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Sammanfattning

Denna studie har som mal att ge en uppdaterad kunskap om den tréindustriella verksamheten i
Norrbottens |an ur framst ett marknadsperspektiv men ocksa ur generella perspektiv som
produktutveckling och produktion.

Tréaindustrin & komplex att beskrivavarfor vi har valt att delain lénets tréindustrier i ett antal
tydliga aff arsomrade med underliggande aff arssegment. Varje segment har tillforts en
definition for att fortydliga vilka produkter som kan hanféras till respektive segment.

Med denna struktur &r det ocksa var avsikt att kunna redovisa aktuellaforetag och i vilka
affarsomréde / affarssegment de & verksamma.

Projektagaren, IUC Norrbotten AB, har i ett inledande skede av studien lagt fast att studien
endast kan omfatta utvecklingsforetag utifran en definition om utvecklingsforetag och
intjaningsforetag. Detta forhallande kan innebéra att i eventuella senare projekt for
genomfdrande av olika utvecklingsforslag antalet foretag ytterligare reduceras.

Inledningsvis var cirka 160 foretag registrerade som efter samtal med olika kompetenser i
lanet reduceratstill i studien upptagna 66 foretag.

Studien har genomforts i samarbete med projektledare for Build in Wood, ett projekt inom
IUC Norrbotten AB, samt i dialog med en tillsatt styrgrupp med foretradare fran branschen.

Huvuddelen av studien har genomforts som besok i foretag med verksamhet i de olika
affarsomrédena. Avsikten med detta har varit att verkligen fanga foretagens synpunkter pa
branschen och det egna foretagets méjligheter och begransningar.

Totalt har ett trettiotal foretag besokts som ocksa representerar en god geografisk spridning i
lanet. Ovriga foretag upp till i studien upptagna 66 foretag har telefonkontaktats och i dialog
kunnat uttrycka samma synpunkter som de foretag som besokts.

Rapporten ger inte uttryck for s mycket siffermaterial vare sig for enskilda foretag,
affarsomrade eller for den utvalda gruppen i sin helhet.

Detta forhdlande ar en foljd av styrgruppens krav pa mer dialog om den dagliga verklighet
som foretagen lever i och dar strategiska beslut & mer avgorande én enskilda siffror och
nyckeltal. Vid bestken i foretagen har detta forhallande besannats och det framstar mycket
tydligt att foretagsedarnai de mindre foretagen & mycket ensammai sin vardag och ofta
saknar dialog och mgjlighet till bollplank.

Visst siffer- och faktamaterial foljer pa studien och kommer successivt att ssmmanstéllas for
IUC Norrbotten AB.

Den genomfdrda studien kan sammanfattasi ett antal nyckelfrégor och dar foretagen delvis &r
helt enigai sitt strategiska tdnkande men det finns ocksa mycket tunga frégor dar foretagen i
samma affarsomréde och segment har helt olika uppfattning.



Forst kan nagra vanliga myter helt avlivas.

Den norrlandska furan har inga avgorande marknadsfordelar mer an i enstaka produktomrade
och kan darfor inte generellt bidragartill uppbyggnad av vidareforédling ur ett perspektiv av
kundnytta.

Samarbete, uppbyggnad av alianser och olika nétverk har varit en betydande del av
konsultmarknaden de senaste tio &ren. Samarbete i sig behdver inte varafel men det har ofta
framstallts som en avgorande majlighet till framgang vilket inte &r fallet.

Inom den historiskt starka sdgverksnaringen i lanet har strukturvindarna blast snalt och de
minsta sagverken avvecklats.

| nul&get finns ndgra av de stora skogskoncernerna som hela tiden stérker sina positioner och
enligt mangas uppfattning pa bekostnad av de mindre kvarvarande familjedgda kopsagverken.
Hér finns dock en stor asiktsskillnad mellan olika kopsagverk huruvida kampen om framtiden
stér i tillgang till ravaran eller i formagan pa marknaden.

Generdl It kan man tycka att de mindre kopsagverk som &r beredda att skapa en hog
vidareforadling och darmed viss 6kad syssel séttning borde ha prioritet pa en viss volym av
statens skogar i en for 6vrigt sund och konkurrensutsatt ravarumarknad.

Frégestallningar runt ravarutillgangen relativt kompetens och narvaro pa marknaden &r sa
viktiga frégor att de bor foranleda fordjupade studier som underlag for kommande strategiska
beslut i de familjeagda kopsagverken.

Foretag kopplade till byggnation har utvecklatsi en mycket positiv riktning. Inom lanet finns
en av Skandinaviens ledande leverantdrer av villor bade i volym och |6nsamhet.

