Byggndringen och dess leverantorer utvecklas och star infér

nya spdnnande utmaningar
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den snabba utveckling och fordndring, som
idag sker av svenskt byggande stir kanske
byggmaterialleverantorerna infor de storsta
och mest genomgripande foridndringarna.
Men stora fordndringar ger ocksd stora moj-
ligheter. Marknader internationaliseras och 6ppnas
upp i snabb takt, storre marknader uppticks, im-
portkonkurrensen for byggvaror okar. Industrialise-
rat byggande vinner mark och stiller 6kade krav pa
att leverantorerna kan tillhandahélla innovationer
och utvecklingsresurser, gedigna kunskaper, god och
jamn kvalitet, livscykelkostnadsanalyser, systemlos-
ningar, nya metoder, garantier och serviceitaganden,
funktionsitaganden under ett helhetsanvar, m.m.

Dynamiska, kreativa materialleverantorer till bygg-
och anlaggningsindustrin har stora utvecklingsmoj-
ligheter om man bara vdgar mota och ta tag i de
utmaningar som svenskt och europeiskt byggande
nu stdr infor. Vilka dr da de storsta utmaningarna
for vara leverantorer av byggprodukter?

Byggnaringen i Sverige méste bejaka okad globalise-
ring och se till att ta vara pa de mojligheter den kan
skapa for branschen genom goda nya exportmojlig-
heter. For landet i sin helhet kan en 6kad frihandel
med varor och tjdnster mycket vil innebira, ligre
konsumentpriser, okad sysselsittning och battre vil-
fard i Sverige. Redan idag exporteras fran
Sverige byggmaterial for 50 miljarder kronor
per ar. Produkterna utvecklas stindigt och
det finns manga exempel pé svenska inno-
vationer och Igsningar som nétt exportfram-
gangar pa utlindska byggmarknader.

Framtidens materialleverantorer kommer
i okad utstrackning dgna sig at fabrikstill-
verkning och alltmer kopiera och leva un-
der samma forutsdttningar som den ovriga
konkurrensutsatta fasta verkstadsindustrin.
Produkterna kommer att ha mycket kunskap
och tjansteinnehall och utéver material och
produkter vara avancerade systemlosningar,
funktioner, monteringsfiardiga moduler, pake-
terade installationer, vaggar, bjalklag, hela bad-
rum, kok och t.o.m, firdiga bostadsmoduler.

Ett utvecklat industrialiserat byggande vintas hoja
kvaliteten och samtidigt pressa de totala byggkost-
naderna genom bl.a. effektivare logistik och en ra-
tionellare och mer utvecklad byggprocess. Morgon-
dagens byggproduktion kommer i stor utstrickning
levereras som komponenter och firdiga moduler och
sattas samman och monteras pd byggarbetsplatsen.

En annan utmaning och nodvindighet for leveran-
torerna av byggmaterial och produkter ir att for
bestillarna och de slutliga kunderna forklara for-
delarna med LCC, livscykelkostnadstinkande. Idag
tillimpas tyvarr ndstan alltid enbart inkopspriset
som avgorande kriterium vid bestéllning. Sakerligen
beror detta pa, traditionellt tinkande, bristande in-
formation och kunskaper om produkternas egenska-
per och utformning, koparens avsaknad av incita-
ment eller t.o.m. pd slentrian och bristande vilja och
medvetenhet om totalkostnaderna. T.ex. far energi-
anvindning och miljoaspekter allt storre betydelse
for totalekonomin. Ofta visar det sig att ndgot dy-
rare kvalitetslosningar i laingden blir billigare genom
lagre drifts-, service- och underhéllskostnader.

En ytterligare utmaning ar att utveckla ett djupare
och mer affirs- och lonsamhetsbaserat samarbete
med Ovriga aktorer i byggprocessen, bestillare,
byggherre, projektorer, entreprenorer, installatorer,
men dven mellan olika material- och byggvarupro-
ducenter. Varfor ir inte de stora byggvaruleveranto-
rerna idag en sjdlvklar samverkanspart i partnering-
projekt? Tillverkarnas kunskaper och erfarenheter
ar en resurs, som oOvriga aktorer framover inte kom-
mer ha rad att vara utan. Exemplet i beskrivningen
av teorin bakom partnering i denna tidning av Johan
Nystrom visar tydligt pd mervirdet och behovet for
alla att inte utestanga leverantorer frin denna sam-
verkan. Jag hoppas ocksa att dagens bestillare inser
att hus och anlaggningar bestdr av kombinationer av
alla material. De borde successivt stilla nya krav pa
sina leverantorer att samarbeta och utveckla “nista
generations” byggprodukt, vigg, systemlosning och
funktion.

Vaga satsa! Mangfald efterfragas.
Da iar halften vunnet!
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