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Forord

Detta ar ett examensarbete pa 15 hogskolepoang inom Industriell Ekonomi pa Hogskolan i
Boras. Arbetet har utforts pa YIT Sverige AB, Goteborgs kontor.

Vi vill rikta ett stort tack till YIT Sverige AB som har givit oss mojligheten att utfora detta
examensarbete inom foretaget och var handledare Anders Sandberg samt Lars-Gustav
Larsson for valdigt vardefulla kommentarer och ledning genom arbetets gang.

Fran hogskolan i Boras vill vi tacka var handledare Jan Isberg som inte bara varit ett

"bollplank” for oss genom hela var utbildning utan dven gav oss vardefull radgivning under
examensarbetets gang.

Sadik Ameti Magnus Sandberg Kristian Fazakas



Abstract

This essay was performed by Sadik Ameti, Magnus Sandberg and Kristian Fazakas at the
Scholl of Engineering at the University of Boras, in a assignment from YIT Sverige AB.

The westswedish market for climate services is characterized by very hard competition from
both new offensive companies as well as old more established copmpanies. That is why YIT
wants to establish a competetive analysis for the westswedish market. The competitor analysis
shall give a insight to who the competitors are and how they work on the market, the
difference between companies and how YIT should answer to the competitors.

The purpose of this essay is to examine and to survey who YIT:s competitors are. The weight
of the assessment is on the companies finaciel position between the years 2005 to 2007. the
reason why this analysis is focused on the years of 2005 to 2007 is mostly because these were
years of economic upswing. This makes it easier to form a understanding of how the
competitors act in times of economic upswing and no disturbance from the outside world.
Apart from their economic position the assessment of the companies is also found on other
factors such as their strategy, overall goals, vision, business concept, future prospects etc.
We also carry out a company analysis of YIT which aim is to develop and adjust the
company. To answer the thesis main questions we have done a fundemental analysis that
contains the competitor analysis itself which flows into a mapping of the competitors,
combined with a company analysis, external analysis, accounts analysis and Michael Porters
SWOT-analysis.

The conclusion we draw in this essay is that YIT has four major competitors in this market
who they should have their eyes on, furthermore we give YIT various advices they can use to
iprove their own organisation.

Key Words: Competitor analysis, ventilation, climate services



Sammanfattning

Detta examensarbete har utforts av Sadik Ameti, Magnus Sandberg och Kristian Fazakas pa
Institutionen for Ingenjorshdgskolan pa Hogskolan i Boras, pa uppdrag av YIT Sverige AB.

Den vastsvenska klimattjanstsmarknaden praglas av en valdigt hard konkurrens bade fran nya
offensiva foretag samt gamla mer etablerade foretag. Darfor vill YIT upprétta en
konkurrensanalys for den vastsvenska marknaden. Konkurrentanalysen skall ge insikt i vilka
det &r som &r konkurrenter och hur de arbetar pa marknaden, skillnaden mellan féretagen samt
hur konkurrensen skall bemétas av YIT.

Syftet med detta examensarbete &r att undersoka och kartlégga vilka som &r YIT:s
konkurrenter. Tyngden ligger pa bedémningen av foretagens finansiella stallning mellan aren
2005 till och med 2007. Anledningen till att analysen fokuserar pa aren 2005 till 2007 &r
bland annat for att dessa ar var hogkonjunkturar, vilket gor att man kan bilda sig en
uppfattning av hur konkurrenterna agerar nér det ar bra ekonomiska tider och darmed inga
storningsmoment fran omvarlden. Férutom den ekonomiska stallningen &r beddmningen av
foretagen dven grundad pa andra faktorer sdsom konkurrenternas strategi, évergripande mal,
vision, afféarsidé, framtidsutsikter mm. Vi genomfor dven en foretagsanalys av YIT som syftar
till att utveckla och anpassa foretaget. For att besvara uppsatsens fragestallning har vi utgatt
fran en fundamental analys som bland annat innehaller sjalva konkurrentanalysen som
mynnar ut i en kartldggning av konkurrenterna, kombinerat med en foretagsanalys,
omvérldsanalys, rakenskapsanalys och Michael Porters SWOT-analys.

I Uppsatsen kommer vi fram till att det finns fyra stérre konkurrenter som YIT skall halla
ogonen pa samt diverse forbattringar Y1T kan gora i sin organisation.

Nyckelord: Konkurrentanalys, ventilation, klimattjanster
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1. Inledning

| detta kapitel ges en inledning och bakgrundsbild till arbetets &mne. Déarefter beskrivs
problemomradet och de fragestallningar som arbetet grundar sig pa. Vidare beskrivs arbetets
syfte och avgransningar.

1.1 Problembeskrivning

| dagens samhalle forandras forutsattningarna for foretags verksamheter i allt snabbare takt.
For att foretagen inte bara blint skall anpassa sig till de férandrade villkoren, och pa sa satt
inte kunna paverka sin egen framtid, kravs det att man har stor kunskap om den egna
organisationen, konkurrenterna och omvérlden.

Den teknologiska utvecklingen de senaste aren har gjort att man har stor tillgang till gratis och
lattillganglig information vilket nufortiden gor det mojligt for sma foretag att bedriva en
avancerad bransch- och konkurrensanalys. Trots vetskapen om detta fenomen &r det alltfor
manga foretag som inte har ett tillrackligt, eller organiserad informationssamling och analys. |
de flesta fall beror detta pa brist pa kunnande, ovilja eller oférmaga att forsta dess viktiga
betydelse. Men i andra fall ligger problemet i ett allt for stort sjalvfortroende i de egna
produkternas och foretagets “storhet”. Stora, dominerande och marknadsledande foretag
tenderar allt for ofta till att betrakta konkurrensen som splittrad, svag och ofarlig. Detta har
historiskt visat sig vara farligt da konkurrenterna i lugn o ro kan bygga upp sin styrka och
ostort soka positioner infor kommande attack.

Faktum é&r att i de allra flesta fall sticker aktorer i marknaden ut, medvetet eller inte, och darpa
en mangd signaler pa vad de tycker, tanker eller kommer att géra. En valdigt viktig del i att
kunna analysera marknaden bestar av att ldra sig se, identifiera, analysera och tolka dessa
signaler. Den mer och mer globala konkurrensen i samband med den allt snabbare
teknologiska utvecklingen och dagens snabbare spridning av konjunkturcykeln har gjort
behovet av en béttre fungerande och fullstandig konkurrentinformation oerhort viktig.

1.2 Problemformulering

Efter att bakgrunden till problemet har analyserats, har vi valt att arbeta efter foljande
hypotes:

YIT AB dr en organisation som idag inte riktigt styr sin verksamhet enligt de faktorer som
skapar forutsattningar for langsiktig ekonomisk tillvaxt samt lonsamhet.

1.3 Syfte

Konkurrensen inom klimattjanster for byggsektorn har 6kat markant i VVastsverige den senaste
tiden. Uppsatsen syftar till att ur YIT AB:s perspektiv kartldgga och analysera ett antal viktiga
konkurrenter och identifiera risker genom att granska och vardera arsredovisningar samt
annan extern och intern information. All relevant information som kan tankas skapa varde for
YIT i framtiden.



1.4 Avgransningar

En rad avgransningar gjordes i samrad med uppdragsgivaren YIT Sverige AB. Bland annat att
konkurrensanalysen enbart omfattar den Vastsvenska marknaden och i nagot undantagsfall
hela svenska marknaden. Analysen omfattar konkurrenter inom klimattjanster, och da framst
ventilation. Uppsatsen har fokuserats pa 14 utvalda foretag som analyserats framst baserat pa
information fran arsredovisningar av de konkurrerande foretagen mellan aren 2005 till 2007.



2. Foretagspresentation

| detta kapitel far lasaren en presentation av YIT:s historia, organisation, affarsidé, mal och
varderingar. Har far man en grund att sta pa nar jamférelser med konkurrenter gors i senare
del av uppsatsen.

21 OmYIT
YIT Sverige AB bygger, utvecklar och bibehaller en god livsmiljo for manniskan.

De erbjuder I6sningar inom fastighetstekniska system, byggnation och industritjénster. Deras
huvudmarknader &r Sverige, Finland, Norge, Danmark, Ryssland, Lettland, Litauen och
Estland. YIT har runt 24 000 medarbetare i atta lander.

Pa grund av det svara klimatet i norra Europa sa stalls det valdigt stora krav pa
konstruktionerna i vart samhalle. Alla manniskor forvantar sig att alltid att deras inne miljo
skall vara funktionell, behaglig och alltid fungera pa sommaren sasom pa vintern.

Detta skapar i sin tur stora kvar och hoga forvantningar. Det &r just detta som YIT arbetar
med. YIT &r ett tjansteforetag som har fokus pa att bygga och utveckla tekniska miljéer

(www.yit.se A).
2.2 Affarsidé, Mal och Véarderingar (www.yit.se B)
2.2.1 Affarsidé

YIT:s afféarsidé ar att hjalpa sina kunder med att gora Iénsamma investeringar och att dessa
investeringar skall behalla sitt varde pa langsikt.

2.2.2 Mal

YIT:s mal &r att skapa, utveckla och bibehalla en god livsmiljo for manniskan samtidigt som
dem skall utmana framtiden tillsammans med deras kunder

2.2.3 Varderingar

Yit:s fyra grundpelare:

De baésta tjénsterna Basta prestationer

« Man kan lita pa var kvalitet ~ « Entreprenorskapet ar var

o Vi skapar de ratta styrka
kundl6sningarna o God I6nsamhet tryggar var
« Vi efterstravar bestaende framtid
kundrelationer « Vi tar vart samhallsansvar
Standigt larande Fungerande samarbete
o HOog yrkesskicklighet och « Vart lagspel fungerar och
projektledning vi respekterar vara partners

o Kompetensutveckling inom « Oppenhet och arlighet

3



YIT skapar fortroende
o Vi skapar en god livsmiljo « Varje medarbetare inom
YIT &r viktig

2.3 Historia

YIT bildades i bérjan pa 1900-talet, 1901 for att vara mer exakt. Men pa den har tiden
aterfanns foretaget under namnet allmanna ingenjorsbyran som har sina rétter i Stockholm.

1912 dppnades ett kontor i Helsingfors som senare blev huvudkontoret for YIT. Namnet YIT
kommer just harifran for nar man flyttade verksamheten till Helsingfors Gversattes dven
namnet till Yleinen Insiniodri Tomisto (allméanna ingenjorsbyran) som sedan blev forkortat
till YIT. 1926 tog Ragnar Kreuger foretaget under sina vingar. Det forsta han gjorde var att
designa ett vattenrenings system for en stad gratis, bara for att fa kontraktet. Under en
jaktutflykt i Norge kom han pa idén att anvanda traror for industriellvattenforsérjning.
Upptackten gjorde att han kunde finansiera hela projektet utan att ga med allt for stor forlust

(www.yit.se C).

| borjan av 2000-talet blev YIT intresserade av att flytta tillbaka och borja ta andelar pa den
svenska marknaden. Detta gjordes genom att YIT kopte upp Calor AB 2001, men Calor
visade sig ga lite trogt till att borja.

2003 fick YIT en mojlighet de inte kunde missa. ABB koncernen hade fatt sig ett rejalt
bakslag pga. av att det hade visat sig att ett av deras nykopta dotterbolag hade anvént sig av
aspest i byggmaterialen sa foretaget blev stamt pa flera miljarder. Detta resulterade i sin tur att
ABB var tvungen att sélja delar av koncernen, vilket gav YIT ett utmarkt l&ge att inte bara bli
av med en konkurrent utan &ven starka upp sin egen stéallning pa den svenska markanden. Sa
YIT kopte det davarande ABB Building system (som dven hade verksamhet i andra lander
som Finland, Norge, Danmark, Baltikum och Ryssland.)

Nu hade YIT stora delar av den svenska marknaden och besl6t sig for att sla ihop
dotterbolagen till sjalva YIT. Alltsa 1 oktober 2004 slogs YIT Building system AB och YIT
Calor AB ihop till YIT Sverige AB (www.yit.se C).



2.4 Organisation

YIT Sverige AB bestar av 4 olika delar Elsystem, Rorsystem, Klimatsystem och Facilities
Management (Service avdelningen). Dessa olika delar av foretaget ar sjalvgaende och tar
hand om sig sjalva i stort satt. Over dessa finns en ledning som tar hand om sjalva foretaget
(ww.yit.se D).

YIT Sverige AB

Organisation

VD
Leif Gustafsson
vVD: Anders Gardstrom [ Ekonomi: Adam Wickbom
Personal: Jocke Carlsson Farsaljning: Bjorn Medin
Division Division Division Division
Elsystem Rorsystem Klimatsystem Facilities Management
Jorgen Mattsson Fredrik Sederholm Lars Hakansson, tf Klas Johansson

Together we can do it. YIT

1 Féiretags presentation 2008-04-08 YIT Sveriga AR

Figur 2.1: Bilden beskriver YIT Sverige AB organisations struktur
(Kalla: http://www.yit.se/Y 1T/omYIT/organisation)




3. Metod

Efter att i inledningen beskrivit amnesomradet for uppsatsen kommer det i detta kapitel att
redogoras for hur vi har gatt till vaga for att l6sa detta uppdrag. Dessutom beskrivs valet av
undersokningsmetod och vilken typ av data som anvands.

3.1 Undersokningens syfte

Analys av konkurrerande féretag maste ske efter viss given efterfragan och branschstruktur.
Problematiken med detta &r att veta vilka foretag som &r konkurrenter och i vilken grad de &r
det.

Kundperspektivet ar vad man skall utga fran. Vilka producenter och leverantérer som
erbjuder en liknande I6sning pa en kunds problem kan vara valdigt diffust. Identiska
I6sningar &r valdig svart att hitta. | verkligheten handlar det om att hitta fullgoda erbjudanden
och erséttningar till kundens behov (Tutor2u. 2009).

Det generella syftet med konkurrentanalysen &r att den skall besvara ett antal fragor:

e Vilka ar vara konkurrenter, vilka ar de narmaste och farligaste?

e Hur val star sig deras l6sningar, dvs. produkter, tjanster och erbjudanden mot
vara?

e Vad ar malen for vara konkurrenter och deras olika produkter?
e Vilka strategier driver de for att uppna sina mal?
e Vad har de olika foretagen for styrkor och svagheter?

Aven om det &r valdigt viktigt att bevaka konkurrenterna, skall man inte lagga for stor vikt pa
detta. Det viktigaste ar trotsallt att bibehalla konsumentfokusen. For stor koncentration pa
konkurrenterna kan innebéara att man avviker fran kundfokuseringen som ar karnan i
verksamheten. For att uppna en ledande strategi skall man se forandringar pa marknaden och
hos kunder fére sina konkurrenter och pa sa satt skapa ett strategiskt forsprang (Tutor2u.
2009).

