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1. Funktionsforsaljningens utgangspunkter

Sedan mitten av 1990-talet har idéer om funktions- i stéllet for produktforséljning tilldragit sig
stort intresse i olika sammanhang. Det handlar h&r principiellt om att kunna 6ka den samhal-
leliga tillvaxten utan motsvarande 6kning av de fysiska flédena, att foretag ska kunna expan-
dera omséttning och lénsamhet med minskad resursforbrukning, att konsumenter kan erhélla
Okad nytta med oférandrad eller minskad fysisk varukonsumtion. Funktionsférséaljningens
idéer ligger i linje med Overgripande tankegangar om kunskapssamhallet och kunskaps-
baserad tillvaxt. Mer specifikt knyter de ocksa an till informationsteknologins potential, bade
som mdojliggorare av optimerad styrning, optimering och aterkoppling i olika processer och
som bas for en forandrad typ av produktframtagning. I denna ger utveckling och uppgradering
av programvara en produkt nya egenskaper utan byten av fysisk hardvara, med dartill hérande
resursforbrukning i produktion, transport, insamling och atervinning.

En viktig utgangspunkt for funktionsforsaljningens foresprakare ar Faktor 10- och Faktor 4-
diskussionens argumentation for radikalt minskad resursatgang i de industrialiserade ekono-
mierna som forutsattning for ett uthalligt samhalle (Schmidt-Bleek 1994/96, Weizsacker
1997). Dessa tankar har bl a inspirerat Kretsloppsdelegationens arbete (”Strategier for krets-
loppsanpassade material och varor”, 1997). “Faktor fyra” lyfter fram betydelsen att kraftigt
Oka den materiella resursproduktiviteten, “fordubbla vélfarden, halvera resursbehovet”,
medan “Faktor 10" skjuter fram behovet av en absolut minskning i resursutnyttjandet.
Utgangspunkten for Faktor 10-analysen ar den enligt manga bedomare langsiktiga nodvan-
digheten att halvera jordens totala, av ménsklig aktivitet genererade, koldioxidutslapp. Om
samtidigt de fattiga landerna skall uppna samma levnadsstandard som de valmaende kravs
enligt detta resonemang att OECD-ekonomierna minskar sina koldioxidutslapp med 90%, dvs
faktor 10. Detta tdnkande har sedan generaliserats till en dvergripande forestallning om
nodvandigheten att dematerialisera masskonsumtionens samhallen. Kritiker har bl a papekat
att det i manga fall inte finns nagot starkt samband mellan materialintag och skadliga emis-
sioner. Sma strommar av toxiska substanser, sasom kadmium, kan orsaka mycket stora
skador, vilket kan forbises om man fokuserar de totala materialflodena (Kégesson, 2000).

Det har havdats att industriekonomierna langsiktigt gar mot en 6kad “latthet”, med minskat
material- och energiinnehall per BNP-enhet. Under perioden 1970 — 1990 steg t ex energi-
produktiviteten med 0.7 — 1.5%. Detta var dock en period med kraftigt stigande energipriser.
Andra forskare havdar att det skett en aterkoppling av ekonomisk tillvaxt och Okat resurs-
utnyttjande, nagot som markts speciellt i USA. En genomgang av bevislaget i Cleveland &
Ruthers (1999) ger inte direkt stod for nagon av standpunkterna. Det finns inte heller nagot
stod for att en utveckling mot ”IT-samhallet” i sig leder till reducerad resursférbrukning och
miljobelastning. En genomgang i Affarsvarlden (2000) visar att stigande IT-intensitet snarare
okar resurskraven, direkt genom en hdjd elkonsumtion for att halla alla datorer, servrar,
routrar, osv uppkopplade dygnet runt, och indirekt genom det 6kade globala resandet som den
granslosa kommunikationen genererar. Utvecklingen i Kalifornien tycks bekréfta farhagorna
att 6kad IT-anvandning leder till h6jd energiforbrukning, om det inte utvecklas motverkande
samhalls- och foretagsstrategier, och en teknik- och affarsutveckling inriktad pa okad resurs-
effektivitet. Om den fysiska resursanvandningen skall nedbringas samtidigt som de ekono-
miska resurserna fortsatter vaxa, kravs salunda kvalitativa forandringar i konsumtionens vad
och hur.

Det ar hér tankarna om funktionsforséljning och funktionell ekonomi kommer in, vilka bl a
formulerats av schweizaren Stahel (1997): “att optimera anvandarnyttan och .... samtidigt



konsumera sa lite materiella resurser och energi som majligt.” Grundtanken &r att kunderna i
de flesta fall efterfragar funktionalitet, inte produkten i sig. Det kan da visa sig att en fysisk
produkt kan erséttas med en tjanst, sasom rostbrevlador ersatt telefonsvarare. Denna hallbar-
hetsinspirerade diskussion av funktionsforséljning som majlighet knyter ocksa an till EU:s
initiativ rérande Integrerad produktpolitik, IPP, dar i Sverige Naturvardsverket har regering-
ens uppdrag att bl a precisera forskningsbehoven.

Integrerad produktpolitik, IPP, kan i korthet ségas innebéra en ansats for att reda ut hur man
pa ett kostnadseffektivt satt bor forbattra produkters miljopaverkan. Man tar da hansyn till
produktens hela livscykel varvid anvandning- och omhéndertagandefasen kan paverkas om
produkten funktionsforséljs jamfort med normal varufdrséljning. Ett funktionsforsaljande
foretag far kontroll dver en storre del av vardekedjan samtidigt som det far 6kad kannedom
om hur produkten fungerar hos kunden. Denna information kan exempelvis utnyttjas vid
framtagning av nya produkter for att konstruera dem for battre hallbarhet och service-
vanlighet. Den kanske storsta mojligheten &r dock att foretaget vet vad som behdver bytas ut
eller uppgraderas vid kontrakttidens slut for att aterigen kunna funktionsforsalja produkten.
Funktionsforsaljning kan ségas ligga i linje med tankarna i IPP och utgdra en mojlighet att
forbattra produkters miljopaverkan.

