt och har eget
varumarke parallellt med att man ar grossist till mindre aktorer och e-handelsplattformar som ser
fordelar med ett lokalt lager.

Hur affarsekosystemet ar uppbyggt ar viktigt for forutsattningarna att tjanstefiera - har har
digitaliseringen en central roll, fér da kan man kapa vissa led - iallafall pa pappret.

Det finns skillnader mellan olika branscher och dess forutsattningar i hastigheten
i omstallningen

Nar mjukvara och/eller kunskap ar huvudprodukt dr det mer naturligt att ta betalt fér vardet av
tjansten och inte bara den fysiska produkten. Flera av féretagen med hogre grad av digitalisering och
en vilja att vara mycket néara sina kunder har utvecklats allt mer mot ett tjansteforetag eller att
erbjuda produkt som tjanst. De satter ofta upp mal pa hur stor andel av forsaljningen som ska
komma fran nya affarsmodeller.

”Vi hoppar pd en ny S-kurva ndr vi digitaliserar vara produkter och erbjuder tjdnster.”

Branschers olika komplexitet paverkar affairsmodellen. Till exempel byggbranschen med manga
aktorer och slutkunder som an sa lange sallan valjer mer hallbara I6sningar fore funktion eller design.

Foretag med stor exportandel och kunder langt bort paverkas ofta av mellanhander.

“Det blir stérre utmaningar ddr det dr flera led innan kunden fdr produkten och det dr
sannolikt ldttare i svenska kommuner dn vad det blir att évertyga en VD i Spanien att vi ska
arbeta mer cirkulért. ”

Lagstiftning/policies och stora foretags kommande krav har dn sa lange mycket
begransad paverkan

Det kommer att ske stora férandringar och de kan komma att ske snabbt nar det galler regelverk som
paverkar foretagen. Det ar de storre foretagen som far kraven forst, men de har redan insett att det
kommer att paverka deras leverantorer. Det ar daremot inte sannolikt att de stora foretagen
kommer att bedriva informationskampanjer for att sprida kunskap om deras férandring. Fa av de
mindre foretagen ar medvetna om de férandringar som kommer och hur det kommer att paverka
dem. Foretagens omvarldsbevakning behover fanga upp de signaler som finns och agera utifran det.
Risken ar annars stor att konkurrenter som ser mojligheterna kommer in pa marknaden.

I T=K kompetens
u 23 / 29 Skapar utveckling

En del av IUC Sverige @



Nuldgesanalys: Naringslivets Cirkulara omstallning, december 2021

Hinder - Bland de viktigaste hindren ar foretagen uppfattar att kunderna int®
efterfragar cirkuldra affarslosningar

Externa hinder

Brist pa tid eller incitament att foréandra affaren

o Brist pa kunskap/forstaelse for cirkulidra affarsmojligheter

o Saknas undersokning och vardering av affarsmojligheter
Tajming ar centralt, de som ar snabbast pa banan ar de som inte har alltfér manga andra
kriser/projekt. Har man det sa hinner man inte prioritera nya initiativ.
Brist pa omvaérldsbevakning och risk for navelskadning. Blir allt viktigare for allt fler foretag
att kdnna sin omvarld och att vaga lara nytt.
Kundernas efterfragan genom omstallningen att ga fran att kpa produkt till att kdpa I6sning
Affarsekosystemet som hinder och svarighet att finansiera dgandet av produkter éver tid
Kunder langt bort
Aterforsaljares roll och maktposition behéver hanteras da reparation och service blir
viktigare. Ett alternativ ar att hyra ut produkten i flera led till slutkund.
Bland de som kdmpat langre — viss frustration dver motstand hos kunder och banker. Det
géller att fa fram att intjaningen ar den samma eller storre 6ver tid med cirkuldra modeller.
Vissa branscher ar svara pa grund av komplexitet med manga inblandade aktorer och langa
kedjor av kund-leverantérsforhallanden. Byggbranschen ar ett exempel. Vid
bostadsbyggande ar ofta en privatperson slutkund som ofta hellre tar en langre kostnad
initialt an att tjana pa det i langden. Mellan slutkund och leverantérerna finns manga
mellanhander sa att stdlla om till en cirkular affarsmodell &r utmanande.
”Kunderna vill inte ha begagnat”. Vi ar ovana vid att cirkulera och ateranvanda och det har
haft Iag status under var materialistiska uppvéaxt. Det tar tid att férandra varderingar, men
nya generationer har sannolikt en annan syn.