Andraforetag &r innei ett spannande utvecklingsskede med volymbyggnation for
flerbostadshus och studentbostéader i massivtra och dar erhdllit prestigeprojekt i Maardalen.
For den sistnamnda kategorin tillverkare finns daremot en avsevard rationalisering att
genomforai produktionen och som sannolikt blir nédvandig for att 1angsiktigt klara
|6nsamhet och konkurrenskraft.

For ovriga verksamheter i |anets tréforadling kopplade till omrade som snickeri, mobler och
teknikorienterade underleverantorer &r de avgorande fragestdllningarna att finna rétt marknad
och kundstruktur.

De ekonomiskt starkaste foretagen med tydlig marknadsstrategi och darmed ocksa
produktionsstrategi finns inom omradet byggrel aterade produkter som fénster och dorrar.

Inom mobeltillverkning finns inga nationellt sett starka och profilerade foretag.
Ett intressant ndtverk mellan ett professionellt marknads- och produktutvecklingsforetag och
atatillverkande foretag i 1anet ar under stabil tillvaxt om &ni mindre skala.



Tvaforetag i lanet med kompetens inom offentlig inredning har sedan manga ar tillbaka storre
delen av sin marknad via en valetablerad snickericentral i Vasterbotten.

For den som har intresse och behov av att férdjupa sig i den norrbottniska tréindustrin skall
forhoppningsvis den f6ljande redovisningen av varje affarsomrade och segment vara av vérde.



1. Inledning

1.1 Bakgrund

Lansledningen i Norrbotten har i samrad med 1UC Norrbotten AB slagit fast att den
traindustriella verksamheten ar viktig och skall ges nddvandig prioritet och 6kad
utvecklingskraft.

Denna utveckling skall drivas med féretagen i centrum och med stéd av de organisationer
som & uppbyggdai lanet med framst Luled Universitet och IUC.

Utvecklingen skall drivas med en tydlig marknadsorientering och med stor féljsamhet till
de snabba forandringar som sker pa marknaden.

Tyngdpunkten i arbetet skall 1aggas pa de potentiella tillvaxtforetagen men ocksa de
mindre foretagen med upparbetad position skall underhallas och forstarkas.

1.2 Syfte och malsittning

Genom beslutad studie skall féretagen i Norrbotten fa en uppdaterad kunskap om
marknadsforutséattningarnai nuldget och vilka strukturella forandringar som &r att vanta de
nérmaste aren inom de branschsegment som & mest aktuella for |anets tréindustri och med
koppling till réavaran. Studien far dock inte varalast till foretag enbart verksammali
tillverkning kopplad till regionens révarubas.

Studien skall ocksa stélla den nuvarande tillverkningsstrukturen och kompetensen i lanets
tréindustri mot de krav som marknaden visar pai nuléget, men ocksa mot de strukturella
forandringar som &r att vanta de narmaste aren.

Med kunskap om marknadens krav och lanets traindustriella kompetens och kapacitet
skall studien foresld en fardriktning i den utveckling som lanets foretradare och foretagare
ser som viktig for den totala industristrukturen.

Studien skall speglaméjligheter och begransningar pa primért svenska och norska
marknaden samt sekundart &ven Danmark.

1.3 Studiens metod och genomférande

Studien har genomforts genom utvéardering av den erfarenhetsbank som &r tillgénglig
inom IUC samt genom besok, studier och dialog med de framtradande foretagen inom
respektive branschsegment.

De foretag som pa grund av geografiska avstand, tid och kostnad for studien inte varit
mojligt att besdka har kontaktats viatelefon.

Projektledarens 1anga och breda erfarenhet av trabranschen kopplat till delaktighet i olika
branschférbund har ocksa utnyttjats och bidragit till att skapa struktur i rapporten och
vardering relativt upptagna landermarknader.

1.4 Rapportens disposition
Med uppdragets huvudinriktning att fokusera pa marknad har rapporten disponeratsi ett

antal for bade branschen i stort och for l&anets tramanufaktur aktuella affarsomréde och
underliggande afférssegment.



Denna disposition skapar ocksa goda forutséttningar att direkt se vilka foretag som har
gemensamma berdringspunkter i bade marknadsforing och tillverkningsstrategi.



2 Traforadlande industri i Norrbotten

2.1 Historik

Av tradition har s3gverksnaringen varit betydande i |anet. Branschen har i sin struktur
omfattat sdval stora som smaforetag. Merparten av sdgverken har haft nagon form av
vidareforédling kopplad till sin verksamhet framst som hyvleri fér byggorienterade
produkter.

Konkurrensen om révaran har varit méttlig och volymméssigt har det funnits utrymme for
allaaktorer.