En annan utgangspunkt for funktionsforséljning ar affarstrategiska initiativ i foretag som
upplever nya typer av kundkrav, eller ser mgjligheter att utnyttja nya “intelligenta produkter”
for att leverera helt nya typer av tjanster och darmed kunna expandera sin affar utan
kostnadskravande utveckling av ny hardvara. Det knyter an till en generell tendens bland
traditionellt produkt- och produktionshaserade foretag att rora sig “framat i kedjan”, satsa mer
pa kunskapsbaserade tjanster och mindre pa tillverkning och hardvara. Ofta har denna orien-
tering mot en 6kad kunskaps- och tjansteintensitet (som i sig inte star i motsats till fortsatt
utveckling av avancerad produktion) setts som en central framtidsstrategi for svensk industri.
Inom flera industriella sektorer och innovationssystem sker f n en utveckling av olika initiativ
inom funktionsférséljningens omrade. En gemensam utgangspunkt hr forefaller vara att det
blivit svarare att enbart konkurrera med produkter, vilket leder till stravanden att 6ka vardet
for kund pa nya satt.

2. Olika typer av och exempel pa funktionsforsaljning

Med viss forenkling kan man urskilja tvd huvudkategorier av funktionsforsaljning for hallbar
tillvaxt. Den ena huvudkategorin handlar om volymprodukter, foretrddesvis till konsument,
medan den andra avser industriell processutrustning eller industriella tjanster.

Bade inom forsaljning till konsument och till industriella kunder finns det en glidande skala

fran traditionell produktforsaljning till uttalad funktionsforséljning. Se figur 1 2.

Traditionell Uthyrning  Leasing
Produktférsaljning > Funktionsforsaljning

Figur 1. Stegvis utveckling av funktionsforséljning till privatkonsument
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Figur 2. Stegvis utveckling av funktionsforséljning till industriell kund.

Industriell funktionsforsaljning

Vid funktionsforséljning till industriella och andra professionella kunder (inkl offentliga
affarsdrivande verk, t ex VA-verk) kan leverantdren genom ett vidgat atagande trimma och
optimera kundens processer sa att resursuttaget per producerad enhet successivt nedbringas. |
foretagens verksamhet far da ren produktforséljning en allt mindre roll. Olika typer av sadan
industriell funktionsférséljning utvecklas av féretag som Flygts pumpar, Alfa-Laval, BT,
Munters, Alstom, ABB, m fl. Aven inom Ericsson sker en forskjutning mot dkad tonvikt pé&
tjanster och langsiktig kundservice. Inom foretaget uttrycks det med att fokus forskjuts fran
TTM och TTC, dvs Time to market och Time to customer (dvs fokus pa produkter), till ett
okad fokus pa TWC, "Time with customer”. Medan den forsta typen av forsaljning
principiellt &r av typen engangshandelse, sa ar TWC-konceptet inriktat pa att skapa kontinu-
erliga intaktsstrommar till leverantoren. | foretagsekonomiska termer flyttar man sig fran
investerings- till driftoudgeten, och blir mindre beroende av investeringscyklerna i en turbu-
lent telekombransch. Nara och langsiktiga relationer skapar ocksa battre mojligheter att styra
teknikutvecklingen pa ett kundorienterat satt.

Industriell funktionsforsaljning kan utvecklas pa olika satt och med olika utgangspunkter.
Manga foretag tar sin utgangspunkt i befintlig eller nyutvecklad hardvara. Inom Alstom
Power (tidigare ABB Power Generation) t ex har den traditionella turbinforsaljningen stegvis
byggts ut med alltmer avancerade servicekontrakt. En viktig drivkraft har har varit 6kade
kundkrav pa produkt- och prestandagarantier. Avregleringen av energiproduktion och energi-
handel har 6ppnat for nya aktdrer som &ger kapital men saknar branschkompetens, vilket gyn-
nar en utveckling mot funktionskoncept. Hos dessa bestéllare finns en stravan att flytta det
tekniska risktagandet till leverantdren for att fa en tydlig langsiktig kontroll dver ingaende
kostnadskomponenter. Garanterad funktion kan fér dem motivera en eventuellt htgre kostnad
jamfort med drift och utveckling i egen regi, da kostnaden for funktionen ocksa innehaller
inslag av forsakringspremie mot ovéntade bakslag och kostnader. En annan drivkraft ar den
tekniska utvecklingen speciellt av s k CMS, Condition Monitoring System som ger leveran-
toren bade nya mojligheter till tillstdndskontroll och optimerat underhall mer djupgaende
information om produktens faktiska driftegenskaper. | den mest langtgaende formen av
funktionsforsaljning tar Alstom 6ver bade underhall och drift av produkten inkl personal. Mer
affarsméssigt intressant for foretaget ar i dagslaget servicekontrakt med tillganglighets-
garantier, eventuellt med risk/reward-sharing, dvs leverantéren far del av kundens vinst om
tillgdngligheten dverstiger specificerat minimum. | princip innebér detta att Alstom séljer
funktionen tillganglighet, dock 6vergar produkten till kunden.

P4 ett liknande satt har BT i sin expanderande Rental-verksamhet gatt fran att salja truckar till
att salja materialhanteringstjansten garanterad trucktillganglighet. Detta har bl a inneburit att
trucken enligt BTs synsatt far tre liv. Forst i olika typer av Rental-verksamhet, darefter rekon-
ditionering och forsaljning som fabriksrenoverad till kunder med behov av extraresurser, eller



mer sporadisk anvandning. Férdel BT ar bl a langsiktiga kundkontrakt, en béattre dimensione-
rad och optimerad serviceorganisation, samt djupgdende kunskaper om truckens faktiska
anvéandning och prestanda som bas for framtida produktutveckling.

