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1. Inledning

Inledningen presenterar bakgrunden till arbetet. Vidare foljer uppsatsens problembeskrivning och
problemanalys. Avsnittet avslutas med att syftet med uppsatsen definieras.

1.1 Bakgrund

Da arbetet paborjades bestimde vi oss for att skriva om nagonting vi bada var intresserade av och
inom ett omrade dar vi kdnde att vi kunde tillféra nagonting. Vi antog att storre foretag ofta har vil
utarbetade arbetsmetoder for flera olika typer av problem och arbetsuppgifter. Istillet valde vi att
inrikta oss pa mindre tjansteforetag dér det inte alltid finns anstidllda med ekonomisk utbildning pa
ledande positioner. Vi formodade att foretag av denna typ ofta ér startade av en duktig och erfaren
entreprenor, daremot behdver denna inte ha nagon tidigare akademisk utbildning. Vi antog att
mindre foretag inte dr lika kapitalstarka som storre foretag och darigenom inte har rad eller behov
av att anstilla personal for att enbart ansvara for ekonomiska omraden.

Offertgivning ir ett betydande konkurrensmedel for mindre tjidnsteforetag. Foretag erbjuder sina
tjanster till olika priser och utforandet av tjénsterna skiljer sig mellan foretagen. Det kan da vara
intressant att undersoka hur detta presenteras infor koparen vid en offertforfragan och vad siljaren
anser vara viktigt i sitt erbjudande till kunden. Det &r av intresse att undersoka hur framtagandet av
offerter gar till, vad som vanligtvis ingar i en offert och hur mycket detta skiljer sig mellan foretag i
en och samma bransch. Hér finns flera olika delar att ta upp da en offert &r siljarens anbud till
koparen vilken ska silja in foretagets tjinst.

Koparen begir ofta in offerter fran flera olika siljare for att sedan vilja ut den offert som har den
mest fordelaktiga 16sningen pa problemet till det mest fordelaktiga priset och utférandet. Alltsa dr
en offert en mycket viktig del i sdljprocessen, sdrskilt da det rader konkurrens pa marknaden.
Vidare &r dven sjilva tjansten foretaget erbjuder viktig for att 6verhuvudtaget erhalla en
offertforfragan fran en potentiell kopare. Det ér dirfor relevant att behandla hur tjdnsteforetag kan
utveckla sina tjanster for att forbli konkurrenskraftiga pa sin marknad. Vissa foretag kanske lagger
storre vikt dn andra vid att skapa forutsittningar for anbudsprocessen och vi vill med uppsatsen
undersoka om man i regel kan forbéttra anbudsprocessen i mindre tjansteforetag.

Nista steg var att precisera med vilken typ av mindre tjansteforetag vi ville arbeta. Vi ansag att ett
bittre resultat skulle uppnas genom en inriktning pa en viss bransch, eftersom vi darigenom skulle
fa en mer enhetlig rapport. Valet foll pa maleribranschen, vilken vi ansag var representativ for
undersokningen. Det finns flera mindre tjinsteforetag inom branschen i Goteborg och naromradet,
vilket dven skulle underlitta vart arbete.



Som namndes tidigare var vart mal med uppsatsen att tillféra nagonting och inte att skriva en
uppsats bara for att det maste goras. Darfor dr uppsatsen utformad for de foretag vi varit i kontakt
med under arbetets gang. Vi avser att hjidlpa respondenterna med offerering och fa dem att
reflektera 6ver vad de medvetet och omedvetet utfor 1 deras offereringsarbete. Vi vill bidra med den
kunskap vi inforskaffat oss under arbetets gang och dela med oss av de slutsatser vi dragit genom
att skicka uppsatsen till samtliga foretag som varit delaktiga i arbetet.

1.2 Problembeskrivning och problemanalys

Mindre tjdnsteforetag har ofta inte rad att anstilla nagon vars enda uppgift dr ekonomiska fragor,
utan istillet brukar nagon som ansvarar for andra uppgifter inom foretaget dven ta hand om denna
del. Detta kan avspeglas i foretagets offerter och leda till forluster, utan att foretaget har nagon
vetskap om att det sker. Det dr ldtt hiint att ”g6ra som man alltid gjort” utan att egentligen reflektera
over vad man grundar sina offerter pa, hur man utformar dem och vad man skulle kunna gora bittre.

Da en bestillare ofta begir in flera offerter och viljer ut en av dessa ar det viktigt for de
konkurrerande anbudsgivarna att striva efter att skriva sa séljande offerter som mojligt. Det finns en
mingd olika aspekter bestillaren grundar sitt beslut pa och det viktigaste &r oftast priset, men andra
faktorer som spelar in &r dven garantier, offertens innehall och utformning etc. Anbudsgivaren
maste darfor ta hansyn till ett flertal aspekter och basera prissittningen pa goda berékningsgrunder
for att pa sa sitt na det mal siljaren har med offerten.

En forbittring av offereringsprocessen leder till en mindre tidsatgang vid offertframtagande och
bidrar ddrigenom till mindre kostsamma offerter. Da vinsten 6kas genom bittre prissittning och
kostnaderna vid framtagning av offerter minskar bidrar detta till 6kade marginaler och en 6kad
lonsamhet for foretaget. Vidare kan beslutet att kontinuerligt utveckla sitt tjdnsteerbjudande
gentemot sina kunder vara fordelaktigt pa en konkurrensutsatt marknad da det medf6ér mer nojda
kunder och 1 tjidnstesektorn dven &r starkt kopplat till prissittning.

Da mindre och kapitalsvaga tjansteforetag vid storre investeringar behandlar inkommande offerter
blir konsekvenserna vid felaktiga beslut stora. Besluten kan vara extra svara da foretag inte med
storre sdkerhet vet om investeringen dr 1onsam eller inte och samtidigt inte vet vad man kan grunda
sitt investeringsbeslut pa. Tillsammans med diverse komplikationer som kan uppkomma vid
felaktigt utforda tjénster utan ett bra juridiskt skydd, vilket ocksa kan leda till stora kapitalforluster,
stiller detta hoga krav pa riskhanteringen inom foretagen.



1.3 Syfte

Syftet med uppsatsen ir att ta upp anbudsfragan som ett led i att skapa forutsittningar for ett bittre
genomforande av ett anbudsforfarande sett ur anbudsgivarens synvinkel.

2. Teori

Teoriavsnittet behandlar den litteratur vi grundat uppsatsen pa for att uppna uppsatsens syfte. Till
att borja med definieras tjdnster for att sirskilja dessa mot produkter. Sedan beskrivs sjidlva offerten
och vad den bor innehalla och ett offereringssystem introduceras, vilket bland annat kan minska
offereringskostnader. Den juridiska aspekten behandlas for att problem av denna art ska undvikas.
Olika kalkyleringsmetoder uppmirksammas kort for att ge ldasaren en bredare bild av de olika
alternativ som finns att tillga vid kalkylering av offerter. Vidare tas investeringskalkylering upp,
vilket kan anvindas da foretaget bedomer inkommande offerter vid eventuella investeringar, och &r
tillsammans med den juridiska aspekten kopplat till foretagens riskhantering. Prisséttning i
anslutning till offerering tas upp for att ge 1dsaren en inblick i olika prissittningsmetoder. Till sist
presenteras en modell for utveckling av det egna tjdnsteerbjudandet, vilket for tjinsteforetag ir
starkt kopplat till prisséttning, och vad man bor tdnka pa for att skapa ett sa bra utgangslige som
mojligt for att erhalla offertférfragningar och samtidigt erhalla mer ndjda kunder.

2.1 Tjanster

En tjdnst &dr en aktivitet, vilken inte dr pataglig och inte resulterar i 4gande av nagonting. Det finns
manga tjansteforetag som erbjuder fysiska produkter vid sidan av deras bastjdnst och manga
produktionsforetag som erbjuder tjdnster vid sidan av deras produkter (Gronroos 1996, s 48). Det
finns séllan en ren tjédnst eller en ren produkt (Kotler et al. 1999, s 646), men det finns enligt
Gronroos (1996, s 48) fyra grundldggande egenskaper hos tjinster:

» En tjdnst 4r immateriell. Det #r svart att konkretisera en tjanst, vilket leder
till svarigheter vid virdering av tjinsten vid ett eventuellt Kop.

= En tjdnst dr en aktivitet eller process, da denna dr utférd upphor tjansten
att existera. Tjdnster kan inte lagras, utan varje ny tjanst maste i varierande
grad produceras fran borjan. Detta kan medfora stora problem vid
planering av produktionskapaciteten.



=  Produktion och konsumtion av tjinster sker samtidigt genom interaktion
mellan kopare och siljare. Konsumenten kommer i kontakt med det
sidljande foretaget genom exempelvis personal, maskiner och
transportmedel. Sjdlvbetjdningsbegreppet innebir att koparen tar del i
produktionsprocessen.

= En tjdnst innebér att kunden medverkar i produktionen och fungerar
dédrigenom bade som konsument och produktionsresurs.

2.2 Offerering

En offert &r ett riktat anbud till en bestimd mottagare och &r bindande for sdljaren under en bestimd
angiven tid (Dahlborn 1983, s 3). Syftet med offerten &r att koppla kundens problem till den 16sning
sdljaren foreslar pa ett sitt som motsvarar kundens behov och avspeglar siljarens roll som
problemlosare. En offert bedomer den nuvarande situationen, beskriver den dnskade situationen, ger
forslag till genomforbara alternativ for att uppfylla kundens behov och kan innehalla
kostnadskalkyler och underlag for dessa (Wilson Learning 1993, s 5).

2.2.1 Offertsystem

Det ér vanligt med en offertkostnad pa ca 1,5-2,5 % av offertviardet, men eftersom cirka var sjunde
offert ger en order stiger den totala offertkostnaden till ca 10,5-17,5 %. Genom att anvinda ett
effektivt offertsystem kan man sénka kostnaden till ca 1-2 % av ordervérdet (Sveriges Exportrad
1977, s 310).

Ett offertsystem ar ett standardiserat tillvigagangssitt vid offerering. Det anvinds for att producera
sdljande offerter till en 1ag kostnad genom att exempelvis undvika forluster av ordrar pa grund av att
inte fa iviag offerten i tid eller att inte 1amna fullstdndiga uppgifter i offerten (Ibid., s 310; 318).
Enligt Sveriges Exportrad (1977, s 310-312) finns det fem malséttningar man bor stréiva efter i sitt
offertsystem:

Disposition. Det finns vissa huvudregler som géller vid uppstillning och strukturering av offerter.
En grundldggande regel ir att de har en attraktiv och tydlig disposition for att kunden ska fa en
positiv uppfattning da han liser offerten. Offerten bor dven vara tydlig for att undvika
missuppfattningar och felbedomningar. Genom att 4ven gora offerten littforstaelig ges kunden
mojlighet att snabbare och sikrare virdera och bedoma olika delar (Sveriges Exportrad 1977, s 310;



se dven Dahlborn 1983, s 19).