Vidareforadling i storre skala har i huvudsak omfattat tillverkning av villor, fritidshus och
dar nagra foretag fétt en nationell och delvis internationell marknad.

Tillverkning av villor har ocksa medfort att foretag for framstélining av fonster,
ytterddrrar och innerdorrar vuxit upp i regionen men i stort sett verkat pa en lokal
marknad.

Mobelindustrins furuvag i Sverige, Norge och Danmark medforde tillvaxt for
underleveranttrer av framst limfog. Daremot utvecklades aldrig négra storre enheter for
tillverkning av férdiga maobler.

Snickeriindustrin med inriktning mot offentlig verksamhet har volymmassigt haft en svag
utveckling.

2.2 Nulégei den traindustriella verksamheten

Sagverksnaringen har genomgatt stora forandringar mot allt stérre enheter och en avsevart
storre sagad volym per enhet. Framst géller detta de stora skogskoncernerna. Mindre
sagverk har i stor skalalagts ner eller konverteratstill hyvlerier for panel och list.

Den nuvarande strukturen omfattar nagra riktigt stora sigverk med koncerntillhorighet
och en handfull mellanstora kdpsagverk med familjetraditioner.

Ravaran har fatt en allt storre betydel se och inom de mellanstora kopsagverken réder en
tilltagande oro for hur révaruanskaffningen skall klarasi framtiden.

Vidareforadlingen har fatt en allt storre betydel se och bland mellanstora kopsagverk har
de med tidig inriktning mot vidareforadling en klart béttre Ionsamhet i dag.

Hustillverkning inom segmenten villor och flerbostadshus har vuxit och &r i flera
avseende ledande i landet. Bland annat pagar tillverkning med okat inslag av massivtra.

Snickeriindustrin med koppling till byggprodukter som fonster, ytterdorrar och
innerdorrar har foljt tillvaxtbehovet hos etablerade kunder men har inte etablerat nya
kontakter i ndmnvérd omfattning.

Mobler och inredning &r kvar paen volymméssigt |&g niva aven om det finns kompetens
och begynnande nétverk for utveckling, tillverkning och leverans av designade produkter.



Antalet underleverantorer av framst furulimfog har reducerats pa grund av en vikande
furutrend men ocksa genom Ikea-produktionernas forflyttning fran Skandinavien till
Osteuropa. Samtidigt har ocks& nya massivtrasiag frén Asien och Afrika kommit in pa
arenan.

2.3 Strategiska omrade ur marknadsper spektiv

Produkt- och varumérkesorienterade foretag pa den svenska marknaden borjar i allt storre
utstrackning vardera vad som & huvudkompetenser och vad som &r bikompetenser i
verksamheten. For att bibehalla och forstarka sin marknadsposition kommer investeringar
och resurser i stort att avséttas for att starka varumérket, cka narvaron pa marknaden,
intensifiera produktutvecklingen och investera enbart i strategiskt viktiga avsnitt inom
produktionen. Detta forhd lande géller inom segment som smahusproduktion, snickeri och
mobler.

Inom Skandinavien har vi i Sverige oftast mérkt av konkurrensen inom traf éradling framst
fran Danmark och Norge. Finland har i stOrre utstrackning paverkat sgverken an den
foradlande industrin. Danmark har ofta varit foregangare och levt och utvecklatsi ett mer
konkurrensutsatt klimat an Sverige. Norge har i det avseendet kommit parallellt eller strax
efter Sverige.

Med den nya strategin som beslutas i de stérre produkt- och varuméarkesorienterade
foretagen kommer intressanta avsnitt kopplade till ravaran att 6verlatastill sigverk eller
komponentleverantOrer som &r beredda att integreraframat i vardekedjan. | en del fall
kommer mdjligheten att integrera framét ligga salangt som till rena halvfabrikat. Exempel
padetta dr dorrstommar for ytterdorrar €ller singstommar .

Ser vi till en skandinavisk marknad &r for svenska foéretag den egna marknaden och den
norska de mest intressanta. Danska marknaden & under en annan utveckling dér danska
foretag enskilt eller i grupp har valt att flytta produktionsresurser till Polen, Baltikum och
Ryssland for att fa kostnadsfordelar i sin ravaruanskaffning och komponent/
halvfabrikattillverkning.

Man erbjuder pa det séttet produktion och sysselsattning till &ga kostnader mot en
ravarutillgang till formanliga priser och skapar delvis tvavinnare.

De hér relaterade och delvis nya strategierna hos produkt- och varumérkesorienterade
foretag & sdintressanta och passande for en region med ravarubas att de borde utredas i
en fordjupad studie med avseende bade pa svensk och norsk marknad.

