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SAMMANFATTNING

Installatorsforetagen ville utreda anledningen till det svaga intresset hos medlemmarna (VVS-
foretagen och EIO Elektriska installatérsorganisationen) att ata sig huvudentreprenorskapet for
installationstéita projekt.

Syftet med denna forstudie var att kartlagga marknadens intresse for VVS-foretag som
huvudentreprendrer samt att identifiera vilka hinder som finns for installationsféretag att vara
samordnande entreprendr.

I forstudien har vi samlat in information via "rundabords-samtal”, enkdtundersékning och ett
mindre antal djupintervjuer.

Denna rapport redogér for de problemomraden och utmaningar som idag finns géallande rollen som
huvudentreprentr samt en slutsats och rekommendation till fortsatt arbete.

Resultatet av forstudien visar pa ett stort intresse hos installatérerna vad géller att ta rollen som
huvudentreprendr. En av de stérsta anledningarna dr mdjligheten till att ha kontroll pa processen
vilket skulle gagna alla parter 1 ett projekt.

Svaren visar ocksa att det beh6vs en viss hjalp for att fa till stdnd en férandring utifran nuléaget.
Rundabordssamtalet och intervjuerna visar med tydlighet att en "verktygslada” som stottar rollen
som huvudentreprendr skulle vara till stor hjalp. Det har visat sig att de hinder som &r identifierade
framst har att géra med kompetensbrist avseende avtal, juridik och projektledning. Till detta kan
man dven lagga tidsbrist som skulle fa en begrédnsad paverkan ifall den allmédnna kompetensen
avseende huvudentreprendrskap hojdes.

Ett annat hinder ar att en del av VVS-foretagen upplever en risk till forsdmrade relationer med sina
bestillare. En av 16sningarna att utveckla i néasta skede skulle kunna vara att driva en
informations- och marknadsféringskampanj dar avsédndaren &ar Installatorsforetagen och SABO. Pa
det sattet minskas risken att forsimra relationerna da rollen som "bad guy” flyttas till de centrala
organisationerna.

Vara rekommendationer for nésta steg ar:

e Ta fram en verktygslada modell 1.0

o  Genomfor ett antal pilotprojekt 1 samarbete med nagra utvalda VVS-foretag dar syftet ar att
utvardera hur val verktygsladan stodjer behovet.

e Ta fram och genomf6r en anpassad pilotutbildning fér Projektledare hos
installatorsforetagen.

o Utvéardera vilka konkreta atgérder som behovs for att hoja kompetensen hos bestéllare
avseende utformning av upphandlingar som méjliggor for VVS-foretag att kunna lamna
anbud.

e Undersok hur en gemensam kampanj mellan Installatérsforetagen och SABO avseende
fordelarna med att en Installator dr huvudentreprendr skulle kunna utformas.

e Ta fram en Produktionsledarutbildning som ger 6vergripande kunskap att driva projekt som
innehéaller hantverkare fran flera olika yrkeskategorier.
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1. BAKGRUND

Installatorsforetagen ville utreda anledningen till det svaga intresset hos medlemmarna (VVS-
foretagen och EIO Elektriska installatérsorganisationen) att ata sig huvudentreprenorskapet for
installationstéita projekt.

Ett projekt genomfordes 2011 men lades ned pa grund av ointresse fran medlemsféretagen.

SABO och installatorsforetagen ville darfor genomfora en ny forstudie med féorhoppning om
fullskaliga pilotprojekt. Med VVS-foretag som huvudentreprenér finns positiva effekter/vinning bade
for VVS-foretagen och ocksa byggherrarna. Tidigare projekt har pekat pa att installationstita
projekt sasom stambyten kan ske snabbare, med hogre kvalitet samt till ligre kostnad om
installationsforetag dr samordnande entreprendr.

I t.ex. stambytesprojekt och vatrumsrenovering agerar idag VVS-féretagen som underentreprendrer
trots att de utfor merparten av renoveringsinsatsen.