Interna hinder

Bristande intern efterfragan och/eller interna styrmedel som hindrar
Incitament och forstaelse hos séljare
Vana vid dagens affarsmodell och nyckeltal
Tajming gentemot andra pagaende initiativ for utvecklig av foretagen
Lonsamhet: lag — svart att satsa, hog — svart att stdlla om
Saknas malbild kring hallbarhet som paverkar cirkuldr omstallning
e Forstaelse for helheten i omstéllningen, t ex att elektrifiering |6ser fossilfrdgan, men da
uppstar istallet paverkan pa material och i forlangningen materialbrister.
Det finns en vilja att arbeta hallbart, men man vet inte hur
Det réacker alltsa inte att byta produkter utan man behover titta pa hela affarsmodellerna

Underskatta inte de interna hindren och trégheten i organisationen. Ansvaret fér omstallningen
bor tilldelas nagon fullt ut. Vid storre fordandringar utser man normalt en ansvarig som far tid att
dgna sig at det nya. Det géller dven vid en cirkuldr omstallning.

Uttryckta behov- Kunskap, industrinara exempel och natverk ar de tydligast
uttryckta behoven

Manga foretag och ledare vill arbeta hallbart men de vet inte hur. De har behov av konkreta tips, till
exempel genom utbildning i cirkular ekonomi med industrindra exempel.

“Vi har behov av utbildning som dr specifik med industrinédra exempel. Det b6ér vara med ndgra
fran ledningen fér att lyssna av.”
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e Nitverk med andra kanske inte kring hallbarhet utan "affar/hallbarhet"
e Behov av att konkret hitta affarspotentialen, for att skapa forandringskraft
Losningar och stod som fungerat och som bér kunna anvédndas

e Natverk for utbyte av olika slag med forum att diskutera. Bara att bli intervjuad och svara pa
fragor om det egna foretaget vackte manga tankar och idéer. Det marktes tydligt.

e Projektinsatser kopplade till affairsmodell

e Projektinsatser kopplade till digitalisering och mjukvaruféretag

e Inspirationsinsatser och utbildningar

Konklusioner

Sammanfattning av konklusioner

e Foretag som har produkter av hog kvalitet och saljer dem en gang — ar det smartaste da att
sdlja dem, till nya kunder hela tiden?

e Konklusionen ar att det finns en stor outnyttjad potential till 6kad konkurrenskraft och
I6nsamma affarsmojligheter men begransad drivkraft att agera pa det pga lonsam affar idag,
inga uttalade kundkrav och begransad omvarldsbevakning

e Det finns en stor médngd triggers for att ett foretag borjar utforska en cirkular affairsmodell,
detta har vi dven sett i andra projekt och sammanhang (se separat bild)

e Kundefterfragan ar en oerhort stor drivkraft for omstallning, och detta i kombination med att
framgangsrika cirkulara affarsmodeller behéver utvecklas i samverkan med kunden, gor att
det finns ett behov av att sammanféra kunder med intresse av battre nytta for pengar och
Okad hallbarhet och leverantorer som skulle kunna erbjuda detta

e Vidare bor det ga att identifiera Idnsamma attraktiva affarsupplagg kopplat till tjanstefiering
och digitalisering, och manga av de intervjuade féretagen skulle kunna triggas av det

e Dock ar det centralt att ovan kombineras med impact-analys av en ny affarsmodell for att
sdkerstalla att den bidrar positivt till resursutnyttjandet (se exempel pa nasta bild)

Vi har identifierat 4 olika grupper av foretag
e Stjarnor
e Har nagon form av cirkular affairsmodell idag, kan forhallandevis enkelt skala upp
e Alternativt utgar direkt fran cirkular affairsmodell/PaaS
e Pagang

e Testar och vill erbjuda cirkulara affarsmodeller men har svart att ta nasta steg pa
grund av olika skal. Det kan vara marknadsmassiga och interna orsaker.

* Potential med férhinder
e Stor potential men hoga hinder
e Olika typer av produkter och kunder
* Inga sarskilda branscher

* ”Inte just nu”

*  Svart att se potential/férmaga/vilja
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Figur 8 Foretagen sorterades i fyra huvudgrupper och en liten grupp nér man tittade potentialen till
cirkuldra affdrsmodeller och hinder fér att arbeta med dessa.