En studie bor ocksa préva huruvida man skall skilja pa en byggorienterad komponent- och
halvfabrikatsleverantor och en snickeri- och mobelorienterad da de hanterar helt skilda
kvaliteter av material.

Samtidigt och helt avgbrande &r att en komponentverksamhet kopplad med halvfabrikat
maste favolym dels for att fa breda specifikationer med hogt material utnyttjande och dels
for att barainvesteringarnai rationell utrustning.

En annan fraga av vikt & huruvida kundernai en traditionell och lite stel bransch som tra,
klarar att accepteraleveranser fran en komponenttillverkare som levererar till
konkurrenterna béde nationellt och internationellt. Forhoppningsvis kan vi |&ra oss att



acceptera detta pa samma sétt som till exempel bil-, vitvaru- och elektronikindustrin
tvingatstill det av kostnadsskal.

Sannolikt kan ocksa en redovisad struktur fa ett miljofokus med avsevéart minskad
transportvolym davarje leveransi princip inrymmer fullvardiga komponenter eller
halvfabrikat utan 6vermatt och material spill.



3. Affarsomrade Bygg

3.1 Affarssegment / Produkter
Definitionen ar produkter for all byggverksamhet med fast montage i byggnationen.

Affarsomréde Bygg har indelatsi fyra underliggande segment.
* Konstruktion med hyvlade produkter for bjaklag, stommar, takstolar, taktackning
och inkladnader.
* Pand/list in- och utvandiga paneler, socklar, foder och taklist.
* Exterior fonster, ytterddrrar, garageportar, racken och entréer.
* Interior golv, innerdorrar, trappor, racken, spaljéer, kok, badrum och dvrig fast
monterad inredning.

3.2 Marknad

Marknaden &r i huvudsak de nordiska landerna. For segmenten Panel / list och Exterior
sker export till lander i 6vriga Europa samt for enstaka produkter aven till lander utanfor
Europa.

3.3 Kunder

Kunderna pa de volymmassigt stérsta marknaderna Sverige och Norge ar husfabriker,
byggentreprenorer, byggmaterialkedjor, fristaende byggmaterialhandlare, grossister,
speciabutiker och privata konsumenter.

3.4 Produktutveckling

Produktutveckling som en planerad strategi och varumérkesuppbyggnad finns endast i ett
fétal foretag. Har finns anledning att patala vikten av produktutveckling dafleraforetag
med i sig bra produkter har stannat upp och tror sig kunna levalangsiktigt pagamla
meriter. Detta & definitivt inte mojligt i segment som kannetecknas av manga
konkurrerande varumarkesforetag pa marknaden.

3.5 Produktion

Vissa foretag har kommit langt i sin produktionsstrategi och det &r ocksa dessa foretag som
har de basta ekonomiska resultaten.

En angelagen rekommendation &r att se 6ver sin verksamhet, besluta vilka avsnitt som
skall vara huvudkompetenser i produktionen och underhalla dessa for hog tillganglighet
och rationalitet. Upphandla behovet utanfor huvudkompetenserna fran de basta och mest
konkurrenskraftiga underleverantorerna.



3.6 Sammanfattning och slutsatser

Verksamheter inom afférsomrade Bygg tillhor de mer intressantai Norrbotten. Flera
foretag har en god kompetens inom affarsutveckling och arbetar med de avgorande
strategiska fragorna.

Aktorernainom affarsomradet borde ha mycket goda forutséttningar for att finna ett
samarbete byggt underifran och med foretagen sjdva som verkliga motorer i utvecklingen.
Avgorande fréagor som denna gruppering borde diskutera och l6sa ar,

*  marknader

e kundstrukturer
e sortiment

* varumarke

* logistik

*  Mmassor

* produktionsstrategier



4.Affarsomrade Byggnation

4.1 Affarssegment / Produkter

Definitionen ar prefabricerade produkter som lever eras som byggsats, element eller
volymer.

Affarsomréde Byggnation har indelatsi tre underliggande segment.

* Flerfamiljshus bostéader.
* Villor bostad.
* Ovrigbyggnation element eller volymer for andama utanfor bostader.

4.2 Marknad

Marknaden &r i huvudsak knuten till de nordiska landerna.

En av de storsta och mest betydande tillverkarna av villor pa den nordiska marknaden finnsi
omradet.

Volymproducenterna fér flerfamiljshus har i huvudsak sin marknad i Mé& ardalen.

4.3 Kunder

For producenterna av flerfamiljshus & kunderna kopplade till bostadsforetag men ocksatill
institutionsvérlden som studentbost&der till hdgskolor.