= Foljebrev

= Offertformulir

= Specifikationer

= Allméinna villkor

= Tekniska kommentarer

= Ritningar och/eller broschyrer
= Referenser

Foljebrev. Ett genomtidnkt och siljande foljebrev rekommenderas, vilket beskrivs mer ingaende
under rubriken ”Offertens innehall”.

Ateranviindbarhet. Genom att anvinda ett offertsystem med exempelvis fortryckta specifikationer
och alla flexibla villkor i foljebrevet kan offerten séandas vidare till andra potentiella kpare genom
en omskrift endast av foljebrevet. Det sparar tid och snabbar upp offereringsprocessen (Sveriges
Exportrad 1977, s 312). Om offerten dr omfattande, krivs storre insatser for att ta fram offerten och
om man #r tveksam till sannolikheten for affir forekommer det att man redan vid offertforfragan
avtalar om ekonomisk kompensation for offereringsarbetet, oavsett om detta leder till order eller
inte (Flodhammar & Nielsen 1983, s 80).

Komplett. Vid anvindandet av en offert utan fortryckta specifikationer ar det litt att glomma
uppgifter. Det kan vara irriterande for koparen och tar tid att komplettera (Sveriges Exportrad 1977,
s 312).

Snabbhet. Offerering &r kostsamt och ett offertsystem minimerar tidsatgangen vid offertskrivning.
En annan fordel med snabba offerter &r att om siljarens offert anlédnder forst till koparen kan den bli
ett monster vid koparens utvirdering. Konkurrenter kanske far omarbeta sina offerter enligt
sdljarens system for att koparen enklare ska kunna gora en jimforande kalkyl (Ibid., s 312).

2.2.2 Offertens innehall

Foljebrevet

Foljebrevets framsta uppgift dr att vicka kopintresse (Sveriges Exportrad 1977, s 311). Det &r den
del i offerten som ska vara direkt séljande i beslutsprocessen hos koparen, darfor ska innehallet
kopplas direkt till koparens priméra behov, problem och 6nskemal. Foljebrevet bor ocksa skrivas
for att knyta eller forbéttra personliga kontakter mellan parterna (Dahlborn 1983, s 19).



Alfa Lavals offertsystem "AQS-system" innehaller en kontrollista for foljebrevet, vilken kan
anvindas for att avgora om det &r bra eller daligt (Sveriges Exportrad 1977, s 311):

= Attention. Det ar klargjort till vem offerten dr skriven och varfér den

sants.

= Interest. Foljebrevet innehaller en klar och tydlig redogorelse for de
svarigheter offerten ska l16sa, ddrigenom visas att séljaren satt sig in i
koparens problem.

= Desire. Siljaren gor en klar presentation av sin 16sning pa problemet och
framhdver nagra visentliga fordelar som just den 16sningen ger.

= Conviction. Hir 6vertygas koparen genom t ex referenser till kéinda och
belatna kunder och den serviceorganisation foretaget forfogar over.

= Action. Kunden inbjuds till ytterligare aktivitet vid behov.

Specifikationer och priser

Da det giller priser bor bade pris per enhet och totalpris anges. Da alternativa 16sningar erbjuds bor
detta tydligt framga for att undvika missforstand. Prisrevision anvinds vid liangre leveranstider da
det finns risk for en storre kostnadsforandring fran det att en order tecknas till dess att ordern
levereras (Flodhammar & Nielsen 1983, s 76).

Det som bor framga i offerten ér:

= Lopande pris for extratjdnster
= Totalpris

= Alternativa utformningar

= Eventuella rabatter

= Prisets giltighetstid

= Prisrevision

Betalningsvillkor

Betalningsvillkoren anger det belopp som ska betalas, nér betalning ska ske och hur betalning ska
ske. Det finns manga typer av betalningsvillkor och dven om foretaget alltid tillimpar samma
betalningsvillkor bor detta framga i offerten. Om drdjsmalsrinta debiteras pa obetalda fakturor bor



detta framga och dven hur denna beriknas och vilken riantesats som anvinds (Flodhammar &
Nielsen 1983, s 76-77).

Tekniska kommentarer

Mer detaljerad information sétts under denna rubrik och foljebrevet bor referera till denna
information. Det kan handla om blockdiagram, flodesscheman, kalkyler och tekniska beskrivningar
etc. (Sveriges Exportrad 1977, s 316)

Ritningar och/eller broschyrer

Under denna rubrik sitts ritningar och broschyrer in, vilka ber6r den offererade tjdansten (Ibid., s
316).

Referenser

En god referens kan Gvertyga en potentiell kopare. Det bor inga intyg fran belatna kunder, bilder av
installationer med data och en referenslista (Ibid., s 316).

2.2.3 Bevakning och uppfdljning

En given offert bor bevakas och foljas upp av séljaren i syfte att forbittra framtida offerter. Det
finns en rad olika fragor att stilla sig beroende av utfallet av offerten. Exempelvis forslar
Flodhammar och Nielsen (1983, s 81-82) foljande fragestillningar vid uppf6ljning:

» Hur utvecklas prisnivan i vara offerter? Varfor?

= Hur utvecklas utfallsprocenten (antalet accepterade offerter av antalet
angivna)? Varfor?

* De order vi tagit hem: Varfor har vi gjort det? Vad é&r vi bra pa?
* De order vi missade: Varfor gjorde vi det? Vad &r vi mindre bra pa?

= Ide fall vi forlorat order pa grund av for hogt pris: Hur lag vart pris?
Alldeles for hogt? Lite for hogt?



= Ide fall vi tagit hem ordern: Hur lag vart pris? Alldeles for lagt? Lite for
lagt? Precis ritt?

» Vilka framgéngar har vara tekniska losningar haft? Ar vi dverligsna
konkurrenterna? Jamngoda? Ligger vi efter?

» Hur har vara personliga relationer med koparen paverkat kopbeslutet? I
vilken riktning? Hur kan vi forbittra/dra fortsatt nytta av dessa?

» Finns storre skillnader mellan olika siljares offerframgangar? Vilka? Vad
beror dessa pa? Hur kan vi stodja dem med mindre framgang?

2.2.4 Juridiska konsekvenser

Avsnittet behandlar juridiska konsekvenser i anslutning till offerter och avtal. Forst tas juridiska
grunder upp gillande vad som krévs for att ett avtal skall komma till stand. Vidare behandlas
garantier, force majeure och tvister. Avsnittets avslutning dr mer branschinriktad och presenterar
AB 04, vilken ér en samling lagar och paragrafer av tjdnste- och entreprenadkaraktér.

Nar har ett avtal kommit till stand?

Offerten har accepterats da koparen accepterat séljarens offert och darigenom placerat en order. Da
rader en samstdmmighet mellan parterna. Avtalslagen bygger da pa principen att parterna ska sta
fast vid vad de erbjudit/accepterat. Skillnaden &r att sdljaren @r bunden till offerten redan da den
kommit koparen tillhanda och kdparen &r inte bunden till denna forrédn han avgett sin accept.
Koparen skulle da kunna anvinda detta som fordel genom att droja med sitt svar, vilket ger honom
mojligheten att spekulera (Flodhammar & Nielsen 1983, s 82).

For att forhindra koparen att droja med svaret talar avtalslagen om acceptfrist, vilket betyder den tid
som offerten dr bindande. Séljaren kan paverka denna genom att ange en tidsbegriansning i offerten.
Om nagon sadan tidsbegriansning inte anges talar avtalslagen om den legala acceptfristen och om
skdlig betdnketid. For att undvika problem relaterade till tidsbegriansning bor séljaren alltid ange
denna och koparen bor da fa skilig betdnketid (Ibid., s 82-83).

Det forekommer ofta att koparen gjort tilldgg i sitt svar pa offerten, vilket da kallas for oren accept.
Da koparen lamnar en oren accept, men sjélv tycker att svaret overensstimmer med offerten, d v s
handlar i god tro, och siljaren inte reagerar har ett avtal kommit till stand. Detta kallas en tyst
accept. Principen &r att man inte kan inga ett avtal genom att lata bli att reklamera. Da en offert
andrats borde siljaren ha forstatt att koparen handlat i god tro och diarigenom ir séljaren bunden till
offerten om han inte reklamerar. For att undvika problem relaterade till tysta accepter bor séljaren
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meddela koparen om det dr nagot man inte haller med om, genom detta forbittras bevismaterial vid
en eventuell tvist (Ibid., s 83).

Garantier

Garanti #r ett atagande fran siljaren att avhjdlpa fel i utférandet av tjdnsten. Om koparen héavdar att
det dr fel pa utforandet och siljaren inte kan pavisa motsatsen, betraktas felet som ett garantifel.
Garantivillkoren bor déarfor definiera vad som menas med fel och reglera séljarens alla skyldigheter
vid uppkomsten av dessa. Branschorganisationer har utarbetat detaljerade allménna
leveransbestimmelser, vilka dr anvidndbara (Flodhammar & Nielsen 1983, s 83).

Da det giller prestandagarantier skiljer man pa vitesgarantier och absolutgarantier. Om siljaren
lamnat en prestandagaranti och denna inte infriats, har séljaren ritten att 1 forsta hand forsoka
avhjilpa felet. Om detta inte lyckas bor kdparen normalt kunna acceptera en viss avvikelse.
Koparen kan da krdva ett vite, vilket dr ett prisavdrag for tjansten. Man bor se till att ett sadant vite
4r maximerat (Ibid., s 83-84).

Om siljaren vid en reklamation inte lyckats atgirda felet kan koparen kriva att avtalet hiavs. En
sadan garanti kallas for en absolutgaranti (Ibid., s 84).

Koplagen ir dispositiv, d v s kan avtalas bort. Den ger siljaren skyldighet att svara for alla
kostnader som uppstar pa grund av fel eller brist i produkten. Darfor bor man begriansa
skadestandsskyldigheten i offerten och avtalet genom att friskriva sig fran indirekta skador. Detta
brukar ocksa behandlas i de allminna leveransbestimmelserna (Ibid., s 84).

Force majeure

En force majeure ér en klausul dér sdljaren kan befrias fran pafoljder vid leveransforseningar eller
helt uteblivna leveranser. Hindelser som kan fororsaka en sadan befrielse dr av extraordinir art som
t ex strejk, eldsvada eller naturkatastrof. Dessa hidndelser maste intriffa efter att avtalet slutits
mellan parterna och maste vara utanfor séljarens kontroll (Flodhammar & Nielsen 1983, s 84).