Vad har vi sett hos de som kommit ldngst
(6vre hogra kvartilen)

De har nagon form av cirkular affarsmodell idag, kan férhallandevis enkelt skala upp —
Alternativt utgar direkt fran cirkular affarsmodell/PaaS

Status

* De som har kommit langst i cirkuldra affarsmojligheter ar “klara” med affarserbjudandet, och
behover bade arbeta externt med marknad och inat, framforallt med séljorganisationen, for
Okad forstaelse

e De som har kommit langst har identifierat en affarspotential och agerat pa den

e De har ofta satt mal, t ex pa hur stor del av omséattningen som ska komma fran den
nya affaren.

e De har vanligen fatt hjalp fran nagon extern partner att se pa affaren pa nytt satt

Vad behover de for att komma vidare?

e Tydliggor varfor for att motivera forandringen och satt en vision for att tydliggéra malet.

* Efterhand rdkna pa kopplingen ekologisk/ekonomisk hallbarhet med deras erbjudande —
forsta sin impact, for att det ska bli cirkulart. Det ar viktigt att sakerstalla att affirsmodellen
ar hallbar pa riktigt.
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Involvera kunder och hitta nya affarspartners. De som har bérjat har ofta redan
identifierat nya partners och de har fatt en annan typ av dialog med kunderna. Det galler
att fortsdtta med denna utveckling.

De som har vagat testa har viktiga erfarenheter. Var inte radda att dela med er av dem &dven
om ni inte har gjort sa mycket. Berdtta om ldrdomar och nésta steg. Det finns ett stort
intresse att hora goda exempel och det kan gora fler intresserade av foretaget. Anvand det
som ar gjort i marknadsforing.

Nér resan fran linjart till cirkulart har borjat galler det att fortsatt och att gradvis ldmna den
linjara affaren, annars ar det latt att fastna mitt emellan. Det finns ingen motsattning att ha
bada affarsmodellerna under en 6vergangsperiod, men det galler att skala upp den cirkulara
affaren och tona ner den linjara affaren.

Anvand bollplank. Det ar viktigt att ta extern hjalp pa flera nivaer.

Mer kunskap inom cirkular ekonomi och hallbarhet har efterfragats — antingen for hela
personalen eller fér ledningen

Ett antal interna/organisatoriska utmaningar — (se generella hinder)

| 6vrigt inte sa mycket, men ta hjalp med det som kommer upp och ta experthjalp inom
specifika omraden, alltifran Al till materialkunskap eller finansiering.

Att tillampa befintlig teknik i affaren, till exempel genom smarta uppkopplade produkter och
sensorer for att samla in data och analysera data och borja med enkla verktyg sdsom Excel.

Vad har vi sett hos de som kommit ganska langt - Pa gang
(nere i 6vre hogra kvartilen)

Potential

Hinder

De har uttalad vilja att arbeta med cirkuldra affarsmodeller

De ser en potential och ar medveten om den. De har testat pa marknaden och de har vilja att
Oka.

De arbetar inte fullt ut malmedvetet med cirkulara affairsmodeller

De saknar en tydlig plan med mal och delmal for nar de ska uppna resultat, till exempel
vilken andel av affaren ska vara cirkular

De har paborjat kunddialogen men har svart att komma vidare vilket kan bero pa tréghet hos
kunderna och dven radsla for vad forandringen innebar

Vad behoéver de for att komma vidare?

Forbattrad formaga att forsta sin framtida affar och dess sammanhang

Identifiera trigger for forandring och bestamma varfor for att hitta en motivation till
forandringen. Ofta ar det inte hallbarhet som behéver vara drivande utan kommande
efterfragan av kunder eller att fa battre I6nsamhet genom en annan affarsmodell.
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*  Mojligen stéd/utmaning kring affirsmodellinnovation fran extern part. Det &r viktigt a
ta hjalp med réatt sak utifran var man befinner sig.

* Identifiera en specifik kund att arbeta ihop med kring en cirkular affarslosning. Vaga testa
tillsammans med kunderna och med nya partners.

e SOk nya affarspartners till den cirkuldra affirsmodellen samt natverk, andra foretag att tala
med (sadant de listat sjdlva). Vaga berétta i olika sammanhang for att hitta nya partners och
vacka intresset for det ni funderar pa néar det géller cirkuldra affarsmodeller.

»  Oka kunskap om hallbarhet och cirkularitet och hur det hdnger ihop med affiren.