Villakunder &r i huvudsak traditionella privata kunder.

Ovrig byggnation kan vara hela spektret av kunder.

4.4 Produktutveckling

Specidl It volymbyggarnainom affarsomradet har arbetat i storre och mindre projekt med
konstruktion och villkor for ett 6kat massivtrabyggandei flerfamiljshus och for att skapa
kreativa miljoer i studentboendet vid vara hogskolor.

4.5 Produktion

Den stora producenten av volymer for privata villakunder har byggt upp en mycket rationell
och kostnadseffektiv produktion.

En grupp med tva volymhus- och storblockstillverkare har koncentrerat sig pa
produktutveckling men inte natt salangt i produktionseffektivitet.

Tillverkarna av smablock med en betydligt |agre arsvolym har i en del fall en riktigt braoch
for volymen anpassad tillverkning.

4.6 Sammanfattning och slutsatser

Inom affarsomrade Byggnation &r verksamheternai lanet av klart skiftande niva och en
heterogen grupp med fa direkt synbara fordelar for samarbete.

Intressant vore daremot att fa dessa foretags deltagande i en studie for komponenttillverkning
och vad den strategin skulle innebara for deras rationalitet och kapitalbindning i produktionen.
Helt klart finns en stor rationaliseringspotential hos de bada volymtillverkarna av
flerbostadshus och studentbostéder.



5.Affarsomrade Snickeri

5.1 Affarssegment / Produkter
Definitionen &r fast inredning som ar planerad med avseende pa verksamhet.
Affarsomrade Snickeri har indelatsi tva underliggande segment.

o Offentligmiljo skolor, htgskolor, vard, hotell, restaurang, kontor,
bibliotek, butik, 6vriga offentligalokaler.
e Hemmiljo anpassad fast inredning.

5.2 Marknad

Marknaden &r dvervagande nationell. Enstaka objekt gar ocksatill norska marknaden.
Foretagen i 1anet har inga egna sortiment med undantag fran biblioteksprodukter och vissa
standardmoduler for receptionsdiskar.

Volymen hamtas frén en hart konkurrensutsatt objektsmarknad.

Det finns en trend i marknaden att val designade produkter for offentlig miljo ocksa finner
kunder i segmentet for hemmiljo.

5.3 Kunder

Kundernafinns att hdmta i upphandlingar inom stat, landsting och kommun.
Byggentreprenorerna & ocksa kunder i objekt med totalentreprenad. For hotellmarknaden
finns kedjor med egen projektering och upphandling men merparten ligger pa speciella
inredningsforetag. Samma forhallande och struktur géller i butiksledet dér olika tunga kedjor
har egna projektorer och inredare alternativt anlitar speciella butiksinredare med bred
kompetens.

Indirekta kunder med stort inflytande och som emellanét ocksa leder upphandling i olika
objekt & inredningsarkitekterna.

Man skall heller inte bortse fran privatkunderna som soker unika lGsningar och valdesignade
produkter for sin hemmiljo.

5.4 Produktutveckling

Bygga varumérke och utveckla produkter till offentliga miljoer &r ett ytterst kostsamt beslut.
Det finns sannolikt inget enskilt foretag i lanet som har kompetens och ekonomisk uthallighet
for detta.

Kanske kan nagra av de natverk som finns och som lyckats bra pa en volymmassig 1&g niva
med madbler for hemmiljo konvertera vissa produkter och i 1dmplig takt utvecklanyatill en
offentlig marknad.

| Gvrigt torde objektsrelaterad legotillverkning till mer av fastainredningskunder vara att
foredra.

5.5 Produktion

Tillverkning av offentlig inredning som &r objektsrelaterad kraver bred och hog kunskap i alla
led om |6nsamhet skall uppnas.



Kalkyl, offert, planering och beredning samt ink6p & mycket avgorande funktioner dels for
att kunna kommunicera med professionellainkdpare och dels for att klara affarsmassighet och
I6nsamhet i egna foretaget. Produktionen maste vara anpassad for korta stélltider och optimalt
bearbetningsresultat da kvalitetskraven & hoga. Kraven pa kompetenta medarbetare ar hdg da
inlarning genom repetitiv produktion & mycket |ag. Ofta upphandlar kunden en funktion
vilket innebér att slutmontering och funktionskontroll sker hos kund.