3.2 Kvantitativ respektive kvalitativ metod

Det finns olika sétt att samla information. For att skriva en uppsats kan man samla in
information genom kvantitativ eller kvantitativ metod eller bada. Kvantitativ information
avser harda data, t.ex. arsredovisningar, bokslut, ekonomiska nyckeltal m.m.

Kvalitativ information avser mjuk data sasom intervjuer och liknande (Eriksson&Paul. 2006,
kap 4).

Vi kommer till storsta delen i var uppsats att anvanda oss av kvantitativ information. Sadan
information som vi kommer att fa ut fran diverse bokslut och arsredovisningar. Av detta har
vi tagit fram viktiga nyckeltal som vi sedan analyserar.



Den kvalitativa information vi kommer att anvanda oss av ar bland annat intervjuer med
YIT:s ekonomiansvariga och andra nyckelfigurer i organisationen.

3.3 Tillvagagangssatt

Man brukar saga att det finns tva olika satt att ga till vaga nar man skriver en uppsats. Man
kan antingen gora en sa kallad fallstudie, vilket innebar att man i en rapport undersoker ett
fatal objekt i en mangd olika avseenden. Den andra metoden ar av mer jamférande karaktar
och kallas statisk metod. Denna metod innebér att man studerar fa aspekter men i manga fall
(Eriksson&Paul. 2006, kap 5).

I denna uppsats kommer vi att anvanda oss av bagge metoderna. Nar man gor en
konkurrensanalys sa analyserar man konkurrenter i manga olika avseenden samtidigt som
man studerar fa aspekter i manga fall. For att sedan gora en korrekt jamférelse med YIT
kommer vi studera YIT pa djupet ur manga olika perspektiv.

3.4 Datainsamling

Nar man skriver en uppsats pa det har sattet finns det véldigt manga olika typer av data som
skall samlas in. Man brukar dela upp dessa i primar- och sekundérdata.

Primardata ar sadan information som man samlar in sjalv, i detta arbete omfattar det
intervjuer och framtagning av nyckeltal.

Sekundéardata ar data som redan ar insamlat av nagon annan. | denna uppsats innebar det
arsredovisningar, artiklar, information via Internet osv. Vi har dven sokt och samlat in lamplig
litteratur i form av bocker och annan litteratur.



4. Teori

| detta kapitel presenteras den teori som uppsatsen och den empiriska undersékningen bygger
pa. Har beskrivs konkurrentanalysens betydelse och hur man skall ga till vaga for att
anvanda den.

4.1 Konkurrentanalysen som verktyg

Konkurrentanalysen handlar om att forsta och att férutspa vad ens konkurrenter tanker gora
for framtida strategiska val. Konkurrenterna skall sedan identifieras och rangordnas efter
prioritet (Porter 2004).

Om konkurrenterna beter sig som vantat sa vet man vart man har dem. Detta enformiga
beteende gor det latt att forsta deras svagheter och styrkor, pa sa satt forsta varfor de valjer
vissa strategier. Detta gor det mojligt att forutspa hur olika aktorer kommer att agera nar
forhallanden i branscher och marknader forandras (Frankelius 2001).

Om konkurrenterna plotsligt andrar strategier utan var forstaelse blir det genast mer
komplicerat. Da kan man fraga sig om de har missuppfattat en situation eller utveckling pa
marknaden eller ar det vi som har missat ndgot. Ar fallet det tidigare s& kan vi utnyttja deras
misstag men om fallet ar det senare sa kan det vara vi som slas ut av konkurrenterna.

De olika aktorerna i branschen kommer i viss utstrackning att forsoka délja sina kanslor
medan de i andra fall mer eller mindre kommer att signalera ut vad de anser och vad som
kommer att ske i framtiden. Har maste vi kunna se skillnader pa rena bluffar och andra noga
dvervagda hot. Det ar har en konkurrentanalys hjalper oss att tydliggora vad dessa signaler
kommer att innebéra for oss (Frankelius 2001).

4.2 Modell for konkurrentanalys

Michael Porter (2004) menade att nar man val identifierat och definierat konkurrenterna
maste dessa analyseras allt djupare. Hur tanker de och vart star de? Vilka &r deras starka och
svaga sidor? Hur pass 6ppna, aggressiva och kansliga ar de for andra aktorer pa marknaden?

For att man skall fa en battre forstaelse av konkurrenterna och deras satt att agera, kravs att
man kryper under skinnet pa dem och tar en titt pa deras drivkrafter och tankande. Det viktiga
med detta &r att ju battre vi forstar hur de tanker, desto battre kommer vi kunna lasa deras
signaler och eventuella aktioner. Forstar man dessa bakomliggande faktorer, sa har man goda
forutsattningar for att gora prognoser 6ver hur dessa konkurrerande foretag kommer att agera
i framtiden och hur de kan komma att reagera pa forandringar i marknaden, branschen eller
omvérlden samt utspel fran YIT eller andra konkurrenters sida (Porter 1980:a).

4.2.1 Analysens komponenter

Om man skall bygga upp ett schema for en konkurrentanalys finns det fyra viktiga
komponenter att ta med:



Konkurrerande foretags:
e Forestéallningar
e Framtida mal
e Aktuella strategier
e Mojligheter

Lyckas man skapa sig en god forstaelse for dessa ger det en bra grund for att kunna forutspa
konkurrenters framtida strategier. Utifran dessa fyra komponenter kan man éven beddéma hur
nojda konkurrenterna ar med sin situation pa marknaden. Skulle de bedéma att deras position,
vinster och marknadsandelar, kunde ha varit annorlunda vet man att de med stor sannolikhet
kommer att andra strategier och fokus. Vidare visar analysen dven pa vilka omraden
konkurrenterna ar kansliga och darmed hur starkt de kan forsvara sina omraden (Porter
1980:a).

Dessa faktorer ar givetvis valdigt svara att observera och som sagt tidigare skall inte all kraft
laggas pa att halla koll pa konkurrenterna. Men de kan ge en mycket bra bild av vad det ar for
krafter som ligger bakom konkurrenternas handlande och agerande och ge foretaget ett fint
strategiskt forsprang.

Alktuell Strategi Méijligheter

Konkurrentens reakti cn-gprof'ﬂ.

Ar konkurrenten. ..
- N&jd med sin nuvarande position?
- Séarbarhet eller kinsliga pd ndgot omrade
- Blind f&r vissa realiteter?
-  Stark offensiv?

-  Stark defensiv?

Anpassningar

Troliga strategifarindringar och
utspel

Wedergillning och reaktioner

Figur 4.1: Figuren illustrerar modellen for en konkurrensanalys
(Kalla: Egen figur)



4.3 Strategisk planering

Strategisk planering, det vill saga formuleringen och genomférandet av affarsidé, mal
strategier och handlingsplaner for hela eller delar av foretaget. | manga foretag talar man om
affarsplanering i stéllet for strategisk planering (Skarvad&Olsson 2005).

Foretagets strategi ar en vasentlig utgangspunkt for och del av ett foretags ekonomistyrning.
Mal och strategier dversatts i verksamhetsplaner och konkreta handlingsplaner vars
ekonomiska konsekvenser beréknas (budgetering). Handlinsprogrammen genomfors och de
ekonomiska konsekvenserna foljs upp (budgetuppféljning) (Skarvad&Olsson 2005).

Verksamhets-
planering

Strategisk
planering

Budgetering

Budget-
uppfiljning

/7
"\

Figur 4.2: Strategi- och affarskopplad ekonomistyrning (Kélla: Skérvad&Olsson 2005)

4.3.1 Grundtankar

Behovet av strategi och strategisk planering sammanhanger med den allt snabbare
forandringstakten i foretagens omvérld — 6kade kundkrav, intensifierade konkurrens, nya
teknologier, kraftiga konjunktursvangningar, nya varderingar etc. Den strategiska planeringen
syftar till att oka foretagets medvetenhet om dessa forandringar sa att de effektivare kan
anpassa verksamhetsinriktning och arbetssatt till nya omvarldsbetingelser. Dessutom behdvs
den strategiska planeringen for att samordna utnyttjandet av fOretagets resurser.

4.3.2 Vad ér strategi?

Strategi kommer fran det grekiska ordet strategos och betyder egentligen "krigsforing i stort”.
Strategi i generell mening ar konsten att utnyttja de samlade resurserna for att na uppsatta
mal. I strikt mening galler strategi hur malen skall uppnas. Strategiarbete handlar emellertid
nastan alltid bade om att formulera mal och om hur malen skall uppnas (Porter 1996).

I det moderna storforetaget aterfinns strategier pa flera organisatoriska nivaer.
Det finns:

Koncernstrategier,
Affarsomradesstrategier,
Divisionsstrategier,
Afféarsenhetsstrategier,
Funktionsstrategier.
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Strategi handlar om samspelet mellan foretaget och dess omvérld. Det géller att dynamiskt
anpassa och utveckla organisationens mal, resurser och kompetens sa att de star i
overensstammelse med de standiga skiftande marknads- och omvarldsférutséattningarna.

| fokus star analys och forstaelse for styrkor och svagheter i foretaget (Strengths and
Weaknesses) samt mojligheter och hot i omvarlden (Opportunities and Threats). Initialerna i
de engelska begreppen bildar ordet SWOT och SWOT-analyser har blivit en i praktiken
mycket anvand teknik inom strategisk planering och en teknik som &ven vi kommer att
anvanda oss utav i denna uppsatts (Skarvad&Olsson 2005).

Tre strategiska grundfragor som nastan alltid soker sitt svar i foretagets strategiarbete ar:
Var ar vi?

Vart ska vi?

Hur tar vi oss dit?

Det galler att klargora var foretaget ar, dvs. faststalla utgangslaget (styrkor och svagheter, hot
och mojligheter mm). Det galler vidare att bestdmma vart foretaget ska, dvs. formulera den
strategiska malbilden. I den strategiska malbilden ingar oftast svar pa fragor som:

Vilka ar vara affarer?

Vilka positioner pa marknaden stravar vi efter?
Vilka kundbehov vill vi tillgodose?

Vilka kundgrupper vill vi betjana?

Vilka langsiktiga resultat vill vi uppna?

Strategi svarar alltsa i grunden pa fragan HUR? Hur skall foretaget ta sig fran nuléage till
mallage (Skarvad&Olsson 2005).
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4.3.3 Konkurrensfordelar

Aven om strategiarbete innebar ménga olika saker &r strategiarbetets kirna i manga fall att
bestamma hur foretaget ska skapa, utnyttja och uppratthalla konkurrensfordelar. Michael
Porter menar att den Iangsiktiga Ionsamheten for en affarsverksamhet ar i hog grad beroende
av dess relativa fordelar jamfort med konkurrenterna. Detta illustreras &ven i bilden nedan. |
alla branscher finns en genomsnittlig Ionsamhetsniva. Foretag med Iénsamhet 6ver
genomsnittet har konkurrensfordelar medan foretag med Iénsamhet under genomsnittet har
konkurrensnackdelar (Porter 1980:a).

Lins EII‘ﬂ—j
hetzmvd

"

Zenotnstitt-
liga linsarn-
hetsnivan

N B Z |
Konlourerande altdrer inom en bransch

Figur 4.3: Konkurrensfordelar och 1onsamhetsniva (Kélla: Porter 1980:a)

4.4 Skapa framtiden

Att konkurrera for framtiden &r en kamp om att skapa och ta for sig av uppkomna
affarsmojligheter, att "muta” sig in i den aktuella marknaden. Att skapa framtiden ar mer
utmanande &n att leka tafatt satillvida att man maste rita sin egen karta. Malet ar inte bara att
ha marknadens befintliga produkter och processer som mattstock och att plagiera dessa
metoder, utan att bilda sig en egen uppfattning om morgondagens mojligheter och hur de kan
tas till vara. Att bryta ny mark &r odndligt mycket mer berikande &n att anvanda andra som
mattstock. Man kommer inte forst till framtiden om man later ndgon annan réja vagen
(Hamel&Prahalad 1994).

Vad ar det da som far vissa foretag att anta utmaningen att forma framtiden? Hur kan somliga
foretag trots enorma resurshandikapp forma framtiden, medan andra som satsar miljarder
anda drar det kortaste straet. Varfor tycks vissa foretag kunna se bortom horisonten, medan
andra gar baklanges in i framtiden?

Vad kravs da for att na framtiden forst? Gary Hamel och C.K Prahalad (1994) utrycker det
enkelt i fyra generella saker:

e En forstaelse for hur konkurrensen kommer att se ut i framtiden.

e En utarbetad metod som gor det méjligt att finna och lara sig nagot om morgondagens
affarsmojligheter.
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e En formaga att mobilisera foretaget uppifran och ner for det som kan bli en lang
maoddosam resa mot framtiden.

e Formagan att 6vertraffa konkurrenterna och na framtiden forst utan att ta onddiga
risker.

I allt detta ligger en strategisyn som skiljer sig en hel del fran den som finns i manga foretag.
Det ar en strategisyn som tar fasta pa att foretaget maste gora sig kvitt en stor del av sitt
forflutna innan det kan finna framtiden. Denna syn betyder att det inte racker att positionera
optimalt pa de redan existerande marknaderna, utmaningen ligger i att tranga igenom
osakerhetens tocken och lara sig forutse var morgondagens marknader kommer att finnas. Det
som behdvs &r en strategisk arkitektur syftande till att bygga de kompetenser som kravs for att
na en dominerande position pa framtidens marknader (Hamel&Prahalad 1994). Den har typen
av strategi staller inte garna upp mal anpassade till de tillgangliga resurserna, utan som hellre
forsoker tanja resurserna och sporra de anstallda att na skenbart omojliga mal. Har betraktas
strategin som nagot mer an férdelning av knappa resurser pa konkurrerande satsningar,
strategin &r en strdvan att 6vervinna resursbegrénsningarna med hjélp av kreativt och
oupphorligt sokande efter ett battre resursutnyttjande. Den hér synen lagger betoningen i att
foretaget inte bara konkurrerar inom de existerande branschernas grénser, de konkurrerar dven
om att forma framtidens branscher. Betoningen ligger &ven i att kampen om positionen som
marknadsledare maste foregas av en kamp om nyckelkompetenserna, och darmed betraktas
foretaget bade som en portfolj av kompetenser och som en portfolj av verksamheter.

Vi star pa randen till en revolution lika valdig som den som frambringade det moderna
industrisamhdllet. Det kommer att ske en miljérevolution, en genetisk revolution, en
ravarurevolution, en digital revolution och framférallt en informationsrevolution. Helt nya
branscher som befinner sig i fosterstadiet, kommer snart att fodas. Manga av dessa
”megatillfallen” representerar miljarder kronor i framtida intakter. Var och en av dessa
mojligheter ar dessutom till sin natur global. Det &r osannolikt att nagot enskilt land eller
enskild region kommer att kunna beharska alla de teknologier och besitta den kompetens som
kravs for att forvekliga dessa mojligheter. Marknader kommer att upptrdda med olika
snabbhet dver hela vérlden, och ett foretag som hoppas pa att bli ledande kommer att behova
samarbeta med och léra sig ledande kunder, teknologiféretag och leverantorer pa
lokaliseringsorten. Globalt arbete kommer att bli nédvandigt om foretagen ska kunna utnyttja
branschledarens fordelar och for att gemensamma investeringar (Hamel&Prahalad 1994).