Ett verkstadsforetag med langt utvecklad funktionsforséljning pa vissa marknader ar ITT
Flygt som utvecklar, tillverkar och marknadsfor omrérare och drankbara pumpar for t ex
vatten- och reningsverk. Flygt har sedan en langre tid arbetat med hallbarhetsfragor och bl a
utvecklat en detaljerad hallbarhetsredovisning. | analyser av livstidskostnad och livstids-
paverkan (LCC och LCA) har foretaget visat att 88% av en pumps genomsnittliga resurs-
forbrukning &r elenergiférbrukningen under drifttiden. Emellertid ar de traditionella offentliga
kunderna i Sverige, sasom kommunala vattenverk, starkt fokuserade pa inkopskostnad, varfor
dessa analyser har svart att fa nagon effekt. | Storbritannien daremot har privatisering av VA-
systemen oOkar mojligheterna att forandra etablerade affarsmodeller. De nya aktérerna har
visat betydligt storre intresse for livstidskostnad och funktionsupphandling. Mot den bak-
grunden har Flygt speciellt for den brittiska marknaden utvecklat ett koncept for funktions-
forsaljningskontrakt pa fyra nivaer. Den forsta nivan innebar att kop- och servicekontrakt slas
ihop och att Flygt garanterar en viss driftskapacitet, specificerad i t ex volym/sek. Den hdgsta
nivan innebar ett helhetsatagande for drift av utrustningen, dar t o m elkraft ingar i leverans-
atagandet. Vad Flygt da saljer ar inte pumpar utan kubikmeter vatten per sekund, till garante-
rad kostnad. | dessa fall behaller Flygt dgandet av pumparna som styrs pa distans. Flygt har
tecknat ett betydande antal kontrakt om funktionsforsaljning pa olika nivaer. Inom Flygt anser
man sig redan kunna se att detta lett till effektivare produktutveckling tack vare bl a
standardisering av vissa komponenter, forbattrad miljoprestanda hos produkterna och &ven en
lagre kostnad for kund.

Alfa-Laval &r ett annat foretag som utvecklar processutrustning for industri och infrastruktur.
Traditionellt har foretagets affar bestatt av att sdlja komponenter (separatorer, dekantrar,
varmevaxlare, etc), samt i separata avtal service och reservdelar. Med bas i foretagets gedigna
hardvarukunnande och kunnande om separeringsprocesser, samt nyutvecklad IT-baserad
matteknik och mjukvara for maskinstyrning haller nya affarskoncept pa att ta form, dar idén
ar att till kunden sdlja processoptimering for t ex flédeshantering, separering eller upp-
varmning. Utgangspunkten &r en ny generation av intelligenta produkter med sjélv-
optimerande styrsystem, fjarrévervakning via Internet, och eventuellt ocksa blatandsteknologi
for kommunikation med servicepersonal vid direkta ingripanden pa plats. Utifran denna
tekniska bas, samt kunnande om kundspecifika processer kan Alfa-Laval utveckla nya affarer
baserade pa att salja total produktivitetsoptimering, innefattande bade driftoptimering (stille-
stand, tillganglighet, m m), optimering av resursforbrukning (el, vatten, kemikalier) och
miljopaverkan.

| det energi-industriella innovationssystemet har avregleringar och teknikgenombrott under
90-talets andra h&lft skapat dkat utrymme for gamla och nya energiforetag att utveckla olika
tjanster inom omradet “Energy management”. Internationellt finns en trend att kombinera
sadana tjanster med lokal kraft- eller kraft/varme-(kraft/kyla)-generering. Det innebéar att
energiserviceforetaget staller ut en lokal kraftgenereringsenhet hos kund, som kan vara ett
datorforetag, ett sjukhus, en sportanldggning eller dylikt. Den distribuerade genereringen kan
bade vara ett komplement till existerande storkraftverk, och ett alternativ till utbyggnad.
Denna utveckling skapar utrymme for helt nya teknik- och marknadsakttrer och Gverskrider
det traditionella innovationssystemets granser. Energiserviceforetag som tar fasta pa denna
nya teknik kan kombinera besparingserbjudanden med garantier om reservkapacitet och
tillganglighet. Alternativt kan det handla om en ren kostnadsbesparing ifall den lokalt produ-



cerade kraftvarmen ar prisméssigt konkurrenskraftig med “externt” levererad el och varme. |
Sverige soker t ex Vattenfall olika sétt att komma langre fram i kedjan, t ex leverera "klimat”
i stallet for enbart primar elenergi. En etablerad produkt ar ”Fardigvarme”, som salts till ca
200 (industri-) anlaggningar. Vattenfalls tekniker kan snabbt se effektiviseringsmojligheter i
anlaggningar dar detta inte &r nagon prioriterad verksamhet for kunden och kan, dar kunden ej
haft fokus pa energianvandning, regelmassigt uppna en besparing en 10% enbart genom att
reglera in systemet, flaktanvandning, etc. En nyare produkt ar "Fardigklimat”, dar annu sa
lange endast ett fatal kontrakt har slutits och dd med industriella kunder. Det &ar betydligt
svarare pa privatmarknaden, bl a pa grund av den svaga betalningsviljan hos privatkunder for
tjanster.