Vad har vi sett hos de som har potential men inte gor ndgot
(hogra nedre kvartilen)

De har stor potential men héga hinder, olika typer av produkter och kunder.
Det verkar inte finnas ndgot branschberoende

Hinder

e Kraver en fordjupad kunddialog for att hitta I6sningar med fler och bredare kontaktytor an
man har i vardagen

e Storre (disruptiv) forandring i/av affarsekosystemet — aterforsaljare, leverantorer,
tredjepartslosningar och nya mellanhander.

* Interna hinder — vagar inte testa, ser inte potentialen, [onsamma idag, ingen trigger till
fordandring och ar ndéjda med dagens situation

e  Brist pa tid eller incitament att forandra affaren
*  Brist pa kunskap/forstaelse for cirkuldra affarsmojligheter
¢ Saknas undersdkning och vardering av affarsmojligheter
¢ Upplever att kunden efterfragar annan typ av affarslésning an idag
e Se fler hinder pa sida 24

Affarspotential

» Storlek/komplexitet pa utrustning utgér sallan hinder for Il6nsam uppgradering/férlangd
livslangd, snarare tvartom

* Lang livslangd, hog kvalitet alternativt starkt serviceerbjudande och narhet till
kund/anvandare och frihet att bredda produkterbjudandet

* Ta marknadsandelar fran lagpristillverkare
e Ta marknadsandelar fran andra konkurrenter
Vad de behodver for att komma vidare

*  Formulera eller utveckla visionen sa att det framgar vilket foretag ni vill vara nar det galler
den cirkuldra omstallningen

* Ta hjalp for att tydliggora potentialen och mgjlig handlingsplan
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»  Oka forstdelsen genom information, utbildning och piloter diar man testar i liten skala

Vad har vi sett hos de som har lag potential
De saknar dn sa linge vilja/f6rstaelse/intresse

*  Finns foretag dar potentialen inte ligger i livstidsforlangning eller 6kad nyttjandegrad utani
andra delar, men dessa har vi inte intervjuat i detta arbete.

e Erfarenhetsmaéssigt ar det ocksa svart att fa action i foretag som inte vill gora eller vill soka
potential.

* Foretag dar det finns potential men dar timingen inte ar ratt: Har ar det viktigt med de
aktorer i innovationssystemet som har regelbunden kontakt med féretagen/t —om de har
kunskap och férmaga att identifiera cirkular affarspotential kan de fanga upp foretaget nar
timingen ar ratt

Tydligt att typ av foretag och typ av produkt inte verkar ha avgérande betydelse
for foretagets cirkuldra potential

For att undersoka skillnader mellan olika typer av foretag grupperades de vid insamlingen. Intressant
ar att vi i analysen inte fann nagon stark koppling mellan dessa grupper och majligheten att
genomfora en cirkuldr omstallning. Majligen kan gruppen "stérre semistationdara installationer med
lang livslangd” kdannetecknas av att de hamnar i kategorin med stor potential och stora hinder. Men
det finns exempel pa féretag med “integrerade system” och “komplexa affarsekosystem” som har
kommit langre i den cirkuldara omstallningen. Det finns ddrmed all anledning att anta att det bor vara
fullt mojligt att genomfora den cirkulara omstéliningen oavsett produkt utifran de rad som ges har.

Kategorier sdsom storlek pa foretag, marknad, marknadsposition och exportandel verkar inte ha
nagot samband med den cirkuldra omstéllningen. Det ar inte heller entydigt bland féretagen i studien
att digitala produkter dr nodvandigt och dven om de féretag med hogre grad digitala produkter har
kommit langre sa finns det foretag utan digitala produkter som har kommit lika langt.

Foretag med hogre grad av affairsmodellinnovation verkar komma hogre aven nar det galler cirkular
omstallning medan produktinnovation inte paverkar lika mycket. Férandringsformagan har bedomts
som hog eller medel hos de foretag som kommer i kategori ett (de som kommit langst) och kategori
tva (de som kommit ganska langt).

En kategori som tillkom under analysarbetet var lokalisering av foretag i stad eller pa
landsbygd. 5 av 26 foretag klassades som landsbygd och mojligen kan det finnas anledning att
anta att de foretag som ligger i stdder har kommit nagot langre, men det ar ett for litet urval
for att sdkerstilla detta. Ett av foretagen i kategori 2 (de som kommit ganska langt) ligger pa
landsbygden.
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