Framtiden narmar sig nu for tiden sa fort att det korta perspektivet respektive det langa
perspektivet inte langre skiljs at av nagon klar grans fem ar framat i tiden. Det korta och langa
perspektivet gar alltsa starkt in i varandra. Aven om manga av morgondagens “megatillfallen”
fortfarande ar ndrmast nyfodda, tavlar foretag 6ver hela vérlden i detta 6gonblick om
formanen att fa “vardnaden” av dem. Forbund ingas, kompetenser byggs upp och experiment
utfors pa gryende marknader, alla i férhoppningen att kapa at sig en del av morgondagens
framtida mojligheter. 1 denna kapplopning mot framtiden aterfinns bade férare och
passagerare. Passagerare kommer visserligen till framtiden, men de kommer inte att kunna
bestamma over sitt eget 6de. Deras vinster kommer i basta fall att bli mattliga. De som driver
pa branschens revolution, alltsa de foretag som har en klar och valgrundad uppfattning om
vart de vill fora branschen och formar samordna resurser inom och utom foretaget for att
komma dit forst, kommer att bli rikligt belonade.
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Salunda &r fragan om vilka foretag och lander som kommer att skapa framtiden allt annat an
akademisk. Insatserna ar hoga. Ett foretags valstand, liksom vélstandet i det land foretaget
verkar, beror till stor del pa hur dominerande det &r nar det galler att skapa morgondagens
marknader och pa dess formaga att kapa at sig en stor andel av de gemensamma intakterna
och vinsterna.

Ett misslyckande att forutse och delta i framtidens majligheter leder till ekonomisk nedgang
for bade foretag och lander. Till och med protektionismens sinnade politiker inser att ett land
som inte formar géra mycket mer &n att skydda gardagens industrier kommer att forlora sin
ekonomiska position till Iander som bidrar till att skapa morgondagens branscher. Framtiden
ar ingen extrapolering av gardagen. Nya industristrukturer kommer att ersétta gamla.
Mojligheter som vid en forsta anblick forefaller véxa fram successivt visar sig utvecklas
revolutionsartat.

Kampen om framtiden beskrivs enligt Gary Hamel och C.K Prahalad (1994) som en kamp om
mojlighetsandelar i motsats till marknadsandelar. Det handlar om att maximera den andel av
framtida mojligheter som ett foretag potentiellt kan utnyttja pa en bred "mojlighetsarena”.
Den fraga som varje foretag maste besvara lyder:

e Hur stor andel av de framtida mojligheterna kan vi rdkna med att erévra om vi
forlitar oss pa var nuvarande kompetens?

Fragan leder vidare till ett antal foljdfragor:

e Vilka nya kompetenser maste vi bygga upp och hur maste var definition av
marknaden forandras for att vi ska fa en storre andel av de framtida
mojligheterna?

Problemet ar det samma for bade foretag och lander:

e Hur ska vi locka till oss och stérka de kompetenser som &r nyckeln till framtida
mojligheter.

For att fa maximal del av framtidens vinster ar det nddvandigt att forfoga 6ver en maximal del
av de erforderliga kompetenserna. Eftersom kompetens inte ar en gudagava utan frukten av en
talmodig och ihardig foradling av foretagets intellektuella kapital, kan statsmakterna spela en
roll for att stérka den t.ex. via utbildningspolitik, riktade skattelgttnader, stimulering av
investeringar mm. Men aven foretagsledningen maste vara lika angeldgen att maximera
mojlighetsandelar som att maximera marknadsandelar. Detta kraver att man bygger upp
spjutspetskompetens pa nya omraden langt innan de framtida marknadernas exakta utseende
och struktur ar helt synlig.
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I kampen om framtiden stélls inte produkt mot produkt, bransch mot bransch eller féretag mot
foretag. Det har flera orsaker. For det forsta: Eftersom de framtida mojligheterna knappast
kommer att rymmas inom de nuvarande affarsenheternas granser maste kampen om framtiden
foras pa bolagsniva och inte av enskilda enhetschefer. For det andra: De kompetenser som
behdvs for att fa tilltrade till den nya mojlighetsarenan kan mycket val vara utspridda pa flera
affarsenheter och det ar bolagsledningen sak att samordna dem inom organisationen. For det
tredje: De investeringar och den tidsram som krévs for att bygga upp nya kompetenser ar
sannolikt for omfattande for den enskilda affarsenhetens resurser och talamod.

Det ar viktigt att toppcheferna betraktar foretaget som en kompetensportfolj, de maste fraga
sig: "Vilka mojligheter ger oss var nuvarande kompetensportfélj en unik chans att utnyttja?”
Svaret visar da vilka mojlighetsarenor som andra foretag med annan kompetens kan fa svart
att vinna tilltrade till. Vidare maste toppcheferna stalla sig den viktiga fragan: ”Hur ska vi
samordna foretagets samtliga resurser for att skapa framtiden?”

Blotta storleken, vidden och komplexiteten hos de framtida méjligheterna kanske ocksa
kraver att man studerar dem pa bolagsniva och inte fran de enskilda affarsenheternas horisont.
”Megatillfallen” lampar sig inte sérskilt vél for oorganiserat entreprendrskap. En enskild
anstéalld med lite ledig tid och kapital kan kanske uppfinna Post-It lapparna, men lar knappast
med storre framgang fora ett nytt sorts klimatsystem fran ritbordet till produktionsstadiet.

Det far inte finnas nagot sentimentalt 6nsketankande inblandat nar man konkurrerar for
framtiden. Eftersom det inte gar att géra ekonomiska kalkyler far man akta sig for att inte
investera pengar i rena vansinnesprojekt. Investeringar i bérjan kan vara ganska blygsamma,
men dven om investeringarna ar sma maste det kansloméssiga och intellektuella
engagemanget for framtiden vara ndramast hundraprocentigt.

En del branscher ar mer "strukturerade” an andra, satillvida att konkurrensreglerna ar klara,
koncepten béttre definierade, branschgrénserna stabilare, de teknologiska fordndringarna mer
forutsdgbara och kundernas behov lattare att mata exakt. Men man ser idag och i framtiden att
oforutsagbara och omvalvande forandringar kan intraffa i vilken bransch som helst.

Kampen om framtiden kan delas in i tre Overlappande stadier: Kampen om den framsyntheten
och det intellektuella ledarskapet, kampen om att férkorta utvecklingsvagarna och kampen
om marknadspositioner och marknadsandelar. Har kommer nu en kort presentation av dessa
stadier (Hamel&Prahalad 1994).

4.4.1 Kampen om den framsyntheten och det intellektuella ledarskapet.

Denna kamp handlar om att skaffa sig djupare forstaelse an konkurrenterna for trender och
trendbrott (teknologiska, demografiska, juridiska mm) som kan utnyttjas for att andra
branschens grénser och skapa nya marknader. Den h&r kampen handlar om att forutse
storleken och formen hos morgondagens mojligheter. Den handlar om att tanka ut helt nya
sorters kundférmaner och att utveckla radikalt annorlunda sétt att erbjuda de kundformaner
som redan existerar. Det handlar kort och gott om att tanka sig framtiden.
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4.4.2 Kampen om att forkorta utvecklingsvagarna.

Mellan slaget intellektuellt ledarskap och slaget om marknadsandelar utkdmpas oftast en
kamp om att paverka inriktningen av branschens utveckling. Det kan ga manga ar fran det att
man skissar upp en radikalt ny framtid for branschen tills det uppkommer en verklig och
betydande marknad. Drommar forvekligas inte dver en natt, och vdgen mellan dagens
verklighet och morgondagens majligheter ar ofta Iang och médosam.

4.4.3 Kampen om marknadsposition och marknadsandelar.

Vid denna tidpunkt har striden mellan alternativa teknologier, rivaliserande produkt- och
servicekoncept och olika distributionskanaler mer eller mindre avgjorts. Striden gar nu dver
till att gélla marknadsandelar och marknadspositioner och bedrivs med ganska valdefinierade
konkurrensmedel som vérde, kostnad, pris och service. Innovationskraften koncentreras pa
uppbyggnad av produktsortimentet, forbattrad effektivitet och vanligtvis de marginella
effekter som uppnas genom differentiering av varor och tjanster.
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5. Kartlaggning av konkurrenter

I detta kapitel redovisas 14 olika konkurrenter som har blivit kartlagda och analyserade.
Analysen innehaller en foretagsbeskrivning, finansiella nyckeltal och en del som talar om
vilket hot konkurrenten utgér mot YIT pa marknaden.

I den har kartlaggningen av konkurrenterna for YIT har tyngden legat pa bedomningen av
foretagens finansiella stallning mellan aren 2005 till och med 2007. Anledningen till att
analysen fokuserar pa aren 2005 till 2007 ar bland annat for att dessa ar var hogkonjunkturar,
vilket gor att man kan bilda sig en uppfattning av hur konkurrenterna agerar nar det &r bra
ekonomiska tider och darmed inga storningsmoment fran omvarlden. Férutom den
ekonomiska stallningen ar bedémningen av foretagen aven grundad pa andra faktorer sasom
konkurrenternas strategi, 6vergripande mal, vision, affarsidé, framtidsutsikter mm. i den man
sadan information har varit tillganglig.

Man ska aldrig rakna bort en konkurrent pa grund av storleken pa foretagets organisation eller
pa dess omsattning. Aven mindre foretag kan indirekt spela en stor roll i marknaden bade
kort- och langsiktigt. Detta har ocksa betonats i denna kartlaggning, men fokus har trots allt
legat pa de storre huvudkonkurrenterna.

| kartlaggningen ingar 14 utvalda foretag som har analyserats enskilt. Kartlaggningen ser ut
pa foljande vis: en kort presentation av foretaget foljs av foretagets finansiella nyckeltal
mellan aren 2005 till 2007 och sist men inte minst har en bedémning gjorts om vilket hot
foretaget utgor mot YIT pa marknaden. Bedémningen av konkurrenternas hot mot YIT
grundar sig framst pa de finansiella nyckeltalen som ar framtagna genom arsredovisningarna
for alla 14 foretag. Alla nyckeltal &r viktiga for att bedéma ett foretags finansiella stallning,
men i den har kartlaggningen ligger tyngden framst pa foretagens omsattning totalt, antal
anstéllda och darmed omsattning per anstalld, rorelseresultat, rérelsemarginal och soliditeten.
Sedan gors en samlad bedoémning av vardena for de tre aren for att kunna sammanstalla
eventuella trender. Darefter dras slutsatser om konkurrenterna utgor nagot hot mot YIT.
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5.1 BraVent & Styr AB
Foretagsbeskrivning

Bra Vent & Styr AB ar ett Goteborgs baserat aktiebolag. Man ser sig sjalv som en teknisk
konsult byra inom energi-, milj6- och VVS-teknik och erbjuder tjanster som injustering,
konsultation, luftmétning, projektering, ventilationsservice. Foretaget har idag fyra anstallda
och registrerades den 2 januari 2001 som ett privat aktiebolag.

Man bérjade med en blygsam omsattning och sags darfor inte som ett hot, men de senaste

aren har omsattningen pekat spikrakt uppat och foretaget maste iakttas narmare for att se vad
de har gjort de senaste aren som ar sa positivt (Internet 1).

Tabell 5.1: Finansiella nyckeltal for Bra Vent & Styr AB

Nyckeltal for ar (KSEK) 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 9802 5424 2534
Intakter 9073 7 317 3750
Rorelseresultat 769 32 -760
ROE % 8,5% 0,4% -20,3
Eget Kapital 589 60 77
Obeskattade reserver 255 0 0
Total balansomslutning 5025 7 310 3218
Soliditet % 15,3% 0,8% 2,4%
Rorelse marginal % 7,8% 0,6% -30,0%
Kassalikviditet % 49% 49,6% 44.2%
Antal anstallda 2 2 2
Omséttning per anstélld 4901 2721 1267

18



Hot mot YIT

Man skall inte lata sig luras av att Bra Vent & Styr ser ut att vara ett litet bolag. Vi kan vid
analys av nyckeltalen se att man har en valdigt kraftigt uppatgaende trend vad det galler alla
viktigare finansiella nyckeltal. Fran 2005 fram till 2007 har Bra Vent & Styr haft en stabil
okning av sin omsattning, i samband med detta har &ven intakterna tkat vilket har gjort att
foretaget 2007 har fatt en relativt god rorelsemarginal pa 7,8 % vilket gor att de har goda
forutsattningar i den pagaende lagkonjunkturen.

Eftersom Bra Vent & Styr &r ett litet foretag med enbart 2 anstéllda som driver foretaget
lyckas man halla ner de administrativa kostnaderna kraftigt jamfort med YIT och andra storre
bolag. Foretaget ar valdigt effektivt da man hyr in personal vid storre projekt och slipper pa sa
satt stora personalkostnader. Bolaget har inte behovt skjuta in nagra storre medel till det egna
kapitalet utan har klarat sig bra med den bedrivna verksamheten.

5.2 Cove AB
Foretagsbeskrivning

Cove dr privatagt och startades 1982 av Johnny Bergman tillsammans med en kollega, och
bégge hade sin bakgrund och utbildning inom ventilationsbranschen, via tillverkning och
entreprenadsidan. Foretaget ags idag till 100 % av Johnny Bergman som driver bolaget
tillsammans med en anstélld. Uppdragen har varierat mellan fardiga konsulthandlingar och
objekt dar de sjalva har svarat for all projektering, samt fran enklare till avancerade
anléggningar.

Cove har utfort sina tjanster bade i Sverige och utomlands. Omsattning uppgar till cirka 22-25
miljoner kronor per ar. Nyligen har de flyttat till Hisings Backa dar de har nya kontor och
lager.

Cove i Goteborg arbetar som entreprendr inom ventilation, komfortkyla och styrregler. Deras
specialitet &r som totalentreprendrer inom ventilation/\VVS. Man utfor service och underhall
av ventilationsanlédggningar, kylinstallation av komfortkyla, forsaljning av
ventilationsmaterial samt montage och injustering.

Cove vénder sig till byggbolag, fastighetségare, verkstadsforetag samt kommuner och
landsting i hela Sverige. Nagra av foretagets kunder har velat att man utfor objekt for de bade
i Sverige och utomland, vilket man har gjort.