Inom ABB Energy Management utvecklas funktionsforsaljning inte utifran forsaljning av
hardvara eller kraft som gradvis “tjanstifieras” genom allt mer omfattande service- och
funktionsataganden. Utgangspunkten ar i stallet ett tjansteerbjudande, att for yrkesbyggnader,
dvs professionella kunder, ta hand om, skéta och optimera byggnadens energiférsorjning med
garanterat funktionsataganden gallande t ex klimat (ett antal kontraktstyper finns har
utformade som preciserar olika nivaer av ataganden fran ABBs sida).. Det handlar initialt om
rent kunskapsbaserad forsaljning, dvs ABBs kompetens att analysera energibalanser, upptacka
onodig forbrukning och behovsanpassa driften. Med langre kontrakt kan ABB Energy
Management ga in med investeringar i datoriserade styr- och reglersystem, datoriserad Gver-
vakning och utbyggnad av system for energiatervinning. Forutsattningen for sddana invester-
ingar ar att ABB kan tjana in kostnaden under kontraktstiden, da det &r kunden och inte ABB
som kommer dga utrustningen. En viktig podng i denna relation &r incitamentsbaserade
kontrakt, dar bade ABB och kunden tjanar mer ju mer forbrukningen minskar. En fordel for
ABB Energy Management &r att man inte har kraftforséljning som basaffar och darfor mojli-
gen kan ha lattare att kraftsamla pa att erbjuda industriella kunder effektiviseringsprogram
inom kraft och varme, utan att det slar mot en etablerad intéktshas.

Funktionsforsaljning till konsument
Funktionsforsaljning pa konsumentmarknaden uppvisar manga principiella likheter med
industriell funktionsforsaljning. Ett funktionserbjudande kan normalt sdgas ha tre huvuddelar:

o Grundfunktionen som utférs med hjalp av en, mer eller mindre stor, insats av
hardvara/fysisk produkt

« Kompletterande tjanster, drift, underhall, reparation, atertillverkning, resthantering, etc.
« Uppgradering och modernisering av hardvaran/den fysiska produkten.

Vid framtagning av funktionserbjudanden kravs fokus pa helheten, inte pd den fysiska
produkten/hardvaran. Det ar nodvandigt att utga fran det grundbehov som ska tillfredsstéllas
for att det ska vara mojligt att skapa “optimala” kombinationer, ur miljomassiga och affars-
massig synpunkt, av fysisk produkt/hardvara och tjanst. En skillnad mellan funktions-
forséljning riktat mot den industriella marknaden respektive konsumentmarknaden &r att det
kan vara svarare att definiera grundbehovet vid konsumentforséljning. En personbil kan
exempelvis tillfredstalla betydligt fler behov en ett relativt enkelt definierat transportbehov.
Det finns viktiga behov i form av status, dgandets gladje, rekreation, etc. som kan tillfredstél-
las genom dgandet av en bil Konsumenter har dessutom ofta en lagre betalningsvilja gentemot
kompletterande tjanster som kan utgora en vasentlig del av funktionserbjudandet.

Aven vid funktionsforsaljning till privatkonsument ar det viktigt badde med majligheter att
kunna uppgradera produktens prestanda (t ex minska energiférbrukning) genom utbyte av



programvara eller styrsystem under dess anvandning samt att det finns rekonditionerings-
processer som mojliggor att produkten kan funktionsférsdljas mer an en gang. Olika
moduler/komponenter i hardvaran kan/bér exempelvis ges olika livslangd. Den optimala
livslangden beror pa teknisk utveckling, grad av utsatthet for forslitning, etc. Moduler eller
komponenter med en snabb teknisk utveckling bor ofta ges en kortare teknisk livslangd &n
komponenter dar denna utveckling inte sker. Dessa komponenter dar det sker en snabb
teknisk utveckling bor da vara latta att byta ut mot nya med en béttre prestanda.

Det ar dven viktigt att kunna gora uppdateringar av mer kosmetisk och estetisk art, en hard-
vara som star i kundens hem maste ha ett tilltalande yttre som foljer nya trender vad avser
design och utformning. Detta forutsatter i sin tur att produktens konstruktion ar anpassad for
rekonditionering och modernisering. Den bor ges lamplig produktstruktur/systemarkitektur
som bygger pa plattformstankande dar produkten delas in i lampliga moduler med valdefinie-
rade fysiska och mjukvarumassiga granssnitt i produkten. Generellt kan sdgas att dagens
industriella produkter &r betydligt battre anpassade och lampade for funktionsforséljning an
konsumentprodukter. Det kravs storre insatser for att anpassa de befintliga konstruktionerna
for konsumentprodukter.

| ett resursforbrukningsperspektiv ar det i detta fall bade de resurser som produktens kraver
vid tillverkningen och vid anvandningen som &r intressanta. | Sverige ar det framst Electrolux
som gjort sig kand for mer eller mindre smaskaliga experiment pd omradet funktionsfor-
saljning till privatkund och rekonditionering av tidigare salda produkter (Sundin et Al., 2000)
(Sundin, 2001a, Eriksson et Al., 2000) (Sundin, 2001b, Orrby & Svensson, 2000).

3. Potentiella effekter av funktionsforsaljning for utveckling av ett hallbart
samhalle

Funktionsforséljning innebér en narmare relation mellan leverantdr och kund, samtidigt som
leverantéren far vidgade mojligheter att folja upp hur produkten faktiskt anvands, prestanda
under olika driftsforhallanden samt hur produktens kondition forandras under anvandningen.
Fjarrovervakning av produkten kan ske pa olika satt genom el- eller telesystem. Genom leve-
rant6rens vidgade ataganden utvecklas kunskaper och incitament, vilket ger 6kat intresse och
formaga att bidra till olika slag av minskad resursatgang, fran forbrukning av reservdelar till
forbrukning av el och kemikalier. ABB Energy Management har i ett antal kundapplikationer
visat sig kunna uppna 20-30% minskad energiférbrukning med ganska enkla insatser.
Orsaken till detta &r att byggnadsdrift och energistyrning for Energy Management &r en karn-
affar, medan byggnadsdriften for kunden &r en rutinmassig kostnadspost, langt bort fran upp-
marksamhetens centrum. Energy Management kan till skillnad fran kund bygga upp speciali-
serad kompetens och dra nytta av lardomar gjorda pa andra platser och uppdaterade kunskap
om befintlig teknik. | 6verslagsvisa berakningar har ABB Energy Management demonstrerat
en ekonomisk sparpotential — med befintlig teknik — i Sveriges yrkesbyggnader som mot-
svarar 16,2 TWh per ar. Omsatt till EU-standard innebér det en minskning av koldioxid-
utslappen med 1,3 miljoner ton/ar (den elenergi som ej anvénds i Sverige kan exporteras och
da ersatta europeisk kolkraft).