5.6 Sammanfattning och slutsatser

Affarsomrade Snickeri & ingen stor framtidsbransch i lanet. Daremot finns all anledning att
diskutera hur de foretag som har kompetensmassiga forutsattningar ser pasin marknad i dag.
Med de tva nétverk som finns vore det intressant att diskutera hur produkt- och
tillverkningsstruktur skulle kunna se ut och vilket émsesidigt fortroende som kan skapas
mellan producenter och marknadsbolag. Finns det foérutsdttningar for ett gemensamt agerande
pa marknaden kan en begynnande varumérkesuppbyggnad ske i kontrollerad takt.



6. Affarsomrade Mobler

6.1 Affarssegment / Produkter
Definitionen &r l6sinredning for olika funktioner och andamal.
Affarsomrade Mobler har indelatsi tva underliggande segment.

* Offentligmilj6 l6sinredning for alatyper av offentligalokaler.
* Hemmiljo I6sinredning for alatyper av hemmiljo.

6.2 Marknad

Produktionen avsatts primart pa den svenska marknaden. VVolymen &r sa pass | &g efter
nedgangen pa furumaobler att export inte varit intressant.

Marknaden bearbetas professionellt enbart av det uppbyggda nétverket for mindre
mobel producenter.

6.3 Kunder

Kunderna &r traditionella mobelbutiker f6r hemmiljd. Inom segmentet offentlig miljo &r
bearbetningen blygsam och forekommer i de fall befintliga produkter fran hemmiljosegmentet
passar in i den offentliga miljon.

6.4 Produktutveckling

Inom natverket har produktutveckling bedrivits pa ett framgangsrikt sétt for produkter till
framst hemmiljo. Flertalet valdesignade produkter har tagits fram till kontrollerade kostnader.
For den fortsatta utvecklingen inom mobelnétverket och med syfte pa dkat engagemang for
offentliga produkter kommer produktutveckling att varai fokus. Det &r viktigt att man finner
de ekonomiska rollerna mellan producerande enheter och marknadsenheten.

6.5 Produktion

Produktion av mobler till framst natverket ar koncentrerad till dttatillverkare med skiftande
affarsidéer och strategier.

Flera av dessa sma producenter har tvatill tre produktomrade vilket inte & majligt pa sikt for
att fa upp volymen i marknadsledet, speciellt inte om segmentet offentlig miljo skall
aktiveras.

Det &r viktigt att varje producent i tét dialog med marknadsledet kan 14gga fast en hallbar och
utvecklingsbar produktionsstrategi.

6.6 Sammanfattning och slutsatser

Affarsomrade Mobler har inte forutséttningar att bli ndgot stort omrade i |anets tramanufaktur.
Déremot finns det forutsattningar att bygga vidare pa den professionella marknadsforing som
finnsinom mobel nétverket.

Skall detta lyckas maste gemensamma planer uppréttas och varje produktionsenhet i storre
utstrackning sluta upp med produkter och utvecklingsinsatser runt marknadsenheten i
nétverket. En fordubbling av nuvarande volym bor varainom rackhall patre ars horisont.



7. Affarsomrade Emballage

7.1 Affarssegment / Produkter
Definitionen ar allatyper av produkter med funktion lastbérare och produktskydd.
Affarsomrédet Emballage har indelatsi tva underliggande segment.

* Standardemballage lastpallar , pallkragar.
* Specialemballage produktanpassade lastbérare och skydd,
varmebehandlade lastbarare och skydd.

7.6 Sammanfattning och slutsatser.

Affarsomrédet & av ringa betydelse for lanets tramanufaktur. Tillverkning finns pa olika
platser och &r oftast en utfyllnad eller nagot man tidigare gjort och kanner ett fortsatt behov
att serva gamla kunder.

Emballage av olikatyper & skrymmande och hart konkurrensutsatt. Produkten tal darfor inte
langa transporter eller komplicerad logistik.



8. Affarsomrade Trateknik

8.1 Afféarssegment / Produkter
Definitionen ar teknikorienterad ver ksamhet och kompetens.
Affarsomréde Trateknik har indelats fyra underliggande segment.

» Révara sigad, torkad, sorterad, justerad furu eller gran.

e Amne med utgangspunkt i anpassad révara vidareforadiad
kundorderstyrd, kvalitetssorterad och langdanpassad varai furu eller
gran.

* Komponent vidareforadlat &mne med operationer som klyvning,
hyvling, limning i furu eller gran.

Limfog
Limfog putsad
Svarvgods

* Lego bearbetning av komponent till fardig detalj eller av fardiga
detaljer sammansatt delprodukt.
Y tbehandling

8.2 Marknad

Till skillnad fran de 6vriga affarsomradenai redovisad struktur sker affarer i omrade
Tréteknik i ett business to business forhallande. Detta omrade &r vid sidan av Bygg och
Byggnation det mest volym- och verksamhetsintensiva omradet i |anet.