Cove AB ér ett till "utsidan” litet foretag som inte ses som ett hot. Men det &r har stérre bolag
som YIT skall ta hansyn till Cove:s mycket uppseendevackande ekonomiska utveckling under
de senaste aren (Internet 2).
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Tabell 5.2: Finansiella nyckeltal for Cove AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 30862 | 24744 17 447
Intdkter 43138 | 23358 22 358
Rorelseresultat 178 251 158
ROE % 0,4% 1,1% 0,7%
Eget Kapital 554 517 408
Obeskattade reserver 0 0 0
Total balansomslutning 9 807 4526 6 184
Soliditet % 5,6% 11,4% 6,6%
Rorelse marginal % 0,6% 1,0% 0,9%
Kassalikviditet % 100,3% | 87,2% 101,4%
Antal anstallda 3 2 2
Omséttning per anstélld 10287 |12 372 8724

Hot mot YIT

Cove AB ér ett litet bolag med 3 anstéllda 2007 som driver foretaget. Med tanke pa att de har
sa fa anstallda har foretaget en relativt stor omséattning. Det har foretaget redovisar valdigt
vaxlande siffror fran ar till ar. Viktiga nyckeltal sdsom soliditet ligger valdigt l1agt vilket syftar
till att bedoma den langsiktiga betalningsformagan och foretagets motstandskraft mot
forluster. Rorelsemarginalen har inte forandrats namnvart under de tre aren och 2007 ligger
den pa 0,6 % som &r en vaéldigt |1ag siffra att ta med sig in i dessa tider av finansiell kris.

Analyserar man nyckeltalen nd&rmare ser man att Cove AB har stor potential att bli ett
ekonomiskt stabilare foretag. Bolaget har goda likviditetsmatt och hog intékt per anstalld men
administrationen av bolaget misskots vilket gor att man redovisar sémre siffror. Cove AB
utgor inget storre hot mot YIT mycket pa grund av att bolaget enligt oss misskéter sin

ekonomi.
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5.3 Cero Platslageri AB
Foretagsbeskrivning

Cero Platslageri AB ar ett relativt gammalt foretag med 25 anstallda som har funnits pa
marknaden sedan 1969. Man utfor entreprenadtjanster som riktar sig framst mot
klimatanlaggningar sdsom ventilationsanlaggningar och rengéring av ventilationskanaler, men
man utfor dven platslagerier av ventilation och luftbehandlingar (Internet 3).

Tabell 5.3: Finansiella nyckeltal fér Cero AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 52 089 46 809 34618
Intékter 52 526 47071 35615
Rorelseresultat 1271 484 643
ROE % 2,4% 1,0% 1,8%
Eget Kapital 5315 4111 3827
Obeskattade reserver 851 1200 1200
Total balansomslutning 14 991 16 445 13130
Soliditet % 39,4% 30,1% 35,5%
Rorelse marginal % 2,4% 1,0% 1,9%
Kassalikviditet % 143,0% 129,4% 137,9%
Antal anstallda 23 23 23
Omséttning per anstélld 2 265 2039 1505
Hot mot YIT

Cero AB dr ett etablerat foretag med lang erfarenhet fran branschen. Det ar ett litet bolag sett
till antalet anstallda men ett finansiellt valdigt stabilt sddant. Tittar man narmare pa
nyckeltalen kan man se att omsattning har 6kad stabilt med ca 20-30 % mellan aren 2005 till
2007 och det samma galler intakterna. Bolaget har inte behovt skjuta in nagra storre medel i
det egna kapitalet och man har en soliditet som ligger pa en stabil niva, daremot lag
rorelsemarginalen 2007 pa 2,4 % vilket kan betraktas som ett 1agt varde i dagens kraftiga
lagkonjunktur.
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5.4 EU-Ventilation AB

Foretagsbeskrivning

EU Vent AB startades 1994 och &gs idag av Elo Christensen och UIf Bang med 13 anstéllda.
De har manga ars erfarenhet av storre entreprenader sa som nybyggnationer av laboratorier
som AstraZeneca AB och Akademiska Hus har bestéllt av dem. EU Ventilation AB har &ven
haft andra stora kunder som NCC, JK-Bygg, Skanska med flera (www.euvent.se).

Tabell 5.4: Finansiella nyckeltal for EU Ventilation AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 52 576 48 188 33088
Intakter 52 576 50 361 35484
Rorelseresultat 2 094 2232 2 889
ROE % 4,0% 4,4% 8,1%
Eget Kapital 6 322 6 181 6 969
Obeskattade reserver 6 04 6 363 6 857
Total balansomslutning 24 156 16 588 22 824
Soliditet % 43,7% 64,1% 51,6%
Rorelse marginal % 4,0% 4,4% 8,1%
Kassalikviditet % 200,4% 387,1% 251,3%
Antal anstallda 13 16 16
Omsattning per anstalld 4044 3148 2218
Hot mot YIT

EU-Ventilation AB ér ett de foretag vi tycker YIT skall halla 6gonen pa. Bolaget har under de
senaste aren haft goda finansiella resultat. Omsattningen har okat stadigt och det samma galler
for intakterna mellan aren 2005 till 2007. Soliditeten ligger pa en hog niva vilket betyder att
de har god betalningsformaga och ett stabilt foretag langsiktigt. Kassalikviditeten ligger pa en
jamn och hog niva och rérelsemarginalen ligger dven den pa en jamn niva som vi anser gor att
foretaget ar val forberett for pagaende finansiell kris.
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9.5 Fyrvent AB
Foretagsbeskrivning

Det hér foretaget bildades i maj 1993 av fyra personer som kanner varandra valdigt val sedan
barnsben. Fyrvent AB utfor arbeten inom ventilation och isolering. Man har en verkstad som
ar en mycket viktig del i deras verksamhet dar man tillverkar bland annat rakkannaler,
dimmar, 6vergangar och bojar. Foretaget har ett mal att verkstaden skall leverera i samma
stund som bitarna bestallts, och detta tycker man pa Fyrvent att man lever upp till. Man &r
véldigt stolta 6ver sina kannaler som man kallar ett hantverk av mycket hog kvalité. Detta
anser man vara en av anledningarna till att man under aren har knutit till sig fler och fler
kunder.

Foretaget vardeséatter dven sina montorer véldigt hogt och ar mycket benédgna om att de skall
vara vél samkorda och mycket duktiga pa sina omraden for att pa basta séatt gora sitt jobb och
utvecklas i sitt arbete (Internet 4).

Tabell 5.5: Finansiella nyckeltal for Fyrvent AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 12 561 12 004 13 067
Intakter 12 589 12 309 13 067
Rorelseresultat 376 41 -21
ROE % 3,0% 0,3% -0,2%
Eget Kapital 1170 890 864
Obeskattade reserver 50 0 0
Total balansomslutning 6 137 3898 3 644
Soliditet % 19,6% 22,8% 23,7%
Rorelse marginal % 3,0% 0,3% -0,2%
Kassalikviditet % 45,0% 71,9% 71,5%
Antal anstallda 13 13 13
Omeséttning per anstélld 968 947 1 005
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Hot mot YIT

Fyrvent AB utgor inget direkt hot mot YIT pa grund av foretagets storlek. De har enbart 13
anstéllda som driver fortaget och har en omséttning mellan12 till 13 miljarder per ar fran 2005
till 2007. Foretaget har en stabil ekonomi med fa drastiska forandringar vilket innebér att de
inte utgor nagot storre hot pa marknaden. Foretaget har relativt god soliditet som ger det god
langsiktlig betalningsformaga. Rorelsemarginalen &r dock pa en nagot for 1ag niva for att
foretaget skall kdnnas stabilt i dagsléget.

5.6 LH ventteknik AB
Foretagsbeskrivning

LH vent teknik AB ar ett val etablerat ventilationsforetag fran Goteborg. Aktiebolaget
grundades i oktober 1990 och har idag 16 anstéllda.

Foretaget har en god affarsidé i att man skapar en fungerande verklighet av varje produkt,
samt att det man gor marks men syns séllan i vilket man menar att det ligger i ventilationens
natur att markas, i exempelvis god arbets- och boendemiljo, men inte synas, i form av t ex
skrymmande och bullrande installationer. Déarpa har man en slogan som lyder ’Dar tanke och
handling blir ett”.

Vidare pastar LH vent teknik att man i projektfasen fattar de avgorande besluten om varje ny
eller ombyggnad av ett ventilationssystem. Da handlar det om att sa kostnadseffektivt som
mojligt na fram till en l6sning som i sin tur skall fungera och vara ekonomisk pa lang sikt.

Aven valet av produkt och material har givetvis sin betydelse for utfallet. Men ménga génger
kan valet av entreprendr vara lika utslagsgivande.

Man lagger stor vikt vid att foretaget alltid levererar hog kvalité och att man format ett satt att
arbeta for att mota branschens allra tuffaste krav. Man séger sig har lért sig att vdgen mellan
projekt och verklighet maste vara sa smidig och kort som mojligt. Tack vare att man ar
ganska sma som foretag far du alltid prata direkt med den person som ansvarar for en specifik
bestallning. Och just i det faktum att man inte &r storst ligger deras kanske viktigaste faktor
for kvalitetssakring. Det betyder att de alltid maste leverera kvalitet i varje detalj
(www.lhventteknik.com).

Tabell 5.6: Finansiella nyckeltal fér LH AB

Nyckeltal for ar (KSEK) 2007 2006 2005
Omsattning totalt 42 449 42 948 28 367
Intakter 44 886 43 052 28 367
Rorelseresultat 826 1731 373
ROE % 1,8% 4,0% 1,3%
Eget Kapital 5642 6 469 5904
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Obeskattade reserver 3022 3257 3102
Total balansomslutning 11 960 28 237 27 735
Soliditet % 64,9% 31,0% 29,1%
Rérelsemarginal % 1,9% 4,0% 1,3%
Kassalikviditet % 126,2% 23,4% 38,0%
Antal anstallda 15 15 16
Omséttning per anstélld 2 846 2870 1773
Hot mot YIT

LH Vent ar ett foretag som ar en stark konkurrent till YIT. Om man tittar pa foretaget fran
2005 fram till 2006 sa ser man att de nastan har fordubblat sin omsattning och darefter ligger
pa en stabil niva. 2007 lyckades de hoja sin soliditet med drygt 30 % fran foregaende ar, Dock
har foretaget ar 2007 en valdigt 1ag rorelsemarginal vilket gor foretaget kéansligt vid plétsliga
forandringar i marknaden. Detta ar ett foretag som YIT bor vara vaksamma pa for det finns
god potential i det har foretaget.

5.7 Systemteknik i Lerum AB
Foretagsbeskrivning

Systemteknik startades 1994 och &r en av de ledande ventilationsinstallatérerna i véstra
Sverige. Foretaget ar ett komplett ventilationsforetag med total kunskap fran projektering och
foreskrivande till slutférande och injustering samt uppféljning och service.

Systemteknik levererar nya produkter, forbrukningsmaterial samt de reservdelar man behdver.
Foretaget hjalper dven till med installation, service och reparation.

Systemteknik utfor ventilationsentreprenader i afféars-, kontors- och industrilokaler, skolor och
bostader.

Anldggningarna utférs med de senaste tekniska I6sningarna. Man har ndra samarbete med
leverantorer och projektorer, vilket ocksa ar viktigt for dem nar det galler deras miljéansvar.
Man vill arbeta med foretag som bedriver ett aktivt kvalitets- och miljoarbete. Detta &r viktigt
for att deras anlaggningar skall vara driftssakra, ge ett bra inomhusklimat och vara
energieffektiva. Det &r ett samspel mellan l6sningar i design och teknik, kostnad for
installation och driftskostnader med energianvandning och underhall, som gor att I6sningen
blir sa optimal som majligt.

Man vill arbeta langsiktigt med sina kunder. Darfor ar uppfoljning av anlaggningar viktigt for
dem. Man loser de problem som kan uppkomma och har service for att halla anlaggningen i
god form. P4 sa satt pastar de att deras kunder far total kvalitet (www.systemteknik.se).
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Tabell 5.7: Finansiella nyckeltal for Systemteknik AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 23719 23 861 27 972
Intékter 23488 24 015 27 143
Rorelseresultat 611 3584 90
ROE % 2,6% 14,9% 0,3%
Eget Kapital 2 665 2716 853
Obeskattade reserver 1388 1258 0337
Total balansomslutning 8338 14078 6 383
Soliditet % 43,6% 25,5% 17,1%
Rorelse marginal % 2,5% 15,0% 0,3%
Kassalikviditet % 151,5% 85,6% 74,8%
Antal anstallda 9 10 13
Omséttning per anstélld 2 668 2 386 2 152
Hot mot YIT

Som man ser &r systemteknik teknik i Lerum ett relativt stort féretag med en jamn omsattning
som dock har minskat fran 2005 och trenden visar en negativ kurva. Nivan pa foretagets
rorelsemarginal 2005 var valdigt I1agt men de lyckades forbattra den till 2006, de lyckades
dock inte halla den hdga nivan aven till 2007. Slutet pa 2007 1&g rérelsemarginalen pa 2,5 %
vilket kan tyckas vara for lagt med tanke pa att 2007 var hogkonjunkturar och idag har
foretaget gatt in i en lagkonjunktur vilket kan ge stora konsekvenser for foretagets
overlevnadsformaga. Om ingenting gors och trenden inte vander som den med storsta
sannolikhet inte har gjort pa grund av pagaende lagkonjunktur kommer detta foretaget att ga
med forlust och en svar framtid till motes.
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5.8 Ventab AB
Foretagsbeskrivning

Ventab i Géteborg AB grundades 1977 av bland annat Berne Christenson som fortfarande &ar
agare och aktiv i foretaget. Generationsvaxling ar pa gang och Bernes dotter Hillevi Skotte
har gatt in som VD.

Ventab séljer luftbehandlingsinstallationer, i alla typer av entreprenader, bade fran fardig
handling och mer och mer redan fran projekteringsstadiet. Man arbetar i nara samarbete med
konsulter och bestéllare. | manga storre projekt séljer och ansvarar de aven for ror och
elinstallationer.

Injustering av nya anldggningar och service gors av deras service avdelning. Service ansvarar
aven for mindre installationsprojekt, exempelvis villor. Inom ventilation finns projektledare,
montorer, servicetekniker samt administrativ personal.

Fastighetsautomation &r en annan viktig del i Ventabs organisation som har blivit en allt storre
del av VVS-entreprenadernas omsattningsvolym bade tekniskt och volymmaéssigt.

Styrinstallation kan traditionellt uppdelas i fyra delar som relativt sett har varit lika i storlek,
sjalva installationen, apparatskap och yttre produkter sasom givare, elinstallation och
projektledning.

En stor del av dagens verksamhet bestar av systemintegration av olika DUC system. Inom
Styr finns projektledare servicetekniker, programmerare och systemintegratorer.

Kunder ar framst olika installationsbolag samt fastighetsagare/slutanvandare.

Ventabs affarsidé grundar sig i att tillgodose kundens behov och att alltid leverera och
fardigstélla i ratt tid oberoende omstandigheter, skall Ventab fortsatta att vara
marknadsledande i Vastsverige inom ventilationsentreprenader och fastighetsautomation
(www.ventab.se).