Befrielsegrunderna ger parterna ritt till befrielse fran att erligga viten eller betala skadestand vid
brott mot leveransbestimmelserna, men bara for den tidsperiod under vilken en eller flera
omstidndigheter dr aktuella. Dock maste kopeavtalet kunna fullfoljas inom skilig tid. I annat fall ska
endera parten ha ritt att hdva avtalet (Dahlborn 1983, s 34).

11



Tvister

Tvister med anledning av ett kpeavtal kan avgoras antingen av allmén domstol eller av en
skiljedomstol. Om man inte specifikt kommit 6verens om skiljedomstol, tar sig en allmén domstol
an tvisten. Dock har forfarandet i skiljedomstolen flera fordelar, exempelvis snabbheten, den icke-
offentliga handlidggningen och en domstol vilken besitter en storre sakkunskap dér parterna kan utse
domare. Nackdelen édr den mindre rittssidkerheten som uppkommer da man inte kan 6verklaga
domstolens beslut (Flodhammar och Nielsen 1983, s 84-85).

AB 04

Angaende det juridiska i upphandlingar av tjinste- och entreprenadkaraktér finns det en samling
lagar och paragrafer som skall vara ett stod for bade upphandlare och entreprendr. Denna samling
heter AB 04 (Allmédnna Bestimmelser 04) och ges ut av forlaget Byggtjinst och ersitter den
tidigare lagsamlingen AB 92. AB 04 behandlar allt visentligt rorande en entreprenadupphandling
och pa de stillen skriften gransar mot lagboken finns hianvisningar till tillimpliga paragrafer. Det
som AB 04 fokuserar pa dr fragor rorande ansvar, dndringar, tilliggsarbeten, information och
kvalitet. For att AB 04 skall gilla maste detta vara finnas med i de anbudshandlingar som skrivs
under av bada parter, i annat fall géller den svenska lagboken.

2.3 Kalkylering

Detta avsnitt uppméarksammar olika typer av kalkyleringsmetoder for att ge ldsaren en bredare bild
av de olika alternativ som finns att tillga vid kalkylering av offerter.

“Produktkalkylering dr en sammanstillning av intdkter och/eller kostnader for ett visst kalkylobjekt
i en viss kalkylsituation” (Ax et al. 2005, s 144). Det finns flera aktiviteter vid framtagandet av en
kalkyl, t ex val av kalkylmetod, bestimning av vilka kostnader som ska inkluderas och hur de ska
virderas, insamling av intdkts- och kostnadsdata samt berdkningar och métningar av olika slag. |
foretag finns ofta regler och rutiner for kalkyleringens utférande och organisation (ofta i form av
instruktioner, blanketter och mallar) for de kalkylsituationer som dr mest frekvent forekommande.
Dock ér varje kalkylsituation unik och déarfor behovs dven situationsunika kalkyler. Det finns ingen
standardkalkyl som kan anvéndas i varje kalkylsituation. Det finns i huvudsak tre
kalkyleringsmetoder for produktkalkylering, vilka ar sjalvkostnadskalkylering, aktivitetsbaserad
kalkylering och bidragskalkylering (Ibid., s 144-147).
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En studie fran 1990-talet av svensk kalkylpraxis i tillverkningsindustrin visar att 90 % av foretagen
anvinder kalkyler av sjdlvkostnadstyp. Sjédlvkostnadskalkylering innebér en fullstindig
kostnadsfordelning, d v s foretagets samtliga kostnader tas med i kalkylen. Man ser det som att
foretagets kalkylobjekt orsakar kostnaderna och ska dérfor bira sin andel av dem. Sjidlvkostnaden
for en tjidnst definieras som summan av samtliga kostnader for en tjdnst till dess den dr utford och
betald. Genom att inkludera samtliga med verksamheten forknippade kostnader har sin grund i en
strdvan att berdikna varor och tjansters langsiktiga genomsnittliga kostnad (Ax et al. 2005, s 172-
173).

Till skillnad mot sjdlvkostnadskalkylering utmérks bidragskalkylering av en ofullstindig
kostnadsfordelning. Kalkylmetoden stivar efter att endast inkludera de kostnader som fororsakas av
kalkylobjektet, s k sdrkostnader. Det kan vara bade rorliga och fasta kostnader och bada typerna bor
beaktas. Skillnaden mellan sédrintdkter och sdrkostnader kallas tickningsbidrag, ddrav namnet
bidragskalkylering. Bidragen fran foretagets samtliga kalkylobjekt, det totala tickningsbidraget, ska
tacka samkostnader och skillnaden ddremellan utgor foretagets vinst (Ibid., s 250-251).

Aktivitetsbaserad kalkylering kallas for ABC-kalkylering, vilket star for Activity-Based Costing.
Kalkylmetoden betraktar foretaget som en uppsittning aktiviteter, dir en aktivitet dr en
arbetsuppgift eller ett arbetsmoment. Med ABC-kalkylen ir strivan att mita kalkylobjektets
konsumtion av de aktiviteter som utnyttjas (Ibid., s 222-229).

2.4 Investeringskalkylering

Investeringsbeslut tas med fordel genom att anvidnda olika tekniker for kapitalbudgetering. De
vanligaste metoderna presenteras hir, vilka dr payback-metoden, internrintemetoden och NPV-
metoden. Genom att tillimpa nagon av metoderna kan foretag ta beslut angaende eventuella
investeringar pa en sikrare grund.

Payback-metoden prioriterar projekt med kortast dterbetalningsperiod. Aterbetalningsperioden for
ett projekt #r den tid det tar for foretaget att fa tillbaka det forsta utligget av likvida medel.
Kassafloden efter denna period tar man inte hdnsyn till. Positiva och/eller negativa kassafloden efter
aterbetalningsperioden kan ha stor betydelse for virdet av investeringen och bor inte ignoreras.
Aterbetalningsmetoden ir dirfor inte en komplett teknik att grunda investeringsbeslut pa (Copeland
et al. 2005, s 25-26).

Net present value (NPV) kriteriet accepterar projekt som har ett positivt NPV-virde. NPV-virdet
riknas fram genom att diskontera kassafloden pa foretagets alternativkostnad. NPV-metoden
innefattar inte de brister som berdkningsmetoden for internridntan och man foredrar att anvdanda
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metoden da man atar sig projekt for att maximera aktiedgarnas tillgangar (Ibid., s 27; 34).

Internréntan for ett projekt dr definierad som rintan vilken medfor att nuvérdet av in- och utgédende
kassafloden ér lika. Med andra ord, det dr rantan som gor det sammansatta NPV-virdet lika med
noll. Internrédntan &r inte applicerbar ndr man tar hiinsyn till olika oberoende projekt. Tekniken antar
ocksa att investerat kapital i projekt har en alternativkostnad som &r lika med internréntan for
projektet och inte den foreslagna marknadsbestimda alternativkostnaden (Ibid., s 28; 34).

2.5 Prissattning

Konkurrerande offerter dr en utmaning for foretagsledare da prisséttningen till stor del faller
utslaget mellan vinst och forlust. Trots den stora osdkerhet som normalt omger offertberdkningar
kan kvantitativa analyser ge goda insikter och forbittra mojligheten att fa uppdraget. Enligt Mitchell
(1990, s. 123) finns det fyra nyckelpunkter for att framgangsrikt erhalla uppdrag i en offertsituation:

Egna syften och mal. Dessa kan stracka sig fran att maximera vinsten fran det offererade uppdraget
till vilken vinst som helst for att sysselsitta interna resurser. Ett annat mal kan vara att uppdraget
ska resultera i ytterligare uppdrag. Offerternas utformning varierar beroende pa vilka av dessa mal
som efterstrivas.

Utviirdering av foretagets interna mojligheter. Klarar man offertens krav? Har foretaget tillracklig
arbetskraft och tillrdckligt med material? Har man mojlighet att uppfylla tjidnstespecifikationen och
mojlighet att vara klar 1 tid?

Berdkning av vinstutfallet vid olika offert- eller prisnivder. Vid kostnadsbaserad prissittning dr det
latt att gora dessa berdkningar da de interna kostnaderna ér kidnda. Denna typ av prissittning och
andra prissittningsmetoder behandlas ldngre fram i avsnittet.

Bedomning av mojligheterna att erhalla offerten vid olika priser. Séljarens uppskattning av hur
manga budgivare det finns och studier av tidigare vunna offerter dr nodvandiga verktyg for att man
ska kunna dra relevanta slutsatser. Man bor ocksa forsoka bedoma vilka mal kénda konkurrenter har
med sina offerter da en konkurrent som behover jobbet for att kunna dverleva kommer att bjuda
under den som redan utnyttjar sin kapacitet maximalt.

Att faststilla pris pa tjanster sker pa samma sitt da produkter prissitts. Malet 4r att utveckla ett pris
som motsvarar, eller dr lagre, dn det viarde kunden sitter pa tjdnsten. Driver man ett maleri kan man
inte sitta priser som avviker alltfor mycket fran konkurrenternas. Det dr ddremot ofta littare att
skraddarsy tjanster dn varor sa att de svarar mot speciella behov. Har har den som bestimmer
ersdttningen for uppdrag stora mojligheter att 6ka sina intikter om han eller hon kan skapa en unik
tjinst. Detta kan goras genom att skapa tillaggstjdnster, vilka ger tjinsten en sirprigel som kan 6ka
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tjanstens 1onsamhet. Det dr normalt mindre tryck pa att rabattera tjanster och arvoden dn varor. Nér
ett arvode moter motstand véljer de framgangsrika vanligen att 6ka erbjudandet med extra tjdnster
istillet for att sidnka priset (Mitchell 1990, s 120). En modell for hur ett tjinsteerbjudande kan
utvecklas framgangsrikt behandlas i kapitel 2.6 — Utveckling av tjénsteerbjudandet.

Foretag som erbjuder flera olika typer av tjinster bor ge sina ’specialiteter” ett hogre pris dn
bastjdnsterna. Alltsa bor malerier som dven utfor sprutmaleri ta mer betalt dn ett maleri som inte
kan erbjuda denna tjénst. Specialistpriset bor tillimpas vare sig specialtjdnsten kostar mer eller
mindre @n bastjidnsten att producera. I allménhet ir det dyrare att tilldigna sig specialistkunskaper dn
grundkunskaper. Den extra debiteringen for specialisttjdnsten dverstiger dock ofta
kostnadsokningen med tiden. Orsaken dr att kunder virdesitter specialistkompetens och detaljerad
teknisk service. De kan tinka sig att betala mer dérfor att de mottar séllsynta tjinster som géller just
det problem de vill ha I6st (Ibid., s 121).