For att branschorganisationen, Installatorsféretagen skall erbjuda ratt niva av stéd, utbildning,
information mm till sina medlemsféretag sa genomférde man denna férstudie.

SABO har dven de uttryckt 6nskemal att fa ett stérre urval vid upphandlingar av renoverings-
/stambytarprojekt, ddr man idag saknar VVS-foretag som en given anbudsgivare.

2. SYFTE

Syftet med denna forstudie ar att kartlagga marknadens intresse for VVS-foretag som
huvudentreprendrer samt att identifiera vilka hinder som finns for installationsféretag att vara
samordnande entreprendr.

3. METODIK

Férstudien har genomforts under perioden oktober-november 2017.
Informationsinhdmtningen har skett genom:
e Rundabordssamtal
e Djupintervjuer, med medlemsféretag och bestéllarorganisation
o Enkatunders6kning
o Referensgruppsmoten
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4. UTFORDA UNDERSOKNINGAR

4.1 Rundabordssamtal

Rundabordssamtalet genomférdes under en halvdag hos Installatérsforetagen. Under samtalet
deltog totalt 12 personer varav tre stycken av dessa kom fran Projektengagemang. Samtalet var
uppdelat 1 tre delar.

I den forsta delen diskuterade deltagarna tva och tva vad de sjilva lade in 1 ordet
Huvudentreprenorskap.

Del tva handlade om for och nackdelar med huvudentreprensrskap.

I tredje delen diskuterade deltagarna avslutningsvis om vilka behov de har for att oftare kunna ta
rollen som huvudentreprenér och vad Installatérsféretagen skulle kunna bidra med.

4.2 Enkéatundersokning

Webbaserad enkédtundersokning som skickades ut till 50 stycken foretag.

Resultat enligt nedan.

1. Hur manga ar har du varit verksam
i branschen?

m11-fler
W6-104r
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2. Hur manga anstéllda ar ni pa ert
foretag?

m51-fler

M21-50st

m11-20st
1-10st

3. Vilket ar ert huvudsakliga

verksamhetsomrade?
12
10
8
6
4 ) 5
2
3 B = 2 2 3
Q Q S o > S
& & . & 0*5\0 @Q’V\Y
& & & & %
N N & & S
& oF & S
e £

4. Har du nagon gang atagit dig rollen
som huvudentreprenor?

M Ja

W Nej
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5. Vilka skulle du saga ar de
huvudsakliga fordelarna med att vara
huvudentreprenor?

Att dga processen fran  Hogre kvalitet pa Ekonomiska férdelar  Effektivare arbete
start till slut slutprodukten

6. Ar du intresserad av att i framtiden
ata dig rollen som huvudentreprenor?

Ja
84%

7. Om du svarat NEJ pa foregaende fraga, vilka ar de framsta anledningarna till att du inte 6nskar ata dig
rollen som huvudentreprendr? Valj 2 alternativ
Inga svar

8. Vilka ar de storsta hindren for dig for att

kunna ata dig rollen som huvudentreprenor?

B Organisationen ar inte
anpassad for att kunna vara
huvudentreprendr

M Riskerar relationen till
bestallare

m Bristande kunskap om alla
omraden och momenti en
entreprenad
For tidskravande

m Bristande juridisk kunskap
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9. Om du skulle ata dig rollen som
huvudentreprendor, ser du att det skulle
riskera att forsamra relationen till en
byggherre/bestillare?

HJa

H Nej

4.3 Djupintervjuer

For att fa en mer komplett bild genomfordes nagra djupintervjuer varav tre stycken var med VVS-
foretag fran olika delar av landet samt tva stycken med bestéllare av huvudentreprenader.

Syftet var att inhdmta information om hur de ser pa situationen och vad de anser skulle behéva
goras for att forandra den till 6nskvart lage.