De stora effekterna med funktionsforsaljning nas nar leverantérens nya ataganden och incita-
ment ocksa paverkar produkt- och teknikutvecklingen. For féretag som Alstom och BT skulle
det innebéra att produkterna konstrueras for effektivt underhall och lag reservdelsforbrukning.



Sadana effekter kan emellertid komma med avsevérd fordréjning. Inom BT har Rental-
verksamheten lett till ett narmare samarbete mellan Forséljning och Service, men har &nnu
inte paverkat produktutvecklingen, &ven om sadana tankar finns. Dessa fall av
funktionsforsaljning innefattar ej processtyrning och har paverkar leverantorens atagande inte
direkt produktens resursforbrukning (t ex energi) under driften. Nya krav pa
produktutvecklingen handlar har i stallet om minskat behov av reservdelar och 6kad
tillganglighet, vilket innebar att samma prestation kan astadkommas med farre produkter.

For foretag som Flygt eller Alfa-Laval skulle det medfora att resursforbrukning under
produktens drift, snarare &n produktkostnad star i centrum vid nyutveckling. (Jamfor analysen
att 88% av pumpens totala livstidskostnad utgors av elférbrukning vid anvéndning.) Pa en
mer sofistikerad niva kan produktutveckling som integreras i funktionsforsaljningsprocesser
medfdra konstruktioner som medger moduldr teknisk fornyelse av installerade utrustningar.
Det generella problemet i detta sammanhang &r att processutrustning har langa drifttider, 20 —
30 ar ar vanliga siffror. Teknikfornyelse sker hela tiden pa marginalen, i samband med
nyinvesteringar, men dven om ny utrustning har radikalt lagre resursforbrukning péaverkar
detta enbart 3-5% av kapitalstocken. Processutrustning som utvecklats for
funktionsforséljning skulle kunna medge en snabbare fornyelsetakt. Se figur 3, som
schematiskt illustrerar denna tanke.

Prestanda i nytutvecklade produkter

Prestanda vid funktionsatagande utan teknikutveckling

Funktionsférmaga
vid traditionellt kop

Figur 3. Teknikfornyelse pa marginalen.

Figur 3 illustrerar funktionsforsaljning som lésning pa problemet stock — flow. Nya forbatt-
rade l6sningar kommer traditionellt enbart dem till godo som koper nya produkter. For
systemprodukter med 12-25+ ars livstid innebéar detta att stocken férnyas langsamt och
genomsnittligt ar langt efter "best technical practice”, med en successivt forsamrad funktion.
Om leverantéren kan astadkomma kontinuerlig forbattring under utrustningens livstid,
baserad pa kontroll av anvandning samt effektiv aterkoppling blir fornyelsen mycket
snabbare.



Vid funktionsforséljning till konsument &r ett stort problem att produkterna sallan har en
utformning som ar lampad for rekonditionering, modernisering och atertillverkning. Detta &r
allvarligt eftersom det normalt & konsumentprodukter som har de stdrsta produktions-
volymerna och darfor har stor direkt paverkan for utvecklingen mot en hallbar tillvaxt. | sam-
band med en analys av Electrolux rekonditioneringsanldggning for vitvaror analyserade
Sundin (2001 a-b) tva utvalda produkter och fann da att de ej var anpassade for rekonditione-
ring men visade ocksa pa mojligheterna att astadkomma sadana konstruktioner.

Vikten av skapa funktionserbjudanden till konsumenter understryks av dagens stora volymer
av, ofta lagutnyttjade, konsumentprodukter. En potentiell férdel med funktionsforsaljning
jamfort med individuellt dgda produkter ar att det i vissa fall ar mojligt att fa en betydligt
storre utnyttjandegrad av hardvaran vid funktionsforséljning. Detta medfor att den totala
mangden hardvara som behdvs for att 16sa kundbehovet kan bli betydligt minde vilket i sin tur
innebar en avmaterialisering och ett steg mot en mer hallbar utveckling. Funktionsférséljning
kan i dessa fall innebéra en centraliserad 16sning med ett fatal hogutnyttjade hardvaror medan
individuellt agda hardvaror representerar en decentraliserad 16sning.

Ett exempel pa en 6vergang till centraliserad funktionsldsning med en foljande dematerialise-
ring ar évergangen fran individuella telefonsvarare till sa kallade réstbrevlador. Centraliserade
rostbrevlador innebér att en betydligt mindre méangd hardvara behdver utnyttjas for att utfora
tjansten. Nar det galler andra typer av funktioner kan det vara betydligt svarare att skapa
ekonomiskt och ekologiskt Iénsamma centraliserade losningar. De fysiska transporterna kan
medféra miljobelastningar och en eventuell 6kad manuell hantering innebér kostnader som &r
svar att rationalisera.

4. Hinder for funktionsférséljning, nya kunskaps- och natverkskrav

Potentiellt ger funktionsforséljning stora méjligheter att paverka resursférbrukning och stodja
utvecklingen av ett hallbart samhalle. | praktiken finns dock en rad hinder som maste dver-
vinnas, nya kompetenser som maste byggas upp och nya natverk som behover skapas. Detta
galler bade leverantorerna och deras kunder.