2.5.1 Kostnadsbaserad prissattning

Att kunna beridkna den totala kostnaden ar viktigt for framgangsrikt arvoderat arbete. Den forsta
viktiga variabeln dr tid. Hur lang tid tar det att producera tjédnsten? Till denna faktor ska man addera
den del av arbetarens tid som gar at till annat d v s sadant som inte dr omedelbart debiterbart,
exempelvis att se efter utrustning, korrespondens eller vintetid mellan uppdrag. Ovriga kostnader
som maste laggas till ekvationen &r indirekta kostnader som hyra, kontorsmaterial, férsékringar och
skatter. Slutligen maste en viss vinst ldggas till priset. Vinsten dr malarens beloning for att han tar
risken att utfora tjénsten i ett eget foretag (Mitchell 1990, s 121-122).

Fordelarna kostnadsbaserad prisséttning &r att den &r létt att rdkna ut och kriver lite information och
att sdljare ofta dr mer sékra pa kostnader &n pa efterfragan. Genom att knyta priset till kostnaden
forenklar sdljaren prissdttningen och behover inte stiandigt justera den da efterfragan @ndras. Da
samtliga foretag i en och samma bransch anvinder sig av kostnadsbaserad prissittning tenderar
priser att bli relativt lika, vilket leder till att priskonkurrens minimeras. Manga tycker att
kostnadsbaserad dr mer rittvist for bade kopare och séljare da séljaren far en avkastning pa sin
investering, men utnyttjar inte koparen da koparens efterfragan okar (Kotler et al. 1999, s 699-700).

2.5.2 Alternativa prissattningsmetoder

Forutom den vanliga kostnadsbaserade prissittningen finns andra metoder att tillga da foretag
bestimmer sina priser. Nedan presenteras kostnadsbaserad prissittning och virdebaserad
prissittning.
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Konkurrensbaserad prissdittning kan med fordel anvindas da foretag 1amnar anbud om jobb.
Metoden innebdr att foretag baserar sina priser pa hur de tror att konkurrenter kommer att sétta sina
priser istéllet for de egna kostnaderna eller efterfragan. Foretaget vill att deras anbud skall
accepteras och for att lyckas med detta kan en ldgre prissittning dn konkurrenterna krivas.
Foretaget kan dock inte sitta priser under de egna kostnaderna utan att foretagets marknadsposition
riskeras att skadas. Samtidigt minskar foretagets mojligheter att erbjudandet accepteras da hogre
priser sitts (Kotler et al. 1999, s 705-706).

I en annan variant av konkurrentbaserad prissittning utgar foretag mer fran vad kunden ar beredd
att betala. Mindre foretag foljer ofta marknadsledaren genom att dndra priser da denna &@ndrar sina
priser istdllet for da kostnader eller efterfragan fordndras. Trots att metoden leder till en liten grad
av kontroll av foretagens vinst dr metoden vanlig. Da efterfragan &r svar att forutse kianner foretag
att deras priser representerar den kollektiva kunskapen i branschen av priser som ger en bra
avkastning. Foretag kan dven kénna att genom att hélla sig till denna typ av prissittning forhindras
skadliga priskrig (Ibid., s 704-705).

En prisséttningsmetod som ocksa stiger i popularitet bland foretag dr den vérdebaserade
prissdttningen. Metoden innebdr att priser baseras pa kundens uppfattade virde av tjansten och inte
sdljarens kostnader. Foretaget maste ta reda pa vilket virde kopare tilldelar olika konkurrerande
erbjudanden. Exempelvis kan kunder tillfragas hur mycket de skulle vara beredda att betala for en
kérntjinst och for olika stod- eller bitjanster som ldggs till i erbjudandet (Ibid., s 702-704).

2.6 Utveckling av tjansteerbjudandet

For att bittre skaffa sig forstaelse om hur tjdnsteerbjudanden kan utvecklas kan man dra paralleller
till produktutveckling dér mer litteratur finns att tillga. En modell vilken ser tjanster utifran
produktperspektivet har tagits fram och dr i grunden baserad pa ett flertal andra modeller inom
omradet. Modellen dr utvecklad i tva steg. Forst beskrivs det grundldggande tjanstepaketet, vilket dr
ett tjdnstepaket som bestammer vad koparen skall erbjudas. Detta paket utdkas sedan till ett
tjansteerbjudande dir tjansteprocessen, d v s interaktionen mellan kopare och foretag, dven
inkluderas och hur denna uppfattas (Gronroos 1998, s 1-6).

2.6.1 Det grundlaggande tjanstepaketet

Det grundliggande tjanstepaketet bestimmer vad kunderna erbjuds av siljaren, men det visar inte
hur kunden uppfattar sjdlva kopprocessen. Modellen bestar enligt Gronroos (1998, s 6-7) av tre
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komponenter:

Kérntjinsten ar foretagets grundlidggande afféarsidé och orsaken till att foretaget
overhuvudtaget finns pa marknaden.

Bitjinster dr jdnster vilka krédvs for att kunderna ska kunna konsumera
kérntjinsten.

Stodtjanster dr tjanster som dédrutdver laggs till det grundldggande tjdnstepaketet
sa att detta ska bli attraktivare for kunderna och ddirmed mer konkurrenskraftigt.

kérntjinst

bitjinst stodtjédnst

Figur 1: Det grundliggande tjinstepaketet, Gronroos 1998, modifierad

2.6.2 Det utvidgade tjansteerbjudandet

En cirkel kring det grundldggande tjdnstepaketet pavisar en utvidgning av modellen. Denna

utokning behandlar hur kunden uppfattar kopar- och séljarinteraktionen. Utvidgningen sker med

hjdlp av att lagga till ytterligare tre variabler som spelar in i sammanhanget, vilka &r tjdnstens

tillganglighet, interaktioner och kundmedverkan (Ibid., s 7-8).

Tjanstens tillganglighet

En tjdnsts tillgdnglighet beror enligt Gronroos (1998, s 8) bland annat pa:

Antalet kontaktpersoner och deras kunnande

Oppettider, tidtabeller och tiden det tar att utféra uppgifter
Tjansternas lokalisering

Utseendet av exterior och interior pa betjaningsstillena

Verktyg, dokument etc.

Antalet konsumenter involverade i processen och deras kunnande
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Tjanstens interaktioner

Interaktionen med tjinsteforetag kan enligt Gronroos (1998, s 9) delas in i féljande kategorier:

= Interaktiv kommunikation med personal, vilken beror av personalens uppférande
och vad de sédger och hur de sdger det.

= Interaktion med diverse fysiska eller tekniska resurser, t ex dokument, verktyg
och utrustning vilka behovs for att konsumera tjénsten.

» Interaktion med system, t ex vintesystem, leveranssystem, underhall och
reparation.

Tjanstens kundmedverkan

Kundmedverkan i en tjédnsts produktprocess innebdr att kunden sjélv har inflytande 6ver tjdnsten.
Kunden forvéntas ofta fylla i dokument och bidra med information etc. Beroende av i vilken
utstrackning koparen vill inverka kommer denna bidra till ett forbittrande av tjansten. Dock kan
detta leda till komplikationer da flera kunder samtidigt dr involverade i konsumtionsprocessen,
eftersom vintetiden kan 6ka och funktionalitetskvaliteten kan da minska (Ibid., s 9).

Tjédnstekoncept

Kérntjinst .
Tjéinstens

interaktioner

Tjéanstens
tillgdnglighet

Bitjinster Stodtjanster

Tjénstens
kundmedverkan

Figur 2: Det utvidgade tjinsteerbjudandet, Gronroos 1998, modifierad
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Till sist introduceras servicekonceptet i modellen, vilket ska vigleda utvecklingen av delarna i
modellen. Det ska faststilla vilken kirntjinst och vilka bitjdnster och stodtjidnster som skall
anvindas och hur det grundldggande servicepaketet ska goras tillgdngligt. Det ska ocksa faststilla
hur interaktioner ska utvecklas och hur kdparen ska vara beredd att delta i processen (Ibid., s 9).

3. Metod

Avsnittet behandlar det tillvigagangssitt som forskarna anvint sig av under arbetets gang. Arbetets
fortskridande beskrivs under nedanstaende rubriker.

3.1 Inledande informationsinsamling

Arbetet inleddes genom en omfattande informationssokning av litteratur inom omradet. Sokningen
utfordes framst med hjélp av Internet och da genom databaser som Gunda, EBSCO, Helka, Hanna
och Helcat. For att hitta den information vi sokte anvindes sokord som exempelvis offert,
offerering, tjansteforetag och erbjudande samt engelska dversittningar. Sokningen resulterade
framst 1 bocker, vilka behandlade offerter och offerering som delar i ett storre sammanhang. Efter
en genomgang av den erhallna litteraturen diskuterades en litteraturplan fram, vilken syftade till att
strukturera de delar inom omradet som var av intresse att undersoka.

Da vi ansag oss vara insatta i teorin kopplad till uppsatsens syfte var nésta steg att bestimma hur
undersokningen skulle utforas. En ytterligare informationss6kning tog vid dér litteratur inom
metodologi eftersoktes. En passande metod valdes att ligga till grund for arbetets fortsatta
genomforande.

3.2 Val av metod

Vi ansag att den mest passande forskningsmetodiken for var uppsats var ett kvalitativt
tillvigagangssitt. Syftet med kvalitativa studier &r att fa en béttre forstaelse av vissa faktorer, vilket
innebidr att statistisk information inte star i fokus (Holme & Solvang 1997, s 94). Da
arbetsforfarandet inte kunde grundas pa statistik, utan istillet limpades att grundas pa undersokande
intervjuer med ett antal respondenter, valdes detta synsitt.

En kvalitativ metod kidnnetecknas av en nérhet till forskningsobjektet. Syftet med ett kvalitativt
tillvigagangssitt 4r att forsta den situation som individen, gruppen eller organisationen befinner sig
i och att undvika 6verforenklingar, forvanskningar och utelamnanden. Utgangspunken &r att forsoka
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se det studerade objektet inifran for att skapa en djupare och mer fullstidndig bild (Ibid., s 92-107).

3.3 Urval

Da metodologin faststillts var nésta steg att forsoka tillampa denna pa ett sa framgangsrikt sétt som
mojligt. Intervjuer skulle genomforas med ett antal respondenter och den forsta fragan att behandla
var vilka respondenter som skulle vara representativa for var undersokning. Urvalet valdes att
baseras pa en specifik bransch lokaliserad i ett avgrinsat geografiskt omrade. Da vi strivade efter
att fa sa enhetliga svar som mojligt ansag vi att det var naturligt att gora denna avgréinsning. Valet
foll pa maleribranschen i Goteborgsomradet, da det i omradet finns manga mindre foretag i
branschen.