Tabell 5.8: Finansiella nyckeltal for Ventab AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omsattning totalt 158 364 145 996 125 071
Intakter 150 414 156 742 111 484
Rorelseresultat 5715 2740 640
ROE % 3,8% 1,7% 0,6%
Eget Kapital 7 866 7519 4254
Obeskattade reserver 0 0 1440
Total balansomslutning 29 233 36 981 30670
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Soliditet % 26,9% 20,3% 17,2%
Rorelse marginal % 3,6% 1,9% 0,5%
Kassalikviditet % 129,2% 125,4% 89,3%
Antal anstallda 47 44 40
Omséttning per anstélld 3377 3324 3143

Hot mot YIT

Ventab AB ar en stor konkurrent till YIT pa grund av sin storlek och formaga att kunna
genomfdra alla typer av jobb stora som sma. Trenden fran 2005 till 2007 visar att foretaget
vaxer och gar med vinst varje ar. Trots detta har foretaget en relativt lag rorelsemarginal 2007
som enbart ligger pa 3,6 % vilket kan bli problematiskt men ligger de inte i riskzonen for att
inte Overleva pa marknaden. Foretaget ar som sagt ett stort féretag med stora administrativa
kostnader, dock ar dessa inte lika stora som YIT:s vilket medfor att foretaget kan halla ett
lagre pris pa sina anbud. Detta bland annat gor dem till en stor och relevant konkurrent till
YIT. Intakterna hojdes dramatisk mellan aren 2006 till 2007 vilket medférde att andra
nyckeltal da lag pa en stabil niva.

5.9 Ventilationsgruppen AB
Foretagsbeskrivning

Ventilationsgruppen &r ett entreprenadftretag inom Ventilationsbranschen och service. De
arbetar bade med mindre ombyggnader och stora entreprenader.

Ventilationsgruppen startade sin verksamhet 1988. Foretaget har idag sitt faste i Vastsverige
med lokalkontor i Stenungsund. Bolaget &r indelat i tre olika grenar: Entreprenad,
Byggservice och Service, med sammanlagt 37st anstéllda.

Foretagets vision ar att vara med och utveckla god ventilation i bade Industrilokaler och
fastigheter (www.ventilationsgruppen.se).

Tabell 5.9: Finansiella nyckeltal for Ventilationsgruppen AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 55 068 59971 50 245
Intékter 54 632 58 526 51 940
Rorelseresultat 3145 2413 -1212
ROE % 5,8% 4,1% -2,3%
Eget Kapital 3881 1699 -64
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Obeskattade reserver 206 206 0
Total balansomslutning 14 232 11078 12 897
Soliditet % 28,3% 16,6% -0,5%
Rorelse marginal % 5,7% 4,0% -2,4%
Kassalikviditet % 117,0% 103,0% 17,1%
Antal anstallda 33 30 41
Omséttning per anstélld 1678 2013 1233

Hot mot YIT

Ventilationsgruppen &r ett féretag som vaxer standigt och har haft bra resultat bade 2006 och
2007. Foretaget hade dock stora problem 2005, nagot som de lyckades losa till slutet av 2006.
De har lyckats hoja sin rorelsemarginal fran en negativ trend pa -2,4 % till 5,7 % som ar nagot
stabilare och sakrare. Detta innebar att marknaden maste svanga nerat 5,7 % efter 2007 for att
foretaget skall ga med noll i vinst. Ventilationsgruppen har dven lyckats forbattra sin
langsiktliga 6verlevnadsformaga merkant vilket vi kan se pa soliditeten, dven den har de
lyckats vanda fran ett negativt resultat. Foretaget hade vid slutet av 2007 en god finansiell
stéllning.

Detta foretag ar ett foretag som har lyckats vanda en svar kris till att bli ett stort féretag med
goda framtida mojligheter. Detta innebdr att de blir en konkurrent att rakna med. Foretagets
styrka dr att de ar relativt stora men inte har sa tunga administrativa kostnader, vilket ger dem
maojligheten att kunna halla ett lagre pris an vad YIT kan och genom detta vinna
marknadsandelar.

5.10 Ventilationsteknik i Kungsbacka
Foretagsbeskrivning

Det tidigare namnet pa Ventilationsteknik i KB var Billdals ventilation AB. Foretaget
grundades 1982 och flyttade sitt kontor och lagar till Kungsbacka 2004.

De utfor bade sma och stora entreprenader och aven en del service jobb. Foretaget ar aktivt i
Halland, Vastra Gotaland och Alvsborg (www.kbavent.se).

Tabell 5.10: Finansiella nyckeltal for Ventilationsteknik i KB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 33178 26 221 16 930
Intakter 33178 26 210 16 930
Rorelseresultat 2 362 2736 1393
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ROE % 7,1% 10,4% 8,2%
Eget Kapital 2725 2 455 1001
Obeskattade reserver 1742 1137 0441
Total balansomslutning 11784 7993 4 427
Soliditet % 33,5% 40,7% 29,6%
Rorelse marginal % 7,1% 10,4% 8,2%
Kassalikviditet % 124,9% 153,0% 147,1%
Antal anstallda 13 10 10
Omséttning per anstélld 2 552 2622 1693

Hot mot YIT

Ventilationsteknik i Kungsbacka &r inget direkt stort hot mot YIT men dock en konkurrent.
Eftersom foretaget ar relativt litet kan de inte utfora de stora jobben pa samma satt som YIT.
Foretaget har inte nagra direkt stora administrativa kostnader vilket ger dem majligheten att
halla lagre priser. Om man da tittar lite narmare pa foretagets finansiella nyckeltal sa ser man
att de har god soliditet och haft det genom aren. Foretaget har 6kat sin omséattning med 50 %
frén 2005 till 2007 vilket &r nagot uppseendevickande. Aven rérelsemarginalen ar mycket
god, den har dock minskat fran 2007 men den ligger fortfarande sapas hogt att det inte utgor
nagot stort hot for foretaget. Under 2007 anstallde foretaget mer folk vilket &r ett tecken pa att
man mar bra och har en positiv trend.

5.11Gkv Vent-Service AB
Foretagsbeskrivning

Gkv Vent-Service AB bildades under hdsten 1992 och har efter det véxt enormt. De har idag
20 anstéllda varav 5 personer som dr administrativ personal. Foretaget omsétter idag runt 35-
37 miljarder kronor. De &r aktiva inom Entreprenad och service. Vid totalentreprenader har
foretaget kompetensen att sjalva rita, konstruera och producera.

Nagra projekt man har deltagit i ar: Musikhogskolan i Orebro, Terapibad i Mariestad
Montessoriskola i Floda, US1082-BAXTER i Emtunga (Idkemedelsmoduler till USA)
Aldreboende i Hjo (www.gkv.se).
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Tabell 5.11: Finansiella nyckeltal fér Gkv AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 41 265 40793 30539
Intakter 41 309 40 862 30 640
Rorelseresultat 2295 -1690 63
ROE % 5,6% -4,1% 0,2%
Eget Kapital 2676 832 2 068
Obeskattade reserver 231 0 510
Total balansomslutning 7707 8 084 8 559
Soliditet % 36,8% 10,3% 28,3%
Rorelse marginal % 5,6% -4,1% 0,2%
Kassalikviditet % 123,5% 121,8% 106,2%
Antal anstallda 19 20 18
Omeséttning per anstélld 2174 2 043 1702

Hot mot YIT

Gkv ar annu ett av de nagot mindre foretagen som haller till samma marknad som YIT i
framforallt VVastsverige. Detta bolag har varierat kraftigt vad géller finansiella nyckeltal
mellan aren 2005 till 2007. Om man tar sig en titt pa 2005 var Gkv relativt stabila
ekonomiskt, soliditeten och det egna kapitalet 1ag pa en stabil niva. Sedan hande nagot
ovantat 2006. Kostnaderna skot i hgjden vilket medforde att man fick ett negativt resultat,
detta paverkade sedan det egna kapitale negativt och pa sa satt foll aven alla andra viktiga
nyckeltal. Men bolaget aterhamtade sig starkt 2007 vilket gjorde att man fick ordning pa
ekonomin. Soliditet och rérelsemarginal 1ag 2007 pa stabila nivaer vilket var oerhort viktigt
for Gkv med tanke pa den nuvarande lagkonjunkturen.
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5.12GK Sverige AB

Foretagsbeskrivning

GK Sverige ar ett dotterbolag till Gunnar Karlsen AS som aterfinns i Norge. GK Koncernen
ar en av de ledande akttrerna inom Installation, Service och Byggautomation. Bolaget ar
verksamma i Norge, Sverige och Danmark, med 1300 anstallda totalt. De har varit aktiva
inom byggbranschen i 6ver 40 ar och startade sin verksamhet 1964.

Den svenska verksamheten startades 1998 genom att Gunnar Karlsen inneklimat. AS kopte
EWR & Walings AB som redan var ett svenskt bolag och dépte om det till Inneklimat AB.
Sedan kopte de dven upp PNB Teknik & Fasighetsservice AB i slutet av 2002. Foretaget bytte
da namn till Gunnar Karlsen Teknik & Fastighetsservice AB, darav namnet GK Sverige AB.
GK Sverige AB bedriver idag verksamhet mestadels i sddra Sverige t.ex. Goteborg,
Héssleholm, Ystad, Malmd, Lund, Helsingborg mm (www.gk.se).

Tabell 5.12: Finansiella nyckeltal for GK Sverige AB

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 302 208 239 420 250 146
Intakter 302 208 239 420 250 146
Rorelseresultat 3808 1349 -1 544
ROE % 1,3% 0,56% -0,62%
Eget Kapital 18 722 11124 9679
Obeskattade reserver 815 0 0

Total balansomslutning 93963 69 601 70 366
Soliditet % 20,5% 16,0% 13,8%
Rorelse marginal % 1,3% 0,6% -0,6%
Kassalikviditet % 129,8% 134,7% 129,0%
Antal anstallda 221 200 185
Omséttning per anstélld 1367 1197 1331
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Hot mot YIT

GK Sverige AB &r en av de konkurrenter som utg0r ett strre hot mot YIT. Foretaget &r en del
av den storre Norge baserade koncernen Gunnar Karlsen AS och agerar i samma typ av
marknader som YIT. Detta &r ett bolag med stor erfarenhet inom branschen som skall tas pa
allvar.

Vid narmare analys av foretagets ekonomi ser man dock en del intressanta saker. Foretaget
har hoga material- och personalkostnader i jamforelse med hur mycket intakter man har pa
sina projekt. Foretaget har under hogkonjunkturaren 2005 till 2007 haft blygsamma resultat
trots relativt stor omséattning vilket bland annat har lett till att dgare fatt skjuta till ganska
kraftigt med kapital till det egna kapitalet 2007, vilket framgar av arsredovisningen. Detta har
bidragit till att nyckeltalen har héjts 2007. Trots detta kan man ldsa ur tabell 5.12 ovan att
soliditeten och framforallt rorelsemarginalen 2007 (20,5 % respektive 1,3 %) ligger pa for
laga nivaer for att vara stabilt under nuvarande djupa lagkonjunktur. Da ska man dven tanka
pa att det ser battre ut finansiellt &n vad det egentligen &r pa grund av att man har blivit
tvungna att skjuta in extra kapital i bolaget, ndgot som inte framgar av nyckeltalen. GK maste
troligen rannsaka sin ekonomi for att klara sig genom dessa finansiellt turbulenta tider. YIT
skall dock halla 6gonen pa detta foretag da de fortfarande utgar ett hot och har finns
mojligheter att utnyttja deras finansiella stéllning till att skapa nya mojligheter pa marknaden
for YIT.

5.13Frisk ventilation AB

Foretagsbeskrivning

Startades 1955 i ett gammalt vagnskjul dar forsta medhjélparen anstélldes. Verksamhet
bedrevs harifran under tre ar, under den tiden anstélldes sju personer. 1975 fick de egna
verkstadslokaler och 1991 fick de ett nytt kontor.

Foretaget ar verksamma inom Vastra Gotaland och arbetar med bade stora och sma
entreprenader. Deras ambition &r att erbjuda sina kunder hogsta kvalitet, god service och vara

en serios samarbetspartner med kunden i centrum.

Frisk ventilation AB dr ett familjeforetag som idag har 20st anstéllda. De installerar
luftbehandlingsanlaggningar till alla typer av entreprenader.

Deras storre kunder ar: NCC, Peab, Pharmadule Emtunga AB, Saab, Skanska, Volvo och
Kommuner och landsting i regionen (www.friskvent.se).

Tabell 5.13: Finansiella nyckeltal for Frisk ventilation AB

Nyckeltal for & (KSEK) | 2007 2006 2005
Omeséttning totalt 38941 43 258 37 963
Intakter 41 605 39725 46 505
Rorelseresultat 2170 2 828 759
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ROE % 5,2% 7,1% 1,6%
Eget Kapital 3970 3436 2158
Obeskattade reserver 1978 1 356 612
Total balansomslutning 11 340 11 347 14 137
Soliditet % 47,2% 38,6% 18,3%
Rorelse marginal % 5,6% 6,5% 2,0%
Kassalikviditet % 167,6% 136,8% 104,4%
Antal anstallda 19 18 19
Omséttning per anstélld 2 057 2411 2003
Hot mot YIT

Frisk Ventilation AB ar ironiskt nog en frisk flakt i branschen. Trots att man &r ett litet fran
grunden familjeforetag sa har man mellan aren 2005 till 2007 en god och relativt stabil
finansiell stallning. Nagot samre gick det resultatméssigt fran 2006 till 2007 men foretaget har
balanserat upp detta genom att halla nere material och personalkostnader pa ett bra sétt.
Foretaget har en bra ekonomisk grund att sta pa framforallt med tanke pa den nuvarande
lagkonjunkturen. Frisk Ventilation AB ar inte YIT:s storsta konkurrent, men med tanke pa att
man kontinuerligt arbetar med sa pass stora kunder som namns i foretagsbeskrivningen sa
ligger det i YIT:s intresse att halla ett 6ga pa detta foretag.

5.14Bravida
Foretagsbeskrivning

Bravida har sitt ursprung i BPA, ett svenskt bygg- och installationsforetag med anor fran
1950-talet. Foretaget skapades ar 2000 genom en sammanslagning mellan BPA och Telenors
installationsverksamhet. Ar 2003 forvarvade Bravida det danska féretaget Semco A/S, som
idag utgor Bravidas verksamhet i Danmark. Under 2005 flyttade huvudkontoret till
Stockholm och i december 2006 fick Bravida nya dgare och den nuvarande koncernstrukturen
bildades.

Bravida sdger sig kombinera det stora foretagets resurser med det lokala foretagets flexibilitet
och narvaro. Man pastar sig vara Skandinaviens framsta totalleverantor av tekniska
installations- och servicetjanster for fastigheter. For att kunder dver hela Skandinavien ska
kunna ta del av deras erbjudande finns man pa narmare 160 platser i Sverige, Norge och
Danmark.