For leverantoren kan overgang till funktionsforsaljning rymma betydande affarsmassiga
risker. Ett generellt hinder for utrustningstillverkare &r den stora l6nsamheten i reservdels-
forsaljningen till befintliga installationer, dar det atminstone pa kort sikt handlar om “captive
customers”, dvs kunder utan alternativ. For att ta steget till funktionsbaserad forsaljning maste
foretaget klara att kannibalisera en del av sin egen verksamhet. Det kan vara reservdels-
forséljning eller som inom Vattenfall problemet att forsaljning av effektiviseringsprogram kan
erodera det som fortfarande ar foretagets grundaffar, att salja kraft.

Ett stort problem vid funktionsframtagning till konsumenter ar att de flesta akttrerna i inno-
vationssystemet ofta kan vara relativt fast i ett konventionellt tankande pa hur behov ska till-
fredstallas, normalt da via en fysisk produkt. Detta galler i hog grad de personer inom foreta-
get som &r involverade i utvecklingen av funktionen men det géller i minst lika hog grad de
potentiella kunderna. Det saknas funktionsframtagningsmodeller som beframjar ett kreativt
och kritiskt tdnkande och som stddjer skapandet av “optimala” kombinationer, ur miljo-
massiga och affarsmassig synpunkt, av fysisk produkt/hardvara och tjanst. | existerande
generiska modeller for produktframtagning betonas visserligen vikten av att identifiera
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kundens behov och krav men modellerna har dock ett, direkt eller indirekt, fokus pa att i
huvudsak gora det via en fysisk produkt.

Enligt Electrolux &r det exempelvis svart att fa aterforsaljare, som &ar vana sélja traditionella
vitvaror, att i stillet sélja funktioner. Aterforsiljarna & tridnade att anvénda
forsaljningsargument som inte ar tillampliga for funktionsforsaljning. Saval kund som
aterforsaljare lagger traditionellt mycket stor vikt vid inkOpspriset. Detta blir irrelevant vid
funktionsforsaljning dar i stallet exempelvis kostnad per utford funktion eller per ar samt
vérdet av kompletterande tjanster blir centrala. Det blir praktiska problem att vardera ett
funktionserbjudande gentemot ett traditionellt produkterbjudande. Ett alternativ for att
overbrygga svarigheterna for aterforsaljarna att hantera funktionserbjudandet &r att bygga upp
parallella forsaljnings-, distributions- och servicekanaler. Problemet blir dd att man borjar
konkurrera med existerande aterforséljare vilket kan leda till motatgérder fran dessa.

Ett annat hinder &r det 6kade risktagandet. Funktionsforsaljning innebar betydande majlighe-
ter till vardeforadling och tillvaxt, men medfor samtidigt nya risker. Om man atar sig att
garantera en viss funktion till preciserad kostnad och sedan har missbedémt forutsattningarna
kan detta bli en utdragen forlustaffar. Det racker inte langre att kanna till sin egen produkt,
leverantéren maste ocksa skapa sig ingdende kompetens om aktuella kundapplikationer. For
ABB Energy Management &r det avgorande att ha tillracklig egen kompetens for att bedéma
den faktiska energiatgangen i olika delprocesser for att sedan kunna gora realistiska prognoser
pa besparingsmajligheter. Hur forandringar i energipriser skall hanteras maste ocksa regleras
i kontrakten.

Till riskerna hor den dkade kostnadsmassan nar leverantéren sjalv ager den levererade utrust-
ningen, och det vidgade processansvaret med risken att leverantéren kan fa sta for bade
direkta och indirekta kostnader vid ett haveri. For att utveckla en livskraftig funktionsfor-
saljning maste leverantoren bygga upp nya kompetenser, nya satt att sélja och nya incitament
for saljkaren, och nya satt att beddma och hantera risker. Som Alfal-Laval understryker
handlar det speciellt for service och reservdelsforsaljning om ett paradigmskifte. Idag ger en
maskin i drift kunden intakter, medan maskinen i "stillestand” ger Alfa-Laval, och ev andra
service-leverantorer, intdkter. Med funktionsforsaljning kommer i morgon en maskin i drift ge
bade kunden och Alfa-Laval intakter, medan maskinen i stillestand” ger Alfa-Laval
kostnader.

For att klara utvidgade funktionsataganden racker det inte med att leverantéren skaffar sig nya
kompetenser, och 6vervinner interna hinder. Om funktionsforsaljning skall bli ett langsiktigt
framgangsrikt koncept kravs ocksa forandringar i relationerna till kund och anvéndare, till
entreprendrer och teknikkonsulter, dvs det kravs forandringar i det mer omfattande foretags-
nétverket eller innovationssystemet”. Foréandringar och 0ppenhet hos kunden for att prova
nya lésningar ar naturligtvis av sarskild vikt. For Flygt ar det t ex ett stort problem att de
kommuntjansteman som upphandlar utrustning for VA-verken ar sa fokuserade pa lagsta
inkopskostnad. Sker ingen forandring hdr ar det inte mojligt att i Sverige tillampa de
funktionsforsaljningskontrakt som foretaget utvecklat pa den brittiska marknaden. For ABB
Energy Management &r det viktigt att deras erbjudanden inte uppfattas som ett hot av de
enheter hos kunden som tidigare haft hand om byggnadsdriften och som riskerar att hamna i
dalig dager om ABB efter Gvertagande av ansvaret snabbt kan redovisa forbattringar. For att
det skall fungera maste funktionsférsaljningen hanteras pa ratt niva i organisationen.
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| andra fall kan komponentleverantérer som integrerar framat pa basis av nya intelligenta
utrustningar behdva utveckla allianser med de teknikkonsulter som tidigare haft system-
integrationsansvar och direktkontakt med kunden. Funktionsforséljning kan saldes ha bety-
dande paverkan pa konfigureringen av foretagens relationer och natverk.