Statistisk generalisering och representativitet dr inte nagra centrala syften i kvalitativa metoder, men
urvalen &r dnda en avgorande del i undersokningen. Fel personer i urvalet kan leda till att
undersokningen blir missledande i relation till den utgangspunkt man hade niar man borjade. Vidare
ska syftet med kvalitativa intervjuer vara att oka informationsvirdet och skapa en grund for djupare
och mer fullstdndiga uppfattningar av det fenomen vi studerar. Det innebér att urvalet bor goras
systematiskt utifran vissa kriterier som r teoretiskt och strategiskt definierade (Holme & Solvang
1997, s 101).

Mindre tjansteforetag definierades som foretag med ca 4-40 anstillda. Detta pa grund av att vi antog
att storre foretag @n sa inte skulle vara representativa for undersokning. De skulle da formodligen ha
vil utarbetade system for offererings- och investeringsprocessen med ekonomiskt utbildad personal
ansvarande for omradet. Foretagen valdes ut fran branschorganisationen Branschgarantis lista. Detta
for att sdkerstilla att foretagen arbetade pa ett seriost vis och att de funnits i branschen under ett
flertal ar.

Vi avsag intervjua anstéllda som var ansvariga for offereringsarbetet pa de olika foretagen. Detta
visade sig vara savil anstélld personal som dgare och VD for foretagen. Samtliga respondenter hade
arbetat med dessa fragor under en ldngre tid och dédrigenom samlat erfarenhet och skapat sig en
gedigen kunskapsgrund inom omradet.

3.4 Intervjuer

Efter att vi valt ut respondenter borjade en interjvumall utarbetas (se Bilaga 1), vilken skulle vara
grunden till de kommande kvalitativa intervjuerna. Intervjumallen utformades for att skapa
diskussion kring &mnesomraden snarare dn att fa direkta svar pa specifika fragor. Detta ger
utrymme for respondenten att uttrycka sina asikter med sa lite paverkan som mojligt av
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forskaren.

Styrkan med en kvalitativ intervju &r att undersokningssituationen liknar en vardaglig situation och
ett vanligt samtal. Detta medfor att forskaren utdvar den minsta styrningen vad som géller
undersokningspersonerna. Istillet strivar intervjuformen att lata de intervjuade personerna paverka
samtalets utveckling. Forskaren bidrar med de tematiska ramarna for att sikerstilla att fa svar pa de
fragor man vill belysa. Man ska se det som att man i samtalet vaskar fram den information man kan
fa om de fragor vi &r intresserade av (Holme & Solvang 1997, s 99).

Intervjumallen som lag till grund for intervjuerna styrde diskussionen i den riktning vi 6nskade.
Respondenten formade sitt resonemang fritt kring de fragor som vi avsag att intervjun skulle handla
om. Till en borjan avsag vi utfora ca 15 intervjuer, men redan efter tio intervjuer ansag vi att vi
erhallit tillrdckligt med information for det fortsatta arbetet. Den information som framkom under
intervjuerna insamlades genom anteckningar for vidare bearbetning.

Vi valde att gora telefonintervjuer da vi ansag att intervjuer pa plats skulle vara alltfor tidskrdavande
for bade oss och respondenterna, med storre bortfall som f6ljd. En och samma person genomforde
samtliga intervjuer da formagan att intervjua antogs vixa med antalet gjorda intervjuer och dven for
att pa sa sitt 6ka enhetligheten och utbytet i intervjuerna.

3.5 Bortfall

Det bortfall som uppkom vid intervjusituationen bestod framst av féretag som inte ansag sig ha tid
att stdlla upp pa intervju. Vissa foretag var inte intresserade av att stilla upp da de ansag att
amnesomradet var irrelevant for deras verksamhet. Det fanns dven enstaka fall da foretagen hade
andrat inriktning fran att vara ett opererande foretag till att bli mer konsulterande, vilket medforde
att de inte var relevanta att ta med i urvalet da de inte lédngre var representativa for andamalet med
uppsatsen.

4. Resultat och analys

Under denna rubrik presenteras de resultat vi erhallit genom utforda intervjuer. Vidare analyseras
resultatet och uppsatsskrivarna ger forslag pa eventuella dndringar i de intervjuade foretagens
offereringsforfarande.
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4.1 Tjanster

Maleribranschen &r en tjénsteintensiv bransch. Det far till f61jd att manga malerier har problem med
att kommunicera vad det dr koparen verkligen koper. Produkter konsumeras samtidigt som de
produceras, men da tjanster konsumeras vet kunden inte vad han eller hon far for resultat eller
kvalitet pa det bestillda arbetet. Att kunden inte vet detta gor kunden osidkrare, vilket dr ett problem
for mélerierna. Denna cirkel bryts da kunden exempelvis far referenser, vilket alla malerier har i
storre eller mindre utstrickning. Enligt manga malerier &r detta en viktig del vid de forsta
kontakterna med den blivande kunden. Det finns bara ett tillfélle att gora ett forsta bra intryck.

4.2 Offerering

Eftersom en malerioffert kan se ut pa manga olika sitt och ér ett forslag till en 16sning f6r kunden
knutet till ett pris, kan det ldtt uppsta problem mellan kdpare och séljare. Ett av problemen som
uppkommer &r da en kund skickar ut flera offertforfragningar och dédrigenom erhaller flera olika
16sningar till olika priser. Detta kan gora det svart for kunden att fatta ett riktigt beslut. Det dr svart
for kunden som inte riktigt vet vad man betalar for och dven svart for malerierna som da inte tycker
att de konkurrerar pa samma villkor. Detta upplever manga malerier som besvirande. Problemet &r
som storst vid storre bestillningar dir koparen inte dr malerikunnig t ex vid malerientreprenader for
bostadsrittsforeningar.

Eftersom en offert pa ett maleriarbete kan se ut pd manga olika sitt #r det viktigt att entreprenoren
har ett vl utarbetat sitt att handla och att entreprendren anvéinder samma forfarande genom hela
offereringsprocessen. Problem som litt kan uppsta &r da flera malerier kommer in med flera anbud.
Vi tycker att det dr viktigt att komma in med en snabb och vilformulerad offert da kunden kan
uppfatta den forst inkomna offerten som en "grundmall". Detta medfor att de senare inkomna
offerterna kan fungerar som jimforelser och diarigenom kan den forst inkomna offerten omedvetet
virderas hogre. Malerierna bor forsoka utnyttja detta pa ett béttre sétt.

Kommunikationen mellan kopare och siljare kan ibland vara svar. Om inte bestillaren ar tillrdckligt
kompetent kan det ibland vara svart att kommunicera det som maleriféretaget har for avsikt att gora
genom sitt arbete. Hir dr det viktigt att kommunicera fortroende, vilket vi tycker att foretagen
verkar gora bra idag, men det kan fortfarande forbittras.

4.2.1 Offertsystem

Samtliga tillfragade malerier har gjort aktiva val att antingen behalla sina tidigare offertmallar i
Word eller Excel, men en del har dven kopt in mjukvara i form av offertprogram dir i regel
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kundregister och fakturamallar ingar. De flesta malerierna har en frekvens pa ca 20-30 %
accepterade offerter. Detta innebér att medvetenheten att minska tidsatgangen vid
offertframtagningen bor vara stor. De foretag som viéljer att ha kvar sina mallar i Word eller Excel
har i regel vél utarbetade system for att halla ordning pa sina offerter.

Det finns dock ett foretag som utmérker sig bland de andra, vilket anvédnder sig av mjukvara for
offereringsarbete. De har en acceptanssiffra pa ca 90 %. Detta har formodligen inte bara att gora
med hur de utformar sina offerter, utan dven att de &r inriktade pa sommararbete da antalet jobb ar
som storst inom branschen.

Eftersom de flesta malerierna har en acceptansfrekvens pa 20-30 % ir det viktigt att de har ett vil
fungerande offertsystem. Att anvinda tidigare offertmallar dr den metod merparten anvénder. Vi
tror att foretagen skulle kunna gora besparingar genom att anvénda sig av mer vilfungerande
system for att behandla offerter och fakturafragor och da girna ett system med ett integrerat
kundregister.

Disposition

Det skiljer mycket mellan respondenterna i avseendet vilken typ av information de skickar med 1
sina offerter, da bortsett fran priset. Det vanligaste tillvigagangssittet dr att entreprendren endast
skickar med det kunden begirt, men somliga skickar alltid med produktinformation om vilka
produkter som skall anvédndas vid utforandet av tjdnsten.

Inget av malerierna skickade rutinmassigt med foljebrev, specifikationer, broschyrer och referenser
till sina kunder. Manga ansag att de inte behdver detta pa grund av att de dr vil kdnda i branschen
och att det mest &r priset som avgor da kunden tar sitt beslut.

Hur de olika foretagen disponerar sina offerter skiljer sig mycket och endast ett fatal anvénder en
véldisponerad och vilstrukturerad offert och offertdisposition. Vi far kénslan att det hir finns en hel
del att forbittra. Att inte utnyttja dispositionen som konkurrensfordel i sitt offertgivande, utan
endast skicka med det minsta mdojliga for att bestéllaren skall veta vad tjansten kostar, tycker vi inte
ar ett fordelaktigt sitt att behandla sina kunder. Det dr viktigt att alltid forsoka overtrdffa kundens
forvintningar i alla avseenden och da inte bara i utférandet, utan dven i de forsta kundkontakterna.

De flesta av de tillfragade malerierna sirskiljde pa tidigare kunder som de utfort arbete at och helt
nya kunder. Viljan att skicka med information om vilka produkter de avser anvinda sig av och
referenser var storre om det var en ny kund.

Att sirskilja tidigare kunder och nya kunder tycker vi dr en bra uppdelning. Det blir ofta enklare att
ta jobb 16pande av en kund som foretaget har goda relationer med och genom det slipper bada
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foretagen stora delar av kalkyleringsarbetet. Dock tycker vi att de storsta insatserna bor ldggas pa de
idldre relationerna, vilka utgor basen for hela verksamheten. Vi tyckte oss kunna se att flera av
malerierna var trygga i sina relationer till bestédllarna, dock kan detta litt leda till en viss lathet
betriffande behandlingen av kunden.

Ateranviandbarhet

Att ateranvianda gamla offerter dr nagot som samtliga tillfragade gor i storre eller mindre
omfattning, da manga jobb ér lika varandra. Att géra sma justeringar i det befintliga materialet ir,
tycker manga, mycket littare @n att borja om fran borjan da det skickas manga offerter som inte
accepteras. Eftersom alla anvinder sig av antingen mallar eller offereringsprogram &r den allménna
uppfattningen att allt av vikt ska inkluderas. Nagot som bidrar till detta &r rutinen ute pa foretagen,
vilken oftast dr stor.