Foretaget erbjuder en heltdckande specialistkompetens inom el, vs (vdrme och sanitet) samt

ventilation. Inom dessa teknikomraden verkar man 6ver hela installationsprocessen, fran
design och projektering till installation och service.

34



Det kan handla om sma serviceuppdrag eller omfattande entreprenadprojekt dar man tar ett
totalansvar for alla installationer i till exempel bostadshus, kontor, industrier eller
anléggningar.

Bravidas affarsidé: Vi skapar effektiva tekniska I6sningar inom installation och service. Var
kompetens inom el, vs och ventilation tillfor vara kunder daglig nytta och mervérde. Vi
erbjuder bade specialistkompetens och helhetslésningar som bygger pa enkelhet genom att
kombinera nérhet med ett skandinaviskt perspektiv (www.bravida.se).

Tabell 5.14: Finansiella nyckeltal fér Bravida

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omsattning totalt 5 825 659 5288 034 4 381885
Intakter 5809 450 5288 034 4 381 885
Rorelseresultat 349 620 177 518 70 753
ROE % 6,0% 3,5% 1,6%
Eget Kapital 462 104 473 899 290 416
Obeskattade reserver 0 0 0

Total balansomslutning 2 050 283 2 167 529 1561 239

Soliditet % 22,5% 21,9% 18,6%
Rorelse marginal % 6,0% 3,4% 1,6%
Kassalikviditet % 123,3% 121,5% 109,8%
Antal anstallda 4376 4146 3691
Omséttning per anstélld 1331 1275 1187
Hot mot YIT

Bravida Sverige AB &r utan tvekan det foretag som utgor det storsta hotet mot YIT i
marknaden. Foretaget ar stort och etablerat och man agerar pa alla delar av marknaden, aven
den internationella. Foretaget erbjuder precis som YIT helhetslosningar for tekniska
installations- och servicetjanster. Bravida har en véal genomténkt strategisk plan med stora
visioner och mal.

Tittar man narmare pa Bravidas finanser ser man en tydlig uppgang mellan aren 2005 till
2007. En trend som dr orovackande ur YIT:s synvinkel. Omsattning har stigit och detsamma
galler for resultatet och vinsten. Andra nyckeltal sasom soliditeten och rérelsemarginalen
ligger pa en stabil niva 2007 vilket innebér att foretaget ar val rustat for lagkonjunkturen.
Bravida &r absolut en konkurrent YIT skall granska och analysera med jamna mellanrum da
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man i mant och mycket konkurrerar om liknande projekt. Storre analyser av en stor
konkurrent som denna ar nddvandig da man kan hitta bade svagheter, da mojligheter kan
uppsta som YIT kan utnyttja till sin fordel, och styrkor som kan utgora hot som man skall
skydda sig mot.

5.15 Sammanfattning av konkurrenter

Att bedoma konkurrenters position och eventuella hot pa marknaden ar en valdigt svar konst.
Det kréavs en enorm tillgang till material som féretag av naturliga skal inte vill att allmanheten
skall fa ta del av. Att samla in nddvandig information om konkurrenter och att kontinuerligt
bevaka dem é&r ett tidsodande arbete. For att kunna gora en mer korrekt beddmning av
konkurrenssituationen pa marknaden sa skall man fokusera mer pa en eller ett par
huvudkonkurrenter som man sedan djupt analyserar. Det krdvs &ven erfarenhet om hur
marknaden har sett ut och utvecklats under tiden fram till den nya analysen.

Vilka &r da YIT:s huvudkonkurrenter vad galler klimattjanster? | denna analys och
kartlaggning av konkurrenterna kommer det fram att LH Ventteknik AB, Ventab AB, GK
Sverige AB och Bravida Sverige AB utgor storst hot pa marknaden mot YIT. Dessa foretag
har alla en god finansiell stallning under de tre aren som har undersokts. De fyra foretagen i
fraga ar etablerade och har stor erfarenhet fran branschen. Framférallt Bravida Sverige AB ar
det foretag som utgor storst hot mot YT da foretaget har en uppatgaende trend géllande deras
finansiella stallning mellan aren 2005 till 2007. Detta &r fyra foretag som YIT kontinuerligt
skall bevaka och om mdjligt samla in mer nddvandig information pa, for att kunna genomféra
en mer grundlaggande konkurrensanalys och pa sa satt fa ett sakrare utfall.
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6. Foretagsanalys YIT

| detta kapitel gar vi djupare in i YIT som organisation. Har analyseras foretaget med olika
metoder sasom en omvarldsanalys, rakenskapsanalys, Porters femkraftsmodell och SWOT-
analys bland mycket annat. Detta skall i kombination med konkurrentanalysen ge YIT en
helhetsbild av hur man star sig pa marknaden.

6.1 Foretagsanalys

Foretagsanalys &r ett begrepp som ofta anvénds for att beskriva processen med att analysera
hur foretaget mar och utvecklas. Begreppet ar dock ofta brett, vilket marks om man ber olika
befattningshavare i foretaget att beskriva vad de menar med “foretagsanalys”. Det forsta man
lagger marke till, &r att den egna narmiljon i foretaget starkt paverkar ansatsen (Carlsson
2001).

Forséljningsavdelningen analyserar forsaljning, tillverkningsavdelningen analyserar kapacitet,
ekonomiavdelningen analyserar finansiell stabilitet osv. Man mérker snabbt att svaren &r
manga, och begreppet "foretagsanalys” &r ofta betydligt storre an vad nagon enskild grupp
syftar pa. Néasta viktiga iakttagelse ar att ingen av ansatserna ensam formar att ge en total bild
av foretaget. Alla ansatser blir “ekrar i ett analyshjul”, dar stabiliteten i analysen ékar med
varje tillagd eker.

Ofta baseras besluten ute i foretagen pa relativt ensidig ansats, vilket genom sin fokusering
mycket latt kan leda till suboptimering, dvs. att den strategi som véljs pa grund av analysen
forvisso gor foretaget battre i ett avseende, men det totala resultatet for foretaget blir sémre.

Det ar enbart genom att kombinera flera ansatser som totalt riktiga beslut kan fattas.
Processen bor darfor definieras i enlighet med foljande fragor:

o | vilket syfte gors analysen?
e FOr vem gors analysen?
e Med vilka undantag gors analysen?

Analysen skall baseras pa : fakta, bedémningar och antagande.

Det &r viktigt att notera att “receptet”, dvs. kombinationen av fakta, beddmningar och
antagande i hog grad styrs av de varderingar som finns hos den grupp som har genomfort
analysen. Det &r denna anledning som samma faktaunderlag kan ge upphov till olika resultat
fran olika bedémare (Carlsson 2001).

6.1.1 Balanced Scorecard perspektivet

Diskussionen kring foretagets analysmiljo samt analysen av den strategiska foretagsprofilen
indikerar att analysen av foretaget maste ses i ett brett perspektiv, och att styrningen mot
I6nsamhet krdver att flera olika strategiska faktorer samverkar. Denna ansats ligger till grund
for den allt mer anvanda tekniken bakom ett sa kallat ”Balanced Scorecard”, vilket ar en
styrmodell som férenar flera olika viktiga perspektiv av foretagets styrning. Modellen har
utvecklats av de bada amerikanerna Kaplan och Norton.
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6.2 Omvarldsanalys

Nér det galler att finna férandringar i omvérlden har marknadsforarna ett valdigt stort ansvar.
Han har i uppgift att halla koll pa vad som hander hos foretagets konkurrenter och andra delar
som omger foretaget. Denna omgivning kan delas upp i en mikro- och en makrodel (Kotler
et.al. 2005).

6.2.1 Mikroomgivning

Mikroomgivningen bestar av de krafter som ar narmast kopplat till féretaget och som direkt
paverkar dess formaga att betjana sina kunder. Den delas upp i foljande punkter (Kotler et.al.
2005):

Foretaget

Har géller det att alla delar i foretaget arbetar tillsammans och har ett gemensamt mal vilket ar
att tillfredstélla kunden. Eftersom alla avdelningar &r beroende av varandra r det viktigt att
de samarbetar och tanker kundorienterat. YIT har som fundamental bas i sin malbeskrivning
att alla 16sningar anpassas efter kundens 6nskemal. Man arbetar som ett team éver granserna
inom foretaget och respektera eventuella partners. Kvalité av hdgsta grad i samband med
miljomassigt ansvar skall bygga langa och goda relationer med kunder.

Leverantorer

Leverantdrer &r firmor eller de resurser som foretaget behdver for sin produktion av fysiska
varor och tjanster. Férseningar, strejker och brist pa varor kan exempelvis vara sadant som
kan orsaka forsaljningsnedgangar i det korta perspektivet, och minskat fortroende hos
kunderna i det langa perspektivet. Darfor skall leverantorer ses som en valdigt viktig lank i
vardekedjan. Aven har har Y1T mal att leverantorer ses som en del av “teamet” och behandlas
som en partner snarare &n som en resurs. Man vill bygga upp ett gott fortroende med sina
leveranttrer genom Oppenhet och drlighet.

Mellanhander

Bestar av olika institutioner som i sitt arbete skall hjalpa foretaget att marknadsfora, salja och
distribuera deras produkter/tjanster till slutkonsumenten. De kan bland annat besta av:

o Fysiska distributionsfirmor - som hjalper foretaget att frakta och lagra varor.

e Marknadsforingsbyraer — olika foretag som arbetar med att “promota” varor och
tjanster till basta malgrupp.

e Finansiella mellanhander — bestar av banker, kreditinstitut och forsékringsbolag som
hjalper till med finansiella transaktioner och med de risker som &r forknippade med
att kopa och salja gods.

YIT ser som sagt alla som &r med i arbetet att fardigstélla en produkt/tjanst till en néjd kund
som partners. Detta for att tillfredstalla kunden och fa fram fardiga produkter av hogsta
kvalité.
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Vad galler marknadsféring lagger man stor vikt vid detta med indirekt- och direktreklam i allt
fran Internetannonsering i diverse strategisk utvalda sidor till stora sportevenemang och
massor. YIT goda finansiell status och marginaler gor att man inte ofta har nagra problem de
sa kallade finansiella mellanhénderna utan kan ata sig stora arbeten som kréver en stérre
ekonomisk investering.

Kunderna

Figur 6.1: Figuren visar vilka olika marknader som finns
(Kalla: Kotler et.al.(2005, fig 3.3, sid.90))

Foretag maste fundera i vilken eller vilka sorts marknader de agerar pa. Genom att anvanda
denna modell far man en 6verblick dver de olika typer av marknader som kan forekomma.
YIT forekommer dock inte pa alla dessa marknader (Kotler et.al. 2005).

Marknader brukar, i enlighet med figuren ovan, delas in pa foljande satt:

e Konsumentmarknad — Individer och hushall. YIT &r inte inriktade mot enskilda
individer och hushall men vissa undantag kan férekomma exempelvis om den enskilde
skulle ha stdrre projekt.

e Foretagsmarknad - Innebar byte mellan foretag som kanske kdper gods och tjanster for
vidare foradling. Férekommer i viss utstrackning inom YIT da man kanske arbetar
ihop med andra foretag for att hitta den bé&sta mojliga 16sningen for kund. Ett annat
exempel kan vara att YIT bedriver forskning och utveckling i samarbete med foretag
for att finna framtidens optimala 16sningar. Har kan man dock aven rékna in produkter
och tjanster som YIT saljer till andra foretag vid exempelvis reparationer,
rekonstruktioner eller uppbyggnaden av en ny fabrik, dar YIT forser kunden, i detta
fall foretaget, med den optimala l6sningen pa bland annat klimatsystem.
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e Aterforsiljningsmarknad - YIT anvénder “sig sjalva” for att salja sina produkter och
tjanster. Alltsa man anvander sig inte av andra foretag eller "aterforséljare” i den
meningen for att sdlja sina produkter och tjanster. Detta medfor att man kan ha en
narmare relation till sina kunder och erbjuda dem de allra basta I6sningarna till basta
kvalité.

e Institutionella marknader - Férsaljning till institutioner sasom skolor och sjukhus osv.
Hér ar YIT i allra hogsta grad aktiv. Man bygger bland annat klimatsystem for
fastigheter, industrier och infrastruktur och erbjuder klimatservice for industri,
fastigheter och offentlig sektor mm. Vilket alla kan besta av institutionella enheter.
Hér har man stor del YIT Klimattjansters affarsverksamhet.

e Statliga marknader — Innefattar statliga institutioner som koper produkter eller tjanster
for att ge service till alilménheten eller for att sélja vidare till andra. Precis som i
foregaende punkt arbetar YIT valdigt mycket med statliga institutioner men kanske
inte riktigt i den har meningen. Den hdr marknaden kopplas mer till servicetjanster
som statliga institutioner koper av YIT. Detta utgor dock en relativt stor del av
verksamheten.

e Internationella marknader — Innebdr att det finns kdpare i andra lander. Forutom att
YIT Sverige AB aterfinns i 6ver 100 stader fran Kiruna i norr till Ystad i soder sa
ingar man i en storre koncern som erbjuder tjanster i Norden, Baltikum, Ryssland och
Centraleuropa: Finland, Sverige, Norge, Danmark, Estland, Lettland, Litauen,
Ryssland, Tyskland, Osterrike, Tjeckien, Ungern, Polen och Ruménien. De
internationella tjansterna kan besta av alla mojliga delar inom foretaget fran alla
lander. YIT koncernens verksamhet r indelad i tre affarsomraden: Building and
Industrial Services, Construction Services Finland och International Construction
Services. Sa man ar alltsa i allra hdgsta grad aktiv inom den internationella
marknaden.

Konkurrenter

Konceptet innebar att YIT maste leverera mer varde och kundtillfredstéllelse an vad dess
konkurrenter gor. Man maste darfor studera sina konkurrenter noggrant for att skaffa sig ett
strategiskt Overtag.
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Figur 6.2: Ett foretags olika intressenter (Kalla: Kotler et.al.(2005, fig 3.4, sid.91))

Denna modell gar att utga fran for att sortera upp foretagets intressenter.

”Intressenter ar de personer eller foretag som ar pa nagot satt involverade eller intresserade
av foretagets formaga att na mal och ga med vinst.” (Kotler et.al.(2005, sid.90))

Alltsa grupper, foretag, personer eller olika institutioner som har ett verkligt eller potentiellt
intresse i foretagets formaga att na sina mal.

YIT har foljande intressenter:

Finansiella intressenter - YIT &r ett aktiebolag och investerare, alltsa aktiedgare ar
intressenter till foretaget. Aven banker, finansiella institut och andra foretag ar
intresserade av hur det gar for YIT ekonomiskt exempelvis 1an som skall betalas,
krediter som skall tas och ges osv. Intresset for foretagets finansiella stéllning ar
valdigt aktuellt i tider som dessa med stor ekonomisk turbulens.