5. Aktdrer i innovationssystem for funktionsforséaljning
Utifran analysen ovan kan ett antal olika grupper av aktérer urskiljas, sasom:

+ Utrustnings- och produkttillverkare som utifran affarsmassiga intressen stravar fran
produkt- till mer eller mindre avancerad tjanste- och funktionsférsaljning

+ Teknikkonsulter som arbetar med t ex projektering inom industri och infrastruktur och
historiskt har utvecklat kompetens inom projektledning och integration av system och
processutrustningar

+ Kunder inom industri och infrastruktur som inte enbart &r intresserade av att bestélla
funktionsataganden, utan ocksa att tillsammans med leverantorer och eventuellt konsulter vara
med och utveckla avancerade koncept. Innovationsforskningen pekar pa betydelsen av
avancerade anvandare, och detta galler givetvis ocksa pa omradet funktionsforsaljning.

+ Kunder i form av konsumenter med svardefinierade grundbehov som ska tillfredstéllas
genom funktionsforséljning. Det handlar om att identifiera nyckelgrupper av tidigare
anvandare och forsta deras motiv och beteenden

+ Aterforsaljare samt serviceorganisationer/-foretag som kan utnyttjas for
funktionsforséljning.

+ Aterforsaljare samt serviceorganisationer/-foretag for traditionell forséljning. Dessa kan
utgora hinder eller medel for inférande av funktionsforsaljning.

+ Natverk av foretag, garna da grupperingar som sammanfor leverantérer, konsulter och
bestallare kan ocksa vara en viktig aktor i ett innovationssystem for funktionsforsaljning
under uppbyggnad.

+ Offentliga verksamheter som upphandlar tjanster och utrustningar. De foretradare som gar
i spetsen for att tillampa LCC- och LCA-synsatt har en sérskilt viktig roll.

+ Lagstiftande och andra politiska organ som via lagar, regelverk och forordningar kan
forsvara eller underlatta en funktionsorienterad offentlig upphandling.

+ Strategiska forskningsfinansiarer, framfor allt de som ar verksamma med program inom
omraden som produktutveckling och produktframtagning. Traditionellt har sadana program
haft en stark inriktning pa produktutveckling som en process dar nya funktioner realiseras i
hardvara. Flera forskningsfinansiarer har dock visat ett allt storre intresse for funktions-
forséljning som foreteelse. | sin programforklaring for forsknings-, utvecklings- och
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demonstrationsprogrammet Tillverkningsindustrins Produktframtagning skriver VINNOVA
om funktionsbaserat foretagande och lyfter dessutom upp problematiken hur produkters
konstruktion, underhall, livslangd och demonterbarhet paverkas vid funktionsférsaljning.
Stiftelsen for strategisk forskning (SSF) visar i sin Verksamhetsplan, mars 2001, stort intresse
for funktionsforsaljning. Man skriver exempelvis foljande: **Stiftelsens insatser bor inriktas
mot att skapa ett sammanhallet program som behandlar hela funktionsframtagnings-
processen. Syftet ar att skapa forutsattningar for industriell fornyelse i riktning mot
funktionsleverans och battre produktstod.”

+ Forskare och forskarnatverk ar ocksa aktorer i detta sammanhang. Hittills har intresse for
och forskning om funktionsforsaljning framst varit lokaliserat till tekniska hogskolor med
forskning inom produktutveckling framst pd LiTH och KTH samt institutioner med uttalad
miljoforskningsinriktning som HIEE i Lund. Utveckling av funktionsforséljning till konsu-
ment kraver ocksa fordjupade analyser av relevanta konsumentgruppers beteende, prefunktio-
ner och perception av vérde. Begreppet funktion kan i detta sammanhang inte reduceras till
(tekniskt definierad) nytta, utan bor vidgas med aspekter som estetik, status och prestige, och
vilka typer av erbjudanden som kan bara denna typ av funktioner och hur de vérderas i for-
hallande till personligt agande. Detta kraver att fler aktorer blir aktiva inom forsknings-
omradet, inkluderande forskare med sociologisk och marknadspsykologisk inriktning.
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6. Viktiga FoU-uppgifter

Det finns inom omradet funktionsforsaljning stort behov av demonstration och utveckling,
saval som interdisciplinar forskning. Mycket av debatten har hittills inspirerats av over-
gripande resonemang och summariskt rapporterade exempel. Nu krdvs mer av noggranna
studier av olika typer av industriella praktikfall.

1. Utveckling av modeller for beddmning av resurshushallning och resurseffektivisering i
olika typer av funktionsforsaljning. Metodik for oberoende analyser av dessa effekter behdver
utformas. Det ar har viktigt att skilja pa kortsiktiga effekter av nya systemgranser och
incitament, och de mer langsiktiga och omfattande effekter som kan uppnds om och néar
funktionsforsaljningen ocksa paverkar teknikutveckling och produktframtagning. For att
klarlagga dessa samspel mellan marknadsinnovationer och tekniska innovationer kravs
longitudinella studier, dvs studier med tidsperspektiv pa 3-5 ar eller mer.

2. Studier av olika fall av industriell funktionsforsaljning fran ett leverantorsperspektiv.
Viktiga fragor ar har nya affarsmodeller, identifiering och 6vervinnande av interna hinder,
riskhantering, uppbyggnad av nya kompetenser internt eller i natverk.

Det ar har vésentligt att identifiera och analysera olika slag av industriell funktionsforsaljning:

—  Funktionsforséljning som utvecklas fran traditionell produktforséljning, respektive
funktionsforsaljning som utvecklas fran tjansteerbjudande och som pa sikt kan fa
aterverkan pa produktegenskaper.