Intervjuerna med bestéllare genomfordes med Stefan Bjorling som ar ansvarig for renoveringar hos
SABO samt Tommy Harman som ar Projektansvarig hos Goteborgs stads bostadsaktiebolag.

Genom intervjuerna har det bl a framkommit féljande:
e Upphandlingar gors péa ett stelbent satt som férvarar for andra dn Byggare att svara.
e Att det finns en stor utvecklingspotential avseende marknadsféring ut till SABO’s
medlemmar géllande vilka mojligheter som finns pa alternativa Huvudentreprendérer.
e Om en férandring ska till stdnd krévs mod och kompetensutveckling hos VVS-foretagen.
o Att en uppfattning om VVS-foretagen &r att de saknar erforderlig erfarenhet och kompetens
framst vad det géaller logistik och material for att kunna hantera ett huvudentreprenorskap.

Genomforda intervjuer med VVS-foretag pavisar med tydlighet behovet av hjalpmedel som skulle
underlitta steget fran en normal VVS-verksamhet till att oftare ga in och ta rollen som
huvudentreprendr. Ett av de vanligare argumenten som framkom &r tidsbrist, en faktor som inte
minskar vid en kompetens- och erfarenhetsbrist. "Tanken pd en “verktygslada” som stédjer rollen
skulle vara vdldigt intressant.
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5. SLUTSATSER

Det finns ett stort intresse hos de tillfragade VVS-féretagen att ta en roll som Huvudentreprenor.
Flertalet av de tillfragade foretagen har redan denna erfarenhet och ar fortsatt intresserade av att
ta denna roll.

5.1 Identifierade hinder

Lag erfarenhet fran VVS-foretagen vad géller hantering av logistik och planering av
resurser.

SABO m.fl. saknar 1 vissa fall kunskap avseende att skriva upphandlingar som mojliggor for
VVS-foretag att svara.

Bristande kompetens fran VVS-féretag avseende projektledning, juridik, kompetens mm.
Bristande kompetens vad géller att leda projekt.

Bristande kunskap att driva projekt dar det géller att styra och leda personal som kommer
fran en mangd olika yrkeskategorier.

Oro att atagandet som Huvudentreprenor skulle innebara risk for simre relationer med
byggare.

5.2 Méjligheter

Utforma en anpassad verktygslada.

Det finns ett stort behov hos Installatérsforetagen medlemmar av en “verktygslada” med
innehall som stédjer funktionen som Huvudentreprenor. Tankbart innehall kan vara olika
typer av avtalsmallar, checklistor anpassade for olika processer.

Driv en gemensam kampanj fran Installatérsforetagen och SABO for att "mildra” risken for
forsdamrade relationer mot Byggherrar.

Oka kompetensen hos Bestillare av huvudentreprenad avseende utformingen av
forfragningsunderlaget.

Bredda kompetensen och ta rollen som "multihantverkare” nar det ex géller
badrumsrenoveringar. Pa sa sitt skulle ett VVS-foretag bli intressantare att ha som
huvudentreprenor.

Utveckla befintliga eller nya medarbetare till rollen som Produktionsledare, en roll som
skulle vara viktig for att 6ka trovardigheten nér det géller rollen som huvudentreprenor.

Ta fram en anpassad och komprimerad projektledarutbildning anpassad for
huvudentreprendrskap.