Media intressenter — Media ar alltid "hungriga” efter uppseendevackande rubriker att
skriva om, och ett stort multinationellt foretag som YIT &r inget undantag. Men
medias intresse kan vara bade pa gott och ont. Det kan, vid ratt anvandning, vara ett
verktyg genom vilket man kan sprida positiva aspekter om YIT till stora delar av
allménheten. Ni har val hort uttrycket: ”Publicitet man inte kan kopa™, som det sa fint
heter.

Statliga intressenter — Har &r sjalvklart kommuner, landsting och inte minst staten
intresserade for hur det gar for foretagen. Inte minst nar det géller stora féretag som
YIT med flera tusen anstallda skulle det vara forédande for regioner om det borjar ga
”knackigt” och man blir tvingade till uppségningar. Dessutom innebér bra ekonomiska
tider for Sveriges foretag stora skatteintékter till staten samtidigt som fler har arbete
och darmed upplyft for hela landets ekonomi.
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e Medborgarrattsgrupper - YIT har inte haft nagra problem med aktivister av olika slag.
Detta kan till stor del bero pa att man som foretag tar sitt ansvar gentemot sina egna
anstallda och sina kunder. Man har &ven ett valdigt utbrett energi- och miljéansvar
integrerad i YIT:s grundldggande uppgift - ett féretag som bygger, utvecklar och
underhaller en bra livsmiljo. Hela YIT Sverige AB ar aven certifierade enligt ISO
14001 for all verksamhet, vilket visar att man tar sitt miljomassiga ansvar.

e Lokala intressenter — Ar de som har direkt kontakt med Y1T:s fardiga produkter och
tjanster. De som kan ta del av och ké&nner effekterna av en klimatanldggning av
varldsklass. Bestar dven av de som ofta ar i nara kontakt med foretaget sdsom kunder,
leveranttrer och medarbetare.

e Generella intressenterna - Dessa intressenter ar alla som ser reklamer, tar del av
effekten av fardiga produkter, arbetar i foretaget osv.

e Interna intressenter — Har ingar foretagets alla medarbetare fran hogsta verkstallande
direktor och styrelse till arbetarna ute pa projekten. Manniskor som arbetar for att
uppna foretags mal och ta foretaget vidare.

6.2.2 Makroomgivning

Makroomgivningen &r de krafter som skapar mojligheter och hot for féretaget.
Makroomgivningen bestar av foljande krafter (Kotler et.al. 2005):

Demografiska

Bestar av forandringar av befolkningen vad galler storlek, tathet, kon, alder, ras, civilstand
0sv. som pa nagot satt kan paverka foretagets framtidsutsikter. Viktigt for YIT hér ar att se
befolkningsstorlek och tillvéaxt for att man skall kunna bibehélla en utvecklande organisation
behdvs hela tiden nya kreativa medarbetare som for foretaget framat i generationer.

Ekonomiska

Faktorer som paverkar kundernas kopkraft och hur det viljer att spendera sina pengar.
Exempelvis ser vi nu under pagaende lagkonjunktur hur man bygger mindre eller vantar med
reparationer vilket utgor ett stort hot YIT da man inte har behov deras produkter och tjanster.
Men i denna extrema ekonomiska instabila miljon som vi befinner oss i &r detta inte unikt for
YIT. Men man skall vara vaksam pa den ekonomiska utvecklingen och efter den anpassa sina
strategier.

Naturliga

Tillgéngligheten och kvantiteten av naturliga resurser som foretaget behéver och andra
aktiviteter som kan paverka miljon.
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Har ar nagra trender som YIT skall halla 6gonen pa:

Minskad tillgang till ramaterial, som gor att priserna pressas upp.
Okad kostnad for att utvinna energi.

Okad férorening.

Okad statlig inblandning.

Teknologiska

Ar krafter som skapar ny teknik, nya produkter och nya mojligheter. Har skall man beakta
foljande trender: snabba tekniska forédndringar, 6kande utvecklingskostnader och nya
regleringar. Har kan det finnas stora mojligheter for YIT som kan gora att man skaffar sig ett
annu storre dvertag i branschen. Exempelvis har det skett dramatiska tekniska forandringar
senaste artiondena och nufértiden gar teknologin framat annu fortare. Kan YIT vara i
"framsatet” i utvecklingen kommer man inte bara att fa strategiskt évertag pa sina
konkurrenter men man skulle dven kunna skapa nya marknader och darifran storre
mojligheter.

Politiska

Denna miljo bestar av lagar, statspolitik eller intresseorganisationer som influerar eller
begransar foretag, organisationer och individer i samhéllet. Sarskilt viktigt fran YIT:s
synvinkel &r att halla ett 6ga pa ny lagstiftning, forandringar av regering/statsskick och 6kad
tonvikt pa etik och socialt ansvar.

Kulturella

Den kulturella miljon bestar av institutioner och andra krafter som paverkar samhallets
grundvarderingar, uppfattningar, beteenden och preferenser som kan paverka foretagets
forsaljning av produkter och tjanster.

6.2.3 Reflektera och reagera

For YIT handlar det alltsd om att ta faktorerna i makroomgivningen pa storsta allvar och
arbeta flitigt med att skydda sig mot eventuella hot och ta till vara pa méjligheterna som
uppstar.

Viktiga fragor att stalla sig sjalv ar:

e Vilka faktorer i omgivningen paverkar organisationen?
e Vilka ar de viktigaste kortsiktigt?
e Vilka ar de viktigaste langsiktigt?
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6.3 Porters femkraftmodell

Varfor vissa marknader ar Ilonsammare &n andra har lange intresserat ekonomer. Michael
Porter har darfor utvecklat en modell som kan anvandas for att géra en branschanalys 6ver
konkurrensen i en bransch. Modellen bygger i grund och botten pa fem krafter som paverkar
den Iangsiktiga lonsamheten pa marknaden (Grant 2002).

Hot frén nya
aktdrer pa
marknaden

Leverantérers
. ! Konkurrens mellan Kunders
forhandlingsstyrka # etablerade aktorer - farhandlingsstyrka

Hot fran
substitut

Figur 6.3: Bilden illustrerar Porters femkraftsmodell (Ké&lla: Egen figur)

Konkurrens mellan etablerade konkurrenter

Konkurrensen mellan de befintliga féretagen i branschen sker oftast genom att foretagen
skaffar sig fordelaktigare position gentemot évriga féretag som huserar i branschen (Grant
2002).

For att skaffa sig dessa fordelaktiga positioner kan det innebéra att ett foretag genomfor
strategiska atgarder sasom reklamkampanjer, prisutspel, garantidtaganden och 6kad
kundservice. Da foretagen inom samma bransch oftast ar indirekt oberoende av varandra sa
maste konkurrenterna vid detta skede svara med att ocksa reagera (Lahcon 2009).

Hot fran nya aktorer pa marknaden

Vi kan inte nog betona vikten av att halla koll pa sina konkurrenter. Men det ar om nagot dven
lika viktigt att k&nna till sina potentiella konkurrenter. Hotet for nyetableringar i en bransch
beror pa hur stora hindren ar for ett intrade i marknaden. Vad som avgor om en potentiell
konkurrent blir en verklig konkurrent ar;

e Investeringar som kréver kapital
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e Stort kontaktnat
e Genomtankt strategisk affarsplan
e Produktdifferentiering

e Statliga och juridiska barriarer

For att trada in pa den marknad YIT haller till i kravs det kapital. Med andra ord kravs det
starka investerare som star bakom den potentiella konkurrenten. Detta betyder att
konkurrenten redan bor vara kand pa marknaden men i nagon annan bransch. Ett eventuellt
intrade pa marknaden kréaver ocksa ett stort kontaktnat av bade eventuella konkurrenter och
potentiella kunder, da den har branschen &r valdigt "tillknappt” for utomstaende aktorer.
Dérfor kravs det en stor kunskap om hur marknaden fungerar och darmed en vél genomténkt
affarsplan innan nya aktorer forsoker penetrera marknaden (Lahcon 2009).

Hot fran substitut

Man skall vara valdigt vaksam pa substitutprodukter, d.v.s. produkter som kan utféra samma
funktion som branschprodukterna och pa sa satt konkurrera med dem. Nu ser vi inga direkta
substitut till ventilations lésningar av olika slag men det finns redan intressanta forsok till nya
innovativa lésningar inom klimattjanster och stora moéjligheter till att det utvecklas nya i
framtiden. Detta &r nagot YIT absolut skall halla koll pa.

Kunders forhandlingsstyrka

Kunderna har en véldigt stor inverkan. Deras forhandlingsstyrka &r att tvinga ner priser,
forhandla om hogre kvalité eller fler tjanster och pa sa sétt spela ut konkurrenter mot
varandra. Maktpositionen som kunderna besitter bestdms forutom av det ekonomiska
marknadslaget dven av storleken pa kund jamfort med leverantor, hur mycket information
kunden har om den aktuella produkten och en rad andra faktorer.

Leverantdrers forhandlingsstyrka

Vad galler leverantorers maktposition sa konkurrerar de genom hot om hojning av priser eller
minskning av kvalité pa de produkter/tjanster som de levererar till branschen. Alltsd i princip
pa samma vis som det finns faktorer som gor en kopare stark finns det motsvarande villkor
som gor att en leverantor blir méktig. Kort sagt priskanslighet och férhandlingsstyrka.

Konkurrensfordelar

Porter (1980:a) menar att om ett foretag skall kunna skaffa sig en battre konkurrenssituation i
en bransch maste nagon utav de fem krafterna forandras. Men for att mojliggora en forandring
eller utveckling av en bransch med syftet att 6ka lonsamheten maste man forst beakta
forhallandet mellan utbudet och efterfragan (Lipsey et al., 1999). Det ar branschstrukturen
som ligger till grund for hur fort férhallandet mellan utbud och efterfragan dndras menar
Porter (1980:a).
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Ifall foretaget genomfor en forandring som inte paverkar nagon av de namnda krafterna bor
denna foréandring ses mer som en taktisk forandring &n en av strategisk vikt (Porter 1980:b).
Viktigt att papeka ar att om man har strategier att férandra branschutformningen kan detta
vara av bade godo och ondo, det vill séga att forandringar kan férbattra vissa delar men
forsamra for andra. Om man ténker genomfora en strategisk handling &r det viktigare att noga
granska de langsiktiga effekterna snarare an att fasta sig vid att forbattra den egna kortsiktiga
konkurrenssituationen.

Ledande foretag i en bransch sasom YIT med dominerande stallning bor efterstrava att halla
en balans mellan sin egen position och branschens I6nsamhet i stort. Detta innebér att det, i
vissa l&gen, kan vara en fordel for dessa ledande foretag att istéallet for att arbeta for att hela
tiden uppna konkurrensfordelar snarare forsoka uppratthalla branschstrukturen (Porter
1980:b).

6.4 SWOT-analys

SWOT ér en forkortning av de engelska orden strengths, weaknesses, opportunities and
threats (styrkor, svagheter, méjligheter och hot). SWOT-analysen &r ett grovt men véldigt
praktiskt orienterat och anvandbart verktyg. Att arbeta med detta verktyg innebér att man pa
ett strukturerat séatt bedomer styrkor, svagheter, mojligheter respektive hot inom en
organisation. I modellen skiljer man pa styrkor och svagheter som &r parametrar som den
egna organisationen kan paverka, och majligheter och hot som &r parametrar som den egna
organisationen inte kan paverka utan styrs av vad som hander i omvarlden. Grunden for
strategin som ett foretag véljer utformas i SWOT-analysen.

e Styrkor (Strengths): Vilka ar foretagets starka sidor?
e Svagheter (Weaknesses): Vad kan vara foretagets svagheter?
e Mojligheter (Opportunities): Vilka ar foretagets mojligheter?

e Hot (Threats): Vad ar det allvarligaste hoten mot foretaget?

Styrkor Svagheter Internt
Mdijligheter Hot Omvériden

Figur 6.4: Var tolkning av SWOT-analysens struktur (Kalla: Egen figur)
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I bilden ser man att styrkor och svagheter ar interna faktorer som skapar eller forstor varde.
Dar kan man inkludera tillgangar, formagor eller resurser som ett foretag har i jamforelse med
deras konkurrenter. Mojligheter och hot &r externa faktorer som foretaget inte kan ha nagon
kontroll ver. Har kan inkluderas bland mycket annat ekonomiska, politiska, tekniska,
demografiska, sociala och juridiska faktorer.

I bilden illustreras aven kopplingen mellan omvérlden hot och foretagets svagheter vilket ofta
leder till att foretag antar defensiva strategier, och hur mojligheter i omvérlden kan nyttjas av
verksamhetens styrkor och leda till att foretaget gor offensiva strategiska val.

For att fa en battre 6verblick dver de viktigaste punkterna for ett foretag illustreras ofta
SWOT-analysen med hjalp av en matrismodell med fyra rutor. | figuren nedan ser man hur en
SWOT-analys for YIT kan se ut.

Styrkor Svagheter
e Starkt varumarke e Brist pd marknadsforing
. gransc_her_farenheL e Ej lika starka i alla kundsegment
e Organisationsstyrka e Defensiv strateqi
e Marknadsledande g
e Bred kompetensspektrum inom

organisationen
Bra finanser
e Stort miljdengagemang

Mojligheter Hot

Politiska beslut
Konkurrenternas aktivitet
Haojda ravarupriser
Ekonomiskt klimat
Priskrig

e Att starka varumarket &nnu mer
Stor tillvéxtpotential i Sverige,
Baltikum och Ryssland

Nya teknologier

Nya marknader

Ekonomiskt klimat

Oppnandet av regleringar

Resultatet av en SWOT-analys som denna ar att foretaget ska skapa en handlingsplan som
man kan anvanda sig i sin utveckling. Efter att man har fyllt i de fyra rutorna med olika
faktorer kan man analysera vilka handlingsalternativ man har for att forstarka sina styrkor,
minska sina svagheter, utnyttja sina mojligheter och anpassa sig till de hot som finns. Utifran
dessa handelsalternativ kan man skapa sig en bra god handlingsplan som man sedan anvander
for att forbattra, utveckla och starka foretaget.

47




6.5 Réakenskapsanalys

I denna del av var foretagsanalys lagger vi tyngden pa nyckeltalen. Syftet med detta ar att
skapa oss battre kunskap om YIT:s finansiella stallning. Genom att studera nyckeltalen far
man en 6verskadlig bild av foretagets ekonomiska hélsa och utveckling.