Det & ocksdinom detta omrade som den stora potentialen finnstill okad vidareforadling av
sagverkens produkter.

Har finns ocksa en exportmarknad till framst Norge men ocksa andra lander med
byggorienterade produkter i kvalitativ furu eller gran har aktualitet.

8.3 Kunder

For den svenska marknaden finns potentiella och utvecklingsbara affarskoncept for
segmenten amne och komponenter i samarbete med framst

* smahustillverkare

* volymhustillverkare

* snickeriindustrin for fonster, dorrar och trappor

* mobelindustrin for séngar och utemadbler

For den norska marknaden &r de potentiella kundernai samma segment att finnainom
* gnickeriindustrin for fonster, dorrar och trappor
* mobelindustrini bredare produktprogram ani Sverige

For export pa dvriga Europa framst till kunder inom
* gsnickeriindustrin for fonster, dorrar och trappor

Afféarssegmentet Lego &r framst att kopplatill mébelindustrin oavsett |andermarknad.



Affarssegmentet Ravara kommer i okad takt att tappa marknadsandelar beroende av de
forandringar som sker i vardering av karnkompetenser i de storre snickeri- och
mobelforetagen bade nationellt och internationellt.

Det finns ocksa en uppenbar risk att potentiellt starka kunder i Skandinavien ser en majlighet i
samband med omvérdering av sin kompetens att flytta produktion av amne och komponenter
samt viss lego till andralander med ravarubas och |aga produktionskostnader.

Tidshorisonten &r alltsainte lang for svenska foretag att valja vag och uppna en position pa
marknaden.

8.4 Produktutveckling

Till skillnad fran foretagen i produkt- och varumérkesorienterade omraden sker
produktutveckling inom trateknikomradet i mycket nara samarbete mellan leverantdr och
kundens produktionsenhet. Det ar darfor en styrka om amnes- och komponentleverantoren i
sin organisation besitter en hog kompetens om villkoren fér rationell snickeri- eller

mobel produktion vilket skulle underl&tta kommunikation och langsiktighet i affarsrelationen.

8.5 Produktion

En rationell och kostnadseffektiv verksamhet for leverans av amne och komponenter maste ha
en hog volym och automatiserad och effektiv produktion. Detta forhallande innebar att man
affarsmassigt och produktionsméassigt skall klara att hantera flera olika kunder utan att dessa
skall uppleva att konkurrenterna har fordelar. Har finns mycket goda forebilder att ta del av
inom bilindustrin och vitvaruindustrin.

8.6 Sammanfattning och slutsatser

Affarsomradet Trateknik ar klart intressant ur ett utvecklingsperspektiv. Onskvart vore att for
segmenten amne och komponenter kunna utveckla samarbete mellan ndgra av de mellanstora
kopsagverken och i néra samarbete med limfogstillverkaren i lanet.

Alternativet & en fristdende aktor med majlighet att handla optimal révara fran de basta
leverantorerna pa sagverkssidan och i samarbete med limfogsproducenten kunnabli en
fullsortimentsl everanttr inom omradet Trateknik.

De stora skogskoncernerna skall inte |amnas utanfor denna redovisning men har en historisk
belastning i att inte ha kompetens och kansla for kontinuitet i detta segment. Problemen har
historiskt varit att dei |agkonjunktur ndrmat sig foradlingsindustrin for att i hogkonjunktur
lika fort |amna segmentet daravaran varit attraktiv pa andra hall utan merarbetet och dialogen
med en kravande och delvis sméaskalig kund.

En fordjupad studie inom de aktuella segmenten dmne, komponenter och lego i hdgskolans
regi och pa en nivanarmast ett bed utsunderlag skulle vara ett vardeful It och viktigt dokument
i den fortsatta dialogen om vidareféradling.



9. Strategiska fragor for traindustrin i Norrbotten

9.1 Vidareforadling av ravaran

Skall en 6kad volym av sagverkens produktion vidareforadlas finns en rad viktiga fragor att
belysa.

Under studien har foretrédare for ndgra av de mellanstora kopsagverken tagit upp fragan om
tillgangen paravaralangsiktigt. Finnsen klar oro i vissaled att investeringar i vidareforadling
pasikt blir olénsamma pa grund av att det inte finns tillgang palampligt timmer i kampen
med de stora koncernernas bulksagverk. Finns det en ambition att utveckla vidareforadlingen
maste tveksamheten runt révaran klarl&ggas.