Ta fram en utbildning som &r en kombination av Produktions- och Projektledare.
Utbildningen skulle leda till en ny yrkeskategori for branschen vilket skulle vara en
mojlighet att locka till sig nya medarbetare.
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5.3 Néasta steg

For att na malet att fler VVS-foretag agerar som huvudentreprendrer foreslas foljande atgéarder:

e Ta fram en verktygslada modell 1.0

o Genomfor ett antal pilotprojekt 1 samarbete med nagra utvalda VVS-foretag dar syftet ar att
utvardera hur val verktygsladan stodjer behovet.

e Ta fram och genomfor en Projektledarutbildning hos installatérsféretagen.

e Ta fram en Produktionsledarutbildning som ger 6vergripande kunskap att driva projekt som
innehéaller hantverkare fran flera olika yrkeskategorier.

o Utvéardera vilka konkreta atgarder som behovs for att hoja kompetensen hos Bestallare
avseende utformning av upphandlingar som mdéjliggor for VVS-foretag att kunna lamna

anbud.

o Undersok hur en gemensam kampanj mellan Installatérsforetagen och SABO avseende
fordelarna med att en Installator dr huvudentreprendr skulle kunna utformas.
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6. BILAGOR

6.1 Resultat Rundabordsdiskussion

I den forsta delen diskuterade deltagarna tva och tva vad de sjalva lade in 1 ordet
Huvudentreprenorskap. Efter intensiva diskussioner enades man sa smaningom om féljande
punkter:

o Innebér storre ansvar.

o Mogjlighet att paverka planering och material.

e Som huvudentreprenor ska man l6sa en uppgift.

o Mojlighet att styra in bestéllaren pa alternativ.

o Kréaver mer organisation.

o Behover hjdlp med att komma in 1 bestéllarledet, idag gar det till byggarna.
e Behovs kunniga bestéallare, finns risk att konsulter far for stor paverkan.

o Viktigt att forfragan skrivs pa ett sadant sétt att det mojliggor for VVS att lamna in anbud.

e Storre behov av Projektledning.

e Odmjukhet mot det man inte kan.

o Kréavs kunskap och "verktyg”.

o Ansvarsfraga — Risk, kunskap om forsdkringar.

e Hantera relationer till byggare.

o Avtal, hur ska de se ut. Exempelvis om andra UE.

e Kommunikation mot bestéllare och byggare, maste hanteras.
o Upplevd kompetensbrist hos byggaren.

Del tva handlade om f6r och nackdelar med huvudentreprenérskap. Deltagarna delades upp 1 tre

grupper for att mojliggora med detaljerade diskussioner.

Fordelar
o  Storre ekonomisk vinst.
e Bittre utférda jobb.
e Kortare beslutsvagar.
e Snabbare utférda arbeten.
o  Storre ekonomi.
e Ager processen.
e Utvecklar var egen verksamhet, for storre kompetens.
e Storre leverans tack vare fler ingdende delar.
e Mer pengar till installatorerna.
e Fler mojliga huvudentreprenorer.
e  Storsta entreprendren blir huvudentreprenor.
o Battre kvalitet — ngjdare kunder.
o Sitter 1 forarsatet — ger kontroll.
o Knyta till sig intresserade medarbetare.
e Storre paverkansgrad i branschen.
e Bittre arbetsklimat.
o Mgjlighet att knyta till sig kvinnliga medarbetare, ny karridrsvig i roérisbranschen.

o Viktigt med dialog med Byggherrarna, inled dialog och fraga om Roérisen inte kan fa ga inte

och ta ett projekt som inte ar sa stort.
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Nackdelar
o Hogre ekonomisk risk.
e Blir av med befintliga bestéllare.
e Svart med organisationen.
e Bristande kunskap avseende huvudentreprenorskap 6ver lag.
e Okad risk.
e Risk med relationer till Byggentreprenorerna.
e Storre risker 6verlag.
e Sarbarare.
e Vi konkurrerar med vara uppdragsgivare.
e Hogre risk.
e Vi laser upp var projektledartid.

I tredje delen diskuterade deltagarna avslutningsvis om vilka behov de har for att oftare kunna ta
rollen som huvudentreprenor och vad Installatérsféretagen skulle kunna bidra med.