Tabell 6.1: Finansiella nyckeltal for YIT

Nyckeltal for ar (KSEK) | 2007 2006 2005
Omesattning totalt 5604 280 4998 239 | 4996 821
Intakter 5636 470 4876 827 | 5013158
Rorelseresultat 305 425 178 913 97 556
ROE % 5,4% 3, 7% 1,9%
Eget Kapital 414 135 323777 222 395
Obeskattade reserver 205 250 150 375 114 370

Total balansomslutning 2108 196 1676732 | 1618932

Soliditet % 26,5% 25,6% 18,7%
Rorelse marginal % 5,4% 3,6% 2,0%
Kassalikviditet % 122,7% 119,0% 106,2%
Antal anstallda 4253 4038 4162
Omeséttning per anstélld 1318 1239 1201

6.5.1 Omséttningstillvéxt

Det forsta mattet for analysen ar omsattningen. For att kunna uttala sig om huruvida denna
storhet &r bra eller dalig maste man sétta den i relation till ndgot annat tal. Sjalva
omséattningen i sig dr ju en minskning eller 6kning. Har har vi valt att analysera fordndringen
historisk. Procenttalen innebar férandringarna mellan aren 2006 och 2007. For att vara saker
pa att detta inte &r en genomgaende trend pa marknaden jamfors talen dven med
omsattningstillvaxten hos de fyra storsta konkurrenterna pa marknaden.

Omeséttningstillvéxt 2006 2007
YIT 0,03 % 10,8 %
Bravida 17,1 % 9,2%
LH 34 % -1,06 %
Ventab 14,3 % 7,8 %
GK -4.5 % 20,8 %
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Vid jamforelsen ovan kan man utlésa att GK Sverige AB har den 6verldgset storsta tillvaxten
i omsattning fran 2006 till 2007. Aven YIT hade en 6kning i sin omsattning 2007 samtidigt
som resten av konkurrenterna forutom GK tappade i tillvéaxt fran aret innan. Trots detta ser
man anda att bade Bravida och Ventab stadigt 6kar sin omsattning fran ar till ar. Trenden de
hér tva aren visar klart att tillvéaxten var genomgaende stor pa marknaden med undantag for
LH som tappade véldigt stort i omséttning 2007.

6.5.2 Balansomslutning

For att ett foretag skall vaxa pa ett balanserat satt bor det finnas en koppling mellan
balansomslutning och omséttningstillvéxt.

KSEK 2005 2006 2007
Balansomslutning 1.618.932 1.676.732 2.108.196
Forandring 57.800 431.464
Tillvéaxt 3,4 % 20,5 %

Som vi kan konstatera 6kar balansomslutningen 2006 med 3,4 % vilket &r 3,3 % mer an
okningen i omséttning samma ar. Aret darpa ar 6kningen i balansomslutningen annu
kraftigare, hela 10 % mer an omsattningstillvaxten. 2007 gors dock investeringar och det ar
detta som syns bade i 6kningen av omséttningen och tillgangarna detta ar. Vi kan alltsa
konstatera att balansomslutningen ar nagot i obalans.

6.5.3 Personalen

Personal &r ett foretags viktigaste resurs. Oavsett hur manga och bra maskiner man har sa ar
det i slutdndan personalen som utgér den viktigaste resursen (Hansson 2006). YIT arbetar i
en bransch dar det kravs konkurrenskraftig personal. Darfor vill vi veta mer om YIT:s
personal struktur.
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2500 + OAntal anstéllda
2000 - B Omséttning per anstalld

1500 +—

1000 +—
500 1+

2007 2006 2005

Figur 6.4: Antal anstallda i forhallande till omsattning per anstalld i YIT

Tittar man pa diagrammet ser man att YIT har 6kat i personalstyrka 2007. Detta samtidigt
som omséttningen per anstélld har okat vilket innebé&r att man tjanar mer per anstalld. Detta
ar dock en trend som daven de andra stora konkurrenterna tar del av. Vi anser hér att YIT
skulle kunna bli &nnu lite mer effektiva.
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6.5.4 Soliditet

Soliditeten ar ett langsiktigt matt pa den finansiella styrkan och visar bland annat pa foretagets
formaga att klara av eventuella forluster. Soliditeten visar aven hur stor del av tillgangarna
som ar finansierade med eget kapital. Har man en 6kning av tillgangar kravs darmed en
likadan 6kning av det egna kapitalet for att soliditeten inte skall férandras. Sa soliditeten ar ett
mycket viktigt nyckeltal ur aktiedgarnas synvinkel och vad galler bankernas syn pa att lana
foretag pengar. Speciellt i dessa tider av lagkonjunktur ar det extra viktigt att ha hdg soliditet
for att klara sig.

Hér &r en sammanstallning av hur soliditeten ser ut for YIT i jamfdrelse med de fyra stora
konkurrenter mellan aren 2005 till 2007.

Soliditet

70%
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50%

40% 02007
2006

30% 02005

20% A

10% | h

0% T T T T
YIT Bravida LH Ventab GK
Foretag

Figur 6.5: Forandringen i soliditet for YIT och de fyra storsta konkurrenterna

Som man kan se ur diagrammet har YIT en relativt bra 6kning av soliditeten for varje ar. 2007
hade man en mindre 6kning &n aret innan men soliditet ligger i allmanhet pa en stabil niva,
men man ser dven att konkurrenterna ligger pa stabila varden.

6.5.5 Rorelsemarginal
Rdérelsemarginal ar aven den, precis som soliditeten, ett viktigt nyckeltal. Rorelsemarginalen
anger hur stor del i procent av varje omsatt krona som blir dver for att tacka rantor, skatt och

ge vinst. Nyckeltalet anvand i forsta hand for att studera foretagets utveckling eller jamféra
foretaget i en bransch (Ekonomi 2009).
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Nedan &r en jamforelse av rorelsemarginalen hos YIT och dess storre konkurrenter.

Rorelsemarginal
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Figur 6.6: Jdmforelse av rorelsemarginalen hos YIT och de stérre konkurrenterna

Hér kan man konstatera att marginalen ar ganska ojamn mellan konkurrenterna. Man ser &ven
att de storre foretagen som YIT och Bravida har en storre och jamnare utveckling an sina
nagot mindre konkurrenter. Vill man forbéattra foretagets rorelsemarginal ska man 6ka sina
intakter eller minska sina kostnader och avskrivningar.

6.5.6 Likviditet

Likviditet &r mattet pa YIT:s kortsiktiga betalningsformaga. For att klara av kortsiktiga
betalningar maste ledningen ta stallning till hur mycket likvida medel foretaget bor ha
tillgangligt pa kort sikt. Detta ar ofta ett avvagnings problem for de flesta foretag da det a
ena sidan ar ofordelaktigt att ha en stor kassa men a andra sidan kan man drabbas av akuta
betalningssvarigheter vid for liten kassa. Vilket kan leda till tappat fortroende hos
kreditgivare.
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Figur 6.7: Forandringen i soliditet for YIT och de fyra stdrsta konkurrenterna
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Utvecklingen av likviditeten har &r stabil hos YIT. Detsamma galler dock for
konkurrenterna. Uppseendevackande ar dock LH Venttekniks som har haft en ganska ojamn
utveckling av likviditeten med en kraftig 6kning fran 2006 till 2007.

6.5.7 YIT:s aktie de senaste aren

YIT &r borsnoterat pa Stockholmsbérsen. Under de fem senaste &ren har YIT aktien i
genomsnitt givit en avkastning totalt pa 47 procent. | diagrammet nedan visas YIT aktiens
kursutveckling fran och med 2004. YIT aktien, den bla skuggan, ar stalld i forhallande till
Stockholmsborsens allmén index, den réda kurvan.

30,00 [£10ME

25.00
20.00
15.00
10.00

: 7.2 512 3.10 8.4 10.6 .4
2004 2005 2005 2006 2007 2008 20019

Figur 6.8: Utvecklingen av YIT aktien under fem ars period
(Kalla: http://www.yit.se/Y1T/18045/23090/23134) (2009-04-15)

Har kan man se att Y1T aktien under dessa ar statt sig starkt i jamforelse med index. | mitten
av 2008 borjade dock en nedgang synas i samband med finanskrisen och runt arsskiftet 2009
var aktien nere pa 4,27 kr vilket ar det lagsta vardet pa fem ar. Aktien har nu aterhamtat sig
nagot och &r pa uppgang.
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7. Slutsatser och avslutande diskussion

| detta kapitel redogor vi for vara slutsatser med denna uppsats. Har kommenterar vi &ven
undersokningen med vara egna tankar och ger forslag till vidare forskning.

7.1 Slutsatser

Den svenska marknaden for klimatjénster liksom hela byggbranschen for 6vrigt kan
betecknas som hart konkurrentutsatt med sma marginaler som paféljd. Detta innebar for YIT
att om man skall bibehalla eller starka sin marknadsposition i framtiden kravs det att man
anammar nya forutsattningar och arbetsmetoder bade for att utvecklas samt for att motverka
den pagaende konjunkturnedgangen. Branschen paverkas idag i storre utstrackning av externt
givna faktorer an historiskt da staten inte langre i samma utstrackning ar nagon garanti for
I6nsamhet och Gverlevnad. Kraven har dessutom okat pa branschen da kundernas och
leverantorernas forhandlingsstyrka har okat kraftigt pa senare ar. Med avseende pa potentiella
nyetablerare anser vi att de inte utgor nagot storre hot trots att intradesbarriarerna ar relativt
laga for saval nationella som internationella aktorer. Det har, enligt oss, under studiens gang
framkommit att det finns ett starkt gemensamt konservativt branschtdnkande. Detta &r en stor
faktor till hammad utveckling och har sin grund i branschens traditionellt daliga rykte.

Under uppsatsens gang har fragor stallts som vi utifran konkurrentanalysen har gett svar pa.
Det dvergripande syftet med denna studie var att studera vilka foretag som utgor det storsta
hotet mot YIT Sverige AB pa marknaden. Vi har kommit fram till att de féretag som utgor de
storsta hoten ar LH Ventteknik AB, Ventab AB, GK Sverige AB och Bravida Sverige AB.
Dessa foretag har alla en god finansiell stallning under de tre aren som har undersokts. De
fyra foretagen i fraga &r etablerade och har stor erfarenhet fran branschen.

Framforallt Bravida Sverige AB &r det foretag som utgor storst hot mot YIT da foretaget har
en uppatgaende trend gallande deras finansiella stallning mellan aren 2005 till 2007. Detta ar
fyra foretag som YIT kontinuerligt skall bevaka och om mgjligt samla in mer nddvéndig
information pa, for att kunna genomféra en mer grundlaggande konkurrensanalys och pa sa
satt fa ett sakrare utfall.

For att bli ett starkt foretag pa marknaden kravs, som redan namnts, tillvaxt. Det &r en utav
ledningens framsta uppgifter att leda foretaget mot tillvéxt. Detta ar ett maste pa en sa pass
konkurrentutsatt marknad som YIT:s. Utan tillvaxt finns det risk att YIT tappar
marknadsandelar och detta leder i sin tur till outnyttjad kapacitet och darmed
I6nsamhetsproblem. Det &r dock naturligt att ett foretags marknadstillvéxt utvecklas i
langsammare takt i samband med den ekonomiska turbulens och kraftiga lagkonjunktur som
Sverige och hela varlden befinner sig i just nu. Kravet pa tillvaxt anpassas darfor sjalvklart till
utvecklingen pa marknaden. Dérfor ar det en utav av YIT:s viktigaste uppgifter att bevaka
tillvaxten i forhallande till den totala marknadstillvaxten och i forhallande till de viktigaste
konkurrenterna.

7.2 Avslutande diskussion

7.2.1 Kommentarer till undersokningen

Vi har under cirka 10 veckors tid skrivit denna uppsats som ar en konkurrentanalys at YIT
Sverige AB. Syftet var delvis att analysera konkurrenter inom klimattjanster for YIT:s
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rakning, och sedan &ven hitta vilka av dessa konkurrenter som utgor reella hot pa marknaden.
Vi anser att dessa fragor ihop med de andra forskningsfragorna ér besvarade i studien och
slutresultatet ser vi darfor som lyckat. Vi tror och hoppas att studiens slutresultat har en
praktisk relevans for YIT Sverige AB i framtiden.

7.2.2 Forslag till vidare forskning

Da vi under hela uppsatsprocessen erhallit ny kunskap inom omradet har en hel del nya
funderingar dykt upp, som vi anser kan vara foremal for fortsatt forskning. Forst och framst
skulle det vara valdigt intressant med en studie i stérre omfattning men mer koncentrerad pa
farre foretag. Da skulle man kunna samla in betydligt mer information om varje foretag och
pa sa satt gora en mer noggrann bedémning om konkurrenternas styrkor och svagheter och
vilket slags hot de utgdr mot YIT. En storre konkurrentanalys kring dessa konkurrenter skulle
aven medfdra att man far en uppfattning om hur konkurrenterna lagger upp sina strategier,
och vet man om detta sa har man helt klart ett dvertag i branschen.
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[AB%20Cero%20P1%C3%A5tslageri/981079/?city=G%F6teborg& (2009-03-03)

Internet 4 Fyrvent AB 2009 (Elektronisk)
http://hem.passagen.se/bcrich/ (2009-03-03)

YIT Sverige AB. www.yit.se (Elektronisk)

A: http://www.yit.se/YIT/omYIT (2009-02-20)

B: http://www.yit.se/Y1T/omYIT/varderingar (2009-02-20)

C: http://www.yit.se/YIT/omYIT/organisation/historia (2009-02-20)
D: http://www.yit.se/YIT/omYIT/organisation (2009-02-20)

EU Ventilation AB www.euvent.se (Elektronisk)
http://www.euvent.se/ (2009-03-05)

LH Ventteknik AB www.lhventteknik.com (Elektronisk)
http://www.lhventteknik.se/ (2009-03-03)

Systemteknik i Lerum AB www.systemteknik.se (Elektronisk)
http://www.systemteknik.se/index.html (2009-03-03)

Ventab AB www.ventab.se (Elektronisk)
http://www.ventab.se/hem.aspx (2009-03-04)
http://www.ventab.se/ventilation.aspx (2009-03-04)

Ventilationsgruppen AB www.ventilationsgruppen.se (Elektronisk)
http://www.ventilationsgruppen.se/index.html (2009-03-05)
http://www.ventilationsgruppen.se/products.htm (2009-03-05)

Ventilationsteknik i Kungsbacka AB www.kbavent.se (Elektronisk)
http://www.kbavent.se/start.html (2009-03-05)

GKYV Vent-Service AB www.gkv.se (Elektronisk)
http://www.gkv.se/index.html (2009-03-05)
http://www.gkv.se/foretagsfakta.html (2009-03-05)

GK Sverige AB www.gk.se (Elektronisk)
http://www.gk.se/www/Sverige/Tjanster/ (2009-03-05)
http://www.gk.se/www/Sverige/Om_GK_Sverige AB/ (2009-03-05)

Frisk Ventilation AB www.friskvent.se (Elektronisk)
http://www.friskvent.se/ (2009-03-05)
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Bravida AB www.bravida.se (Elektronisk)
http://www.bravida.se/Om-Bravida/ (2009-03-24)
http://www.bravida.se/Teknikomraden/ (2009-03-24)
http://www.bravida.se/Tjanster/ (2009-03-24)

Arsredovisningar

Arsredovisningar, bokslut och nyckeltal for alla féretag i denna uppsats ar hamtade fran
www.creditsafe.com (Elektronisk) (2009-02-05)
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