De sagverk som i dag levererar en kvalitativ révaratill snickeri- och mobelindustrin i
traditionella paket maste omedelbart fundera 6ver hur de skall métaindustrins snabbt dkade
krav paleveranser av amne och komponenter. Det & ocksa viktigt att folja utvecklingen och
se huruvida sdgverken fortsatt skall arbetatraditionellt och sléppaifran sig
komponentstrategin till nya foretag som positionerar sig mellan sdgverken och
foradlingsindustrin. Sistnamnda scenario vore olyckligt att permanenta utifran logistik och
kostnadseffektivitet.

Dennadel av tréforédlingen &r intressant och kan vara ett logiskt led i en 6kad vidareféradling
i Norrbotten. Fragan bor darfor utredas pa en niva med hég kompetens och kunna ge
detaljerade svar i viktiga fragestallningar.

Tidigarei rapporten har berorts de férandringar som sker i produktionen bland de storre
varumarkesforetagen. K oncentration pa huvudkompetensen har Oppnat for legotillverkare
med rationell och kostnadseffektiv teknikniva.

Finnsidag foretag som tillverkar en stor volym stommar for ytterdorrar med helt neutral
identitet. Varumérkesforetagen i branschen tar sedan 6ver tillverkningen och sétter identitet
pa slutprodukten. Denna strategi finnsi en rad segment som séangar, utemobler m.fl.

Skulle man kunna koppla dennatyp av legoproduktion till narliggande sdgverk med
komponenttillverkning uppstar en intressant logistik och rimlig kostnadseffektivitet.

Oavsett vilket scenario men véljer ar det viktigt att framhallavolym for att kunnainvesterai
automatiserad och rationell produktion. Det & altsdingen |6sning for de mindre foretagens
strategi om lamplig tillverkning.

Dei rapporten redovisade affarsomradena for tréindustrin i Norrbotten visar inte pa nagon
majlig eller snar storretillvaxt i vidareforadling av den egnarévaran. De omrade som har
storst potential & byggnation och tréteknik. Inom bygg finns ocksa potential men detta
omrade kraver en aktivare marknadsféring och en strukturering i fleraav produktlinjerna for
att kunna exponerasi storre skala.

Ovriga affarsomréde har ingen namnvard berdring med ravarans vidareforadling.

9.2 Underleverantdrer eler produkt- och varumarkesforetag

Inom den tréindustriella verksamheten i Norrbotten finns nagraforetag i framst affarsomrade
bygg, byggnation, snickeri och mobler som har en strategi for varumérkesbyggnad. |
affarsomrade mabler ar det kopplat till nétverkets marknadsenhet och inte via fristdende
tillverkare.



For framtiden och for att kunna arbeta seriost och professiond |t i dessa frégor vore det
onskvart att inom ramen for varje aff arsomréde kunna samla foretagen och diskutera olika
strategier for hur man ndrmar sig marknaden och vilken position som det egna foretaget eller
nétverket har. Saknasi mangafall kunskap om de forvantningar och krav som en kund har rétt
att stéllapa en underleverantor till skillnad fran en varuméarkesleverantor. Begreppet
varumarke far darmed en felaktig innebdrd och tolkas ofta som liktydigt med foretagets namn.
Indelning av traindustrin i Norrbotten i afférsomrade gjordes med avsikt att i mindre grupper
kunna fora dialog om marknaden och olika positioneringar utifran gemensamma behov och
gemensamma kundsegment.

Blir inneborden av varumarke konkret belyst far foretagen en kunskap om volymkraven som
finns for att ekonomiskt klara att utveckla och underhdla ett varumérke. Foljden av detta blir
en Okad insikt i att lego- och underleverantdrsroller & goda aternativ.

9.3 Volym eller nischforetag

Bortsett fran de storre foretagen med utvecklad marknadsstrategi finns hos 6vriga foretag ett
behov av att diskutera vilka produktomrade som marknaden satt som volymbetingade och
darmed ocksa hart konkurrensutsatta.

Finns foretag med god teknisk utrustning och som &r helt produktionsorienterade. Nar dessa
foretag ser olika produkter pa marknaden &r det 1&tt att fa visioner och tycka att den produkten
kan jag goralika bra. Tyvéarr gldmmer man att inhamta kunskap om prisbildningen,
distributionsvagarna och vilken volymproducent som finnsi bakgrunden. Foljden blir mycket
arbete en trevande introduktion till marknaden och slutligen besvikelse.

Inom regionens traindustri finns mycket fa foretag som har mojlighet att bli volymféretag
parallellt med hogféradiade produkter.

Héar som i tidigare relaterade avsnitt finns behov av att affarsomradesvis fora dialog om
marknadens villkor och kriterier pa volym — respektive nischforetag. Sannolikt skulle detta
medfora en betydligt enklare och mindre riskfylld vag for foretagen att finna sin position.
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