Nedanstédende omraden identifierades:
o Kampanj for att 6ka medvetenheten hos bestéllare och deras konsulter.
o Checklista

o Juridik

o Sakerhet

o Forsakringsfragor
e Mallar

o Resursbank
o Plattform for informations- och kunskapsspridning
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6.2 Fragor Enkatundersokning

1. Hur manga ar har du varit verksam 1 branschen?

1-5 ar 0 %

6-10 ar | 10,5 %

11 - fler | 89,5 %

2. Hur manga anstéllda ar ni pa ert foretag?

1-10st | 5,3%

11-20st | 15,8%

21-50st | 26,3%

51-fler | 52,6%

3. Vilket &ar ert huvudsakliga verksamhetsomrade?

ROT 10,5%
Delad entreprenad 15,8%
Totalentreprenad 57,9%
Nyproduktion 5,3%
Service, ramatal 5,3%
Lika mellan samverkan, utforande och totalentr. | 5,3%

4. Har du nagon gang atagit dig rollen som huvudentreprenér?

Ja [ 84,2%

Nej | 15,8%

5. Om du svarat JA pa foregaende fraga, vilka skulle du sidga ar de huvudsakliga férdelarna med att

vara huvudentreprenor? Valj 2 av alternativen

Ekonomiska fordelar 40%
Hogre kvalitet pa slutprodukten 26,7%
Effektivare arbete 26,7%
Att dga processent fran start till slut 80%

6. Ar du intresserad av att i framtiden ata dig rollen som huvudentreprenor?

Ja [ 84,2%

Nej | 15,8%

7. Om du svarat NEJ pa foregdende fraga, vilka ar de framsta anledningarna till att du inte énskar

ata dig rollen som huvudentreprenor? Valj 2 alternativ

Bristande juridisk kompetens 0%
Bristande kunskap om alla omraden och 33,3%
moment 1 en entreprenad

For tidskravande 33,3%

13
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Riskerar att paverka relationen till 66,7%
byggherre/bestéillare negativt

8. Vilka ar de storsta hindren for dig for att kunna ata dig rollen som huvudentreprensr? Valj 3

alternativ

Riskerar relationen till bestéllare 31,6%
Organisationen dr inte anpassad for att vara huvudentreprenor 73,7%
Bristande juridisk kunskap 21,1%
Bristande kunskap om alla omraden och moment i en entreprenad | 42,1%
For tidskravande 31,6%
Inga 5,3%

9. Om du skulle ata dig rollen som huvudentreprendér, ser du att det skulle riskera att féorsdamra
relationen till en byggherre/bestillare?

Ja [ 52,6%

Nej 47,4(%)

10. Inom vilka omraden ser du att Installatérsforetagen skulle kunna hjélpa till?

Som stod 1 avtalsfragor 63,2%
Juridisk radgivning 47,4%
Tillhandahélla fardiga mallar for exempelvis avtal 57,9%
Tillhandahalla tillampbara checklistor 42,1%
Halla utbildning 1 projektledning 57,9%
Tycker ni ska stotta 1 arbetsgivarfragor istallet for affarsutveckling | 5,3%

11. Ovriga kommentarer
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6.3 Fragor Djupintervju Bestéallare

(Vad tog du med dig fran "Runda bordssamtalet forra veckan?)
(Var det nagot som dok upp som du inte kande till?)
Bestallare

Nulaget 1 branschen nar det galler upphandlingar av Huvudentreprendrskap, vilken roll spelar ni
som bestéllare av tjdnster att det ser ut som det gor?

Vad anser du framst behéver goras fran SABO/Bostadsbolaget sida for att fa till en forandring
avseende 6kad konkurrens mellan anbud?

Pa vilket satt tror du SABO/Bostadsbolaget kan paverka for att fordndra nuvarande situation?

Om Installatorsforetagen centralt skulle fordndra nagot avseende denna, vad anser du det skulle
vara?

Vilken/vilka ar dina forslag till forandringar hos VVS-foretagen for att bli starka konkurrenter till
Byggforetagen 1 upphandlingar.

15
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