—  Funktionsforsaljning i olika stadier av utveckling, fran etablerade koncept med studer-
bara effekter hos kund, till funktionsforsaljning under utveckling, dar fokus ligger pa
uppbyggnad av kompetens, dvervinnande av hinder och etablerade av nya typer av
kundpartnerskap.

—  Funktionsforséljning med olika ambitionsnivaer, fran tillganglighetsforséljning” dar
det inte sker nagon direkt paverkan pa resursforbrukning under drift, till “ren”
funktionsforsaljning med preciserad prestation; i bada fallen &r kontrakts- och
incitamentsutformning av stort intresse.

3. Studier utifran ett kund- och bestallarfokus av industriell funktionsupphandling:
drivkrafter, sasom interna hinder och potentiella vinster, kundkravens paverkan pa
leverantorens utveckling. En viktig fraga ar hur funktionsupphandling paverkar
inkopsfunktionen, dess kompetens och relationer till Gvriga organisationen. Detta galler bade
privata, industriella kunder, och offentliga, t ex tekniska verk som upphandlar utrustning till
vatten- och avloppsanlaggningar.

Viktigt hér ar att studera olika marknader, inte bara den svenska. Det finns inget som séger
att initiativ till funktionsupphandling skulle komma férst i Sverige. FOr Flygts pumpar ar det
den brittiska marknaden som gatt i spetsen, for BT var det amerikanska kunder som initierade
deras Rental-verkamhet.

4. Studier och stod av industriella *funktionsforsaljnings/funktionsupphandlingsnatverk™
med leverantorer, bestallare, teknikkonsulter, m fl. Fragor &r har bl a hur erfarenheter kan
spridas och foradlas, former och metoder for utvecklingssamarbeten och utvecklingsstod.
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5. Modeller och metodiker for funktionsframtagning. De finns ett behov av funktions-
framtagningsmodeller som ar anpassade for framtagning av “optimala” kombinationer, ur
miljomassiga och affarsmassig synpunkt, av fysisk produkt/hardvara och tjanst, etc..

6. Metodik for fysisk utformning av hardvaran, den fysiska produkten, i ett
funktionsforsaljningsperspektiv. Kravet pa ekonomisk lonsamhet och miljomassiga fordelar
med funktionsforséljning medfor att hardvaran/den fysiska produkten maste kunna uppgrade-
ras och moderniseras. Olika moduler/komponenter i hardvaran kan/b6r exempelvis ges olika
livslangd. Viktiga forskningsfragor blir exempelvis:

— Utveckla lampliga produktstrukturer/systemarkitekturer som forenklar uppgradering
och modernisering av den fysiska produkten. Hur utnyttjas plattformstankande pa
bésta satt samt dela in produkten i lampliga moduler? Hur skapa fysiska och mjukva-
rumassiga granssnitt i produkten

— Hur utnyttja produktplanering med planerad modernisering/uppgradering samt carry
overs” mellan produktgenerationer

— Hur avgora optimal livslangd ur ekonomisk, teknisk och miljomassig synpunkt.

7. Studier av erfarenheter av funktionsforsaljning till konsument fran tillverkarperspektiv:

hinder och implikationer for langsiktig produktutveckling och produktanpassning.

8. Utformning av produktionssystem, rekonditionering- och atertillverkningssystem i utifran
funktionsforsaljning till konsument. En grundlaggande fraga ar vad funktionsforsaljning
staller for krav pa tillverknings-/atertillverkningssystem. For att mota kravet pa
funktionsforsaljning maste  dylika system utvecklas. Man kan anta att
tillverkning/atertillverkning kommer att ske i olika former av system, lokala och/eller
distribuerade, beroende pa kravet pa narhet till marknaden, typ av produkt etc.

9. Studier av funktionsforsaljning till konsument utifran konsumentbeteende och konsument-
preferenser: vérderingar av en produkts olika materiella och icke-materiella egenskaper,
vardering av funktion i forhallande till personligt d&gande, vardering av majlighet till teknisk
uppgradering mm. Har ar det ocksa viktigt att integrera genusperspektiv.
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FoU-uppgifter Funktionsfdrsaljning

1. Modeller for bedémning av resurshushallning och resurseffektivisering i olika
typer av funktionsférsaljning.
2. Studier av olika fall av industriell funktionsférsaljning fran ett

leverantorsperspektiv.

— Funktionsforsaljning som utvecklas fran traditionell produktforsaljning,
respektive som utvecklas fran ett tjansteerbjudande

— Funktionsforsaljning i olika stadier av utveckling,

—  Fran tillganglighetsforsaljning” till prestandaforsaljning

3. Kund- och bestallarfokus pa av industriell funktionsupphandling:

- studera olika marknader, inte bara den svenska.

5. Studier och stod av industriella ’upphandlingsnéatverk’ inkl bestallare,
teknikkonsulter. Hur sprida erfarenheter, metoder for utvecklings-
samarbeten?

5. Metodik for funktionsframtagning. Funktionsframtagningsmodeller for

”optimala” kombinationer, ur miljomassiga och affarsméssig synpunkt,

6. Metodik for fysisk utformning av hardvaran, i ett funktionsforsaljnings-
perspektiv.

+ produktstrukturer/systemarkitekturer som forenklar uppgradering.

+ produktplanering for planerad modernisering/uppgradering samt “carry overs”

Studier av erfarenheter av funktionsférsaljning till konsument

7. Tillverkarperspektiv: implikationer for langsiktig produktutveckling och
produktanpassning.

8. Utformning av produktionssystem, rekonditionering- och
atertillverkningssystem i utifran funktionsforsaljning till konsument.

9. Studier av funktionsforsaljning till konsument utifran konsumentbeteende och

konsumentpreferenser