Att ateranvinda redan befintliga offerter 4r nagot som vi upplever att malerierna &r duktiga pa. Att
de flesta jobben &r relativt lika varandra eller att det endast finns ett par typer av jobb leder till att
det ar l4tt att ateranvinda det tidigare anvianda underlaget. Vi tycker att de flesta verkar vara
bekvima med det system de anviander for tillfdllet och de tycker inte att de har behov av nagra
storre fordndringar. Vi tror att det finns en forbéttringspotential, men det dr inte dir det storsta
arbetet bor lidggas.

4.2.2 Offertens innehall

Foljebrevet

Eftersom manga malerier inte inkluderar foljebrev i sina offerter, mer @n vid enstaka tillfdllen, gar
foretagen hir miste om ett viktigt konkurrensmedel. A andra sidan gor de flesta av de tillfrigade
foretagen likadant for tillfallet, vilket gor att ett uteblivet foljebrev inte spelar sa stor roll i nuldget.

Att inkludera ett foljebrev tror vi dr en viktig del i kundens uppfattning av foretaget. Om foretagen
da medvetet viljer att inte utnyttja denna mojlighet tycker vi att det visar pa att foretagen inte har
sarskilt svart att erhalla offertforfragningar och diarigenom inte behover utnyttja denna mojlighet.
Att det endast forekommer i enstaka fall till nya kunder da kunden efterfragar detta tyder pa att det
finns en tradition i branschen, vilken inte prioriterar denna typ av aktiviteter. Detta medfor att
kunder som skickar ut offertforfragningar och erhaller ett antal offerter, alla utan f6ljebrev, kanske
inte reagerar pa detta och att beslutet grundas mer utifran pris. Vi anser att det finns det en brist i
branschen som kan utnyttjas av nya expansiva foretag som forsoker vinna marknadsandelar.
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Specifikationer och priser

De specifikationer och priser som anges i respondenternas offerter dr likartade. I grunden &r det som
anges ofta synonymt med det som kunden efterfragar, vilket oftast &r ett fast pris for en
overenskommet arbete. Utdver det fasta priset tillkommer dven eventuella merarbeten, vilka ér
arbeten som varken entreprenoren eller bestéllaren kunnat overblicka da processen borjade.
Merarbeten prissitts vanligtvis genom ett I16pande timpris, vilket i regel dr specificerat i den fran
borjan angivna offerten. Timpriset &r relativt lika mellan foretagen och ror sig om ca 300-350 kr/tim
plus moms. Pa storre merarbeten tas det ofta ut ytterligare ett fast pris och da eventuellt fran fler
foretag dn det som utfor grundarbetet. Svaren var i stort sett entydiga i denna fraga fran samtliga
respondenter.

Vad giller utformning och specificering av pris har vi ingenting att invénda. I grunden skall
foretagen alltid fokusera pa det kunden vill ha. Vill kunden ha ett fast pris skall kunden fa ett fast
pris. Att det sedan tillkommer merarbeten som varken bestillare eller entreprenor kan forutse dr
formodligen mer regel 4n undantag. Att detta gors pa l16pande rikning dr formodligen den
smidigaste 16sningen for bada parter. Nagot som kan leda till problem ér da tilliggsarbetet véxer
och att det da kan vara svart att exakt urskilja det ursprungliga arbetet fran det tillkommande arbetet
riknat i timmar. Om detta kan forutses blir det formodligen enklast om parterna @ven tar detta
genom ytterligare ett fast pris.

Allmanna villkor

Vad giller de allménna villkoren skiljer det sig relativt mycket mellan de tillfragade foretagen.
Somliga menar att det finns en tradition i branschen, vilken bland annat siger att om det skulle
regna sa malar man inte ute och ifall det skulle regna under flera dagar i strick kommer malarna
Overhuvudtaget inte till platsen. Om det regnar mycket och tidsplanen inte haller forvéntar sig
entreprenoren att kunden har 6verinseende med detta. En del av foretagen har tagit hjélp av nagon
branschorganisation, som tillhandahaller tillampliga paragrafer vilka ticker de mest forekommande
situationerna. Darmed gors kunden uppmérksam pa att det finns ett intresse att gora ritt fran bada
parter sa att problem som kan uppsta vid utférandet av arbetet redan innan ar delvis eller helt 16sta
med hjilp av dessa paragrafer.

Det finns dven foretag som hédnvisar till AB 04 (Allménna Bestammelser 04), vilken &r en samling
bestdmmelser, likt en lagbok, for entreprenadarbeten dér alla tdnkbara situationer som kan
uppkomma finns reglerade. Denna skrift hdnvisar dven till lagboken pa de omraden dédr AB 04 inte
racker till. Ett flertal foretag i branschen tvekar infér anvindandet av AB 04 pa grund av dess
komplexitet och att det 1 vissa fall till och med kan skrimma bestéllaren. Dock kan tillimpliga delar
anvindas, vilket vissa av malerierna gor.
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De allménna villkoren som foretagen skickar med i sina offerter varierar mycket. De som menar att
det finns oskrivna regler i branschen tror vi kan forlora pa att lita pa att alla foljer dessa. Det finns
sdkert en acceptans hos manga bestillare, sdrskilt om det under arbetets gang byggts upp ett
Oomsesidigt fortroende. Med detta fortroende och denna acceptans tror vi att manga tvister 16ser sig.
Men om nagonting allvarligare hinder oforutsett t ex att foretaget inte hinner med att mala klart en
fastighet innan vintern kan det leda till problem. Genom att anvinda AB 04 fullt ut kan sadana
problem undvikas. Vi tycker att den bor anvindas i nagon omfattning i forebyggande syfte. Att
anvinda sig av de texter som branschforetagen ger ut for att sedan sammanstilla och skicka med det
viktigaste 1 sina offerter tror vi dr vilinvesterad tid.

Tekniska kommentarer

Tekniska kommentarer férekommer endast i mindre omfattning. De flesta bestéllare har en gedigen
erfarenhet om vad det dr som skall utforas och dr insatta tillvigagangssittet vid utférandet av
tjansten. I de fall da objektet inte existerar dr det nodviandigt med ritningar och tekniska
kommentarer. I sddana fall dr det oftast en byggfirma som ér bestillaren. Byggfirmor har god
kunskap om bade vad som skall goras och hur det skall goras.

Da vi talade med respondenterna betréffande de tekniska kommentarerna som bifogas tyckte vi att
det verkar fungera tillfredsstéllande. De skickas med vid behov enligt respondenterna. Vi tror dven
att en stor del av den information som kunden behdver angaende de tekniska kommentarerna
behandlas muntligt mellan entreprendren och bestéllaren, vilket gor att problem och fragor
angaende detta 19ses efterhand.

Ritningar, broschyrer och referenser

Broschyrer skickas regelbundet med av ett fatal av de tillfraigade malerierna. Det stora flertalet
skickar endast broschyrer pa kundens forfragan. Vad det géller information till bestéllaren kan
entreprendren enligt var mening inte kommunicera for mycket vad det 4r som kommer att hinda
under arbetets gang. Att da skicka med material om de produkter som skall anvidndas under arbetets
gang dr enligt oss ett enkelt sitt att informera kunden om hur arbetet ska utforas. Redan vid forsta
kundkontakten bor entreprendren tillhandahalla en broschyr da foretaget pa sa sitt ger ett intryck av
att vara mana om sina kunder, vilket ger en mer positiv bild av foretaget.

Detsamma giller dven referenser. Om entreprendren redan vid forsta kontakten hdnvisar till
hemsidan och kanske nagot objekt som ligger i niarheten som de malat &r detta ett mer
kundorienterat tillvigagangssitt.
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Vad det giller bifogande av referensobjekt i offerter har néstan alla av de tillfragade firmorna
hemsidor de refererar till. Till aterkommande kunder skickar inga av respondenterna med nagon
referenslista, men till nyare kunder skickar vissa malerier med en mer utforlig referenslista. Det
stora flertalet av de tillfrigade namner ingenting géllande detta i sina offerter om inte kunden sjilv
efterfragar det.

4.2.3 Bevakning och uppfoljning

Det stora flertalet av de tillfragade malerierna bevakar och foljer upp sina offerter nir det finns tid
Over, men gor det inte pa ett regelbundet sitt. Exempelvis kan kunden kontaktas efter en kortare tid
om han eller hon inte hort av sig och pa sa sitt foljs offerten upp. Kommunala bolag och storre
forvaltare skickar ut brev till dem som lamnat offert dér besked lamnas, medan manga mindre
bestéllare endast ringer de maleri som fick anbudet. Att manga av de storre upphandlarna
regelmissigt hor av sig gor att manga malerier blir inaktiva i sin uppf6ljning. Det finns dock
ytterligheter, vissa foljer upp sina offerter mycket noga och vissa gor det inte alls.

Uppfoljning av offerter &r ytterligare ett konkurrensmedel som en del av foretagen viljer att bortse
fran. Att inte f6lja upp lamnade anbud kan ge kunden intryck av att man inte verkligen vill ha
jobbet. Om maleriet foljer upp offerter genom att ringa med jamna mellanrum visar detta en vilja att
fa jobbet och samtidigt ge ett mer kundorienterat intryck. Att inte utnyttja denna mojlighet ser vi
som ett tecken pa att branschen har tillrickligt med jobb och att denna typ av aktiviteter inte dr
nddvindiga.

4.2.4 Juridiska konsekvenser

Den juridiska delen i ett avtal dr 1 mycket varierande likt ovriga villkor som ndmndes tidigare.
Somliga har inget dokumenterat 6verhuvudtaget om hur anbud/accept skall ga till i sina offerter.
Manga anviander sunt fornuft, en paskrift pa offerten eller endast ett muntligt avtal. Skriften AB 04
tar upp allt géllande anbud/accept och en del malerier hanvisar da till denna. Vi tycker hir att
foretaget bor ta till sig av det som branschorganisationerna skrivit och dven inkludera det 1 offerten.
Att ta med hela AB 04 &r dock ett stort ansvar for bade kopare och siljare da dess komplexitet kan
avskricka.

Detsamma giller de garantier som ldmnas pa jobben. Om det finns nagot som entreprendren inte
vill skall vara ett garantiatagande &r det viktigt att detta star tydligt i handlingarna sa att detta inte
kan komma tillbaka till entreprenoren. Vi tycker att det dr viktigt att ta dessa fragor tas pa allvar och
vi har sett brister hos de respondenter vi intervjuat.
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Garantier pa hantverksarbeten giller, enligt den nya lagstiftningen, fyra ar efter det att arbetet &r ritt
utfort. Vissa bestillare vill ha ett mindre utforligt arbete dn vad maleriforetaget rekommenderar,
vilket kan leda till problem da kunden inte kan fa den garanti pa jobbet den annars hade fatt. Det dr
flera av maleriforetagen som inte betraktar garantin i anbudet som viktig. En del andra hanvisar
endast till AB 04. Inget av de tillfraigade malerierna hade skrivit nagot om force majeure, de enda
som via offerten kommenterade dessa fragor var de som hénvisade till AB 04. Mojliga tvister som
kan uppkomma &r inte heller det nagot de intervjuade foretagen kommenterat, forutom de som
hinvisar till AB 04.

Angéende tvister har vi samma uppfattning som giller garantierna. De enda som ndmner detta dr de
fa malerierna som hinvisar till AB 04. Detta dr en viktig punkt som vi tycker skall vara
vilkommenterad redan innan arbetets paborjas.

Slutligen tror vi att manga av malerierna inte insett vikten av att ha med dessa kompletterande
dokument. Vi tycker att det &@r vil investerad tid att ga igenom dessa fragor eller hyra in nagon som
ar duktig inom omradet for att utarbeta dokument och rutiner som kan vara till nytta i framtiden. Att
ha en samling dokument att skicka med samtliga offerter tror vi ger en dkad kénsla av seriositet som
kunden upplever som positiv.

4.3 Kalkylering

Den kalkylering som anvinds bestar nistan uteslutande av nagon form av sjdlvkostnadskalkylering.
Denna sjdlvkostnad kan vara underbyggd pa ett bittre eller samre sitt. De flesta foretag antar utifran
erfarenhet att en hantverkare utan alltfor speciella verktyg bor kosta dryga 300 kr/tim. Anvénds det
speciella verktyg kan foretagen ta ut lite mer. Det finns dven en utgiven bok fran Malareférbundet
och Malarmistarna vilken behandlar kostnader for att utfora vissa tjanster. Dessa kostnader &r da
ofta dr kvadratmeterbaserade.

Foretagens tidskalkylering beror till stor del av under den arstid jobbet skall utforas. Om det &r
under sommaren passar de flesta foretagen pa att ta ut ett hogre timpris beroende pa att utbudet av
jobb Okar kraftigt och att manga av malarna vill ha semester, vilket leder till att utbudet av malare
minskar.

Foretagen har olika synvinklar géllande kalkylering och manga utgar endast fran sina tidigare
erfarenheter om t ex hur lang tid det bor ta att utfora arbetet och berdknar antalet dagar och timmar
direfter. Sedan multipliceras tiden med en forutbestimd fast timkostnad. Andra har ett mer
sofistikerat sitt att rakna da de tar reda pa, da ocksa utifran erfarenhet, hur lang tid det tar for just
deras arbetare att mala exempelvis en kvadratmeter tak och sedan anvinder detta i sina
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kalkyleringar.

Fasta kostnader beriknas av de olika malerierna pa olika sétt. En del menar att det i sjdlvkostnaden
per timma ingar kostnader sasom hyra av lokal, kostnader relaterade till fordon, 16n till
foretagsledare och maskinkostnader. Andra anvénder endast direkt 16n och direkt materiel som
sjalvkostnad och att det darefter tillkommer en kostnad pa 50-100 kr per hantverkstimma i
overheadkostnad. Detta ir till stor del beroende av vilken firma man fragar.

Den kénsla vi fatt da vi intervjuat de olika foretagen &r att de dels &r skickliga pa att rakna ut hur
lang tid det tar att utfora arbetet och att de flesta gor detta grundat pa den rutin de besitter pa grund
av manga ars arbete inom yrket. De prisskillnader som framkommer da kunden vill ha ett fast pris
pa ett jobb beror till stor del pa vilken sdsong det &r och dels pa sysselsittningsgraden foretaget har
for tillfallet.

Ett av malerierna hade en bestimd uppfattning om att de tillimpade bidragskalkylering, men dér var
bland annat TB 1 och TB 2 enligt var mening inte nagot annat dn en sjalvkostnadskalkyl med en
fast kostnad 1 grunden dir TB 1 var vinsten och TB 2 var vinsten de kunde pruta bort.

Att rikna pa jobb och komma med snabba och pricksékra offerter dr mycket viktigt for malerifirmor
enligt var mening. Vid sidan av detta &r sjdlvklart malarnas arbete ocksa en viktig del, eftersom en
firma i branschen saklart inte kan fungera utan detta. Men om inte offereringsarbetet och
pricksikerheten i offerterna dr hog kommer det att vara svart for foretagen att klara sig under
svarare tider. Om en offert ligger for hogt far foretaget inte jobbet och om offerten ligger for lagt sa
kommer inte foretaget vara tillrackligt 1onsamt for att 6verleva pa ldangre sikt.

Sdsongsvariationer i maleribranschen dr som tidigare namnts stora. Under sommaren blir miangden
arbeten fler samtidigt som malare tar ut semester. Detta tror vi kan utnyttjas pa ett bittre sétt genom
Okad kunskap. Att vinsterna for foretagen 6kar pa sommaren har samtliga respondenter
uppmirksammat, men vi tror att en stérre medveten prishdjning under sommarmanaderna skulle
gynna malerierna. En 6kad forstaelse om foretagens fasta kostnader tror vi ocksa skulle ge
foretagen en bittre kostnadsbild, vilket 1 sin tur ger mer tréffsékra kostnadsberdkningar.

Att franga den av nistan alla anvinda sjdlvkostnadskalkyleringen plus vinst skulle for nagra
malerier vara fordelaktigt. Vissa har funderat pa att anvinda sig av en mer marknadsanpassad
prissittning. Denna marknadsanpassning skulle i grunden bygga pa en sjdlvkostnadskalkyl med ett
mer varierat tilldgg for vinsten. Detta skulle vi vilja se mer av och vi skulle dven vilja se en storre
medvetenhet i kalkylerna och inte bara att de begér ca 325 kr/tim for att de alltid gjort pa det viset.

Vi skulle dven vilja se en mer varierande prissittning och kalkylering beroende pa typen av kopare.
Da en bostadsrittsforening gor en storre bestédllning, tycker vi att foretagen borde kunna ta béttre
betalt an om en fastighetsédgare bestiller ett likvérdigt jobb. Dels dr bostadsrittsbestéllaren en
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mindre kompetent bestillare som bara gor en engangsbestillning och dels dr en fastighetsidgare en
bestillare som formodligen kommer att anlita samma firma igen till ett annat hus om denne dr ndjd.
Det dr dven sa att en god relation till en fastighetségare dr mer virdefull @n en god och langvarig
relation till en bostadsrittsforening, dir styrelsen byts ut med jamna mellanrum. De som har
uppdrag i styrelsen kanske inte har en aning om vem som gjorde den férra ommalningen och vilka
relationer som da fanns. De kanske da istillet gar ut pa markanden igen och endast soker efter lagsta
pris.

4.4 Investeringskalkylering

Da vi fragade foretagen hur de riknade pa sina investeringar kom svaret att de inte rdknade pa sina
investeringar 6verhuvudtaget. En relativt liten firma med bara ett fatal anstéllda hdavdade att de inte
upprittade kalkyler for en investering som dversteg en miljon kronor. Varken storre eller mindre
malerier gor berdkningar for investeringar i exempelvis bilar eller fargsprutor, utan istéllet koper de
sadant nar det gar sonder, alternativt da de uppnatt en viss alder. En del av malerierna gjorde
investeringar i hogtryckstvittar for 300 000-500 000 kr utan att gora nagra direkta berdkningar. I ett
fall svarade dock en respondent att de beriknade investeringar med en linjdr avskrivningstid pa fem

o

ar.

Att ndstan inga av de tillfragade malerierna gjorde nagra former av investeringsberdkningar over
huvudtaget gjorde oss mycket forundrande. Att ett mindre foretag med bara ett fatal anstdllda gor en
miljoninvestering utan att gora nagra ingaende investeringsberdkningar tyckte vi var smatt
hipnadsvickande. Vid ett tillfdlle gav en respondent svaret att han "slickade pa fingret och satte upp
det i véddret och tyckte att hir finns det ju en marknad" och gjorde ddrefter en storre investering. Vi
tror att det i grunden 1ag en hel del tankeverksamhet bakom beslutet, men att det kanske inte
upprittades nagra ingaende kalkyler, utan att investeringen gjordes med en kunskap om att det
fanns en marknad for den hir typen av arbete, vilka kridver den hér typen av maskiner. Vi tror vidare
att det formodligen gjordes nagon form av avskrivningskalkyl av en revisor eller nagon annan
ekonomiskt kunnig, men om investeringen framst gjordes baserat pa ett stort branschkunnande var
det enligt oss chansartat.

Att de mer viletablerade och stora malerierna inte upprittar noggranna kalkyler for en fargspruta
som kostar 20 000-30 000 kr ar forstaeligt, men att manga inte har nagon uttalad policy, exempelvis
vid vilken alder bilarna skall bytas ut, &r enligt oss forvanande. Att rikna fram under vilka ar det &r
mest fordelaktigt att dga en viss typ av bil for just detta foretag borde enligt var mening vara vil
investerad tid. Att fargsprutor har en ekonomisk livsldngd pa ett framréknat antal ar borde ge
foretagen en fingervisning om nér det dr dags att kassera denna typ av maskiner. Vi anser att man
bor riakna mer utforligt dven pa exempelvis de hogtryckstvittar som kostar kring 300 000-500 000
och att de bor kopas med storre kunskap om dess ekonomiska livslidngd.
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En bredare kunskap inom detta omrade ger en klarare bild av vad framforallt maskiner kostar per
timma. Dessa kunskaper kan senare ligga till grund for att rikna fram ett sa precist pris som mojligt
per maskintimma och dirmed underlitta vid prissittning och ge mer pricksikra offerter.

4.5 Prisséttning

Angaende prissittning svarade foretagen att deras priser i tillrackligt hog grad dr sdsongsberoende
och ddrmed dr beroende av hur stor orderingang foretaget har. Da diskussioner kring amnet fordes
kom det fram att foretagen inte hade en storre prisdifferentiering mellan sommar och vinter. Flera
av foretagen hade redan en stor del av sommaren uppbokad, men under senhost och vinter hade de
néstan inga uppbokade jobb dverhuvudtaget. Deras timpriser skiljde sig inte heller i nagon stor
utstrickning beroende av sdsong. Flertalet av foretagen fann det svarare att erhalla anbud pa vintern
dan sommaren.

Vi tror att flera av foretagen kan ta bittre betalt pa sommaren @n vad de gor i dagsliaget. Foretagen
kan tacka nej till fler anbud pa grund av ett for lagt pris @n vad de gor nu. Vi tycker att det verkar
som att manga tycker att det &r ojust att ta ut ett for hogt pris. En stor del av foretagen tackar hellre
nej till jobb da de redan har sommaren uppbokad istillet for att ldgga ett for hogt anbud. Detta
tycker vi dr markligt da det uppenbarligen gar att ta ut hogre priser genom att inte boka upp tidiga
sommaranbud och istillet sdtta hogre priser da de andra foretagen dr fulltecknade.

4.6 Utveckling av tjansteerbjudandet

Pa fragor rorande foretagens tjdansteerbjudande framkom det att foretagen inte sag nagon direkt
koppling mellan hur ett storre antal tjanster i tjansteutbudet skulle gynna foretaget pa lang sikt
genom en hogre orderingang. Bland flera foretag fanns @ven en oro dver att erbjuda for manga
tjanster da kompetensen hos de anstéllda i sa fall maste 6ka. Foretagen trodde da att de anstillda
skulle gora ett langsammare arbete om de mer frekvent utfor arbetsuppgifter som de inte 4r vana
vid. Inget av foretagen sag nagon direkt koppling mellan att foretaget kunde ta ut ett ldgre pris for
grundtjinsten och ett hogre for de specifika extratjdnsterna.

Vi tycker oss uppfatta en rddsla for att prova nya infallsvinklar bland foretagen. Vi finner att
foretagen helst gor det som de alltid gjort och inte finner nagon mening med att prova nya saker.
Detta kan dock enligt var mening bero pa den nisch de befinner sig i och att de inte tycker att ett
vinnande koncept borde fordndras. Vi tycker dock att fordndringar i foretagen inte behover vara
stora, utan att foretagen kan fortsédtta med sina kiarnverksamheter och diarutéver prova nya
infallsvinklar pa det de redan gor. Exempelvis, om ett foretag malar manga trappuppgangar kan de
hyra in en fiargsittare for att senare eventuellt anstélla denna for att kunden skall kdnna sig mer nojd
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med féargsittningen.

Var allminna uppfattning om de tjdnster malerierna erbjuder sina kunder é&r att det dr det kunden
fragar efter som maleriet ligger anbud pa. Andemeningen i respondenternas svar ar att de inte
forsoker att sidlja kunden nagonting som den egentligen inte vill ha. Da kunden inte har en klar bild
over vilka arbeten det dr som skall utforas finns det en mdojlighet, beroende av hur mycket eller hur
lite entreprendren har att gora, att ldgga prisnivan i anbudet mer efter firmans behov dn kundens
behov.

Vad giller erbjudandet av tjdnster tror vi att det finns mycket att forbéttra. Att erbjuda
tillaggstjénster till de efterfragade tjénsterna dr en taktik man kan anvénda sig av. Genom denna
merforsédljning kan foretagen i regel ta béttre betalt for per timma ridknat dn vad man hade kunnat fa
for grundarbetet. Vi tycker att en bra merforsiljning exempelvis kan vara da en bostadsrattsférening
vill ha nagon form av grafisk utsmyckning pa nagot av deras hus. Andra stodtjénster som kunden
kan erbjudas kan vara nagon form av underhallsavtal dér entreprendren binder upp t ex en
bostadsrittsforening till ett avtal 16pande Gver en ldngre tid. Detta skulle i sa fall innebéra att
maleriforetaget kontinuerligt erbjuder forbéttringsarbeten till kunden, vilket gynnar bade kunden
och entreprendren.

5. Slutsatser

Vi anser att det finns flera olika omraden dir de undersokta tjansteforetagen kan forbittra sitt
arbetsforfarande for att pa sa sitt skapa sig forutséttningar for ett béttre anbudsforfarande. Vi har
valt att utforma uppsatsens slutsatser som en manual for att foretagen pa ett dversiktligt sétt skall se
vad det dr i deras nuvarande anbudsprocesser som saknas eller kan forbéttras. Vi har delat upp
manualen under rubrikerna hogre pris, ligre kostnader, mer ndjda kunder och béttre riskhantering.

Hégre pris

Maleribranschen dr mycket sdsongsvarierande da efterfragan dr hogre under sommaren pa grund av
utomhusarbeten. Detta 6kar mojligheterna att sitta hogre priser under sommaren i jimforelse med
vinterhalvaret. Samtliga respondenter sitter redan hogre priser under sommaren, men vi tycker att
prisdifferentieringen skulle kunna bli d@nnu storre.

De kalkyleringsmetoder som flera av de tillfragade foretagen anviander sig av bygger till stor del pa
rutin och mindre pa kvantifiering av ytan som skall malas. En tydligare och mer uttalad uppstarts-
och kvadratmeterkostnad skulle leda till en mer standardiserad bedomning av de olika objekten.
Detta kommer att gynna foretaget pa sikt da de undviker felberdkningar och pa sa sitt genomgaende
kan ta ut hogre priser.
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Lagre kostnader

Vid utnyttjandet av offertsystem och ett bra offertprogram blir sammanstéllningen av offerter
snabbare och smidigare, vilket leder till en mindre tidsatgang och diarmed ldgre kostnader.

For att undvika att sitta for laga priser pa jobb behdvs en bra kostnadskontroll pa exempelvis
maskintimmar, vad bilar kostar per kilometer och fiargsprutor per timma, samt de féretag som har
olika former av hogtryckstvittar. Dessa hjdlpmedel kridver en god kostnadskontroll, vilket skulle
leda till mer exakta offereringsberikningar och medfora att mindre Il6nsamma jobb undviks.
Maskinparkskontrollen som foljer vid en béttre budgetering ger storre kunskap da utrustning skall
kasseras eller lagas da maskiner anses vara uttjanade. I slutdindan skulle denna kontroll medftra
lagre kostnader for foretagen.

Mer néjda kunder

Med ett storre tjdnsteutbud skapas forutsidttningar for att kunden skall hitta just det den soker. Det dr
dven sa att det hos vissa kunder finns en merforsiljning att gora. Om foretaget har ett bredare
spektrum av tjdnster dr det ldttare att sdlja pa kunden extratjdnster och ta ut bra priser for det,
sarskilt da firman &r etablerad och redan har en bra relation med kunden. D@ manga typer av tjénster
erbjuds ger detta kunden ett mervirde.

Offertens innehall skall vara vil avvigt for att passa varje unik kundgrupp. De flesta
maleriforetagen behover enligt var mening utveckla och utoka sitt bifogade material som skickas
med varje offert. Da det &r rutin att i varje offert skicka med ett foljebrev och ett fortryckt juridiskt
dokument kommer inte detta att uppfattas som lika jobbigt och tidskrdvande som det verkar
uppfattas i nulédget.

Battre riskhantering

Vi foresprakar en vil inarbetad juridisk bilaga, vilken behandlar vanliga situationer som kan
uppkomma vid uppstart, under arbetets gang och da arbetet 4r avslutat. Bilagan skall fungera
proaktivt och behandla hur eventuellt uppkomna situationer skall behandlas innan de uppstar. Da
situationerna redan innan arbetet borjar dr reglerade blir det betydligt léttare att hantera dessa under
arbetets gang.

De investeringar som gors skall vara vil avvidgda och risken de innebér skall vara vilmedveten. De
likviditetsbrister som kan uppkomma vid exempelvis semesterloner och rutininvesteringar skall
finnas med i berdkningarna. Skall investeringar utover rutininvesteringar goras skall de vara gjorda
med god omsorg och vara riskbeddmda och da inte bara utefter om sjilva investeringen gar ihop,
utan dven om foretaget klarar de  kommande riskerna med de efterfoljande likviditetsproblemen.
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6. Trovardighetsdiskussion

I detta stycke diskuteras trovérdigheten i uppsatsen. Genom nedan presenterade atgérder som
vidtagits forsoker forfattarna pavisa trovérdigheten i uppsatsen for att ldsaren léttare skall kunna
avgora hur trovérdig informationen 1 uppsatsen ér.

Kirnan 1 uppsatsen dr insamlandet av information. Det har genomforts genom litteraturstudier och
intervjuer. Vid litteraturstudier har forfattarna i sa stor utstrickning som var mojligt forsokt anvinda
litteratur som #r sa ndra ursprungskéllorna som mojligt. Med detta menas en prioritet av
anvidndandet av bocker framfor artiklar som hédnvisar till bocker. Detta for att inte flera personers
asikter och vinklingar skall paverka det som ursprungskéllan hade for avsikt att formedla.

Intervjuprocessen inleddes med en forundersokning av relevant litteratur inom omradet for att pa ett
sa bra sitt som mojligt sammanstélla en fragemall som skulle svara pa forfattarnas samtliga fragor
till respondenterna. Fragemallen &r framstilld sa att fragorna dr 6ppna i det avseendet att
respondenten inte &r styrd av precisa fragor, utan istéllet far mojlighet att diskutera kring
intervjuarens fragor. Intervjuaren forsokte att till sa liten grad som maojligt styra respondenten for att
inte paverka denna mer dn nodvandigt.

Da samtliga intervjuer var utforda bearbetades resultatet och jamfordes med litteratur och
uppsatsens syfte och problembeskrivning. Da detta var utfort upptiacktes en informationslucka,
vilken fylldes ut med kompletterande fragor till respondenterna.
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8. Bilagor

Bilaga 1
Manual till intervjuer

Bakgrund

Om respondenten
Befattning pa foretaget och speciella ataganden
Akademisk utbildning
Om foretaget
Antal anstéllda
Bolagsform
Huvudsite
Har offereringsansvarig ekonomisk utbildning

Offerter

Vilka dokument finns med i en offert?

Vad tidnker ni pa da ni utformar foljebrevet?

Anvinds speciella datorprogram vid offertskrivning?

Hur bevakas/uppfoljs offerter?

Anvinds offertsystem?

Hur stor del av limnade offerter accepteras?

Har ni varit inblandade i juridiska problem angaende offerter?

Kalkyleringsmetod (sjdlvkostnad, paldagg, aktivitetsbaserad)
Behandling av indirekta kostnader

-Avskrivningar

-Lokalkostnader

-Revisionskostnader

-Lon till foretagsledare

-Offertkostnad
Vilka faktorer spelar in i er offertberdkning?

-Objektets storlek

-Typ av bestillare

-Berdkning av underentreprendorers arbete
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Nar ldgger ni er hogt respektive lagt i prisséttning?
-Favoritarbeten
-Sdsongsskillnader
-Arbetsbelastningsskillnader

Investeringar

Har storre investeringar gjorts senaste tiden?

Har ni haft funderingar pa investeringar senaste tiden?

Hur har ni kommit fram till beslutet att investera/inte investera?
Hur beréknas investeringar?

Prissittning

Har ni sdsongsvarierande priser?
Tror du ni kan variera priserna mer 4n vad ni gor?

Tjansteerbjudande

Planerar ni att utoka ert tjdnsteutbud?
Tror du att ni kan fler anbud med bittre fortjdnst om ni hade fler tjdnster?

Ovrigt

Vem tar oftast forsta affarskontakten?
Ovriga kommentarer
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